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IKTRODOCCION

*pl hombre ez un animal racional...", afirmaclidn que -=-
desde los primeros afios de estudio se inculca en los alumnos
como cohcepto diferencial del hombre y de los demis animales
¥ sin lugar a duda, esta caracteristica lo ha llevado a la ~-
realizaciSn de algunos de sus suefics por imposibles gque es-=
tos hayan sido percibidos en otras &pocas.

El hombre desde sus inicleos ha tenido la necesidad de -~
egtudiar los fenSmencs que dIa a dia acontecen enh su alrede-
dor, ¥, en la medida que los domina, obticnc mejores niveles
de vida, observindose estos en la evolucidn que ha tenido --
a lo largo de su existencia.

Este desarrollo no ha sido producto de un solo hombre,=
sino da un esfucrzo conjunto de varias generacicnes. E1 in-
tercamblo de ceosas como de ideas ha sido factor indispenga-=-
ble en este progreso; asl, desde las primeras familias que -
ge organizaron como clanes producian para su auto-vivencia ¥
adicionalmente,para su intercambio, actividad intuitiva que=
desarroliaban y, gque mas tarde, fud estudiada por los econo~
mistas Adam Smith y David Ricardo, entre otros, quienes pro=
haron que la maximizaciSn de la riqueza mundial tendria paso
s8lo si los pafges, especizlizando su producgidn, intercam--
biaban bienes y/o servicilos,

Hoy en dfa, el comerclo ha sido reconocido como una ac-
tividad pricoritaria y estratégica para el desarrollo econdmi
co de nucstro paig, donde se pretende dinamizar la demanda -
agregada de la economia nacional mediante el incremento de =
las exportaciones que lejos de pretender formar estructuras=
monopblicas, logre el desarrollo de la industria nacional.

El incremento de las exportaciones se realizar8 coh el-

esfuerzo conjunto del Gobierno Federal y las empresas que sée
1
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integren a la cadena productiva de la oferta cxportable gue,-
gin ser una actividad oportunista, es up objetive gue tendri-
sua resultades al mediano ¥ largo plazo.

Es an este contexto dohde se desarrclla el presente tra-
bajo cuyo objetive es sefialar los aspectos relevantes que las
empresas deben considerar para legrar, con toda oportunidad,-
la celocacidn de sus productos can los mercados externos.

En forma preliminar se desarrolla los principales cam==-
bios que en materla de comercio se han presentado en Mixico,-
desde los inicios de la revolucidn hasta nuestros dias, donde
se destaca la necesidad que el pals tiene por lograr ¢que sug-
empresas exporten en forma permanente, eficiente y competiti-
va, De manera complementaria se presenta anexo un documehto ==
de la Direcci®n General de Servicios al Comercio Exterior per
tenecichte a la Secrctaria de Comercio y Fomento Industrial,-
el cual muestra las principales funciones de apoyo al comer--

cle exterior.

En el primer capituleo se destaca la importancia del and-
lisis que la cmpresa debe hacer antes de exportar, para evi--
tar tomar una decisidn gue implique incurrir en mayores cos--
tos que beneficios. AsI mismo se presentan algunas alternati
vas de organizacifén que la empresa debe cohocer para planear-
de acuerdo con sus politicas y objetives de exportacidn., Fi-
nalmente s¢ presenta en forma breve los datos gque debe estu--
diar ante una posible scleccidn de mercados donde ofertard --
sus productos.

En ¢l segundo capitulo, se presenta el Modelo de Jerar--
quizacidn de Prioridades realizado a principios de los scten~
tas por el economista ingl@s Thomas L. Saaty. En este capltu
lo se muestra la bondad del modelo para seleccionar el merca-
do internacional donde sc picnsa ofertar el producto exporta=
ble. Por la importancia del modelo, se presenta un ejemplo co
mo resultado de uha investigacidn realizada en una empresa -;
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miembro de la Cimara Nacional de la Industria Farmac&utica -
{CANIFARMA); ¥y, por haber sido sclicitado, se omitird 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 capitulos se describen los aspectos -
necesarlos para llevar a cabo la exportacidn: términos comer
ciales empleados internacionalmente, transporte, envase Yy em
balaje, el seguro de carga, la negociacidn y clementos esen-
cliales de loes contratos de compra-venta internacional.

Asl mismo, se presenta en forma de anexo el tema de crg
ditos y cobranzags internacionales, el c¢ual pretende sensibi-
lizar al tomador de decisiones sobre los miltiples mecanis--
mos gue existen #ara el pago de las transacciones de compra-
venta internacicnal. Cor

Por fiitimo quiero manifestar mi confinnza para que esta
obra logre contribuir en la toma de decisiones de alta diregc
cifn para realizar mejores exportaciones.
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pburante el periodo Porfirista (1B76-1911), la economfa ~
mexicana experimentd el ingreso de importantes volimenes de -
inversidn extranjera dirigida principalmente a la minerfia y -
al desarrollo de la red ferroviaria lo cual permitid que el =
comercio exterfior desempefara un papel importante en el creci
miento econdmico favoreciendo la produccidn de biencs de con-
sume ¥y bienes intermedios. Sin embargo, debido a las limitan
tes del mercado interno‘liflento crecimiento del empleo, mala
distribuecidn del ingreso y en gencral el decaimiento del ni--
vel de vida de la poblacidn), el auge industrial no se mantu-
va y se generd la lucha armada de 1910,

La incstabilidad politica de los afios subsecuentes al mo
vimiento revoluclonario asf como los efectos de la la. Guerra
Mundial, trajo como consecuencia el deterioroc de la economiIa=

nacional.

Durante el perfodeo de 1918 a 1921 se ohservd un creci---
miento notable en las exportaciones de plata y petrdleo debi-
do al incremento del precio internacional de esaos pruducto&?’

De 1921 a 1928 la actividad econbmica inicia un procesc-
de lenta recuperacifn gue fue frenada durante los anos subse-
cuentes hasta 1939, no solc por una tondencia decreciente de-
la balanza comercial,{ajdebido a la baja en la preduccidn y =
exportacidn de petrdlec ¥ a la reduccidn de los precios de la
plata y otros minerales industriales, sino por fugas de capi-
tal, pagos por concepto de dcuda externa y dividendos a capi-
tales extranjeros.

[1) VIDE: SOL1S leopoltdo. LA REALIDAD ECONOMICA: RETROVISION ¥ PERSFECTI-
VAS 1970, Siglo XXI Editores. Méxdeo, D.F. MEXICO, Pigs, 25-28.

{2} ORTIZ Wadgymar Aaturo. Mamusl de Cowwreio Exfeciov de Miriro. 4/¢.---
1988, Editorial Nusatie Tiempo, S.A. México, D.F, HEXICO. Pag. 29.

[3) Ibidem. Pag. 32. '
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A fin de subsanar esta situacidn se buscd incrementar --
las exportaciones, con &nfasis en el sector agropecuario,

En el periodo de 1939-1945 aumentd la demanda externa, =
causado principalmente al inicio de la 2a. Guerra Mundial y -~
en particular a la politica de fomento agricola e industrial-
que favorecild el crecimiento econdmica.

A partir de la segunda mitad de los afios cuarenta, se es
tablecen las bases de un proyecto de politica econBmica orien
tado a impulsar la industrializacién,'4'fundamentado en el de
sarrollo del scctor primario y apoyado en el modelo de susti-
tucidn de importaciones el cual tenfia por objeto el alcanzar-
una etapa donda la industria seria capaz de producir bicnes -~
intermedios y bienes de capital, que ademfs de ampliar las po
sibilidades del empleo, tenderia a reducir la demanda de im=-
portaciones.

A mediados de los setenta resultaba evidente que el pro-
ceso de industrializacidn entrd en un periodo critico, ya que
no se logrd una eficiente sustitucidn de blenes intermedios y
de capital ni el aumento de empleo suficiente. En cambic se-
presentaron problemas de desarticulacidn industrial y desequi
librios sectoriales y regionales.

El enfrentamiento a estos problemas estructurales pudo =
postergarse debido al auge del sector petrolero y consecuente
mente a la disponibilidad de cr&dito externo en los Gltimos ~
afios de la década de los setenta.

Para 1982, Mé&xico enfrenta una de las mayores crisis del
presente siglo, preducto de un medelo ineficiente de sustitu-
cifin de importaciones asI como el papel meonoexportador de pe-
trSleo que venla utilizando.

[4) Para profundizar en el tema, Vide: Ibidem. Pp. 120-124.
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Con la finalidad de superar la crisis, se disefid una es-
trategia de desarrollo, que plantea como principio "la necesi
dad de un cambic estructural que se basa en un nuevoe patrfn -
de produccidn en el que el comercio ecxterior se transforma en
una de las actividades motrices de la uconomia".‘sl

"La csenciadel camblo estructural consiste en transfor
mar la planta productiva para que alcance mayores niveles de-

'SJY con ello, ampliar y diversifi-

eficicncia y competividag"
car tanto la oferta exportable en formas permanentes como mer

cados para el comerciec exterior.

Para llevar a cabo el procesoc de reconversifn industrial
se contemplan medidas en materia cambiaria, comereial, fiscal

fFinanciera ¥y prcmocional.‘T'

El mantenimiento de un tipo dec cambio que asegure compe=
tividad es condicifn Indispensable aunque no suficlente, para
hacer rentable la actividad exportadora.

La racionalizacidn comercial constituye tambidén un ecle~=
mento clave para la reorientacién del aparato preductivo ha-=-
cla el exterior, evitando la aparicidn de estructuras produc~
tivas monopflicas dirigida al aprovechamiento del mercade in-
terno en detrimento de las exportacicnes tal ¥y como lo provo-
ed la excesiva protecciBn que caracterizd el desarrollo de la
planta productiva durante treinta afios aproximadamente.

15} BANCO NACTONAL DE COMERCIO EXTERIOR. "Programy 1987". COMERCIO EXTE--
RICR, Revista annaf, 1987, Mixico, V. F. MEXTCO, Pag. 5.

L&) ldem.

17) De acuexde con fas nuevas airibucdones que fe han sido confendidas por
ef Gobieane Fedeaaf, a partirx def mes de dieiembae de 1985, el Banco
Nacionaf de Comesrcio Exteadion, S.N.C., ea el oxganismo coordinadon de
fo4 apoyos oficiafes de caracter financicre y promocional al comencip
exteaior mexicanc. I
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La presencia de M&xico en los foros multilaterales de ne
goclacidn comercial permiten promover y dofender los intere--
ses nacionales. Asfl, 1la participaci&n de México en el acuer-
do general sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT)(S’nm-—
plia las oportunidades de acceso de lag exportacliones mexica-

nas a los mercados internacionales.

Asl mismo, los productos mexicanos pueden lograr en el -
mercado de palses industrializados, mayor competividad frente
a otros productos gque provengan de palses industrializados, -
aprovechando las ventajas que brinda el Sistema Generalizado-
de Preferencias.

En el ambiente fiscal laas acclones se orientan a gencrar
un ambiente de libre comercio para los exportadores, facili--
tando el acceso 5 csquemaa‘lo}de importacidn temporal, devolu
cidn de impuestos, y exenciones de gravamenes para importacio
nes, de tal forma que puedanh eleglir 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 el exterior des~-
de la inversid6n hasta la comercializacifin de las exportacio--
nes.

(8] Vide: ALVAREZ Soberanis, Jaime. "EL ingacao de Mixdco al GATT". Bole-
Lin Mexicanc de Deseeho Compatads. Nucva Senie, Afte XI11, Ne. 36. Sep-
tiembre=Piciembac 1979, Mixico, D.F. MEXICO. Pp. 683-721.

[9) Para mayor infoamacidn Vide: GROS Eapicl, HEcton. "La cliuaula de La-

Nacion mas faverccida”. Soletim Mexicawo de Peaecho Compmrado.Wva. Se
adie. Ao XI1, No. 3. Septiembre-Dicdiembae 1979, Mixdico, D.F. MEXTCO

Pp. 723-745 y ORTI? Wadgymax, Atfuxo. Op. cit. Pp. 186-196,
{10) In{nas ANEXD B.
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Los objetives fundamentales de la promoci®n residen en -
mantener la presencia de productos mexicancs en el exterior,-
inerementar las ventas de los articulos que se estan cxportan
do, abrir nuevos mercados y promover nueveos productos.



CAPITULD I

1. LA EMPRESA EN LA EXPORTACION. .

Es indudable que el esfuerzo del Gobierno Federal por es
tablecer diferentos mecanismos que permitan favorecer la ven-
ta de productos mexicanos en mercados externos, serd esteril-
en medida gque las Empresas mexicanas privadas, pliblicas 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 ceclocar sus produg
tos en mercados extrafronteras y no esperar pasivamente el =~
tiempo en el gue su incompetencia a nivel externo e interno -
provaque el cierre de estas fuentes de c{pbajo que ademis de-
la pena econSmica que ello representa, llevari el reproche me
ral por no haber intentado modernizar sus procesos producti=--

vos con anticipaci&n.

Existen varias razones para que tha empresa intente in--
gregar &n el comercio exterior, entre ellas Be encuentran:

-Utilizar la capacidad ociosa
=Diversificaciin de mercados
~Modernizar su eguipo

-Aprovechar facilidades para exprotacidn
=-El consumo interno deprimido

~Para geherar divisas y pagar adeudos

Es asY que la finalidad actual de la exportacién es ase=
gurar el continuo crecimiento de la empresa.

1.1. LA CAPACIDAD EXPORTADORA.
Un buen principio cuando un empresario pretende exportar

es cl andlisis de 8u propia empresa desde diversos puntos de-

vista. ]



A) Capacidad Fisica de nx?ortaciﬁn: Se mide por la capacidad-
irstalada menos un porcentaje que se destina a consumo inter-
ne. En caso de no contar con suficiente capacidad se puecde -
pensar en la expansi&n o modernizacidn de la planta donde el-
futuro exportador podri utilizar los estimulos figcales y los
apoyos financierce que el Gobierno ha implementado.

B} Capacidad Econdmica de Exportacifin: Es necesario verificar
gi los costos de producciBn y comerclalizacidn de la firma =--
permiten competir en los mercados internacionales. AsI mismo
habrd que evaluvar la situacidn financicera de la empresa al --
igual que estudiar las hecesidades adicionales de materia pri
ma.

5i el problema es la capacidad econdmica, el exportador=-
podri considerar la posibilidad de reducir los precios de leos
productos destinados al mercado exterior utilizando el costeco
directo, o bien, pucede buscar fuentes alteornativas menos cos=-
tosas de abastecimiento de materias primas, & podrd recurrir-
a estImulos gubernamentales de tipo fiscal y financiero.

C) Capacidad Administrativa: Se verifica si la firma tiene una
organizacidn adecuada para el negocio de exportacién. Es de-=-
cir si cuenta con funcionarias capacitadas en asuntos de expor
tacién, envases y embalajes, transportes, seguros, regimencs -
comerciales, apoyos ¥ estimulos a la exportacidn. En caso de-
no contar con la capacidad administrativa se pedrinp instrumen-
tar programas de capacitacifn al perscnal o se podrd aprove-—-
char los servicios de asesoria y capacitacidn que algunas enti
dades ofrecen en materia de Comercic Exterior en particular se
puede pensar en "BANCOMEXT".

D) Deseo de Exportacidn.

1.2 LA ORGANIZACION PARA EXPORTAR.
La empresa tendrd que decidir la forma en que venderd su
?
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pProducto en el extranjero. Fupndamentalmente puede elegir en-
tre dos procedimientos: directo e indireccto.

Cada sistema tiene ventajas ¢ inconvenientes. La elec-~
cldn depender3d del tamafic de la emrpesa, lugar en gue se en==-
cuentren los mercados, estructura de la distribuci&n, consumocs
intensidad con que gquiera dedicarse a la exportacibn y situa-
cidn financiera de la cmpresa.

1.2.1 EXPORTACION 1NDIRECTA.

Algunas empresas deciden intentar primero la exportacidn
indirecta al considerarse insuficientemente preparadas para -
hacer todos los tr@mites y operaciones inherentes al proceso-
de exportacidn, ¥y luego proceden a las cexportacicnes directas
Algunas empresas combinan ambos procedimientos. Con todo la -
decisifn de la compaila no es definltiva: puede cambiarse y -
modificarse segun aconhsejen las circunstancias.

Los principales tipos de intermediarios son:
Comcrciantc Exportador: Localizado cn el pals del exportador.
Compra los productos ¥y los revende en el extranjero por su =
propia cuenta en forma directa o a traves de sus propics ===
agentes o distribuidéres.

Su remuneracidn consiste en la ganancia de la reventa.

Casas de Exportacitn por Comisibn: Localizadas en el pals del
exportador. Actfian como agentes de compra para clientes ex---
tranjeros. Manejan los embarques. Reciben una comisi&n paga-
da por el compradeor extranjero.

Representante Exttanjero de Compras: Es un empleado de una -=
compafifa extranjera en cuyo nombre y cuenta adgquiere bienes.-
Puede trabajar en el palis de origen para contactar a los abas
tecedores.

Agente de Emportacifn: Es un individuo o una compafila residen
?
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te en el pals exportador. Vende a nombre y cuenta del expor
tador a clientes en cl extranjerc a precios y bajo condicio-
nes establecidas por este filtimo. Recibe una comisibn por =
la venta.

Agente de Importacidn: Es similar al agente de exportacifn,-
pero con una gran diferencia: esta localizado 2n un pafs ex-
tranjere y, por tante, su contrato con el exportador esta st
jeto a las leyes de su pais de residencia.

Distribuidor: Localizado on el extranjero; compra por gu —--
cuenta y rovende a precios establecidos por el mismo o bhien-
en comun acuerdc con el exportador.

Su remuneracibn consiste en la ganancia chtenida en la reven
ta. )

Representante dec Exportacifn: Empleado de la firma exportado
ra, ubicado en el pals de origen {y viajando al extranjero}-
¢ en el pals de destino. En este Ultimo caso 8su contrato es
ta sujeto a las leyes del pais de residencia.

Vende eh nombre y & cuenta de la firma exportadora.

Su remuneracidn consiste en un salario,mis las comisiones y-
gastos.

Empresa Estatal de Comercio: Empresa propiedad del gobierno -
{fundamentalmente en los palises socialistas donde el comercio
exterior es mohopolioc del Estado}.

Negocia con los abastecedores extranjeros y firma contratos.-
Normalmente se especializan por sectores industriales.

La exportacidn indirecta representa las siguienes venta-
jas para la Empresa:

a) Es una vIa para introducirse en los mercados.
b) Properciona la posibilidad de aprender de los exportadores
mas experimentades. 1



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 EXPORTACION DIRECTA.

El exportador decide oguparse personalmente de las ven--
tas de exportacidn y tendrd que decidir el tipo de craganiza=-
cibn de exportacidn que requerira.

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

Asl, cl personal necesario para realizar las operaciones
de exportacidn serd el mismo que atiende el mercado nacional.

El sistema parece sencillo y econbmico ¥, en general da-
buenos resultados. Sin embargo, pueden surgir problemas cuan
do el personal no esta suficientemente capacitadec o bien cuan
do considera a la exportacifn como una actividad marginal y -
no le presta la atencifn que debiera, sobre tode en el plano-
de la direccibn.

A veces la solucién consiste en crear un comite en la --
compafifa a gue se encomienda la politica de exportacidn y la-
promeci&n de las ventas al extranjero. Es conveniente que es
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 produccibn y publicidad. E1 comi-
t& pucde velar por que se rescerve para la exportacidn una par
te suficiente de la produccidn se atiendan sin demora los pe-
didos del extranjero y sBe hagan las necesarias adaptaciones -
en el productoc o en el embalaje.

Cuando las operaciones con el extranjero aumenten, la —-
compaiifa puede establecer un departamento de exportaci&n inde
’
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Al departamento de cxportaciones corregponde el desempe

'fic de todas lrs funciones, excepte la produgeifn. Los cnecar

- gados de las ventas al extranjero, viajan con frecuencia, =--

buscan mercados, seleccionan los agentes en el extranjero, -
mantienen un contacto permanente con ellos, dan formacidn al
personal en los preocedimientos de exportacidn ¥ en ¢l despa-
cho de la correspondencia con el extranjero, y se encargan -
de todas las demas actividades conexas. Losa gastos directa-
mente derivados de la exportacidn se encargan al departamen-
to.

En las compaiilas muy grandes cuyas operaclones de expoxr
tacisn son mucho mis importantes gue las del mercado nacio--
nal, puede llegar el momento en gue sea conveniente estable-
cer una compafifa independiente que sc encargue de los merca=-

dos extranjeros.

La decisidn referente a la forma en gue se organizari -
una cmpresa para cxportar directamente deberf considerar:

a) Tamafio de la empresa e importancia de gsus operacloncs de -
exportacisn.

.b) Grado de inter@s y desarrollo en las actividades de expor-

tacisn.

c) Punclones de comercializacidn y de direccisn para la ex—-
portacidn que deberin desarrollarse en la empresa.

d) Acuerdos con distribuidores ¥y representantes en el extran-—
jero. ’

«) Actividades de apoyo a la comercializacidn (publicidad, --

promocidn, servicio al cliente) que requiere la empresa.
i



f) Deseo de establecer un contacto directo coh los clientes -
en el extranjero.

g} Proyecciones a corto y a largo plazo del voliimen de expor-.
tacidn y de las ganancias.

)} Disponibilidad de personal capacitado en operaciones de ex
portacidn.

i} Proyecciones de gastos de operacidn de las formas alterna=-
tivas de organizacidn.

3} Politicas de la empresa.

k} Grade de control necesario sobre las operaciones de expor-
tacién.

1l} Flexibilidad en la erganizacifn para futuros y probables —
cambios.

En el plancamiento de la organizaecitin, el primer paso -=
congistird en determinar el lugar exacto gque ocupard la fun--
cibn de exportaci8n dentro de la empresa. Una tarea poste-~=
rior consistir8 en establecer que tareas y responsabilidades=-
le vorresponderdin a la seccidn o departamento de cxportacidn.

En el siguliente cuadro se muestra la relacidn entre las-
actividades y las etapas que pueden ayudar a la delimitacidn-
de funciones de un departamento de exportacidn. [CUADRO 1}.

1.3 LA INVESTIGACIOR DE NERCADO.

Una vez que se ha constatado gque la ompresa cuentad con-
la capacidad para exportar se deberd efectuar una investiga-
cién de mercado Internaclonal.

La investigacidn de mercade internacional ge puede en--
]



(CUADRO ¢ 1)

Actividades Producto Precioa Bistribucién ApPOYOs
Etapasn
Invostigaci&n de- | Investigacidn nive| Andlisis sistemas- Investigacibn
Informacitn, - la demanda, clien | lea ¥ costructuras-] de distribueidn y- necegidades de
m M tes, diseio, pro- | de precios, mirge-| canales, reguisiw-- apoyos, pricti
anfilials e ducto, requisitocs | nes, ccstos de ex-| tos, ombarque y -- cas, costo, ag
de embalaje. portacldn, impues-~| tranaporte. tividades de -
Investigacibn toa, etc. la competencia

Planeacifn

Especificar caragc

terfstica y dise-

fio del producte -
Y el embalaje,

Determinacién de -
metas deo ganancias
estimacidn de cos-
tos @ ingresos.

Seleccibn de cana~--
les de distrlbucin
y de intermediarios
determinacidn de mg
tas ¥ plan de ven--
tas.

Doterminacisn-
de apoyos hecg
sarios; metas-
¥ presupucsto.

Ejecucidn

Cumplimiento de -
especificaciongs
técnicas del pro-
ducte, programa~-
cifn y calendari-~
zacibn de la pro-
ducci&n.

Establecimiento de
listas de procios,
condicicones de ven
ta y de pago.

venta a Cliaente, =--
procegamiento de or
denes, facturacién-
embargue y cobranza.

Realizacibn de
campaias piibli
citariac, asig
tencia a evens-
tos de promo--
cibn comercial
internacional,
prestacioncs -
do servicios -
al clionto.

Evaluacibn

Y
Control

Control de cali--
dad evaluaclsn de
la acpatacisn del
producto por el -
cliante.

Evaluacifn de las-+
ganancias de las +
ventas, costo dol-
Producto y dola ox
portacldn; presu=+
pucsto do comercia
lizagidn,

Confrontacién de =-
ventas Yy embarques-
realizados con las-
metas ostablacidas-
Evaluacidn do la ==
eficlencia en ol --
procesamlento de 5p
denos, ¢ invanta=-=-
riom, otc.

Evaluacitn de-
la efectividad
doe la publici-
dad, de la proj
mocibn ¥y del=-
sarvicio al ==
cliente.
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tender como la reuniGn, el registro y el andlisis de todog --
los hechos acerca de los problemas relacionados con la trans-
ferencia y venta de bienes y servicios del productor al consu
midor internacional (sea este el consumidor final, intermedia

rio o industrial).

La investigacidn de mercado deber§ al menos comprender =

los asiguientes informes por pafs:

ANALISIS DEL POTENCIAL DEL MERCADO.

- Situacidn Cambiaria.

- Vollimenes de Venta.

~ Estructural{canales de distribucién]).

~ Expansidn {(crecimiento observado).

- En gue porcentaje cubre las importaciones el mercado.

- Facilidadesa de importacifn {analisis de Convenice Bilatera-
las/Multilaterales).

- Existe o no proteccifin a productores nacionales.

ANALISIS DEL CONSUMIDOR.
- Quien consume (Consumidor final, Intermediario, o Industri~

al).
- En que zopa se concentra el consumo.
- Epoca y frecucencia de compra.
- Como ge utiliza el producto.

ANALISIS DEL PRODUCTO.

~ Caracteristicas del producto.

- Exigencias gubernamentales (especificaciones té&cnicas).

- Verificar avances tecnolBgicos e identificar obgolencia del
producto,

- Precio/Calidad.

Una vez realizado el estudio de mercados, sc estard lis-
to para deceidir el mercado a ofertar sus productos.
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En esta situacibn se podrdn seleccionar mercados donde =~
al mehos se pueden satisfacer:
- La demanda minima requerida.
- Las exigencias gubernamentales.
= El Binomio de Precic/Calidad competitivo.
- Las buenas expectativas de pago a la exportacidn.

Realizada la debida ¢liminaciBn y, en el supuestoc gua no
sa haya seleccionado algiin mercado, se pueden encontrar lag =
dos siguientes posturas:

a) No se puede competir en alglin mercado.

b) Existe alin indecisi®n para seleccionar el mercado.

En el primer caso se deber8 de restructurar y analizar -
nievamente la capacidad exportadora de la empresa, perc ho se
debe exportar si no existe competitividad frente alglin merca-
do, seria equivalente a tirar el dinero.

En el evento gue no se cuente con la capacidad exportadp
ra después de haber sido realizada, haga llegar sus comenta~—
rios a iIa Secretarfa de Comercio y Fomento Industrial atraves
de la asociacibn, cl@mara, etc., a la cual pertenece, su obje-
tivo de exportar y los obst8culos con los que se ha ehcontra-
do, ho hay gue clvidar que el cambio estructural es un cambio
estratégico a largo plazo y que la retroalimentacidén es acti=-
vidad fundamental para el &xito del mismo.

Para el segundo cago, existe una clasificacidn que ayuda
a seleccionar el mercado.
"AAA" Mercados donde existe demanda del producto a ex--
portar y @ste no requiere de mayores cambios.
“AAM Mercados donde existe demanda del preoducto a ex--
portayr y @ste no requiere de adecuaciones sustancia

les. :



- 11 -

IIAR
ciones adicionales.

Una vez clasificados los mercados,

Mercados dotide existe una demanda reducida y limita

se deberi elegir aquel

cuya caracterfstica sea "AAA"™ 6 el que mis se acerque.

terioridaaqd,
cacldén al preoducto
a las politicas de
do.

Es posible que la clasificacidn de mercados hecha con an

basada

Para subsanar esta deficiencia,

en caracteristicas de la demanda ¥y modifi-
come criterios de seleccidn no se adecuen-
la Empresa que este seleccionando el merca
sae puede aplicar un mode

la desarrellade a principios de los setentas denominadeo “"Je-~=-

rarguizacifn de Prioridades®.

mantarios a la investigacidn do mercado,

{11)

Seleccionado el mercado donde se colocardn los productos
a exportar se deberin realizar los siguientes estudios comple

cado en particular.

enfocadog ya al mer-

La informacidn que se deberd cbtener es:

ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

-~ Imagen y reputacidn.

- Motive de €xito o fracaso.
=calidad de producto.
=precio.

-medio de distribueidn.
-cambinacifn promociconal.
=-publicidad.

~promocifn deventas.
=relacicones pfiblicas.
-Serviclos post~venta.
~Financiamiento

L11) Tnfra: E2 modelo de Jeranquizacion de

Pxioridades. N
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~ Gastos de transportacidn.
=-Embalaje.
~Transporte.
-Sequroes,

ACCES0 AL MERCADO,
~ Gastos Aduanales [arancel).
~ Impuestos internos en ¢l pals de destino.

Esta fase tiene por finalidad el lograr un acercamiento-
a1l mercado mediante el andlisis de los competidores a los gue
enfrenta la empresa, logrando con ello el conocimiento de ===
ciertos parimetros que ayudardiin a integrar una adecuada estra
tegla para la negociacidn internacional de la exportacidn.

Cabe seialar que la investlgacidn de mercado requiere -=-
tiempo ¥ dinero. Sl la empresa no esti en poaibiiidadea de -
Einanclar los gastos gque generen esta investigacién, no debe-
r8 preoocuparse, ya que existen diferentes organismos gue pue=
den brindar dicha informacidn, de entre estos, se encuentra -
el Banco Nacional de Comercio Exterior que como ya habIamos -
descrito, uno de sus objetivos es brindar apoyo al exportador,
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CAPITULO II
2, EL MODPELO DE JERARQUIZACION DE PRIORIDADES.

El propdsito del modelo es seleccionar de un conjunto de
alternativas aquella o agquellas que satisfagan en mayor grado
un ocbjetivo, basado en una serie de criterios gque se conside-
ren sean importantes o relevantes para el logro del objetivo-
previamente establecido.

Las principales cualldades del Modelo de Jerarguizaciidb-
dee Prioridades s5on:

a) Su ficil aplicacidn e interpretacidn de datos y resul
tados,

b) Poder medilr caracteristicas cualitativas en la toma =
de decisiones.

c) Brinda flexibilidad para estructurar un problema, en-
vez de forzar la estructura a un modelo previamente -
establecido.

2.1. SOPORTE TECNICO.

El problema fundamental de teoria de decisiones es obte
ner los penos relativos para una coleccifin de actividades o =
cursos de acecidn con la finalidad de cumplir un objetive, to-
mando en cuenta la importancia gue guarda cada curso de accibn
o actividad en la consecucidn de dicho cbjetivo.

La importancia es juzgada por muchos criterios gque puew--
den ser compartidas por algunas o todas las actividades.

A

OBJET1IVO



En el diagrama anterior se utilizS a manera de simplifi
cacidn solo dos criterios y cuatro cursos de accidn, sin em-
bargo pueden existir tantos criterios como sean necesarios,=-
asf como diferentes niveles de criterios, donde en cada ni--
vel los criterios utiiizados sean los objetives del siguien=~
te nivel.

El procesc de encontrar las prioridades de las activida
des respecto a cada objetivo es estudiado por la teoria de -
la medida en una estructura jerfrquica.

En general se siguen los siguientes pasos en el procesod

a) Peterminar requerimientos.

b) Generar cursos de aceidn.

c) Fijar prioridades.

d) Elegir el mejor curso de accidn (o una combinacida ~
de ellas).

Las ac¢ciones diarias scn un conglomerado de dimensioncs
econfmicas, sociales, y polliticas, de esta forma, el proceso
requiere, en la mayorfa de los casos, la medida de caracte—-
risticas cualitativas lo cual sugliere una nueva medida para-
ser usada.

2.1.1. LA ESCALA DE RAIONES.
Una razdn es el peso relativo resultante de la compara-
cifn de dos cantidades.

Suponga que se prefiere tres veces mis una manzana gque-
una pera, esto nos lleva a:

3 peras =1 manzana

Es decir, por cada manzana necesitaris tres peras, asi-
el peso de manzanas/peras reocpecto a que se prefiere mis es=
tres; lo cual en una comparacidn apareada nos arroja:
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Qui Prefiero Mis Manxzana Pora
iz 2}
Hanzana 1 3
Rengl&n
i Pera 1/3 1

Columna J

En este sencillo problema podemos obtener el vector
de prioridades con gran facilidad.

Manzana = 3/4 = 75
Para = 1/4 = .25

De esta manera sc deberd cclocar el 75% de los recursos-
en la compra de manzanas y el 25% de recursos en la compra de

peras.

Generalizando la comparacifin apareada a n elemcntos bajo
un criterioc { 1 /7 j } nos lleva a la siguiente matriz.

c
{1741} Al A2. . . + . .« AnD

Al wl/wl wi/w2, . « . .wl/wn
A2 w2/wa w2/w2. + . . w2/wn
An wn/wl W2/Wn. « . 4+ « Wn/wn

Donde cada aif es la razbn o peso relativo resultante de-
medir Ai/Aj de acuerda a clerteo criterio.

Asi el problema se reduce a como asignar los wi y obte--
ner =1 vector de prioridades.

2.1.2. LAS REGLAS DE MEDICION.
a) La t3cala es la siguientes

112) téase Producfo def Remglfom, i Versoas Cofuma J.
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INTENSIDAD DE DEFINICION EXPLICACION
IMPORTANCIA
1 Misma Importancia Lags dos activida--

des contribuyen --
igualmente a un ob
jetiva.

3 Débil Importancia La experiencia y -
el juicioc apenas -
favorace una acti-
vidad sobre la otra.

S5 Fuerte Importancia La experiencia y -
el juicio favorece
fuertemente una ag
tividad sobra la -
atra.

7 Importancia demostrada Una actividad domi
na fuertemente a -
otra demostrade -«
en la pr8ctica.

9 Importancia absoluta La evidencia de --
gue favorece una -
actividad scbre la
otra es la mixima=-
afirmacidn posible.

Los valores intermedios tls'pueden ser usados cuandoc se-

est8 en indecisifn entre dos niveles de intensidad.

{13} féase 2, 4, 6y 2.
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b} La comparacidn de la actividad i y la actividad j debe

1114} 115}

sery ¥y automfiticamente se pone su reciproco.

) La comparacidn es apareada entre dos actividades.

d} En el caso de que una de las comparaciones sea hecha -
por varias personas, tomar la media qeométrica,llﬁ’e

decir:

donde k son los individuos que estin aportando su opi-
nidn aij.

e) La comparaci&n debe ser que tanto domina la actividad=-
i a la actividad j de acuerdo a un criterio C.

£} La razbn de consistencia {CR} de los valores asignados

se chtiene como sigue: c1
CR=nc

CI es la consistencia de las asignacicnes realizadag%z'

(la'obtenida para dife-

RC es la consistencia aleatoria
rentes tamafios de matrices de acuerdo al siguiente cua

dro:

[14} Esto se debt a que ¢4 mas fdcif comparar dea actividades y decin que-
una es Lxes veees mejor que olaa, que deedir que una dz elias es exac-
tamente un texcio mgjor que ptaa.

{75) S{ conoedferas aif necesariamente conocerias aji dela foama aji=t/aig-
Eato ayuda a mantenea cierto nivel de consistencia.

(18] Se debe tomar Lo media geemitaiea ya que el reeiproco de £a media --
Aritmitica no ¢4 La media aritmitica de £04 aeciprocoas.

117) Ci={ A - nl/n-1; donde A = cigonvalos de fa matriz de asignaciones y -
n cl nimero de actividades comparadas. INFRA: Vector de Prieridades.

178) Eatos datos fueron obtenidos utilizando valores originales alfeato---
Aips del 1 af 9, utilizando una matalz recipioca y una muedlra de --
500 paaz cada tamaito de matriz, i
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" Tamafio de matriz Consigtencia aleatoria
1 * p.00t19)
0.00¢1%!
.58
0.90
1.12
1.24
1.32
1.41
1.45
1.49

(=TI -V B T, BN WOy ¥ ]

-

g) Si 1a razdn de consistencia (CR) es mehor o igual al~-
10% es aceptable la asignacidn numérica de la compara
cién efectuada cntre las actividndea.tzu,

2.1.3. EL VECTOR DE PRIORIDADES.

Una vez asequrado los valores numéricos, solo resta esta
blecer como encontrar la consistencia individual de los valo-
res asignados y luego encontrar proplamente el vector de prig
ridades B.

Sea: [A) nxn la matriz reciproca de asignaciSn efectuada
Wnxl el vector columna de prioridades (eigenvector)lzl,

Entonces [A] nxn W nxl = n W nxl

(19] Paxa estos casos, no e debe utilizan fa aazdn de consistencia ya que
para mataices de tamailo 1 o 2 exdiste condistencia peafecta.

120) En el caso que La razdn de consistencia sea mayor af 108 se deberd --
procedex a verificar fa asignacidn que fue realizada. Sin embango, =
4{ fa inconsistencia prevafece y a2 piensa que fa aségnacion acflefa-
fa xealidad, no s pregcupe, ef modele peamite gque uasted siga adelan-
Le.

(211 Eigenvecton, la suma de sus clementos ¢d igual A amo; y solo exdiste -
un sofo cigenvector dada une asignacidin de paionidades.



- 19 =

122)

Donde para cobtener el vector de prioridades Wnxl se—

debe resolver el siguiente sistema.

{A nxn =AI) W nxl = 0(2“4-:'

Apyn~ AL | = of2! donde A es eigenvalor dec Anxn
Ejemplo:
Suponga que a usted le gusta la manzana, plitanc y las -
peras y que quiere comprar de acuerdo a EUE gustoSB.
Lo primero scrd elaborar la matriz de asignacidn con com
paraciones aparcadas y gqueda como sigue:

Gusto Manzanpa Pera Plitano
Manz 1 2 3
Per 172 1 2
Plat 1/3 1/2 1

Para encontrar la consistencia individual de sus asingna
cliones se deberd encontrar el eigenvalor de la siguiente for-

mas
A 3x3 -A1| = 0 =
1 2 3 A ] 0
1/2 1 2 - [V} b 0| |= D>
1/3 1/2 1 0 0 A
1= 2 3
1/2 1=A 2 - 0 =5
173 172 1-7

[ (1-p03 + 374 % 4731 « [{3 [1=A) 1/3) % {1=d} + {1=A}] = D=>

[ £2) INFRA: Aproximaciencs para el vectoxr de paicridadeds.
{ 23] vide: Loper de Souza, Rita, Afgebaa Lineal, s/c 1980. Escucfa de Ac-
tuania. Méxdice, P. F. MEXICT, Pp. TI3-TT77 Univeasidad Andkuac.

{ 24) Paxa un Bax! / T |sofucidn no taiviall. '
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A2- 2x+ 1 - A%+ 2a% -+ {25/12)=1 + A =1 +X=1=A= 0 =>
A%+ 3 A+ 1212 =0

AZ(~A+3) = ~ 1712 .
ANl =
AZ = 0
A3 = 37/12 = 3.08

Sabemos que

CI = (Amax - n} / (n-1)
= (3.08 - 3) /2
CI = .04

25
Ahora procederemos a enconhtrar la razén de conaistenci& )

cr
RC

CR=

26
dinde RC para una matriz de tamafio de tres( '}ea .58

chra—04 __ . .0689
.58

Como 6.8% es menor que 10% se dice que la consistencia es bue
na en la asignacidn pum@rica gue se realizd en la comprara=---
cidn de actividades.

Por lltime, una vez provada la existenclia de consitencia

suficiente, se procederd a obtenaer ol vector de prioridades:

{Anxn - A1) Wnxl =0

{25) SUPRA Regfas de medicion.

|26) Tamailo de fa matariz usada para ct ejemplo.
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1 -2 3 3.08 [+ a Wl

s v 2 - 0 3,08 o w2l = o =>
13- 172 1 0 o 3.08 (w3
~2,08 2 3 Wl
“1/2 -2.08 2 . W2 = 0 -
1/3 1/2 -2,0 Wa
1) =-2,.08W1 +  2W2 o+ 3wa = 0
{i2) 1/2 Wl -2.08W2 + 2W3 = 0
{3} 1/3 Wl + 1/2W2 -2.08W3 = 0
{4) : Wl + w2 + x| = ]
Mediante el tuso de cualquier m&todo de solucidn de ecua-~
cionea!27labtenemos es siguiente resultado.‘za,

Wi = ,54 ; W2 = .29 ; W3 = ,17 ;

De esta forma se deben distribulr los recursecs dispues--
tos utilizando el 541 de ellos en la adquisicibn de manzanas-
al 29% en la adquisici&n de plitancs y el restante en peras,-—
de acuerdo con las asignaciones realizadas.

2.1.3.1. APROXIMACIOKES PARA EI. VECTOR DE PRIORIDADES.
Existen tres m€todos para obtener una aproximacidn del -
vector de prioridades:
A) Promedic de las columnas normalizadas {PCN)
Sea Wi la prioridad estimada de la i-8&sima actividad-
entonces:

o= . nf_taij)
n Z &akj
3= k=1

{27) VIDE LOPEZ deSeusa, R{fa. Opeit. Pp. 45-49.

{28] Para obtener el vectoa de padiorddades se puede seguix el sigudente-
métedo de sustitucion:

De Lo ccuacidn 4] se obtiene & = 1 -~ W2 - W3: sustituyendo en fa-
ecuacitn (1] y (2] 4¢ obficne respectivamente [17° ¢ tel's (11t: --
4.08w2=-5 08W3+2,08 [2)': <2.58w2e-7.5W3-.50 4y mubtiplicande fa -
ecuacion (11’ Bca 2.58 y La ecuacdion {(2)' por 4.08 obtenemos 1]7 -
10,53W2e=13. 1103+5,37 o |Z)": -10.5300w-4,1203-2,04 ﬂ sumando obte-
nemod 0=-19.23W3+3. 33 dende despe fande W3 obienemod W3s, 17 por con
digudente y despejando W2 de fa ecuacion [2)" se obtigne W2v||-6.17
W3=2,04)/1-10.53]], es decin WZ « .79, sustituyendo cstod valores en
Wiel-w2-'3 obfenemos Wi= 54, [ J



- 22 =

B) Promedio de filas normalizadas (PFN)
Sea Wi la prioridad estimada de la i-esima actividad-
entonces:

N n n
Wim § aij / é aij
=1 PELE

C) Normalizacifn de la media geom@trica de las filag —==

({NMG)
S5ea wi la prioridad estimada de la i~&sima actividad-
entoncess
1/n 1/n
A n n n
Wim [—[aij l_l akj

=1 k=1 Je1

2.2, ON EJEMPLO ILUSTRATIVO.

La empresa que fue objeto de estudio se le encontrd con-
la situacisn problemitica de tener tres alternativas de merca
do en donde podrian colocar uno de los productos gue actual--
mente estin fabricande, el cual sirve para atacar el virus de
la enfermedad de NMewcantle en la poblacidn avicola.

Egtos mercados alternativos son: Guatemala, Argentina y-
Brasil, todos ellos presentan de acuerdo a la empresa, carac—
teristicas idéneas para impulsar el tipo de producto que se -
desea exportar por las sigulentes razones:

a) Existen acuerdos bilaterales comerciales de México para —-
con

b) Exigten s5lc productos similares que emplean té&chicasg de -
elaboracibn menos eficientes que las que utiliza la empre-

sa objeto de estudio.
c} No existe 1a barrera del idioma en dos mercados.

d) Se pcbservan demandas que superan las ofertas nacionales en

dichos mercados,
[ ]



Una vez comprendido el entorno problemitico de la empre-
sa, se le seiiald que adicionalmente a las caracteristicas ex-
puestas, log mercados presentan buenas expectativas de pago -
ya que existen convenios de intercambilo compensado con los =--—
palges seflalados.asl como de criéditos y pagos reciprocos.

En forma complementaria, se le menciona que alin cuando =
el producte presenta ventajas comparativas en esos mercados,=~
el producto es elegible a obtener financiamiento bajo el es--
quema que maneja el Fondo para el Fomcnto de las Exportacio—
nes de Productos Manufacturados (FOMEX), cualidad 4que facili-
tard la venta extra-fronteras del producto gue nos ocupa.

Para seleccionar el mercado 6ptimu(29Jque se adecue a4 ==
las politicas de exportacidn, se le sefiald a la Gerencia Geng

ral la informacidn necesaria para implementar el modelo:ljol-

a) Proporcionar los criterios que la empresa considere impor-
tantes para cumplir con su objetivo de exportacidén.

b} Presentar la importancia relativa que, de acuerdo a un ana
lisis té&cnice fundamentaltjl’que realicen en interaccidn -
las diferentes gerenclas de la empresa, guarden los crite-
rios entre sl.

) Informar la importancia relativa a cada criterio que tie--~
nen los palises sefialados como posibles alternativas de ex-
portacidn siguiendo la recomendacidn sefalada en el punto=-
anterior.

La informacidn fue otorgada en un primer intento con s5-
lo tres criterios de seleccidn y tres posibles mercados de ex
portacidn, tal y como a continuaci&n se sefala:

129) Empenc £o schafado por £z Politica Econdmica Nacional, {fa cual indi-
ca cemo objetivo fa diversificacion de meicados, fas empresad que ¢4
Lten incursionando en fa cxpoatacién deben empezaa por conquistax un~

Aofo mercado.
[30) SUPRA: Soponte técnico.
(31} Apoyados en fas reglas de medieion. 1
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a) Criterios de Seleccidn

—Compefencia en el Mercado a Exportar (€M)
~Costo de Modificacidn del producto a exportar {CP)
-Costo de transporte cT)

b) Posiblen Mercados Internacionales

-Guatemala ({GUA)
-Argentina (ARG)
-Brasil { BRA}

Sa le sefiald a la empresa la necesidad de incorporar =---
otros criterios de seleccifn, tales como:

~Crecimiento de la industria del mercado a eXxportar [cI)

=Medidag restrictivas de importacidn [MR)

=-Grades en fgque las importaciones cubren las necesidades
localen. . {GI}

De la misma forma se le indicd que los mercados sugeridos
eran recomendables por las causas expuestas con anterioridad.

Una vez evaluadas las recomendacicnes, la empresa propor=-
cilaond los datos que en forma esquematizada se detallan a conti
nuacidni

a} Criterios y su importancla relativa,

{ sM ) CM o8 § MR cP Gl CT
CM 1 4 3 1 ) 3 4
CI 1/4 1 7 k) 1/5 1
MR 1/3 1/7 1 1/3 1/5 1/6
cp 1 1/3 5 1 1/3
GI 1/3 5 5 1 1 3
CcT 1/4 1 [ 1/3 1/3 1

b) Palses y su importancia relativa respecto a cada criterio.
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1 2
L~ | GOA ARG BRA CI GCOA ARG HRA
.GUA 1 173 1/2 GUA 1 1 1
ARG 3 1 3 ARG 1 1 1
HEA 2 1/3 1 BRA 1 1 1
3 4
MR GUA ARG BRA cP GUA ARG BRA
cuUA 1 5 1 GUa 1 g 7
ARG 175} 1t 1/5 ARG 1/9 1 175
BRA 1 5 1 BRA 1/7 5 1
5 6
GI GUA ARG BRA Ccr GOA ARG BRA
GUA 1 172 1 GUA 1 6 4
ARG 2 1 2 ARG 1/6 1 173
BRA 1 172 { 1 BRA 1/4 3 1

Los datos arxrriba seialados servirin como entradas para -
el modelo que a continuacidn se desarrolla.

2.2.1. LA COMPARACION DE CRITERIOS PARA LA SELECCION DE MERCA

Dos (5M}. )
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{ sM ) cM cr MR cP G1 cT
CM 1 4 3 1 3 4
cI 174 1 7 3 1/5 1
MR 1/3 171 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
2.2,1.1. LA coNsisTExcIia.'3?)
A max= 6.49 =3
c1 §.43-8 .098
5
cR - 098 7.91
1.24
. ) . Congistencla aceptable.
2,2.1.2. EL VECTOR DE PrIORIDADEs.'33)
Wo= (.32 .14 .04 .13 .24 .14)
2.2.2. LA COMPARACION DE PAISES POR CRITERIO.
1 2 3
cM | Gua | ARG | BRA c1| cual ARG | BRA MR | GUA| ARG| BRA
cual 1 143 1/2 gual 1 1 1 cual 1 5 1
ARG 3 1 3 ARG| 1 1 1 ARG{1/5] 1 |1/58
BRA 2 1/3 1 Bral 1 i 1 BRA] 1 5 {1
4 5 [
cr | cua | ARG | BRA GIj GUA] ARG| BRA CT |GUA|ARG| BRA
GUA 1 9 7 GUA 1 1/2) 1 Gual 1 6 | 4
ARG | 1/9 1 145 ARG 2 1 2 ARG|1/6] 1 |1/3
BRA | 1/7 5 1 BRA 1 172l 1 BRAJ1/4 1

{32) SUPRA: Scpoxte Técndco,
[33] SUPRA: Scpeate Téendeo.
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2.2.2.1. LA CONSISTENCIA.

Al Max = 3,05; CI = .025; CR = 4.31%; Consistancia aceptable.
Az Max = 3 ; CI = 0.00; CR « 0% ;: Consistencia perfecta.

N3 Max = 3 s C1I = 0,00; CR = 0% } Consistencia perfecta.

A4 Max = 3,10; CI = 0,05; CR = 8.62%; Consistencia aceptable.
A5 Max = 3 ;] CI = 0.,00; CR = 01 | Consistencia perfecta.

A6 Max = 3.05; CI = 0.025; CR = 4.31%; Consistencla aceptable.

2.2.2.2. EL VECTOR DE PRIORIDADES RESPECTC A CADA CRITERIO.

Vector de prioridades respecto a:z Sumag
Pals S —_ —_ —_ — —
CM cI MR cPp GI | eT
GUA .16 .33 <45 +77 1.25 |.69 2.65
ARG .59 .33 .08 .04 |.50 |.0% 1.64
BRA .25 .33 .46 .19 .25 [.22 1.70

2.2.3. LA SELECCION DEIL, RERCADO.

51 los criteries de seleccidn tuvieran la misma importan
cia para la seleccibn del mercado & exportar, posiblemente la
firma eligirfia primero a Guatemala, luego a Brasil, y por Gl-
timo a Argentina, sin embargo, hay criterios gue son mis im--
portantes para la empresa; asi que el resultado anterior serd
ponderado de acuerdo al vector de pricoridades de los crite---
rios calculade con anterioridad, obteniende el siguiente re--—
sultado:

Palg Contribucitn a la seleccién
.| _dc Mercados(34)
*CM| -CI}-MR |+CP|+GI «CT Sumas
GUA .051 1.046|.018(.1040 .060] .097 .37

ARG .188 |,046).004|.003 .120 .013 +38
BRA .080 [.046({.018].024 .06Q .031 - 25

T347 CH = Chw.32 ;°CT a TTs. 14 ; *HR = WRe. 04
P = TPs,15 ;.GT » GTe.24 ; T « CTe. 14 '
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De esta manera la empresa debrli exportar a A:gentina!35,

|35) Dade que ¢s el meacado que apoata mayores beneficics a fa politica -
de expoataxr de fa empacda de acuerdo a cieatos caditerios de decision,
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CAPITYULO 1XI

3. LAS REGLAS Y TEERMIKOS COMERCIALES FMPLEADOS INTERRACIONAL-~
NENTE .

3.1. LOS ASPECTOS GENERALES

Diffcilmente podrian efectuarse con precisidn las opera-
ciones comerciales ipternacionales sin t&rminos gue contempla
ran las obligaciones y derechos tanto del comprador como del-
vendedor,

Egstos términos estin contenidos principalmente en cinco-
reglamentaciones:

a) Incoterms (I.C.C.)

b} Definiciones revisadas del Comercio Exterior Norteame
ricano (A.F.T.D.)

c) Combiterms (A.F.T.D.)

d} Reglas de Varsovia y Oxford (I.L.A.}

©) Condiciones Generales Para el Despacho de Nercancian-
[C.AM.E.)

Estas regulacicnes no son obligatorias o impuestas por -
legislacidn internaclional alguna o paises en especilal; la va-
lidez se la dan las partes contratantes en el momento en que -
asl lo acuerdan.

En este capitulo se ¢omentan las cinco reglamentaciones=-
pero en base a su precisibn, flexibilidad, use y aceptacibn -
cada vez mayor, s85lc se desglozan los Incoterms.

3.2, LOS IMCOTERMS.

Son las siglas en idioma inglés de International Commer—
cial Terms {(Términos Internacionales de Comercic), publicados
en 1936 por la International Chamber of Commerce (I.C.C.), @s
tos han tenido revisiones en 1953, 1967, 1576 y 1980 y estSn-
constituidos por catorce Términos, actualmente.

El objetivo principal de estas reglas es proporcionar un
1
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conjunto de normas internacicnales que faciliten las operacio

nes de comercio exterior,

Los IRCOYERMS también procuran asistir en la mejor elabg
racidn de los contratos de compra-venta al evitar:
- Incertidumbre de cuales Leyes o Cortes Judiciales se aplica
rdn en los litigies.
Dificultades surgidas por informacidn incompleta o no preci
sa.

- Dificultades por mala interpretaci&n de responsabilidades.

Si usted va a emplear los INCOTERMS, debe indicarlo en su con
trato de compra~venta ¢ en gu cotizacidn escrita.

Quotation Subject To The INCOTERMS 53/Modification 80 (Cotiza
cifn en Dase a IRCOTERMS 53/Modificacin 80)

Los catorce INODTERMS sont

1.~ EX-WORES (EXW)

2,- FREFE CARRIER (FRC)

3.~ FOR/FOT { FOR)

4.~ FOB AIRPORT (FOA}

5.~ PAS ({Fas)

6.~ POB (FOB)

7.- C&F (CFR)

8§.- CIF ({(CIF)

9,- PREIGHY CARRIAGE (DCP}

10,~-FREIGAT CARRIAGE, AND
INSURAKCE PAID YO (CIP})

11,-EX SHIP [(EXS)

12,.-EX QUAY [(EXQ)

13.-DELIVERED AT FRONTIER (DRF)

14.-DELIVERED DUTY PAID (DDP)

1.- EX-KDRKS {EW).
EX-En Puonto de Origen: Fibrica, Almacén, stc.
Ex-¥prks significa gue la Gnica resgponsabllidad del vendedor-
[}



es
de
El
en
en
El
tra
ven

- 31 -

poner la mercancia disponible enp su almacén o ¢n su centro
produccidn. ’

vendedor ho e¢s responsable de cargar {estibar) los bienes-
el vehiculo del comprador, excepto que asf se haya pactado
lo particulacr.

comprador acepta el coasto Yy riesgo total implicito en la -
nsportacifn de los bienes desde el punto asignado por el -
dedor hasta el lugar de destino.

A. El wvendedor deberfi:

1.~

Entregar la mercancfa de acuerdo con los tBrminos del con
trato de venta, suminlstrando todas las pruchas de confor
midad requeridas por el mismo contrato.

Poner la mercancia a digposicibn del comprador dentro de-
los plazos estipulados en el contrato en el punto de en--
trega en el lugar convenide o habitualmente previsto para
la entrega de esta clase de mercancia y para 8su carga so=-
bre los vehfculos suministrados por el comprador.

Proveel, por su cuenta, si hublere lugar, el embalaje ne-
cesario para permitir al comprador tomar posesién de la -~
mercancia.

Avisar al comprador dentro ¢e un plazo razonable, la fe—-
cha en gue la mercancfa estar§ a su disposicidn.

Asumir los gastos de las operaclones de verificacién (ta-
les como verificacién de la calidad, medida, peso, y re--
cuento) necesarias para poner la mercancia a disposicidn-
del comprador.

Asumlr todos leos gastes y riesgos de la morcancia hasta -
el momento en que haya sido puesta a disposiciOn del com-
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prador, dentro de los plazos previgtos en el contrato, =-
siempre y cuando la mercancia haya sido individualizada --
an forma apropilada, es decir, claramente separada o iden-
tificada de cualquier otra forma gue indigue gue se trata
de la mercancia objeto del contrato.

Prestar al comprador si &ste lo solicita, pero por su cuen
ta ¥y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los do-
cumentos que se expldanh en el pals de despacho ¥y/o origen
¥ que pueda necesitar el comprador para los propdsitos de
exportacisn {y llegado el caso para su trinsito a través-
de otro palisj.

El comprador dcberi:

Tomar posesibn de la mercancIa tan pronto sea puesta a su
disposicibn en el lugar y dentro de los plazos eatipula--
dos en el contrato ¥ pagar al precic convenido.

Asumir todos los gastos ¥y riesgos de la mercancia a par--
tir del momanto en que sea puesta a su disposici®n, siem-
pre y cuando la mercancia haya, sido individualizada en =-
forma aproplada, ce decir, claramente separada o identifi
cada de cualquier otra forma que indique gue se trata de-
la mervcancla objeto del contrato.

Asumir loas derechos o impuestos que pudieran eventualmen-

te gravar la exportacidn.

Si so ha reservado un plazo para tomar posesidn de la mer
cancfa y/o el derecho a escoger ¢l lugar de entrega y ---
siempre que no haya dado a tiempo las instrucciones preci
sag, scportar los gastos adicionales resultantes de esta-
5iguac16n y asumir cuanto riesgo pueda correr la mercan~-~
cfa a partir de la fecha de vencimiento del plazo convenl
do, siempre y cuando la mercancf¥a haya sido individualiza
da en forma apropiada, ©s decir, claramente separada o --—

identificada de cualquicr otra forma que indique que se -
#
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trata de la mercancia objeto del contrato.

5.- Asumir los gastos de obtencifn y el costo de los documen=
tos contemplades en el articulo A7 incluido los certifi
cados de origen, la licencia de exportacidn y los gastos-

conBulares,

2.~ FREE CARRIER XAMED POINY (FRC).

Libre de Transporte, Ponto Convenido.

Este término ha sido creado para cubrir los requerimien-
tog del transporte moderna, en particular el mnltimodal © el-
trifico Roll-On-Roll~Of.

Estd basado en el mismo principio del F.0.B., excepto =~
que cl vendedor debe aceptar obligaciones hasta gque pohne las-
mercancias bajo la custodia del transportista indicado por el
comprador en el punto canvenido en el contrato. Si no hay pun
to convenido al momento de efectuar el contrato de compra-ven
ta, las partes sc¢ deben referir al lugar (place} o alcance -~
{range) en donde el transportista del comprador debe hacerse-
carge de la mercancia, en este momente el riesgo de p8rdia o=
dafic de los bienes e5 transmitido del vendedor al comprador,-
a diferencia del F.0.B., en el cual la responsabilidad del --
vendedor termina al cruzar la mercancia la borda del barco.

A. El wendedor deboeri:
1.-Entregar la mercancla de acuerde con los té&rminocs del con=-
trato de venta, suministrandeo todas las pruebas de confor-

midad requeridas por el misme contrato.

2.-Entregar la mercancla bajo custodia del transportista de--
sighado por el eomprador, en la fecha o dentro del plaze =
previsto para la entrega, en el punto convenido en la for-
ma convenida cspecificamente o en la forma acostumbrada en
este punito. Si no se convino ningln punto especifico y si-
existen varios puntes disponibles. el vendedor pucde esco-
ger el gue mis le convenga en el lugar de entrega.
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J.~0Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de exportaci&n
6 cualquier autorizacifn oficial necesaria para la exporta
cibn de la mercancia.

4,.,-Sujeto a las disposiciones del articulo B.5., transcrito a
continuncibn pagar todos los impuestos, tasas y cargos que
se causen al tiempo y por el hecho de la exportacidn de la
mercanclia.

5,-Sujeto a las disposiciones del articuleo B.5., transcrito a
continuacibn, 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.-5ujeto a las disposiciones del artiIculo B.5., transcrito a
continuaciédn, asumir todes los riesgos de la mercancia, =-=-
hastn el momento en gque haya sido entregada de acuerdo con
1as disposjciones del articulo A.2., trangcrito anteriopr--
mente.

7.=Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancla, a
menos gue sea costumbre en el mercadeo enviar el producto -
sin embalar.

8.<Asumir todos los gastos de las operaciones de verlficaicdn
{tales como verificacifn de la calidad, medida, peso y re-
cuento} necesarias para la entrega de la mercancia.

9.-Avisar sin demora al comprador dcl despacho de la mercan--
cfa utilizando para tal efecto un medio de telecomunica---
cién.

10.«En las circunstancias previstas en el articule B.5., trans
crito mis adelante dar rapida noticia al comprader y por-
medio de telecomunicaciSn, de la ocurrencia de dichas cir
cunstancias.

1l.-Suministrar por su cuenta al comprador ol asi se acostum-
]
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bra,el documento usual o cualquier otra evidencia que cer
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 peticidn y por cuenta del mismo, el certifica
do de origen.

13.~Prestar al comprador, si &ste lo solicita,pero por sy ===
cuaenta ¥y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los
documentos aparte de leos mencionados en el artiIculo A.12.
transcrito anteriormente, gue se expldan en el pals de --
despacho y/o de origen y que el comprador pueda necesitar
para la importaciSn de la mercancfa en el palis de destine
{y llegado el caso para su trinsito a través de otrec pais).

B. El comprador deberd:

l.=Contratar por su cuenta c¢l transporte de la mercancia a =--
partir del punto convenlde y avisar oportunamente al ven-
dedor el nombre del transportista ¥y 1la fecha en gue debe-

r& entregarle la mercancia.

2.-Asumir todos los gastos causados por la mercancia a partir
del momehto en que €sta haya sido despachada de acuerdo =--
con las disposiciones del artfcule A.2., transcrito ante--
riormente, excepto los contemplados en,el articulo A.4., =

transcrito anteriocrmente.
J.-Pagar el preclo estipulado en el contrato.

4.-Asumir todos los riesgos de la mercancia a partir del mo-=-
mento en gque esta haya sido entregada de acuerdo a las dis
posiciones del artlculo A.2., transcrito anteriormente.

5.-5f el comprader no desigha el transportista o sgi el trans-
portista designado por ¢l no se hace cargo de la mercancla

en el tiempo convenido, soportar todes los gastos adieciona
#



les causados y asumir cuanto ricsgo pucda correr la mercan
cia a partir de la focha de vencimiento del plaze estipula
do para la entrega, siemprc ¥ cuando la mercancia haya si-
do individualizada en forma apropiada, os decir, claramen-
te separada o identificada de cualguier otra forma gue in-
digue gue se trata de la mercancia objeto del contrato.

6.~aAsumir todos los Impuestos y gastos de obtoncifn y el cos=
to de los decumentoes contemplados en el articuleo A.13., --
transcrito anteriormente, incluldes el costo de los deoecu--
mentos consulares, asl como de los cortificados de origen.

3.~ POR/FOT (FOR!
FREE ON BAIL/FREE ON TRUCK

Libre a Bordo del Vagon/Libre a Bordo del Camidn.

Estog t&rminos son sindnimos, ya gque la palabra truck -~
se pucde referir a les vagones de [errocarril. Estes tGrminos
ge deben usar sbGlo cuando los trenes son transportades por -=-
via terrestre.

Las obligaciones del vendedor terminan cuando depositan la ==

mercancia sobre el vagdn o camibn.

A. El vendedor deberds

1.- Entregar la mercancia de acuerdo con los términes del con
trato de venta, suministrando todas las prucbas de confor
midnd requeridas por el mismo contrato.

2.- Cuando Be trate de mercancias que constituyan, bien sea
la carga de un vagdn completo o un peso suficiente para -
beneficiarse de las tarifas aplicables a las cargas por =
vagdn, contratar oportunamente un vagdn de naturaleza y -
dimensiones adecuadas, provisto, si fuere necesario, de =
carpas Y cargar por su cugnta la mercancia en la fecha &=
dentro del plazo convenido, conformindose, para contratar
el vagdn y para cargarlo, conh lops reglamentos de la esta-

cidén de despacho. i
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Cuando se trate de una carga inferior, bien sea a la de ~
un vagbn completo o al pesc necesario para beneficliarse =
de las tarifas aplicables a las cargas por vagdn, entre--
gar la mercancia en la fecha © dentro del plazo convenido
bajo custodia del ferrocarril, bien en la estacidn de desg
pacho o en donde talee facilidades astén incluldas en la-
tarifa del flete, en un vehiIculo provisto por el ferroca-
rril, a menos gque el reglamento de la estacidn de despa--
cho exiga que el vendedor carge la mercancIa en el vagdn.
Sin embargo, se entiende que si hay varias estaciones en-
el lugar de despacho, el vehdedor puede escoger la que mg
jor le convenga, siempre y cuande &ésta usualmente acepte=-
mercancias con el destino indicado por el comprador a me=
nos que &ste se haya reservade el deraechs a escoger la es

tacitn de despacho.

Sujete a las disposicianes del artfculo B.5., transcrito-
mis adelante, asumir todos los gastos y riesgos de la mer
cancia hasta el momento ¢n gque el vagdn sobre el cnal es~
te cargada sea entregado a los ferrocarriles, © en el ca-
8o previsto en el artfcule A.3., hasta el momento en Que-
la meprcancfa sca puesta bajo custodia del ferrocarril.

Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancliaz a
menos gue sea costumbre en el mercado enviar el producto-
sln embalar.

Asumir los gastos de las operacicnes de verificacidn (ta-
les como verificacidn de la calidad, medida, peso y ree~--
cuento) necesarias para cargar la mercancia © para su en=
trega bajo custodia del ferrocarril.

Dar aviso sin demora al comprador, de la carga de la mer~-
cancfa o de su ehtrega bato custodia del ferrocarril.

Suministrar al comprador por su cuenta, si ello fuerc cos
tumbre, el documento o tftulo usual de transporte. ?
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Suministrar al comprador siempre que &ste asl lo solicite
Yy lo pague [ ver B.6.) el certificado de origen.

10.-Prestar al comprador, si é&ste lo solicita, pero por su -=--

cuenta y rilesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los-
documentos gque se expidan en el pais de despacho y/o de -=
origen y que pueda nccesitar el comprador para los propbsi
tos de exportacidn o importacibn (y llegado el caso para =
By trinsito n través de otro pals).

B. El comprador deberi:

1.~

2,-

3,-

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

Tomar pesesifn de la mercancia tan pronte esta haya sido -
cargada en el vagén o entregada bajo custodia del ferroca-
rril y pagar el precio convenido.

Asumir todos los gastos y riesgos de la mercanclalinclul--
dos eventualmente los gastos del alquiler de las carpas) a
partir del momento en que ¢l vagdn sobre el cual esté car-
gada sca entregado bajo custodia del forrocarril o en el -
caso previsto en el articulo A.3., a partir del momento en
que la mercancia sea cntregada bajo custodia del ferroca--—
rril.

4.- Asumir los derechos o impuestes que pudiere gravar la im--

portacidn.

§1 se ha reservado un plaze para impartir al vendedor las-
instruccicones para el despacho y/o &l derecho a elegir el=-
lugar de carga ¥ si no da a tiempo las ilnstruccliones preci
s8as8, soportar los gastos adicionales resultantes de esta -
Bituacidn y asumir cuanto riesge puecda correr la mercancia
a partir de la fecha de vencimiento del plazo convenideo, -
giempre ¥y cuando la mercancia hava sido individualizads en
forma apropiada, es decir, claramente scparada o identifi-
cada de cualquier cotra forma que indigque gque se trata de -
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los
las

la mercancia objeto del contrato.

Asumir los gastos de obtencifn ¥y el costo de los documen-
tos contemplados en los artfculos A.9%., y A.10., {(Trans--
critos anteriormente! inclufdos los gastos del certifica-
do de origen y los gastos consulares.

POP AIRPORY (FOA)
FREE ON BOARD ATHPORT

Libre n Bordo Acropuerto.

El FOB Aeropuerto, esti basado en el mismo principic del
ordinario (t&rmino No. 6). El riesgo de pérdida o dafios a
blenes es transmitida del vendedor al comprador cuando =-
mercancias han sido recepcionadas por la 1linea a&rea en =

el aeropuerto de salida,

A. El vendedor debord:

1.~

Entregar la mercancia de acuerdo con los t&rminos del con
trato de venta, suministrando todas las prucbas de confor
midad requeridas por el mismo eontrato.

Entregar la mercancifa bajo custodia del transportista a&-
reo, de su agente o de cualquier persona designada por el
comprador, © 81 no ha sido designado ninglin transportista
aéreo o agente u otra persona para ¢l efecto, entregarla-
bajo custodia de un transportista a@reo o un agette esco~
gido por el vendedor. La entrcga se hard en la fecha o -
dentro del plazo convenido para la entrega en el aercpuar
to de partida convenido segfin sea la costumbre del acro--
puerto o en cualquier otro lugar designado por el compra-
dor en el centrato.

Contratar por cucnta del comprador el transporte de la ==
mercancia, a menos gue el comprador o el vendedor den rd-
pidamente noticia en contrario a la otra parte. Cuando cl
vendedor contrata el transporte de acuerdo a lo antes men
clionado lo debe hacer sujeto a las instrucciones del com;
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prador de wonformidad con lo dispuesto en el artiIcule B.l
en las condlciones usuales, para el transporte de la mer-
cancia hasta el aeropuerto de destino designado por el ==
comprador © si no hubiese sido designado ningln aeropuer=
to hasta el acropuerto mas cercanc del establecimiento -=
del comprador, por la ruta habitual, ¥y por vh avidén del -
tipo normalmente utilizado para el transporte de la clase
de mecrcancia comprendida en el contrato.

Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de exporta---
cidén o cualguier autorizacidn oficlal necesaria para la -

exportacidn de la mercancla.

Sujeto a las disposiciones de los articulos B.6., ¥y B.7.,
transcritos a continuacibn, pagar todos los impuestos, dg
rechos y tasas exigibles al tiempo ¥ por el hecho de la -
exportacifn de la mercancla. '

Sujeto a las disposiciones de los artfculos B,6., y B.7.,
transcritos a contlnuacidn, asumir todes los gastos adi--
cionales de la mercancia hasta el momento en gue haya si-
do entregada de acuerdo a las disposiciones del articulo-

A.2., transcrito anterformente.

Sujeto a las disposiclones de los artIculos B.6. y B.7.,-
transcritos a centinuacifn asumir todeos los riasgos gue -
pueda correr las mercancIas hasta el momento en gue haya-
gido entregada de acucrdo a las dispoéiciones del articu-
lo A.2., transcrito anteriormente.

Proveer por Su cuenta el embalaje protector adecuado y -=
conveniente para el despacho de ia mercancia por avidn, -
a menos gque sea costumbre en el mercado enviar el produc-

to sin embalar. |
Asumir todos los gastos de las operaclones de verifica-=--

cidn (tales como verificacidn de la calidad, medida, peso
y recuento) necesarlas para la entrega de la mercancia.
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10.=Avisar sin demora al comprador del despacho de la mercan-
cfa y utilizando para el efecto, por cuenta y riesgo del-
mismo comprador un medio de telecomunicacidn.

11.-En las circunstancias previstas en los artficulos B.6., y~
y B.7., transcritos mis adelante avisar sin demora al com
prador y por un medio de telecomunicacidn de la ocurren--
cla de dichae cirunstancias.

12,-Suministrar al comprador la factura comercial en forma a-
propiada que facilite el cumplimiento de la reglamenta—---
cifn y ante peticidn y por cuenta del mismo, el certifica
do de origen.

13,-Prestar al comprador, si &ste lo golicita, pero por su ==
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los
documentos, aparte de los mencionados en los artIculos ~--
A.12., transcrito anteriormente, que se expidan en ¢l pa-
fa de despacho y/o de origen y gque el comprador pueda ne-
cesitar para la importacidn de la mercancia al palis de =--
destino {y llegado ¢l c¢asc para Bu triinsito a través de -
otro pais).

14.~Preastar al comprador, si este lo splicita,perc por su —--
cuenta ¥y riesgo ¥ sujeto a las disposiciones del artfculo
B.3., transcrito mis adelante toda la ayuda necesaria pa-
ra cualquier reclamoc contra el transportista alireo o su -
agento, relacionado con el transporte de la mercancia.

B. El1 comsprador doberi:

1.- Avisar oportunamente al vendedor del aercpuerto de desti-
no e impartirle {si fuere necesario) las instruccicnes o-
portunas para el transporte de la mercanciIa por avién des
de el aeropuerto de partida convenido.

2.~ 8i el vendeder no contrata el transporte de la mercancla-
organizar por su cuenta dicho transporte desde el aero--;
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puerto de partida convenido ¥ dar aviso oportunamente al=-
vendedor de osos arreglos indicando el nombre del trang--
portista aéreoc o de su agente o de cualgquier otra parsona
4 cuyo cargoe estari la entrega de la mercancia.

Asunir todos los gastos causados por la mercancia a par~-
tir del momento en que esta haya sido entregada, de acuer
do & las disposiciones del articulo A.2., transcrito ante
riormente, excepto aguellcs descritos en el articule A.S.
transcrito anteriormente.

Pagar el valor de la factura comeo se prevee en el contra-
to, asi como el costo del flete a&reo, si este ha sidoc pa
gado por el vendedor o por su cuenta.

Asumir todos los riesgos de la mercancia a partir del mo-
mento eh que esta haya sldo entregada de acuerdoe a las --
disposiciones del artiIcunlo A.2., trapscrito anteriormente,.

Asumir todos los costos adicionales causados por el hecho
de que el transportista a@reo, su agente ¢ cualquier per-
soha designada por ¢l comprador se abstenga do encargarse
de la mercancia desde que el vendedor la haya presentado-~
y cuahtoc riesgo pueda correr la mercancia a partir del mgo
mento en que haya sido asf presentada, siempre y cuando -
la mercanciIa haya sido individualizada en forma apropiada,
es decir, claramente separada o ldentificada de cualquier
otra forma que indique que se trata de la mercancla chje-

to del contrato.

§i no da al vendedor (cuando se requiera) las debidas ins
trucciones para el transporte de la mercancia, soportar -
todos los gastos adicicnales causados por la falta de ins
truecciones y asumlr cuante riesgoe pueda correr la mercan-’
cla a partir de la fecha convenida para la entrega o del-
vencimiento del plazo convenido para la entrega, siempre-

y cuando la mercancia haya sido individualizada en forma-
]
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apropiada, es decir, claramente separada o identificada -
de cualquier otra forma qua indigue gque Ee trate de la =--
mercancia objeto del contrato.

B.- Asumir todes los impuestos, los gastes de obtencitn y el-
costo de los documentos contemplades en el articulo A.13.
transcrito anteriormente incluldo el ceosteo de los deocumen
tos consulares, asi como del certificado de orxigen.

9.~ Asumir tedos los impuestos, derechos y gastos en los gque-
incurra el! vendedor por la presentacifn y ol trimiece de ~
cualguier reclamo contra el transportista a&reo o su agen
te, relacicnado con el transporte de la mercancia.

S.= FAS YREE ALONGSIDE SHIP (FAS).,

Libre al costado del bogue.

Bajo éste tiérmino las obligaciones del vendedor se cu--=
bren cuando los bienes han sido colocades al costado del bu-=~
que en ! muelle o en posicidén de alijo. Lo anterior signifi-
ca gue ol comprador acepta todos los costos ¥y riesgos de pSr-
dida o dafines de la mercancia desde ese momento.

A diferencia del FOB, si s¢ emplea este t&rminoc el com--
prador e responsabiliza de la estiba {(cargar) y/o acomodo de
la mercancia en el bugue,

A. El vendedor deberd:

1.- Entregar la mercancia 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 mercancla al costado del buque ¢n el lugar de
carga designado per el comprador en el puerte de embargue
convenido, segin sea la forma habitual en el puerte, en -
la fecha o dentro del plazo convenido y avisar sin gdemora
al comprador de que la mercancia ha quedadov entregada al-

costado del bugue. .



3.-

Prestar al comprador, 51 este lo solicita, pero por su ==
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener la-
licencia de exportacidn o cualquier otra autorizacidn gu-
bernamental necesaria para la exportacifn de la mercancla

Sujeto a las disposiciones de los articulos B.3., ¥ B.4.,
transcritos mas adelante, asumir todos los gastos y ries~
gos de la mercancia hasta el momento en que efectivamente
sea puesta al costado del bugue en el puerto de embarque=
convenido, incluidos los gastos de todo trimite que el de
ba cumplir para entregar la mercancia al costado del bu-=-

que.

Proveer por su cuenta el embalaje usual de la mercancla a
mencs que sea costumbre en el mercado enviar el producto-

gin embalar,

Asumir los gastos de las operaciones de verificacidn{ta=--
les como verificacidn de la calidad, medida, pesoc y re---
cuento} necesarias para la centrega de la mcrcancla al cos
tado del budue.

Suministrar por su cuenta el documento usual limpio que -
certifigue claramente la entrega de la mercancia al custg'
do del bugue.

Suminigtrar al comprador siempre que este asl lo solicite
¥ lo pague (ver B.5} el certificado de origen.

Prestar al comprador, s5i este le =scolicita, pero por su --
cyenta ¥y riesqgo, toda la ayuda necesaria para obtener los
documentos, a parte de los contempladeos en el articule -~
A.8., que se expidan en el pals de despacho y/o de origen
{excepto el copnocimiento do embargue y/o los documentos =
consulares)que pueda hecesitar el comprador para la impor
tacidn de la mercancie al pala de destino {y llegado el -
caso para su trinsito a trav@s de otro pais). ’



8. El1 comprador deberss

1l.=-

Dar aviso oportunamente al vendedor dal nombre del bugue-
del lugar de carga y de la fecha de entrega.

Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancia a par--
tir del momento en gque esta haya sido entregada efectiva-
mente al costado del buque, ¢h el puerto de embarque de-~-
signado, en la fecha o dentro del plazo estipulado y pa=--
gar el precio convenido,

51 el bugque por &l sefialado no se presenhta oportunamente=~
o ho puede cargar la mercancIa, o termina de cargar antes
de la fecha convenida, soportar todos los gastos adiciona
les causados y asumir cuanto riesgo pueda correr la mer=--
cancia a partir del momento en que el vendedor la haya =--
puesto a disposicibin del comprador, siempre y cuando la -
mercancla haya sido individualizada en forma apropiada, =
es deeir, claramente separada, o identificada de cualguier
otra forma gue indigque que me trata de la mercancia obje-

to del contrato.

Si @1 no ha sehalado oportunamentae el nombre del bugue o-
si se ha reservado un plazo para tomar posesidn de la mex
cancla y/o el derecho a escoger el puerto de embarque y =
siempre que no haya dado a tiempo las instrucciones preci
Bas, eoportar todos los gastos adicionales causados y asy
mir cuanto riesgo pueda correr la mercancia a partir de -
la fecha de vencimiento del plazo cenvenido para la entre
ga, siempre y cuando la mercancia haya sido individualiza
da en forma aproplada, es decir, claramente geparada o --
identificada de cualquier otra forma que indigque gue se -
trats de la mercancia objeto del contrato.

Agumir los gastos de obtencidn y el costo de los documen=-
 —

tos contempladgs en los artfcules A.3., A.B. ¥ A.9.
transcritos ahteriormente}.



6.~

- 46 -

FOB;FREE OX BOARD (FOB)
Libre a Bordo del Buguce.
La mercancia es cstibada l(colocada) sobre la cubierta o=

en las bodegas del bugue designado por el comprador, en el --
puerto de embarque pactado enh el contrato de compra-venta.

del
del

A
1.-

El riesgo por p&rdida o dafio a los bienes es transmitida
comprador al vendedor cuando la mercancia pasa la borda -
buque.

El vendedor debera:

Entregar la mercancia de acuerdo con los contratos de ven
ta, suministrando todas laa pruebas de conformidad regque-
ridas por el mismo contrato.

Entregar la mercancia a hordo del buque designado por el-~
comprader en el puerto de embarque convenido, segln seca -
la costumbre del puerto, en la fecha ¢ dentro del plazo =
convenido y avisar sin demora al comprador de que la mer-
cancia a quedade cargada a bordo del bugue.

Obtener, por su cuenta y riesgo la licencia de exporta=---
cién o cualquier otra autorizaci®n gubernamental necesa--
ria para la exportacidn de la mercancia.

Sujeto a las disposiciones de los articulos B.3. y B.4. -
{transcritos mis adelante), asumir todos los gastos y ===
riesgos de la mercancfa hasta el momento en que haya efegc
tivamente pasado la borda del bugue en el puerto de embar
que convenido, incluldos todos los impuestos, derechos y-
gastos que se causen al tiempo y por el hecho de la expor
tacién, asi como los gastos de'todo trimite que 31 debe -
cumplir para poner la mercancia a bordo.

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

Asumir los gastos de las operaciones de verificacidn (ta-
(]
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les como verificacién de la calidad, medida, pecso y re---
cuanto) necesarias para la entrega de la mercancla.

Suminsitrar por Eu cuenta el documento usual limplo gue -
certifique claramente la entrega de la mercancia a bordo-

del bugue seifialado.

Suministrar al comprador siempre gque este agl lo solicite
y lo pague (ver B.6) ¢l ceortificado de origen.

Prestar al comprador, si éste lo solicita, pero por Eu ==
cuenta ¥ riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener el-
conocimiento de embarque y todos los documentos, a parte
de los contemplados en el articulo anterior que se expida
en el pais de embarque y/o de origen Yy que pueda necesi--
tar el comprador para la importaci®dn de la mercancfa al -
pais de destino (y llogado el caso, para su trinsito a -=

través de terceros palses}.

El comprador deberi:

Flatar por su cuenta un bugue o reservar el espacio nece-
sarioc a bordo del mismo y avisar oportunamente al vende--
dor el nombre, lugar y fecha de carga del bugue.

Asumir todes los gastos y riesgos de la mercancia a par--
tir del momente en que haya efectivamente pasado la borda
del bugue en el puerto de embargue estipulado y pagar el-
precio convenido.

5i el bugue por &1 seiialado, ho se presenta en la fecha o
antes del final del plazo convenido, o no puede cargar la
mercancfa, o termina de cargar antes de la fecha.o antes-
de la fecha o antes del final del plazZo convenido, sSopor-
tar todos los gastos adicionales causados y asumir cuan=-
to riesgo pueda correr la mercancln a partir de la fecha-
da vencimiento del plazo convenido siempre y cuando la ==

mercancIa haya sido individualizada en forma apropiada, -
]
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eg decir, claramente separada o identificada de cualquier
otra forma gque indigue gue se trata de la mercancia obje-
to del contrato.

4.~ Si €l no ha sefalado a tiempo el nombre del buque o s5i se
ha regervado un plazo para tomar posesidn de la mercancia
y/o el dereche a escoger el puerto de embarque y siempre-
gue no haya dado a tiempo las instrucciones precisas, so-
portar todos los gastos adicionales causados y asumir --=-
cuanto riesgo pueda correr la mercancia a partir de la fe
cha de vencimjento del plazo convenido para la entrega, -
siempre y cuando la mercancia haya sideo individuallzada -
enh forma aproplada, es decir, claramente separada o iden-
tificada d¢ ¢ualguier otra forma que indique que se trata
de la mercancla objeto del contrato,

5.- Apumir los gastos de obtencidn y el costo del conocimien-
to de embarque en el caso previsto en el artfculo A.9., -
{transcrito anteriormente).

6.~ Asumir 165 gastos de obtencidn y el costo de los certifi-
cados contemplados en los artificulos A.8 ¥y A.% (transcri-=-
tos anteriormente) incluldos los costos del certificado =
de origen y de los documentos consulares.

7.- € & F: COST AND FREIGOT (CFR)

Caonto y Flete.

El vendedor debe pagar el costo y flete necesarios para-
llevar la mercancia hasta el lugar de destino acordado, pero-
el riesgo de pérdida o dafio a los bienes, asi como cualquier-
costo adicional es transferido del vendedor al comprador cuan
do las mercancfas pagan la borda del bugue en el puerto de enm

barque,

A. El vendedor deberi:
l.- Entregar la mercancia de acuerde con los té&rminos de con-
[]

~a
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trato de venta, suministrando todas las pruebas de confor
midad requeridas por el mismo ceontrato.

Contratar por su cuenta y en las condiciones usunales ol =
transporte de la mercancia por la ruta habitual hasta el-
puerto de destino convenido, peor un barco mar¥timo {exclu
yendo los veleros) del tipo normalmente utilizadeo para el
transporte de la clase de mercancia descrita en el contra
to, ademis pagar el flete y asumir los gastos de descarga
oh el puerto de embargue podrfan ser recauvdados por las -
lineas regulares de navegaclsn en el momento de la carga-
en ¢l puerto de embarque.

Obtener por su cuenta y riesgo la licencia de exportacidn
o cualquier otra autorizacidn gubernamental necesaria pa-
ra la exportacidn de la mercancia.

Cargar por sSu cuenta la mercancia a bordo del bugue en el
puerto de embarque en la fecha o dentro del plazo conveni
do o a falta de cualguier estipulacidn al respecto, en un
plazo razonable y avisar sin demora al comprador de gue =
la mercancia ha quedado cargada a bordo del bugue.

Sujeto a las disposiciones del artiIculo B.4., transcrito-
mis adelante, asumir cuanto riesgo pueda correr la mercan
cia hasta el momento en que esta haya efectivamente pasa-
do la borda del bugue en el puerte de embarque.

suministrar sin demora y por su cuenta al compradeor, un =
conocimiento de embargue limpio 3‘;'negr::ci.:\h].re para ol -=--—

(361

tht eonocimiente de embarque Eimpio c4 aquel que no condione Superputiins
e donseden expacsamente ef estade defectucse de fa mercancia o del--
cmbafage.

o fe quita af conccimimnbo e erbatque A camctesistica do ser Limpio:

A-las cliabas e kg declatan exprcamente qu fa meacacia o of enbalaje son de~
fectucos por ejemplor cajas de Za. wano, bawriles uascdos.

B-las clinafas que Lidewn de reyonmbilidud al funyostista pot el reye quo e
despt: de Lroaa@ualeza de fa meacancda o d2f embalajfe. .

C-Las clatbas en fas cunfes ef funigprtista declavy {igorwr el contenido,yeto, ne
didy calidhd, 0 f1s eyecificaciogs téendeas de £a miticancia. ’
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puerto de destino convenido, asl como la factura de la --
de la mercancfia despachada. El conocimiento de embarque -
debe comprender la mercancia vendida, ecstar fechado den=-=-
tro del plazo estipulado para el embarque y proveer, por-
endoso uotro medio, a su entrega, a la orden del compra--
dor o de su representante. El conocimiento de embargue -
debe ser el jucge completo de un conocimlento a bono o --
eabarcado ¢ de un conocimiento recibido para embarqgoes de
bidamente endosado por la compaiiia de navegacidn certifi-
cando que la mcrcancia estd a bordo. Esta certificacidn -
de la compaiila debecra cstar fechada dentro del plazo con-
venido para el embargue. 51 el ceonocimiento del embarque-
contiene una referencia de Contrato de Flctamcnto, el ven
dedor deberd suministrar igualmente un ejemplar del misma

Proveer por Su cuenta ol cmbalaje usual de la mercancia a
menes que sea costumbre en el mercado enviar el producto-

sin embalar.

Asumir los gastos de las operacicnes de verificacidin (ta-
les como verificacifn de la calidad, medida, peso y re---
cuentol)necesarias para cargar la mercancia,

Pagar todos los dercchos e impuestos que correspondan a -
la mercancia hasta su embarque, incluldos los impuestos,=-
derechos o tasas gue se causcn al tiempo ¥y por el hecho -
de la exportacifn, asf como los gastos de tode tramite ~-
que el deba cumplir para cargarla a bordo.

10.=-Suministrar al comprador slempre gque este asi lo solicite

¥ lo pague {(ver B.5) 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 cobtener los
documentos aparte de los contemplados en el articuleo ante
rior, gue se ecxpldan en el pals de embargue y/o de origen

§



B.

¥ que pueda necesitar el comprador para la importacibn de
la mercancIa al pals de destino {y llegado el casoc para -
su trinsito a través de otro palis).

El comprador deberi:

l.~ Aceptar los documentoe en el momento de su presentacitn =

por ¢l vendedor si cstfn de acuerdo con las estipulacio=--
nes del contrato de venta y pagar el precio convenido.

Recibir la mercancia eh el puerto de destino convenido y-
asumir exceptuando el flete todos los costos o gastos cau
sados sobre su transporte por mar hasta su llegada al puer
to de destino, asl como los gastos de descargue ineluldos:
los de gabarraje o deo puesta sobre el muelle, a menos que
estos gastos est&n comprendidos en el flete o hayan sido=-
recaudados por la compaiifa de navegacidn en el momento del.
page del mismo.

Si la mercancla es vendida CsF Landed los gastos de descar
gue inclulides los de gabarraje y de pucsta sobre el muelle
son por cuenta del vendedor.

Asumir todos los ricsgos de la mercancia a partir del mo-
mento en gue egta haya efectivamente pasade la borda del-
bugue en el puerto de embarque.

En el caso on gque se ha reservado un plazo para hacer el-
embargue de la mercancia y/o el dereche a elegir el puer-
to de destino y siempre que no haya dado a tiempo las ins
trucciones precisas, soportar todos los gasto= adiciona~--
les causados y asumir cuanto riesge pueda correr la mer=-
cancia a partir de la fecha de vencimiento del plazo con-
venido para el cargamento, slempre y cuando la mercancia-
haya sido individualizada cn forma apropiada, es decir, -
claramente separada o identificada de cualquier otra for-
ma que indique gque se trata de la mercancia objeto del —

contrato,
1
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5.- Asumir los gastos de obtencidn y el costo del certificade
de origen y de los documentos cohsulares.

6.- Asumir los gastos de obtencidn y el costo de los documen=
tos cunteﬁplados en el articulo A.1l., (transcrito ante=--

riormente}.

7.- Asumir los impuestos de aduana y cualesquiera otros dere=-
chos y tasas exigibles on el momento de la importaci&n.

8.~ Obtener y sumlnistrar por su cuenta y riesgo la licencia-
o ¢l permiso de importaci®n o cualquier otro documento --
del mismo g&énero, gue el pucda necesitar para la importa-

cidn de la mercancla.

8.— CIF: COST IRSORAKCE AND FREIGHT (CIF).

Costo, Scoguro ¥y Fletoe.

Este t&rmino c¢s8 bisicamente igual al C&F, con la adicibn
da que el vendedor debe inclulir seguro maritimo contra el =--
riesgo de p&rdida o daho durante la transportacidn. '

EE importante hacer la observacibn de que cualquier segn
ro adiclonal ol maritimo, deberd scr acordado entre las par=-
tes contratantes.

En este término existe una modaiidad adicional que es el
CIP Landed {CIF en tierral, en el cual el vendedor cubre, in-
clusc los gastos de descarga, lanchaje ¥ muellaje.

A. El vendedor deberi:

l.- Entregar la mercancla de acuerdo con los t&rminos del copn
trato do venta, sumihistrando todas las pruebas de confor
midad requeridas por el mismo contrato.

2.~ Contratar per su cuenhta Yy en las condiciones usuales ¢l =
transporte de la mercancia por la ruta habitual hasta el-
puerto de destino convenido, por un barco marftimo (exclu
yendo los veleros) del tipo normalmente utilizado para el

transporte de la clase de mercancia descrita en ¢l contra
]
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to; ademds pagar el flete y asumir los gastos de descarga
en el puerto de desembargque, que podrlan ser recaudados ~
por las lIneas regulares de navegacibn en el momento de -~
la carga eh el puerto de embarque.

Obtener por s$u cuenta y riesgo la licencla de exportacltn
o cualquier otra auwtorizacidn gubernamental necesaria pa-
ra la exportacidn, de la mercancia,

Cargar por su cuenta la mercancia a bordo del buque en el
puerto de embarque, en la fecha ¢ dentro del plazo conve-
nideo, o a falta de cualgquier estipulacitn al respecto, en
un plazo razonable y avisar sin demora al comprador de ==
que la mercancia ha quedado cargada a bordo del bugue.

Suministrar por su cuenta ¥ on forma transferible una pd=-
liza de seguro marItimo contra los riesgos de transporte-
a gue dé lugar el contrato. El seguro debe contratarse -
con un asegurador © una compafila de seguros de buena repu
tacién en las condiciones F.P.A. y debe cubrir el precio-
C.I.F. aumentando en un 10% su fuese posible, el segquro -
e debe provecr en la monheda del contrato.

Salvo estipulacidn contraria los riesgos de ruta no com--
prenden los riesgos especiales gue se cubren en algunos =~
mercados eapec{ficos o gue el comprador desee cubrir en -
determinados casos particulares, entre esos riesgos 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 con
tacto con otras mercancias y otros riesgos particulares a
clertes mercados. A solicitud del comprador, el vendedor
dobe suministrar por cuenta del primero un seguro contra-
riesgos de guecrra, si es posible en la misma moneda del =~

contrato.

| 372) c.7.F. A.5.; Paevee ed seguio minime cn cuanto a Las condiciones F.P.A.

[Libre de averia aafvo...) y a £a duracidn (Afmcén a Almacén). ’
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9.~

Sujeto a las disposiciones del articule B.4., transcrito-
mig adelante, asumir cuanto riesgo pueda correr la mercan
cta hasta el momento en que esta haya efectivamente pasa=~
do la borda del bugque en el puerto de embarque.

Siempre que el comprador desee preveer en el contrato con
diciones mis amplias, debe tener cuidado de precisar que-
el contrato tenga por base los IKCOTERMS, ademis del com-
plemento descado.

Suministrar al comprador sin demora y por su cuenta, un -
conccimiento de embarque limpio negociable para el puerto
de destino convenido asl como la factura de la mercancia=-
despachada ¥ la pbliza de seguro © en el caso en que la -
p6liza no esté disponible a la presentacitn de los docu==
mentos, un certificado de seguro expedido a nombre de asg
gurador, dandeo al portador los mismos derechos como si eg
tuviera en posesidn de la pdliza reproduciende, las dispo
siciones esenciales de esta OGltima. El conocimiento de -
embarque debe comprender la mercancia vendida, estar fe--
chada cn el plazo estipulado para el embargque y proveer -
por ondoeo u otro medio, a ou cntrega, a la orden del com
prador o de su representante. El conocimiento de embar--
que debe ser el jucgo completo de un conocimiento a bordo
o cmbarcadero o un conocimlento reecibido para cmbargue de
bidamente endosado por la compafifa de navegacibn, certifi
cando gue la mercancia est 3 a bordo. Esta certificaci&n-
de la compaiila deberf estar fechada dentro del plazo con=-
venido para el embarque.

Si el conocimiento de embargue hace referencia al Contra-
to de Fletamento, cl vendedor deberd suministrar igualmen
te un ejemplar del mismo.

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

Asumir los gastos de las operaciones de verificacifn (ta=-
]
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les como verificacidn de la cnlidad, medida, peso y re--=
cuento) necesarias para cargar la mercancia.

10.-Pagar tcdos los derechos e impuestos que correspondan a =

11.

12,

la mercancia hasta su embarque, incluldos los impuestos -
derechos © tasas gque gravan la exportacidn, asl como los-
gastos de todo tramite que deba cumplir para cargarla a -
bordo,

~Suministrar al comprador sicnmpre que &ste as) lo solicite-
¥ lo pague (ver B.5.} el certificado de origen y la factn
ra consular.

-Prestar al comprador, si éste lo solicita, pero por su --
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para obtener los
documentos, aparte de los mencionades en el articulo ante
rior que se éxpidan en el pals de embarque y/o de origen-
Y que pueda necesitar el comprador para la importacidn de
la mercancia al pais de destino [ y llegado el caso para-
su transito a través de otro pals).

B. El comprador deberS:

l.=

Aceptar los documentos en el momento de su presentacldn =
poer el vondedor sl estin de acuerdo con las estipulacio=--
nes del contratoc de venta y pagar el precio convenido.

Recibir la mercancia en el puerto de destino convenido y-
asumir, exceptuando el flete y el seguro maritimo, todos=
los costos 0 gastos causados sobre la mercancia durante -
su transporte por mar hasta su llegada al puerto de desti
no, asf como los gasteos de descargue, incluides les de ga
barraje o de puesta sobre &l muelle, a mencs gue estos -~=
gastos estén comprendidos en el flete o hayan side recau-
dados por la compafifa de navegacidn en el momento del pa-
go del flete.

Si suministra un seguro contra riesgo de guerra, el com--
prador asumiri los gastos. | §



5i la mercancia es vendida C.I.F. Landced los gastos de =
descargue incluidos los de gabarraje y deo puesta sobre el
muelle, son por cuenta del comprador.

Asumir todos los riesgos qgque pucda correr la mercancia a
partir del momento en que haya efectivamente pasado la --
borda del buque en el puerto de embarque.

S5i habi&éndose reservado un plazo para hacer el embargque -
de la mercancia y/o derecho a elegir el puerto de destino
¥y no haya dado a tiempo las instrucclones precisas, soper
tar todos los gastos adicionales causados y asumir cuante
riesgo pueda correr la mercancia a partir de la fecha de~-
vencimiento del plazo convenido para cargar, siempre y =--
cuando la mercancia haya side individualizada en forma =-=-
apropiada, es decir, claramente separada o identificada -
de cualquier otra forma gque indique que se trata de la ==
mercancia objeto del contrato.

Asumir los gastos de obtencidn y el costo de certificado-
de erigen vy de log documentos consulares.

Asumir los gastos de obtencidn ¥ el costo de los documen=-
tos contemplados en el articule A.12 (transcrite anterior
mente).

Asumir los impuestos aduvanales y cualesquierxa otros dere-
chos y tasas que se causen al tiempo y por el hecho de la
importacidn.

Obtener ¥y suministrar por su cuenta y riesgo la licencia-
o el permiso de importacién, o cualquier otro docunento -
del mismo género, que &1 pueda necesitar para la importa=-

cifn de la mercancia.

FREIGHY OR CARRIACE PAID T0... (DCP)
Flete porte, pagado hasta... s
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Al igual gue en el C & F, este término implica que el ~-

vendedor paga el flete para la transportacidn de los bienes -
hasta el punto de destino convenido.

asi
dor

S5in embargo, el riesgoc dae pérdida o dafio a los biehes, -
como cualquicr costo adicional es transmitido del vende=«
al comprador cuandoe los bienes han sido aceptados en cuse-

todia por el primer porteador (transportista) designado por =

el comprador y no al cruzar la borda del barco.

A.
l,=-

El vendedor deberi:

Entregar la mercancia de acuerde con los té&rminos del con
trato de venta, suministrando todas las pruebas de confor
midad requeridas por el mismo contrato.

Contratar por su cuenta y en las condiciones usuales al -
transporte de la mercancia, por la ruta acostumbrada, has
ta el punto convenido en el lugar de destino, Si el pun=
to no se convino en el contrato o asi la costumbre no lo -
determina, el vendedor puede escoger el punto gue mhs le-
convenga en el lugar de destino.

Sujeto a las disposiciones del artfculo B.3., transcrito~
mis adelante, asumir todos los riesgos de la mercancla -=-
hasta cuando haya sido puesta bajo custodia del primer -=-
transportista dentro de lcos plazos previstos en el contra
to.

Avisar sin demora al comprador, de la entrega de la mer--
cancfa al primer transportista utilizando para tal efecto
un medio de telecomunicacién.

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

Asumip todes les gastos de las operaclones de verifica---
cidn {tales como verificacifn de calidad, medida, peso y-
recuento) necesarias para cargar la mercancia o para en—i
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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-=-
clén o cualquier autorizacidn gubernpamental necegaria pa-
ra la exportacidn de la mercancfa y asumir todos los im--
puestos y gastos guUc se causen sobre la mercancia en el -
pais de despacho, incluldes les .impuestos ¥ gastos de sa-
lida, asf como los gastos de los trimites que deba cum=---
plir para cargar la mercancia.

9.~ suministrar al comprador la factura comercial aproplada -
que facilite el cumplimiento de las regulacionms aplica-~
bles y ante peticidn y por cuenta del mismo, el certifica

do de origen.

10,~Prestar al comprador, si este lo solicita, pero por su ==
cuenta y riesge, toda la ayuda necesaria para obtener los
documentos, aparte de los mencionados cen el articuleo ante
rior, que se expidan en el pals de carga y/o de orlgen y-
gue el comprador pueda necesitar para la importacidn de -
la mercancia al pais de destino {y llegado el cago para =
st trAnsito a través de otro pais}).

B. El comprador dcberli:

1.- Reclbir la mercancifia 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 mercancifa durante su transporte, hasta su=-
llegada al punto de destino, asI como los gastos de des—=
cargue, a menos que estos gastos y costos hayan sido in-=
clufdos cn el flete o recaudados per el transportista en-
el momento del pago del flete.

2.~ Asumir todos los riesgos de la mercancfa a partir del mo-
]
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mente en gque haya sido puesta bajeo custodia del primer --
transportista de acuerdo con lo dispuesto en el articulo-
A.3.

d.- si ae ha reservado un plazo para que le sea despachada la
mercancia y/o ¢l derecho a escoger el punto de destino, y
si no da las instrucclones oportunamente, asumir los gas-
tog adicionales resultantes de esta situacidn y cuanto --
riesgo pueda correr la mercancia 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 cualgquier --
otra forma que indique que se trata de la mercancila obhje-
to del contrato.

4.~ Asumir los gastos de obtencifn y el costo de los documen-
tos contemplados en el articulo A.l10 transcrito anterior-
mente, inclufdos los costos de los documentos consulares-—
asf{ como los gastus de los certificados de origen.

S5.- Asumir los impuestos de aduana, asI como todos los impues
tos y gastos que se causen al tiempe ¥y por el hecho de la
importacidn.

10,.~ FREIGAY OR CARRIAGE AND INSORANCE PAID TO... {CIP}

Flete porte y seguro.: pagados hasta.-.

Este t&rmino es similar al anterior, pero con la adicifn
gue £l vendedor tiene Que procurar segure en ¢l transporte --
contra los riesgos por pérdida o dafio durante el acarreo; el-
vendedor contrata la compaiifa aseguradora y paga la prima co
rrespondiente.

A. El1 vendedor debera:

1.~ Entregar la mercancla de acuerdo con los t&rminos del con
trato de venta, suministrando todas las pruebas de confor
midad requeridas por el mismo contrato. §



Contratar por su cuenta y en las cohdlciones usuales el =-
transparte de la mercancla, por una ruta acostumbrada, --
hasta el punto convenide en el lugar de destino, 8Si el =
punto no se convino en el contrato o si la costumbre no -
lo determina, el vendedor puede escoger el punto que mis-
le convenga en el lugar de destino,

Sujeto a las disposicicnes del articulo B.3., transcrito~
mis adelante, asumir los riesgos de la mercancia hasta —-
que sea puesta bajo custodia del primer transportista den
tro de los plazos previsteos en el contrrtn,

Dar aviso sin demora al comprador, de la entrega de la --
mercancia al primer transportista utilizando para tal --=-
efecto un medic de telecomunicacidn.

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

Asumir todos los gastos de las operaciones de veriflca---
cidn (tales como verificacifn de l1la medida, peso, recuan-
to) necesarias para cargar la mercancia o para entregarla
bajo custodia del primer transportista.

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

Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de exporta—---
ei6n © cualquier autorizacifin gubernamental necesaria pa-
ra la expertacidn de la mercancia y asumir todos los im=-
puestos y gastos que se causcn sobre la mercancia en el -
pais de despacho, lnclulidos los impuestos y gastos de sa-
lida, asl como los gastos de los trimites que deba cum—-=
plir para cargar la mercancia.

Suministrar al comprador la factura comercial apropiada -
que facilite el cumplimiento de las requlaciones aplica~-
t
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bles y ante peticién y por cuenta del mismo, el certifica
do de origen.

l10.~Prestar al comprador, si &ste lo solicita pero por su =-=-
cuenta y riesgo, toda la ayuda necesaria para ohtener los
documentos, aparte de los mencionados eh el articule ante
rior, que se expidan en el pals de carga Y/o de origen y -
gue el comprador pueda necegltar para la importacidn de -
la mercancia al pals de destino (y llegado el casa para -
Bu trinsito a través de terceros palsges]).

ll.~Suministrar por su cuenta el seguro de transporte de acuer
do a2 lo convenido en el contrato y en condiciones talesg =--
que le den, al compradeor o a cualquier persona que tenga-
interés en el seguro de la mercancla, el derecho de pre--
sentar una demanda directamente contra el asegurador, y -
entregar al comprador la pSliza u otra evidencia de la co
bertura del segurpo. El seguro debe contratarse con un =-
asegqurador o una compafifa de buena reputacidn y salvo es-
tipulacidn explicita, en condicicnes gque desde el punto -
de vista del vendedor sean adecuadas teniendo en cuenta -
las c¢ostumbres comerciales, la naturaleza de la mercancia
¥ otras circunstancias que afecten el riesgo. En ese ca-
g0 el vendedor debe informar al comprador la amplitud de-
la cobertura del seguro para permitirle tomar cualgquier ~
seguro adicional gque el pueda considerar necesario, antes
de agumir los riesgos de la mertancia de acuerdo <con el =

articulo B.2.

12.=-El seguro debe cubrir el valor estipulado en el contrato-
aumentado en un 10% ¥ si fuese posible se debe proveer en

la moneda del contrato. Ante peticidn del comprador y =--
por cucnta del mismo, suministrarle un seguro contra ries

go de guerra, si fuese poeible en la moneda del contr&égT
481 ) topviene obseavar que fas condicioncs del segure def anticufo A 12 ~
del presente téamine difieren de &aa def articufo A.5. deg téaming-—
C.1.F. '



B.
l.=-

1.

- G2 -

El comprador debersa:

Recibir la mercancifia en cl punto convenido en el lugar de
destine, pagar el precio estipulado en el contrato y asu-
mir, exceptuando el flete y el costo del sequro de trans-
porte, todos los gastos y costos causados durante el -~-=
transporte de la mercancia, hasta su llegada al punto de-
deetino, asl como los gastos de descargue, a mMenos gue es
tos gastos ¥ costos hayan sido incluldos en el flcte o re
caudados por el transportista en el momento del pago del-
flete.

Asumir todos los riesgos gue pueda correr la mercancia a-
partir del momento e¢n gue haya sido puesta bajo custodia-
del primer transportlsta de acuerdoc al articule A.3.

5i se ha rescrvado uh plazo para qua le sea despachada la
mercancia y/o el derecho a escoger el punto de destino y-
siempre que no de a tiempo las instrucciones precisas, so-
portar los gastos adicionales chusados y asumir cuanto =-
riesgo pueda correr la mercancia 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 cualguier =--
otra forma gue indique que sc trata de la mercancia obje-

to del contrato.

Asumir todos los impuestos y gastos de obtencidn y el cos
to do los documentos contemplados en el artIculo A.10 =-=--
transcrito anteriormente inclulidos los costos de los docn
mentos consulares, asl como los gastos de los certifica--

dos de origen. .

Asumir todos los impuestos de aduana, asi como todos log-
impuestos y gastos gue causen al tiempo ¥ por el hecho de
la importacién.

- EX SHIP ({EXS).



Libre ¢n cl Bugne.
Significa que el vendedor debe poner los bilenes a dispa-

eicidn del comprador a borde del bugue en el punto de destino
convenido en el contrato de compra-venta.

tos

El vendedor acepta los costos y riesgos totales implici-
en la transpertacin de la mereahcfa hasta ese punto.

A. El vendedor deberS:

1.-

6.-

Entregar la mercancia de acuerdo con los t&rminos del con
trato de venta, suministrando todas las pruebas de confor
midad requeridas por el mismo contrato.

Tener efectivamente la mercancia a disposicidn del compra
dor, dentro de los plazos convenidos en el contrate, a ==
bordo del bugue en el sitio usual de descargue del puerto
convenido, de manera que permita el descargue del bugque -
por los medios adecuados a la naturaleza de la mercancla.

Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancia hasta -
el momente en que efectivamente haya sido puesta a dispo-~
sicidn del comprador conforme al artIculo A.2., siempre y
cuando la mercancIa haya sido individualizada en forma -~
apropiada es decir, e¢laramente separada o identificada de
cualquier otra forma gque indigue gque se trata de la mer--
cancia objeto del contrato.

Proveer por su cuenta el embalaje waual de la mercancia,-
a menos gue sea costumbre en el mercado enviar el produc-

to sin embalar.

Asumir los gagstos de las operaciones de verificacifn (ta-
les como verificacifbn de la calidad, medida, peso y re-=--
cuento) necesarias para poner la mercancla a disposicidn-
del comprador de conformidad con lo dispuesto en el arti-
culo A.2.

Avisar sin demora al comprador y por su cuenta, de la fe-
]
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cha de llegada del buque sefinlado y suminigtrarle oportu-~
namente el conocimiento de embarque o una orden de entre-
ga y/o todos los decumentos necesarios para que el compra
dor pueda tomar posesidn de la mercancla.

Suministrar al comprador, siempre que &ste asi lo solici-
te y lo pague (ver B,3} el certificado @e origen y la fag
tura consular.

Prestar al comprador, si fste lo soliclita, pero por su --
cuenta y ricego, toda la ayuda necesaria para obtconer los
documentos, aparte de los contemplados en el articuleo an-
terior, gque se expidan en el paifis de embargque y/o de ori-
gen, que pueda necesitar el comprador para la importacidn
de la mercancia al pals de destino ( y llegado ¢l caso pa
ra su trlinsite a traviés de otro pafs).

B. El comprador deberi:

1.-

Tomar posesidn de la mercancia en el momento en que sea -
puesta a su disposicidn de conformidad con lo estipulado-
en el articuleo A.2. ¥ pagar el precio convenido.

Agumir todos los gastos y riesgos de la mercancia a par-=-
tir del momento cn que sea efectivamente puesta a su dis-
posicifn de conformidad con lo dispuesto en el artfculo -
A.2. slempre y cuandc la mercancia haya sido individuali-
zada, en forma apropilada, es decir, claramente sBeparada o
identificada de cualguier otra forma que indigue que se -
tratas de la mercancla objeto del contrato.

Asumir todos los gastos y gravimenes incurridos por el --
vendedor para obtener los documentos mencionados en los -
artfculos A.7 ¥y A.B.

Obtener por su cucnta ¥ riesgos las licencias o decumen—-—
tos similares necesarios para el desembarque y/o la impor
tacién de la mercancia. 3



5.~ Asumir los derechos o impuestos de aduana, asi como los -
gastos de liberaciSn de la mercancia y todos los demis de
rechos, impuestos o tasas gue sc¢ causen al tiempo y por -
el hecho de la importacidn.

12.- EX QUAY {(EXQ).

En Muclle.

El t&rmino implica gue el vendedor debe poner la marcan=-
cla a disposicidn del comprader en el muelle (Quay Whare) en=
el punto de destino convenido en el contrato de compra-venta.

El vendedor acepta los costos y riesgos implicitos en la
transportacifn de los bienes hasta ese punto.

Hay dos variantes de contratos Ex Quay en uso:

- Ex quay (Duty Paid).
En este t&rmino el vendedor paga los gastos legales y aran-
celarios del despacho aduanal de importacidn.

- Ex quay [(Duties on Buyer's Aceount).
En esta variante la obligacidn del pago de los gastos del --
despacho aduwanal de importaci&n son efectuados por el com--
prador.

Se recomienda que las partes contratantes utilicen el --
término completo, de no ser asI puede haber confusidn en la -
agignacisn de responsabilidades.

A. El comprador deberi:

1.~ Entregar la mercancia de acuerdo con los t&rminos del con
trato de venta, suministrando todas las pruebas de confor
midad requeridas por el mismo contrato.

2,- Poner la mercancia a la disposicidn del comprador sobre =~
el mueelle en el puerto convenido y dentro de los plazos =
previstos en el contrato.

3.- Obtener por su cuenta y riesgo, la licencia de importa---

cifn ¥y asumir todos los impuestos y tasas de importacisn-
incluidos los impuestos de aduana, asI como todos los de-
1
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mia impuestos, tasas y derechos pagaderos al tiempo y por
el hecho de la importaceién de la mercancia y de su entre-
ga al cemprador.

4.~ Praveer por su cuenta ¢l condiciopamiento y e1 embalaje -
ugsual de la mercapncfa, tenlendo en cuenta su naturaleza -
Y su retirada del muelle.

5.~ Asumir los gastos de las operacliones de verificaci&n (ta-
les como verificaciBn de la callidad, medida, peso y ro~--
cuental necesarias para paner 1a mercancY¥a a disposicidn-
del comprador conforme al articule A.2.

6.- Agumir todos los gastos y riesgos de la morcancia hasta =
el momento en gue sea efcctivamente puesta a dispesicibn-
del comprador conforme al articuleo A.2., slempre y cuando
la mercancifia haya sido individualizada en forma apropiada
ee decir, claramente sceparada o identificada de cualquicr
otra forma gque indique gue se trata de la mercancla obje-

to del contrato.

7.~ Suministrar per su cucnts la orden de retico y/o cualquier .
otro deoecumento que pucda necesitar el comprador para to--
mar posesidn de la mercancia y retirarla del muelle.

B. El coaprador deberk:
l.~ Tomar posesidn de la mercancla tan prqnto sea pucsta & su
disposicién conforme a las estipulaciones del articule ==

A.2., Y pagar el precio cohvenido.

2.~ Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancla a par--
tir del momoento en que sea efectivamente puesta a su dis-
posicibn da conformidad con lo digpuesto en el articulo ~
A.2., slempre y cuando la mercancia haya sido individualji
zada en forma apropiada, os decir, claramente scparada o=
identificada de cualguiler otra forma gue indigque gque e -
trata de la mercancia objeto del contratae. &
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13.- DELIVERED AT FROETIER (DAF).

Entregado cn Frontera.

El t&rmino considera que las cbligaciones del vendedor -
son liberadas cuando las mercanclas llegan a la frontera, pe-
ro antes de la aduana del pais de destino indicado en el con-
trato de compra-venta.

Este té&rmino se usa principalemente cuando los bienas --
son transportados por via terrestre, pero se puede emplear -~

con otros medioa de transporte.

A. El vendedor deberd:

1.~ Entregar la mercancia de acuerdo con log t@rmines del con
trato de venta, suministrando todas las pruebas de conforxr
midad requeridas por el miamo contrato.

2.~ Por su cuenta y riesgos:

A.-~ Poner la mercancia objeto del contrato a'dlsposiciSn-
del comprador en el lugar de entrega convenido en la-
frontera, en la fecha o dentro del plazo estipulado -
en el contrato de venta y, simultineamente, suminis=--
trarle un documento usuwal de transportae, un certifica
do de depSsito o de puesta sobre el muelle, una orden
de entrega o un documento anBlogo, seglin 5ea el caso-
asagurandce por endoso ut otro medio la entrega de la -
mercancia al compradeor © a su orden en el lugar de en
trega convenido en la frontera acompafiade de una li--
cencia de exportacifn y si fuere hecesario de cual---
quier otro momento gue el comprador pueda necesitar -
para tomar posesidn de la mercancia en ese momento y-
lugar teniendo en cuenta su movimiento posterior, co~-
mo sa prevee en los articulos B.l y B.2. La mercanciIa
as! puesta cesti a disposicecibn del comprador debe ger-
claramente separada o identificada de cualgquier otra-
forma que indigque gque se trata de la mercancia objeto
del contrato.

B,- Cumplir c¢on todosg los trimites que le sean necesarios

]
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para estos propGsitos ¥ pagar todos los impuestos y =
gastos de aduana, impuestos internos, impuegtos de --
venta © de consumo, impuestos de estadisticas y otros
anflogos recaudados en €l pals de despacho u otro lu-
gar, en los gque deba incurrir en el cumplimiento de -
sus obligaciones hasta cl momento en gue ponga la mer
cancia a disposicidn del comprador conforme al articu
lo A.2. (A).

Asumir todos los rieggos gue pueda correr la mercancia --
hasta el momento en que cumpla con sus obligaciones en =--
los términos del articulo A.2.{A}.

Obtener por su cuenta y riesgo, ademfis de los documentos-
contemplados en el artiIculo A.2.(A)cualquier autorizacifn
de control de cambio u otro documento administrative simi
lar, necesario para el cumplimiento de los trimites de =--
aduana para la exportacibn de la mercancfa al lugar de en
trega convenido en la frontera, asi como cualquier otro -~
documento que pudliera necesitar para despachar la mercan-
cla hacia diche lugar pasindola en trinsite a través de -
uno o m8s terceros palfses {si ello fuere necesario) y po-
nerla a disposicidn del comprador de acuerdo con estas re
glas.

Contratar por su cuenta y riesgo en las condiciones usua-
les, ol transporte de la mercancia {incluyendo, sl fuere-
necesario, su trinsito a través de uno o varios terceros-
palses) hasta el lugar de entrega convenido en la fronte-
ra y asumir y pagar el flete o cualesquiera otros gastos-
da transporte hasta ese lugar tamblén sujetec a las dispo-
sicjones de los articuloe A.6. ¥ A.7., 0 cualesquiera =--
otros gastos imprevigtos en el movimiento de la mercancia
hasta el momento en que sea debidamente puesta a disposi-
cibn del comprador en ese lugar.
Sin embargo, el vendedor tendr&, sujeto a las disposicio-
neg de los articulos A.6., ¥ A.7., ¥y por su cuenta y ries
¥
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go, la libertad de utilizar sus proplos medios de trans--
porte, a condicidn gue en el ejercicio de esa libertad, -
cumpla con todas las eobligaciones gue le imponen estas re
glag.

{1} Para evitar cualquier malentendido se recomienda a ~-
las partes gque haga uso de este t&rmino comercial, inclu-
ir después de la frontera la indicacidn de los dos palises
que esta frontera separa y afiadir el lugar de entrega con
venldo por ejemplo: eoatregado en la frontera Franco—-ita—-
liana .

Si en el contrato de venta no se ha estipuladoc un punto =
particular en el lugar de entrega en la frontera {esta---
eldn, muelle, desembarcadero, depBisito o cualguier otro -
lugarlni seflalade en el reglamenteo de la aduana o de cual
quier otra autoridad competente o del transportista pGbli
co, el vendedor puede escoger en el caso de que existan -~
varias posibilidades el punto que mas le convenga, siem--
pre ¥y cuando este tenhga un pucsto de aduana y otras laci-
lidades adecuadas guec permitan & las partes cumplir con -
sun ragpectivas obligaciones de acuerdo con estas reglas
(l1). El vendedor debe avisar (2) al comprador el punto =--
clegido de esta manera, que a partir de ese momento serd-
el lugar de entrega convenido en la frontera para poner -
la mercancia a disposicifn del comprador y transferirle -
el riesgo.

suministrar al comprador si &ste lo solicita, pero por su
cuenta y riesgo, el documento de transporte directo que -
normalmente puede obtenerse en el pals de despacho para -
el transporte de la mercancia en las condiciones usuales,
del punto de partida en esta pals hasta el punto final de
destino en el pals de importacifin sefialade por el compra-
dor, teniende en cuenta, al hacer esto, que ello no impli
gque para el vendedor asumir ninglin gaste o lncurrir en --
ningln riesgo o on ningiin pago distintos de agquellos que-

normalmente le correaspenderia asumir, incurrir o pagar en
]
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virtud de estas reglas,

81 es necesario o habitual gue la mercancia sei& descarga-
da o desembarcada al llegar al lugar de entrega convenido
en la frontera, asumir los gastos de esas operaciones [in
clufidos los gastos de carga sobre lag barcazas y manejo =
de la mercancia).

51 el vendedor decide utilizar su propio medio de trans--
porte para enviar la mercancia al punto de la fronteora,-
asumir y pagar todos los gasteos de las operaciones necesa
rias o usuales contempladas en ¢l pirrafo anterior.

Avisar al comprador por cuenta del vendedor, del despacho
de la mercancia al lugar de entrega convenido en la fron=
tera. Esta notificaicibn debe hacerse con tiempo suficien
te para gue el comprador pueda tomar las medidas necesa--
rias para tomar posesi®n de la mercancia (3).

Proveer por su cuehta, el embalaje usual para el transpor

te de la clase de mercancla descrita en el contrato,hasta

el lugar de entrega convenido, a menos que gea costumbre-
en ese mercado enviar el producto sin embalar.

{1)51 en el lugar de entrega convenido en la frontera --==
existen deos puestos de aduana de distinta nacionalidad
se recomienda a las partes indicar el gue se convino o
dejar la eleccifin al vendodor.

[2}Ver artIculo A.8.

{3)Esta notificacibn podrd ser enviada por el vendedor al
comprador por correo aéreo y a la direccidn del compra
dor sefialada en c¢l contrato de venta. Pero si la mer-~
cancia se ha despachado por avién o s8i la distancia --
gue separa el pubto de partida eh el pals de despacho-
y el lugar de entrega convenido en la frontera es cor-
ta, o sl los domicilics del vendedor y el comprador =--
son tan distantes que pudiera causarse una demora anog
mal en el recibo de la notificacidn, el vendedor cesta-
ri obligado a enviar dicha notiticacibn por telegrama;
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cable oiteléx.-
~Asumir y pagar los gastos relativos a todas las operacio-
nes de verificaci®n tales como medida, pesa, recuento o -
anilisis de la calidad necesarias, gue le permitan trans-
' portar la mercancfa hasta el lugar de entrega en la fron-
tera y ponerla a disposicidn del comprador en ese lugar.

1l.-Asumir y pagar, ademiis de los gastos cohtemplados en los-

12.

articulos anteriores, cualquier otro gaste o imprevisto -
gue E¢ presente en €l cumplimiento de sus obligaciones pa
ra poner la mercancia a dispesiciBn del comprador en el -
lugar de entrega convenido en la frontera.

-prestar al comprador, se &ste lo sclicita, pero por su --
cuenta y riesgo. Una ayuda razonable para obtener cual-=--
guler documento aparte de los mencionados anteriormente -
que pueden conseguirse on el pals de despacho, el palis de
origen © en ambkos y que el comprador pucde necesitar para
los fines contemplados en los artIculos B.2. y B.6.

B. El comprador dcberii:

i.-

Tomar posesidn de la mercancla tan pronto el vendedor la-
haya puesto debidamente a su disposici®n en el lugar de -
entrega convenido en la frontera y asumir la responsabili
dad de tode movimiento posterior de la mercancla.

Cumplir por su cuenta y riesgo todo trimite adeancero o de
tipo gque pudiere exigirse en el lugar, de entrega conveni
do en la frontera o en cualquler otro lugar y pagar cual-
guier impuesto al tiempo o con ccasi&n de la entrada de =
la mercancia al pafs vecino o por cualguier o por cuale---
guier movimiento de la mercancia despu&s de que ella haya
sido debidamente puesta a su disposicidn.

hsumir y pagar los gastos correspondientes a descargue o-
desembargue de la mercancia a su llegada al lugar de @n--
trega convenido en la frontera, siempre y cuando &stos --
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gastos nho deba pagarlos el vendedor de acucrdo con las -~
disposiciones del articulo A.7.

Asumir todos los gastos y riesgos de la mercancia, inclu=-
idos todos los impuestos ¥ gastos de aduana, a partir del
momento en que haya sldo debidamente pucsta a su disposi-
cifn en &l lugar de entrega convenido en la frontera.

5i &1 no toma posesidn de la mercancia, tan pronto &sta -
sea puesta debidamente a su disposicidn, asumir todos los
gastos ¥y riesgos adicionales incurridos, tanto por el ven
dedor como peor el comprader a causa de esta cmisidn, siem
pre ¥y cuando la mercancia haya sido claramente separada o
identificada de cualquier otra forma que indigue gque se -
trata de la mercancia objeto del contrato.

Obtener por su cuenta y riesgo , tan pronto la mercancia-
haya sido debidamente puesta a su disposicidn en el lugar
de entrega convenide en la frantera, cualquier lliecencia -
de importacifn autorizacidn de control de cambio los per-
misos u otros documentos expedidos en el pals de importa-
cién o en cualquier otro lugar, que pudiera necesitar pa-
ra los movimientos de la mercancia.

Asumir y pagar cualquier gasto adicional en el que el ven
dedor incurra para obtener un documento de transporte di-
recto de acuerdo al articule A.6.

Poner a su disposicibn, si &ste lo solicita, pero por ---
cuenta del comprador, la licencia de impertacibn, la autg
rizacidn de control de camblo, los permisos y otros docu=-
mentos, o sus copias certificadas con el fin de tensr -~
el documento de transporte diracto contemplado en el arti
culo A.G,

Indicar al vendedor, si dste lo solicita, la direccifn del
destinoe final de la mercancia en ¢l pafs de importacidn, -
si esta informacidn le fuese necesaria para obtener las 14

[ ]



cencias y los otros documentos contemplados en los articu
los A.4. ¥y A.G.

10.-Asumir y pagar todog los gastos en gue incurra el vende--
dor para obtener el certificado de peritaje de un tercero,
que pruebe la conformidad de la mercancia, cuando el con-
trato de venta lo exige.

ll.-Asumir ¥y pagar todos los gastos en los gue pueda incurrir
el vendedor al prestar su ayuda al comprador para obteper
unc de los documentos contemplades en el artfculo A.1l2,

l4.- GELIVERED DUYY PAID (DDP}.

Entregada Iepuestas Pagados.

Mientras que el t&érmino Ex—warks significa la obligacidn-
minima para el vendedor, el té&rmino Delivered Duty Paid signi-
fica el otro extremo, su obligaci&n mixima: entregar la mercan
cfa en el punto de destino designadoc por el comprador.

El término puede ser empleado en les diferentes medios de
trahsporte.

51 las partes contratantes acuerdan que al vendedor se le
excluya del pago y ciertos gastos © aranceles, se deberd afa--
dir en el centrate la cliusula respectiva., por cjemplo exclui-
do del pago de impnestos adicionales.

A. EY vendedor deberi:

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

2,- Por su cuenta ¥y riesgo:

A.-Poner la mercancia, objeto del contrato a disposicidn -
del comprador., con impuestos pagados, en el lugar de --
destino convenido en el pals de importaciln, en la fe ~-
cha o dentro del plazo estipulado en el contrato de ven-
ta y, simultdncamente suministrar al comprador un docti—=

]
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mento usual de transporte, un certificado de depfsito-
o de puesta sobre el muelle, upa orden de cntrega o un
documente similar, segfin sea el caso, asegurando por =
endoso w otro medio la entrega de la mercancia al com-
prador. © a su orden, eh el lugar de destino en el pals
de importacidn y si con esto, fuere necesario, cual--=-
quier otro documento que sea estrictamente necesario -
al comprador, para tomar posesién de la mercancia en -
ese@ momento ¥ lugar de conformidad en el articulo B.l.
La mercancia puesta asI a disposicidn del comprador de
be ser claramente separada o identificada de cualquier
otra forma que indigue que se trata de la mercancia ob
Jeto del contrato.

B,- Suministrar la licencia o el permiso de importacib&n y~
asumir el cgosto de cualquier impucsto o dercecho de im=
portacifn incluidos los gastos de los derechos de adua
na, asf como cualesquicra otros impucstos, gastos o ==
cargos pagaderos con el lugar de destino convenido, al=
momento de la importacifn de la mercancla, sicmpre y -
cuando es5tos pagos scan necesaries para que el vende-=-
dor pueda poncr la mercancia con impuecstos pagados a -~
disposicién del comprador en el lugar convenido.

C.~ Cumplir con todos los trimites que le sean necesarios-—
para estos propbSsitos.

Asumir todos los ricsgos de la mercancisa hasta el momento
el que el vendedor haya cumplido con Eua obligaciones de-
acucrdo con los términos del articulo A.2. (Al}.

obtener por su cuenta y riesge, ademfis de los documentos-
contemplados en el articulo A.2.{A), cuvalquier licencia o
permiso de exportacidn, autorizacidn de control de cambio
certificados, factura eonsular u otros documentos expedl-
dos por las autoridades plblicas competentes que le pue--
dan ser necesarios para despachar la mercancia, exprotar-
1a desde el pais de despacho pas@ndola en trinsito a tra-

[
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vés de uno o varios pafises, sl cllo fuere neccesario., e im
portarla al pais del lugar de destino convenido y poncrla
a disposicién del comprador en ese lugar.

Contratar por su cuenta y riesge, en las condiciones usua
les, en el transporte de la mercancia desde el punto de =
partida en cl pals de gespacho hasta el lugar de destino~
convenido, asumir y pagar el flete u otros gatos de trang
porte hasta ese lugar y ademiis, sujeto a las disposicio-=-
nes del articulo A.6. cualguier otro gasto de movimiento-
de la mercancla hasta el momento cn que &sta sca debida--
mente puesta 4 disposicidn del comprador en el lugar de -
destino convenido.

5in embargo, el vendedor tendr3, por su cuenta y riesgo,-
1la libertad de utilizar su propioc mcdio de transporte, a-
condicifn de que en el ejercicio de esa libertad cumpla -
con todas las obligacicnes que le imponen a eétas reglas.
Si el contrato de venta no se ha estipulado un punto par-
ticular (estacidn, muclle, desembarcadero, depbeito o =--
cualquier otro lugar} en el lugar de destino convenido en
el pois de importacidn ni sefialade en €l reglamento de ==
aduana, o de cualquier otra autoridad competente o por el
transportista piblico, el vendedor puede escoger -en el -
caso que existan varias posibilidades- el punto que mis -
le convenga siempre y cuando #ste tenga aduapa y otras fa
cilidades adecuadas, que permita a las partes cumplir con
sus respectivas obligaciones de acuerde con estas reglas.
El vendedor debe dar aviso al comprador{l)del punto asi -
escogido que serd a partir de ese momento el lugar de des
tinaci®dn convenido en el pais de importacifn paras poner =
la mercancia a disposicidn del comprador y transferirle =
el riesgo.

Si es necesarlo o habitual gue la mercancia sea descarga-
da o desembarcada al llegar al lugar de destino convenido
con el fin de ponerla en ese lugar a disposicidn del com-

]



prador con lmpuestos pagados, asumir y pagar todos los --
gastos de esas operaciones [(incluidos les gastes de alijo
de puesta sobre el muelle, de depbsito y de manejo de la-
mercancial.

7.= Avisar al comprador por cuenta del vendedor de que la mer
cancia ha sido entregada al primer transportista para su=-
despacho al lugar de destino convenido, ¢ que fue despa«-
chada a ese lugar de destino por el propio medio de trans
porte del vendedor segiin sea ¢l caso. Esta notificacidn -~
debe darse ¢on tiempo suficiente para permitir al compra=
dor tomar las medidas que normalmente soh necesarias para
habitarlo & tomar pogesidn de la mercancfa{2).

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

9.- Asumir ¥ pagar los gastos relativeos a todas las operacio-
nes de verificaci&n, tales como medida, peso, recuento o-
an8lisis de calidad necosarias para permitirle el trans--
porte de la mercancia hacia el lugar de destino convenido
y ponerla a disposicif&n del comprador en ese lugar.

10.-Asumir y pagar, ademiis de los gastos contemplades en los-
articulos A.1, al 9 incluido, cualgquicer otro gasto o im--
previstc gue se presente en el cumplimiento de sus obliga
cilones para poner la mercancla a disposicidn del compra--
dor en el lugar de destino convenido, de conformidad a ~=
las presentes reglas.

(1) Ver artIcule A.7.

{2) Esta notificacidén podrd ser enviada por el vendedor -
al compradar por correoc afreo y a la dircecidn del =--
comprader sefalada en el contrato de venta: pero si -~
la mercancla se ha despachado por avidn o si la dis=~-

| ]
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tancia que separa el punto de partida en el pals des-
pacho ¥y el lugar de destino convenido en la frontera-
es gorta, o si los domicilios del vendedor y el com--
prador son tan distantes gue pudiera causarse una de-
mora ancrmal en el recibo de la notificacibn, el ven-
dedor estarl obligado a enviar dicha notificacién por
telegrama, cable o telex.

B. El comprador deberd:

l.-

Tomar posesifn de la mercancla tan pronto el vendedor la-
haya pueeto debidamente a su disposicifn en el lugar de =
destino convenido y asumir la responsabilidad de todo mo-
vimiento posterior de la mercancia.

Agumir y pagar todos los gastos correspondientes al des--—
cargue o desembargue de la mercancia a su llegada al lu--
gar de destino convenido siempre y cuando estos gastos ho
deba pagarlos el vendedor de acuerdo a las disposiciones-
A.G.

Asumir y pagar todos leos riesgos ¥ gastos de la mercancia
a partir del momento en gue haya sido debidamente puesta-
a su disposici@n en el lugar de destino convenido de ==--
acuerdo a las disposiclones del articulo A.2. (A).

Si &1 no toma posesifn de la mercancia tan pronto esta =--
haya sido debidamente puesta a su disposiciBn, asumir to-
dos los gastos y riesges adicionales incurridos tanto por
el vendedor come por el comprador, siempre y cuando la --
mercancia haya sido claramente separada o identificada de
cualquier otra forma que indigque gue Be trata de la mer--
cancia objeto del contrato.

Indicar al vendedor si &ste lo solicita, la direccidn del
destino final de la mercancia en pals de importacidn en -
tanto le sea necesaria para obtener los documentos contem
plados en el artiIcule A.2, (B). [ ]



6.,- Asumir y pagar todos los gastos en los gue pueda incurrir
rrir el vendedor para obtener el certificado de peritaje-~
de un tercero, gue prucbe la conformidad de la mercancIla-
cuando el contrato de venta lo exige,

7.=- Prestar al vendedor, si este lo solicita, pero por su ===
cuenta ¥ riesgo una ayuda razcnable para obtener cual-=-=-
quier documento expedido en el pais de importacifn que el
vandedor pueda necegitar para peoner la mercancia a su dis
posicidn de conformidad a las presentes reglas.

3.3 OTRAS REGLAS.

Definiciones revisadas del comerncio cxterior nortecameri-
cano, 1941.

Publicadas originalmente en 1%19, se reformaron en 1940-
Y se editaron formalmente en julio de 1941, sus cbjetivos son
similares a los IBCOTERMS y son rcguladas por la Amexican Fo-
reign Trade Definitions.

Aln la aceptacidn mundial de los INCOTERMS, muchos empre=-
sarios en los Estados Unidos de América emplean estos T&rmi--
nos. Si usted va a usar e¢sta reglamentacidn debe indicar en-
su conhtrato o cotizacibn escrita:

Quotation Subject To The Revieed Amwecrican Foreign Trade Defi-
nition 1941 {(Cotizacifn en Base a larn Definiciones Revisadas-
del Comercio Exterior Xorteamericano 19411).

Log seis t&rminos de estas reglas son:
1.~ Ex~Eactory, Ex-warehouse, Ex-mine... {ExXilugar de origen)
Ex~-f3brica, Ex-almacén...

2,- Free on Beoard F.0.B., (Libre a bordo).

3.- Free Alongside vVessel, (F.A.S.), Named Port of Shipment -
(Libre al Costado de la Embarcacidn), i
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4.~ Cost & Freight {(C.& F.) Named point of destination. {Cos-
to y Flete},

.- Cost Insurance and Freight {C.I.F.} Named Point of desti-
nation. {Costo, Seguro y Flete).

6.- Ex-Dock, Named Port of Importation. (Ex-muelle]).

" Combitcrms (A.F.T.D.}

Propuestos en 1969 por las Cimaras de Comercio de los Es
tados Unldos Americanos, que aceptan las definiciones de la -
Amcrican Forecign Trade Definitions (Definiciones de Comercio=
Exterlor Norteamericano) para simplificar la divisidn de cos-
tcs y riesgos entre el comprador y el vendedor al consolidar-
carga, introduciendo niimeros codificados en Unidades de Cos--
teoa.

La creacidn de estas reglas es importante en el trifico-
de mercancias gque ge tlienen gque consolidar: al no alcanzar a=-
llenar completamente un trailer, un vagdn, un contenedor o ==
cudlquier otro medio de transporte.

La A.F.T.D., est8 descontinuando los Combhiterms corigina-
les y los estf revisando para hacerlos completamente adaptas=
blee a los INCOTERMS 1980,

Reglas de varsovia y Ooxford (I.L.A.).

Son un conjunto de reglas para contrates C.I.F., adopta-
das en 1928 por la International Law Asgociation y modifica—-—
das y simplificadas en los aifios 1931-1932.

Estas reglas cubren una gran variedad de puntos tales cp
not Evidencia de la fecha de embarque, sustitucidn por p&rdi-
da del conocimiento de embarque. deslinde de responsabilida--
des, etc.

Condicicnes Generales Para ¢l Despacho de Mercancias (CAME),
Desarrolladas en 1968 en ¢l Consejo de Ayunda Motua EBcond
[
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mica y revisadas en 1976. Contienen y definen una serie de ==
términos similares a los IKCOTERMS.

Su uso es entre los miembros del CAME.
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CAPITULO IV

4. EL TRANSPORYE EN LA EXPORTACIOK.

La necesidad de hacer llegar los productos mexicanos da -
exportaciln, en condiciones conmpetitivas al mercado exterior-
obliga a que los exportadores (particularmente cuando cotizan
C y Fo CIF}, analicen el fenfmeno de la transportacifn desde
el punto de vista de la parte que represente el cosato del fle
te en el precic total que deberd pagar al importador extran-
jera.

Entre las consideraciones que habrian de hacerse para =--
alegir el medio de transporte adecuado, puceden mencionarse =--
las siguientes: la densidad econdmica del producto, su peso,-
volimen, su grado de fragilidad o vulnerabilidad a condicio-~~
nes climiticas, temporales o atmosféricas; la distancia gque -
separa el lugar da la exportacidn del centro del importador,=-
el costo de los servicios, las preferencias del importador en
cuanto al medio de trangporte y al embalaje de las mercancfas
la posibilidad de disponer de un servicio de transporte ragu-
lar, frecuentemente, cportunc, eficiente ¥y a tal grado flexi=
ble como para que pueda adaptarse a las necesldades especlfi-
cas do la clase y cantidad de exportaciones gue deban trasla-

darse.

4.1 LOS TIPOS DE TRANSPORYE.

Por sus caracteristicas de bajo costo y grandas posibili
dades para transportar tonelajes clevados, el transporte mis-
socorride en el comercio internacional es el maritimo, aunque
dicho medio, por lo general requiere de la utilizacién de ---
otras vias, para el traslado de las mercanclas desde el punto
de produccifn hasta les puertos de embargue.

Por su parte, el transporte por avidén puede ayudar a ven
cer algunos de los principales obstlicules que han impedido --
avanzar a mtuchos exportadores que, por ejemplo, se¢ hallan tie
rra adentro y tienen que recurrir a transporte terrestre y al

transbordo maritimo. Otros se encuentran apartados de las -~
t
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principales rutas comerciales, mal provistos de gerviclos ma-
ritimos ¥ muy lejos da los mercados importantes.

En uno ¥y en otro case, el transporte afroo puede trahs~-

formar por completo la situwacidn.

El transporte terrestre{por ferrovcarrlil y per carretera)
en el comercio internacional tambi&n juega un papel importan-
te, sobre todo cuando se trata de grandes cargamenhtes y de -~-
destinos normalmente ne muy distantes.

4.1.1 EL TRANSPORTE YERWESTRE.

La vtilizacién del transporte en el trifico de exporta--
cldn ha empezado a ger posible con la mejora de laa redes de-
carretera ¥ las mejores téenicas que se han manifestado on el

campo ferroviario. EL desarrollo ha sildo particularmente in-

tenaa en Europa.

En la mayoria de los casos, eston medios de tyansporte -
ge¢ utilizan complementariamente al marfvimo.

A} Transparte por Ferrocacril.
Para el envio de mercancias por medio de ferrocarrilesgs -

puede recurrirse a dos férmulass la de trifice {raccionade y -
la de tr8fico internacional. En la primera el régimen dea ===
trangsporte hasta la frontera es el doméshico.‘ag’debiendo B0~
meterse lag marcanhcias a revisiSn en la fronteray en la sequn
da, los envios pueden hacerse desde la localidazd de expedi---
cifn hasta la del destino, en el pals de wtilizaciBn, median~
te el servicio de las diversas compafilag nacionales de los -~

poises en trénasito. Este sistema suele utilizarse para el en

vip de vagones completos.

Las expediciones importantes ge realizan en vagones com-
pletos con una tarifa promocional mfia ventajosa gue las expe-

1 73] Haciéndose alil Liansboado a oiro medio distinto. P
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diciones al por menor.

Es por ello que en muchos palses del mundo, existen espe
cialistas cuyos servicios consisten en acumular las expedicie
nes al por menor para proceder luege a envios globales en va-
gones completos.

De este modo legran gque su clientela se beneficie de ta=~
rifas mis faverables gue resulten de este sistema.

Ademiis de gue las tarifas aplicadas a vagones completos=
son m3s econdSmicas, permiten evitar que las exportaciones pug
dan deterlorarse a consccuencia de haber sufrido adversas con
diciones de transporte junto a otras mercanclas hetercg@neas.

B} Transporte por Carrctera.

La fleoxibilidad de los camiones determina que esto vehi=-
cules sean particularmonte apropiados para transportar peque-
fios lotes de mercanclas a cortas distancias. Pueden recorrer
cagl todos los caminos, atender sectores amplios sin descar--
gar ni volver a cargar y ofrecen un servicio rfipido.

En distancias cortas y par& mercaderias de mayor valor =
los camiones pueden cobrar terifas que son iguales o menores=
que las ferroviarias, pese a gque suministran un servicio mu=-
cho mis veloz.

El transporte por carretera admite el emplec de contenc=
dores, los cuales son grondes cajas herméticas concebidas pa-
ra contener mercancias con objeto de transportarxlas sin mani-
pulaci&n intermedia nl ruptura de carga.

Dichos contenedores permiten el trinsito de mercancias a
través de varios paises sin tener que sufrir una serie de coh

troles aduaneros.

Muchas empresas llevan a cabo les envios por carretera =

recurriendo a camiones propios y tamblén muchos compradores =
¥
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extranjeros envian sus medios de tra.cporte para hacerse car-
90 de las mercanciag en la fibrica del vandedor. La propie--
dad y el riesgo de dafios que puedan sufrir las mercancias se-
traspasa junto a la disponibilidad fisica de ella, aunque ave
ces se establecen cliusulas especiales delimitando de cuenta-
quien gquedan las cbligaéionea de obtencidn de documentos y de
realizacidn de las formalidades aduaneras correspondientes.

El transportista por carretera corresponde de las mercan
cfas durane el tiempo que permanecen bajo su custodia, asi co
mo de demoras en la ehtrega. Se excluyen de esta responsable~
lidad los casos en que los daflos o demoras se debanh a falta =
de diligencia del consignatarie, a insuficiencla o defecto --
del embarque y a la naturaleza especifica de la mercanclia =-~-=-
transportada (oxidacibn, polilla, insectos, etc.)

4.1.2. EL YRAMRSPORTE AERED.

Generalmente se piensa gue exportar por via aérea es cos
toso, sin embarge, la prictica demuestra lo contrario. Los -~
camblios que han venido introduci®ndose en el sistema de trans
portes por via afirea., Y el &xito que al uwtilizarlo han logra-
do algunos exportadores, indican gue este medio de transporte
eg un instrumento que puede ayudar a fomentar las exportacio-

nea.

_ El1 transporte por avidn puede ayudar a vencer algunos de
los principales obstiiculos gue han impedido avanzar a muchos-
posibles exportadores. Algunos de ellos, por ejemplo, se ha=-
llan tierra adentro y tienen gque recurrir al transporte te---
rrestre y al transbordo maritimo,

Otyros se encuentran apartados de las principales rutag -
comerciales, mal provistos de servicios marftimos y muy lejes
de los mercados importantes. Los aviones de pasajeros y car-
ga de las lineas internacionales hacen escala en casi todos -

los palses, de suerte que los mercados mis lejancs solo se ha
]
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llan a una distancia gue se cubre en unc o dos dIas. Y en tan
to que la carga transportada por vIa terrestre puede tener =--
gue aguardar durante varias gemanas, o incluso meses la llega
da de un bugque varias semanas, el servicio afreo es con fre--
cuencia diario.

La gran ventaja del transporte a&reo es la rapidez, fac-
tor que pucde ser valioso para una ampila gama de productos -
y sin duda decisivo en la expedicifn de mercancias perecede—=-
ras ejemplo: flores frescas, frutas, pescados frescos, etp. =
Tambi&n es importante para las mercaderias estacionales, asi-
como en les casos en los que cambia con frecuencia el carfc-=
ter de la demanda, comoc ocurre con log artIculos de moda,

Por otro lado, ademis del factor raplidez, existen otras-
razones que pueden inclinar la balanza a favor del transporte
adreo, :

En lo qtte se reficre al costo, uha comparacidn directa -
de las tarifas de flctes terrestres o maritimos y adreos pue-
de engafiar, ya gque por lo general el flete adreo es mig caro.
Sin ombarge el precio del flete ne o5 sine uno de los muches-
factores de vha comparacidn completz de los coatoa.“nJ

El transporte aéreo ofrece una serie de ventajas gue pue
den llegar a compensar y afin a superar los efectos de esta ca
racteristica inicials

1) Se puede llegar a los mercados dificllmente accesibles por
otres medios de transporte.

2) Se puede reducir el costc del embalaje, pucs las mercan—--
cfas enviadas por avisn sufren una manipulacién mis cuida-
dosa que las transportadas por via maritima. En vez de pe-
sadas ¥ voluminosas jaulas de madera utilizadas en el =——==
transporte maritimo; para las expediciones por via a&rea -

[40) INFRA: Los Costos del Transpoate. 1
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se utilizan a menudo cajas ligeras de cartén de fibra vul-
canizada o de varias capas de cartSn ondulado que son rela

tivamente barataa.““J

$e reduce el costo de asegurar las mercancias, pues las -~
primas que se aplican a los envios a&éreos son menores que-~
las aplicadas para otras vIias de trahsporte en funcidn de-
los menores peligros de robo y deterioro existentes.

Los envios por via maritima son objeto de importantes hur-
tos, especialmente cuando se hallan en los muelles en espe
ra del despacho de aduana o de reexpedicidn. Tambi@n es--
tin con frecuencia expuestos a las intemperies y temperatu
ras extremas, asi como un manejo por manos lnexpertas, -=-
riesgos que agravan el relativamente large tiempo que re--—
quiere este tipo de transporte.

Otro de los atractivos del transporte adreo consiste en -=-
gue la documentacidn necesaria es mucho mis simple gue la~
requerida por el transporte maritimo. En realidad, solo -
suele ser necesarioc el conocimiento de embarque a@reo, que
eg un documento internacional uniforme, aceptado por todos
loas miembros de la lATA (Asociacifn para el Transporte A8-
reo Internacional).

Dicho documentc puasde llenarlo el expedidor, el agente de-
transporte o la compafifa de aviaciBn. Lo suele llenar el -
agente, ajustandose a las instruccicones que el expedidor -
le haya dado por escrito. Por ser el {inico documento impor
tante que acompaia el embarque, ha de contener todas las -
instrucciones necesarias para el despacho y manejo en el -
lugar de origen, en trinsitec y en el punto de destino.
Seglin el reglamento lnternacional, es preciso insertar —--
clerta informacifn en el conocimiento de embarque aéreo, -
dado gue el trangportista que acepte un documento incomple
to corre el riesgo de asumir una responsabilidad limitada.
Los principales datos requeridos son:

[41) INFRA: £ envase y embalaje para exportacién. 4
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c)

d)
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Nombre y direccifn del destinatario.

Lugar de origen y destino.

Nimero de bultos.

Peso, cantidad, vollimen o dimensiones de las mercanclas
Gastos de flete.

Valor.

Riesgos cubiertos por el seguro, sl es necesarioc indi=--
carlos.

Ademfis, debe tenerse la precaucidn de indicar la naturale-
za del embarque, ya gue puede dar dorecho a tasas especin-
les en virtud de las disposiciones relativas aplicables a-

ciertas mercancias.
El conocimiento de embarque a&rco cumple varias misiones:

1)

2]
3)

1)

5)

Es un contrato entre el expedidor, o Eu agente, Yy la em
presa de transportes:

Da instrucciones al personal de dicha cmpresa;
Reemplaza al formulario deo declaraci&n para el despacho
de aduanas;

Cuando indica la cuantia del seguro, conatituye un cer-
tificado de gque las mercancias estin aseguradas;

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

Cada conocimiento de embarque a&reo se expide en tres ejem
plares originales y varias copias. La empresa de transpor
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6)

7]
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tes guarda el original nfim. 1, ¥ el nim. 2 se envia al des
tinatario y el nGm. 3 lo conserva el expedidor. La copia-
niim. 1 se utiliza como autorizacidn de entrega y las demis
se destinan a otros fines.

Leos tres originales, que son igualmente vilidos, han de es
tar firmados por el expedidor y la empresa de transportes-
aféreos, Presentando su original a la empresa de transpor=-
tes, el expedidor puede ejarcer en todo momento su derecho
de digposicibn, gue consiste en lo siguiente:

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

trinsito, en el punto de destino.

=~ Puede hacer entregar las mercancias a un destinatarioc =--
digtinto del mencionado en el conocimiento del embarque-
a&reo.

= Puede hacer volver el embarque al lugar de origen.

El dercche de disposicibn puede revestir gran importancia-
sl surgen ciertas dificultades entre el expedidor y el des
tinatario, si por ejemplo, se descubre que aste (ltimo se-
encuentra en mala situacisn econbmica.

Ootra ventaja del transporte agreo, es que Se reducen los -
Sostos de manipulacidn de las mercanclas al exigirse menor
nfimero de cargas ¥ degcargas por el hecho de usarse méto--
dos de unificacidn de cargas en la mayoria de los casos.

Los peguefios paguetes Y envios son manipulades mejor que -
por ctras vias de transporte mis idbneas para grandes bul-
tos.

Se reducen los gastos de almac&n 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 estén fijada:



por la 1.A.T.A. ¥ normalmente se calcula teniendo en cuenta -
el peso, el voltmen y la distancia.

Ademis las gananclas de transportes son tambi&n interme-
diarios del transporte a@reo y se encargan de recoger las mer
cancias y de entregarlas en el acropuerto.

Existen diferentes tipes de aviones:

- Los aviones de pasajeros que no transportan mis que pague=--
tes de pequefio tamaho.

= Los aviones de carga, gque no funcionan mds gue en algunas -

1lineas.

a3
- Los avioncs fletadoss z)los cuales, se est8n convirtiendo -

en un importante medio cada vez mas frecuente, que emplean—
los exportadores para allanar obsticulos tales como la con-
gestibn de los aeropuertos incertidumbre de lograr cspacio
para carga e insuficiencia de los vuelos.

Los vuelos fletados se efectlan con aviones pertenecien-
tes a varias compafilas dedicadas exclusivamente a esta activi
dad o a las propias lineas aireas regulares. Es posible fle-
tar todo un avifn para un scrvicio continuo o para un solo -~
vuelo, o lnicamente una parte de su espaclo destinado & la -~
carga.

A diferencia de las tarifas de las lineas aéreas regula-
reg, las de fletamentos fluctuan de acuerdo con la demanda y-
la capacidad del espaclio disponible. Cuando la situacidn es~-
favorable, los expedidorcs pueden consequir una tarifa del 20
al 50% mis baja que la de la IATA. Los preclos de los vuelos-
se cotlzan normalmente sobre la base de kilometraje recorrido
y del tipe de avidn utilizado, pero la economia es mucho ma--
yor s5i se logra fletar un avidn que regrese vacio., El kilome
traje del vuelo de vuelta esta inclufdeo en el precio del de -
ida, y 8i se encuentra un segundo expedidor que carque el ac-~
]

[ 42) Aviones Chaateas.
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roplane en su viaje de regreso, ambos expedidores consiguen -
un ahorro muy considerable. Lo misme ocurriria si el avidn -
tuviera que ir vacio a reccoger un cargamento,

En lo que se refiere a la responsabilidad del transpor--
tista, lo mismo gque en los demds transportes, la compaiila ag-
rea se responsabiliza en casos de dafio y perjuicios. 5in em-
bargo, puede negar tal responsabilidad si puede faclilitar ---
pruebas de que loe dafios en congideracidn no fueron ocasiona-
dos durante el transporte aé&reo o si la culpa por los dafios -

no es parte de &l.

4.1.3 EL TRANSPORTE MARITIMO.

La eleccifn del buque, que incumbe al vendedor en las =--
operaciones C.I.F.(43§ Cy F., es enh principic responsablili --
dad del comprador ¢n las transacciones F.0.DB., aunque en am==
bos casos puedce delegarse en la otra parte o en ﬁn tarcero ==
cualquiera por acuerdo mutuo. Estes acuerdos aparecen en ===
cuanto las mercancias reguieren conoeimicentos t@cnicos para -
la carga o de estiba o para la descarga o desestiba que acon-
sajan sc respongsabllice de ella la parte gue mejor pueda rea-
lizarla, aungque teSricamente no aehiera hacerlo.

Eh cvasos en que la eleccidn la efectua ol vendedor, el -
compradoer sclamente pucde exigir gue su eleccibn se centre so
bre un buque de los que se wtilizan normalmente para el trang
porto del tipo de mercancia propuesta.

Las obligaciones tienen distinto alcance seglin sea el ti
po de buque ¢gue se elija para la realfizacidn del transporte.=-
Existen tres posibilidades al respecto:

1} La contratacidn de servieclos de buques pertenecientes a =--
compafilas navieras ligadas a conferencias marftimas.
Dichas conferencias son acuerdos de tipo formal suscritos-

[ 43} SUPRA: INCOTERMS. )
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por compafilas navieras gue sirven regularmente en determinado
tréfico y cuya finalidad principal es establecer una polYtica
comfin de fletes, comprometi@ndose a no hacerse la guerra de -
precios. Las consecuencias de esos arreglos no repercuten so-
lamente en el plano de las tarifas, sino tambid®n en otros as-
pectos que regulan la cantidad ¥y calidad de los servicios que

se prestah.

Este tipo de acuerdoa£44’son muy Gtiles para un exporta-
dor que envia pequefias partidas a muchos puertos del munde, -
ya que puede confiar de antemano en que podri cnviar en todo-
momento a casi todos los puertos su mercancia a una tarifa de

flete fija.

2} La contratacifn de bugues de compafifas que no pertcnecen a

conferencia.

Estas lIneas cobran sus fletes de acuerdo con los servi=-
cios que ofrccen y sin respetar las tarifas unificadas aplica
das por los buques de las empresas adheridas a las conferen--

cias.

Ademi3s en algunas zonas comerciales, generalmente de po=
co trifico, ne hay conferencias marXtimas organizadas.

3) La contrataci&n de bugques con servicilo e ftinerario varia-
[46)
bles.

Estos barcos comorcian libremente desplazindose a los lu
gares en que se les ofrece carga, sin mantener, por lo tanto,
gservicio ni itinerario fijo. Las condiciones de embargue y =

{44]) En afgunos cases, sin embargo, fas conjeatncias ercan Aituac{ones de
monopelio desdaverables para exportadorcs de afguncs paises y produc
tod.

[45) Conocdidos como buques Outasidena.

{46]) Conocidod como buques Tramp. []



entrega, asi como las tarifas de flete a aplicar, se discuten
directamente por el armader y usuvario.

El convenio de Bruselas del 25 de agosto de 1%24 y el =--
tratado adoptado por la conferencia de las Naciones Unidas sg
bre Transporte Maritime, el 31 de marzo de 1978 en Hamburgo,=-
constituyen la base adoptada por la mayorIa de las cmpresas =
maritimas del mundo para definir las condiciones en las que -
la compafila marfitima se¢ hace cargo del transporte, En dichos
convenioa se ofrecen una serie de definiciones sobre los con-
ceptos de porteador, mercanclas, buque, contrato de transpor-
te, etc.

En lo que se refiere al porteador {transportistal, el --
convenio establece que su responsabilidad va desde gque se eh=-
carga de las mercanclas en el puerto de carga, durante el ---
transporte y mientras sigan bajo su custodia en el puerto de-
descarga. Tambi&n sefala que la responsabilidad del portea--
dor incluye no solo la p&rdida y dafic de las mercancias, eino
tambi&én el retraso en la entrega de las mismas£47

La [linica GKCGPCLBn de responsablilidad es la relativa al-
incendio.

Ahora bien, la responsabilidad por retraso en la entrega
geri por cuantia equivalente a dos veces y medio el flete que
deba pagarse por las mercancias gue sufran retrasoc, gue nuhca
excederd el valor del flete gue deba pagarse por el transpor-
te de las mismas.

El convenio hace referencia tambi&n al conocimiento de -
embarque; el cual, es un documento establecido por el trans--

| 47} E taansportista no sena aesponsable de fas péadidas, daitos o ave---
rias o de fas demoraas de fas mercancias o biencs cuando se deban a -
vicios ocultos de Los mismos, o bien como consecucncia de caso for--

tuite o de fuenza magor, (Texaestre, maritime o adreol.
[
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portista a un lugar determinado, en un bugue determinado, en-
unas condieciones establecidas, en una fecha ¥ por un precio -
dado.

Ademis, el conccimiento de embargque hace referencia a ==
los derechos y obligaciones de las partes y se formaliza en =
cuatro ejemplares que se distribuyen a: el cargador, el desti
natario, el capitan y el armador.

4.2. COSTDOS DEL YRANSFORTE.

A continuacisn Se detallan los conceptos gue influyen en
el costo del transporte asi como se dejan espacios para ser -
llenados con los montos que estos representan seglin tipo de —~
transporte a utilizar. {CUADRO 2]).

4.3 LA SELECCION DE TIANSPORIB.‘Jm]

_ El patrSn gue se usarfi para comparar los pros y los con-
tras de cada medio de transporte deberid considerar los si---=
guientes aspectos:

- Costo total del transporte.

- Rapidez (tiempo en trlnsito).

- Capacidad.

~ Frecuencia de Salidas.

- Normalidad en el servicio.

- bisponibilidad de contenedores ¥ mecanismos de unitari
zacldn de carga.

Tambi&n deberf incluir otros criterios quae la empresa ==
conslidere importantes para la exportacidn en funcién al pro--
ducte que desea exportar,

{44} Se seiialan £os criterdes que pueden scx aedfevantes en fa scleccdion -
del Transposte pucde utifizasse ¢l modefor de jeraxquizacion de Prio
nidades, tal u como fué utifizade en fa scleccion de Meacados, Vide
SUPRA: Selecedidn de Meacados. H



(CUADRO ) 2)

£OSTOS EN EL TRANSPORTE

operaciones

Monto

($h

Tranoporte
A

Transporte
B

Transporte
C

Transporte
D

Praparacifn de Embarque

1.1 Empaque parad la Exportacibn

1.2 Marcade y Etiquetado

1.3 Facturacldn

1,4 Documentacidn

1.5 Inspeccibn previa al aombargue
operacionos pravias al Embarque

2.1 Transporte al puertc do embarque
2.2 Almacenaje en punto intermedio
2.3 Carga

2.4 Cuotas ¥ otros cargos en el puertg
2,5 comisi®dn a los agentes de carga
Transportacifn

3.1 Flete {menos degcuentos y rebajasg
3.2 Qtroo gastos

1.3 Almaconaje en puhto intermoedic
Castos eh el punto de destino

4.! Descarga

4.2 peapacho aduanero

4.3 Transporte Adicional

4.4 Almacenaje en el puerto

- g =



Dperaciones Monto (%)

Transporte [Transporte |Transporte hznnaporte
A B C D

5. Gastog de importacidn (Pais deaézzél
5.1 Arancel de importacidn
5.2 Otros impuestos
5.3 Perechos compensatorios

6. Costos del acguro(so’

6.1 Seguro de Carga
6.2 Seguro de Almacenaje
6.3 Impuestos y Comisiones sohre pri

-ss-

mas

7. Intereses
7.1 Interesecs aoﬁra ol valor de las+
mercancIas en trdnsitec

7.2 Intereses sobre gastos de trang-
portaclbn.

[47) Estod gastos se debeain sex dncluidos solo pata ciealos cados como en Las Cotizaciones C y F, CIF.

(501 SUPRA TNCOTERKS
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LA LISTA DE VERIFICACION DEL TRANSPORTE ER LA EXPORTACION

Instrucciones del Cliente

~¢ Ha dado el cliente instrucciones especificas cuando hi
" 2o su pedido?

-¢becberd usted sugerir soluciones alternas a fin de ahorar
:tiempo, reducir gastos o evitar trSmites engorrosos?

Condiciones de Venta y Embarqgte.

=¢Cufil de las dos partes [caomprador y proveedor) es reg--
ponsable del embarque y transporte?

~¢Como serdn repartidos los gastos y riesgos entre provee

dor ¥y comprador?t'sn

Fecha de Embarque y Destino.

-¢Cuindo deben llegar las mercancias a su destino?

=¢El tiempo de trimite debe ser reducido para reabastecer
inventarios y abastecerse de refacciones urgentes respon
diendo a necesidades especiales?

Productoc y Embarque.

-2Cufl.es la propercidn entre volimen y precio del produg
to a embarcarse?

~2¢Cumple requerimientos técnicos de empagque?

=ZCumple requerimientos especiales de proteccifn?
(anticorrosivos, calor, humedad, ate).

=-¢Cumple con regulaciones especiales de empague aplica---
bles a mercancYfas peligrosas?

Medlos de Transporte.

-2Gué medios de transporte deberin ser usades?

-De acuerdo a experlencias pasadas, ¢Cufil de todas ellas-
es la m3s conveniente para ambas partes?

~ITiene la informacidn necesaria para hacer una completa-
comparacidn entre ellas?

{ 511 SUPRA INCOTERMS. y
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6.= Costos comparativos de losg diversos medios de Transporte.
-2Cuil es el costo de cada envio de los medios de trans--
. parte? ’
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CAPITOLD V

5. EL EXVASE Y EMBALAJE PARA LA EXPORTACION.

El envase es el objeto que contiene un determinado pro--
ducto, pudiendo ser un recipiente contenedor o cualquier otra
material empleado para envolver: siendo entonces el materiale-
que sSe encuentra en contacto directo con el producto.

El embalaje €8 un sistema que permite agrupar varios en-
vases para facilitar su manipulaci&n, carga y descarga. Debe-
considerarse el tipo de transporte y también el manejo manual
o mecanizado por montacargas, el cual disminuye asf los tiem-
pos da operacifn y costo de la mano de cbra.

El costo del producto e¢s una caracteristica muy importan
te para evaluar el costo del embalaje; lo ideal es de un 10%-
del valor del producto.(s )

El envase y embalaje no es algo que deba dejarse para el
momento finaml de venta, hay gue planearlo para producir estos
con suficiente ticmpo para poder cumplir con los plazos de en
trega. Conviene tener en bodega listos los embalajes, culdan
do que Be encuentren abatidos para ahorrar al miximo ¢l espa=-
cio del almacenaje.

5.1 LOS MATFRIALES DE ENVASE Y EMBALAIE.
Papel: Se usa para envolver plezas come amortiguante, su

152) Las artesanias de baxre de bajo coste, de un volimen medio o grande~-
tf sumamente fadgifes, acquieren para su Laandporte y distribucitn, =
de un envase apropiade de gran volimen con objeto de peamitin espa--
elo amoatiguante.
tin farrdon por ejemplo, cs podible que ol costo def envase sea mayor~
gque ef prcducto, pero ef meascado de impoatacibn puede absosber el --
costo del envase en el paccio de fa picza artesanal.
tina Loza de cerdmica ticne ya una dituacidn distinta pucs fa repeti-
vidad de fasd pitzas peamite un acomode uniforme i ef costo de una vaji-

a absoabe facifnente ef gasto ded embafaje. oo

La goyeada en ore y plata por & famup ne a2 preaonia M Al emaie-

A4 'r’:ofsto ya fc peamite conlar cont un envase mqugtday turma preentacion,
- $
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funcidn principal es la de evitar fricciones entre las piczas
¥ la de absorber aunque sea levemente raspaduras, vibraciones
Y chogues. (no resiste la humedad, la mayorIa no es permcable
a grasas). Los palses importadores no permiten papel impreso-
de degperdicio como el papel periddico ya que pueden rayar, -
manchar y contaminar al producte, ademas de no cumplir con =--
los requisitos fitosanitarios.

Cartdn: Es un material muy usado como amortiguante y co-~
mo contencedor de envagse por su buena resistencia al choque y-
a las vibraciones, es posible darle propicdades permcables --
aplicando peliculas de parafina o polictilenc, se recomienda-
colocar la flauta del cartdn perpendicular a la comprensidn,=-
e¢s mis recomendable gque las cajas secan pegadas con pegamentos
insolubles al agua © con cinta engomada y el armado sea con -
grapas de metal cobrizado.

El cartédn mas utilizado,es el corrugado sencillo de 14 -~
kg/cm2 comoc minimo, ¥y de menor resigstencia para los scparado-
res interiores, esto se determina de acuerdo al pesco y fragi-
lidad del contenido.

Tambifin se puede utilizar el doble corrugade y el triple
corrugado cuando se requiere de una mayor protecci&n.

Metales: La serie de embalajes a les que se aplica gon =
numerosos; desde el enorme contencedor de acero. Hasta los re-
fuarzeos metlilicos de embalaje de madera, flejes de acero lami
nados en frfo de 10 y 50 mm., soportan c<argas que oscilan en-
tre 300 y 500 Kg., de resistencia. También se utiliza el alu-
minio como charolas para carga de transporte adreo.

Madera: Se usa como contenedor, jaulas para embalajes de
cartdn y plistico, tarimas de carga, en forma de fibra, para-
proveer almohadillado en cl interior de los embalajes.

la funcidn prinecipal de la madera es su resistencla a la
compresién y al chogue, aunque en Este,sino esti combinado -«
]
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con.un amortiguante sdlo se logra la transmisidn de los gol-~
pes, lo mismo sucede con las vibraciones producidas por ¢l --
transporte.

PlE&sticoes: Su utilizacién en el campo del embalaje pro-=
porciona una alta resistencia a la humedad, caracteristica b3
sica para el desarrolle de proteccion de muchos productos. ~=
Flejes de propileno de 5mm. y 20 mm. soportan cargas a la ==
ruptura de 40 Kgs. a 400 Xg.

Espumados poliestireno y poliurctano: se Usan comc amor-
tiguantes al cheque y a las vibraciones y su funcifn prinei--
pal es la de scparar las piezas y absorber vibraciones. Se -
pueden producir espumas rigidas y flexibles, se pueden uszar -
tambi&n premocldeadas en tiras,placas o moldearse dentro del -
embalaje. Siempre se usan en combinacidn con algfin otro mate
rial.

Acetato de celulosa celofan P.V.C. polietileno: Se usan—
en bolsas o en tubo para envolver las piezas o los embalajes-
Y 8u funcidn es la de evitar friccionces de las plezas, cohta=-
minacidn y protegerlas contra la humedad, polvor, grasas, ole
raes, etc.

Exigte una gran pelicula de polietileno de baja densidad
de ajre sellado cn burbujas que es un excelente material amor

tigundor.‘sa,

Limina corrugada de pliastico: La l&mina de plistico co--
rrugada, es semcjante por su estructura a una hoja de cartBn-
corrugado, estd formada por dos hojas de 18mina (de 0.5 mm. a
0.8 mm de espesor) contInuas paralelas, unidas por las nerva-
duras verticales geparadas unos 4 mm. Dentro de sus ventajas-

estin:

(53} Como se aprecdia, ¢f corrceto uso deld material o fa combinacitn de -=
eflos nos proporcionard {a proteceidon descada dependiendo de fas ne-
cesidades y posibifidades ccondmicas. [ ]
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~ El material es totalmente a prucba de agua y humedad =~
es ficilmente lavable, es iqualmente resistente eon un-
100y a2 contaminantes.

= ¥ una gran variedad de productos gquimices, soporta =---
cualquier cambio brusco o prolongado de temperatura, ¥y
tiene gran resistencia al impacto y a la vibracién.

Fibras vegotales:El yute para la confececidn de sacos, se
emplea el embalaje de muchos productos agricolas. También el
algodén y los trenzados del cdiame y algodSn suelen adaptarse
a estos usos.

Los almohadillados a base de paja deben utilizarse con =
precaucidn debido 2 gue muchos palses tienen una legislacidn=-
sanitaria que exige cuando se use paja en los embalajes se de
be exhibir, para ampararla, un certificade de desinfccclaﬁgdj

Fibra de maguey:Utilizada para la fabricacidn del tegui-
la es un material amortiguante de embalaje muy econbmico y ==
gracias al cocimiento del bagazo, so eliminan los organismos-
contaminantes, que afectan a otras fibras.

5.2. LA SELECCION DE MATERIALKS.

El vollmen de exportacidn es un factor muy importante en
la seleccidn del material, asi como la frecuencia de las ex--
portacionea,‘SS}ya que los pedidos de cajas de cartdn corruga
do varian de 1000 a 5000 cajas por pedido, y para amortizar -
¢l costo de un molde para la inyeccidn de espuma de poliesti-
reno serfia para mds de 50,000 piezas dependiendo tambi&n de -
la forma y tamafio de las piezas, se deberd proveer de protec-
ciones contra la humedad cuando el transperte va a ser maritil
mo. Cuando el exportador tiene una linea de productos a ex=--

[54) En fas exporfaciones a £os E.E.U.U. deben cxefuinse £a paja y ed he-
no come materdales de cmbafaje.
155) 8¢ un fabricante expoata csporddicamenie selfamente un porcantafe ba-

JO tu produceion, puede resultar inconveniente y excesivamesnte cos--
toda fa utilizacion de envascs eapecdafes para expontacion. [
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portar, deberS tratar de estandarizar los embalajes, para evi
tar un control de inventarios cn distintos tamafios de embala-
jes en €stos casos se recomienda el sistema modular, es decir-
contar con distintos tipos de cajas gque guedan a presidn en -
el embalaje mayor y pueden adccuarse a distintos artfculos.

Se debe conocer pese, tamafo, fragilidad, ¢ome buede ser
dafiado mecinicamente, rigidez, acabados, forma, cantidad de -
articulos a envasar susceptibilidad al agua, vapor, oxigeno,-
calor, frio, salinidad, posibilidad de deterioro por su pro--
plia naturaleza, etc.

PRODUCTOS DE FACIL EMBALAJE.
~ Preductos de poco peso

- Acomode compacto en la caja
- Diffcilmente sec dahan

- Canastas

- Textiles

- Cuero

- Algunos pmuebles.

PRODUCTOS DE DIFICULTAD MEDIA.
- papel

- Joyerla

~ Cobre

- Cajas metilicasa

- Latas

- Vasos

-~ Loza de ceramica

- Madera

PRODUCTOS DE DIFICIL EMBALAJE.
= vidrio

~ Poreelana

- Candiles

~ Alfarerina



- Cerfmica
= Barro

En la oferta inicial el exportador debe establecer explici
tamente el tipo de envase de la mercancla,para que el compra-
dor pucda organizar su almacenamiento y manejo. Igualmente,-
si la mercancia requiere envases o cmbalajes especiales do ex
portacisn y el comprador debe pagar sus costos, s5¢ anpotard -~-
tal informacifn en la oferta respectiva con el valor comprome
tido. Si el coste adicional ha sido calculado dentro del pre
clo de la mercancia, debe mencionarse esta circunstancia.

Por otra parte, también pucede surgir problemas con la --
carta de crédito si ol exportador olvida informar al compra--
dor el envase o embalaje que va a utilizar, lo que implica -=
que este no podri cspecificar en los documchtos de crédito la
informacidn respectiva. retrasando el normal desarrollo de --
los trimites documentarios previos al embarque e lncluse afeg
tando neqociaciones ya rcalizadas.

De la misma mancra pueden surgir muchos imprevistos con-
aguellos embarques bien cmbalados pero incorrecta o deficien-
temente rotulados, pues estoe origina danos en los productos -
durante el trinsito o en el puerto de destino, generalmente -
causado por el maltrato gue estibadores y bodegueros les han-
dado. Muchos cargamentos se han perdido por fallas enh la ro=
tulacidn,

S.3 EI. MARCADO Y ETIQUETADO.

Un buen embalaje decbe complementarse con las marcas ne-
cesarias para que guienes manejen los bultos durante los =~--
transbordos y transportes no tengan que esforzarse on deter-
minar cual cs el lugar de destino donde debe dirigirse el --
bulto, ¥ en consecuencia, ¢l medio de transporte al que deba
cargarsc, Es muy convenlente gue las marcas se lleveh a ca-
bo on el idioma del pals de destine, de forma que los ecstibka

]
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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 identifiguen en el correspon--~-~
diente conocimiento de embarque o, en su caso a la carta de =
porte. Dichas marcas, seglin las recomendaciones formuladas =
en 1962 por la Asociacidn Internacicnal para la Coordinacifn-
del Transporte de Carga son:

a) Marca principal. Es la mds importante del paguete. Es fre-
cuente due aparezea la misma marca principal en mercancias-
cubiertas por varios conocimientos de embarque. En dicha =
marca se acostumbra mencionar el nombre y direccidn del con
signatario.

b} RMarxca del puerto. Es la que indica ¢l puerto en que ha de-
descargarse la mercancia. Si la mercanclia estd cubierta =
por un conocimiento de embarque de trinsito directo, para-
gue siga hasta su destino desde el puerto de descarga, se-
marca tambi#n en el paguete el destino final. La expre---
8ion marca de punerto abarca, pues, tanto las marcas del =--
puerto de descarga como las del puerto de destino.

c) Marcas accesorias., En estd expresifn se engloba todas las-—
de identificacidn que aparecen en el paquete, salve la mar
ca principal ¥ la del puerto, y pueden clasificarse del mo
do siguientes

I) Marca indicadora del nlmero de orden. Esta permite ===
tdentificar cada uno delos paguetes pertencecichtes a un
envio cubierto por un conocimiento de embarque con la -
misma marca principal.

IX} Marca del peso, Indica el peso bruto o el peso ncto del
paquete, o ambos.

III} Marca indicadora de las dimensiones. Con ella se indi-
can las dimensjiones o el vollimen del pagquete, o ambas -

cosas.

IV} Marca del puerto de carga. Indica ¢l puérto en que se -
| 4
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carga la mercancfa a bordo del bugue.

Marea del palis de origen. Indica el pais, © lugar de ori-~
gen, del contenido del paquete.

Marca indicadora del bugue. Indica el buque en que se =--
carga la mercancia.

Otras marcas auxiliares. Las restantes, como las de fragi
lidad, indicacidn de contenido, ctc.

Recomendaciones generales para el usoc de marcas, sont

l.=-

Legibilidad de las marcas de las mercancfas {no usar ca--—
racteres confusos).

Indelebilidad de las marcas (pinturas o barnices resisten
tes al agua, calor...).

Posicifn de las marcas en los pagquetes (en un nlimero sufi
ciente de caras ¥y sin ser tapadas por enjaulados, ganchos
o flejes). .

Eliminacifn de las marcas antiguas {(cuandoc se usen embala
jes de segunda mano}.

Marcas necesarias y suficientes para las mercancias en --
trénsito,

Envios globales de mercanclas homogéneas (en cajas, cajo-
nes, etc.).

Marcas exigidas por la ley en los paquetes importados, ex
portados o transbordados {generalmentae el Made ih...y ===
otras).

Junto a ello es necesario wutilizar las marcas auxiliares-
praecisas para qulenes manejen los bultos { en muchos ca--
gos ignorando su contenido) adopten las precatciones ade-
cuadas al tipo de mercancia de que se trate. [(ver fig. 1-
y 2 1}.
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MARCADO DEL EMBALAJE

MARCAS DE WANEJO
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CAPITULO VI

6. EL SEGURO DE CARGA.

El contratec de seguro de transportes es aquil por medio-
del cual el asegurador, por el pago de una prima, se comprome
te a indemnizar al asegurado las pérdidas o dafios que sufra -
con motivo del cambic de lugay de bienes o ecfectos muebles con
cualgquier clase de vehiculo o nave.

La funeidn del seguro de transportes no €5 la de respon-
der por toda clase de p@rdidas y dafos, sino exclusivamenta -
por p&rdidas o dafios fortulitos, es decir, que las causas de -
ellas deben hallarse fuers de control del asegurado, por ha=-
chos imprevisibles por 1o que una pSliza de seguro no deberi-
cubrir p&rdidas o dafios que son de antemanoc inevitables o -
usuales, resultado de la naturaleza de la materla asegurada o
de las circunstancias normales del viaje. .

6.1.EL CONCEPTO DE CORTRATO DE SEGURO.

A este efecto diremos que el contrato de seguro es aquel
por medio del cual un asegurador por el pago de una prima, se
campromete a indemnlzar al asegurado, en forma y medida conve
nidas, las pérdidas incidentales a la transportacidn de carga

6.1.1, LOS PRINCIPALES ELEMENTOS DFEL SEGURO.

El riesgo:Se denomina riesgo a la exposicidn de una cosa
a una eventualidad, es decir, a un evento que se presente da-
una manera imprevisible.

La prima:Que es la cantidad de dincro gque paga el asegu-
rado para que el asegurador asuma la responsabilidad del ries
go.

La p&liza:Es el documento probatoric de gque se ha cele—-
brado un contrato de seguro entre las partes ¥ que contiene =~
Las clAusulas que regirdn © regularin dicho contrato.

El siniecstro:Se le denemina asf a la realizacibn del --~-
riesgo. »
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Dcedocible:Cantidad de dinero fija que no paga el asegura
dor en caso de siniestro, por quedar asi convenldo por las «=
partes al celebrar el contrato.

Indemnizacitn:Es la cantidad de dinero que recibe el be-
neficlario del seguroc al ser compensado en la extensidn de la
pérdida o dafio sufrido.

SubrogacifiniTraslacidn al ascgurador del ejecrcicio de to
dos los derechos y accliones que le corresponden al ascgurado-
contra los terceros que resulten responsables.

6.2, LA POLIXIA DE TRANSPORYES.

Esta p&liza ampara los dafios que sufran los bienes trans
portados durante su traslado ya sca a bordo de vehiculos pro-
picdad del ascgurado o del tercero,

Aungue es posible controlar el seguro desde la frontera-
o puerto de entreda hasta el lugar de destino de la Replblica
Mexicana, es conveniente asecgurarlo de origen a destino ya --=
que en ¢l primer caso tendria que levantarse un certificado -
de averfas para probar ¢l estado de dicha mercancia en ol mo=
mento de contratar el sceguro. Los embargues pueden ser efec-
tuados:
a) Aéreos.
b} Terrestres.
c) Marfitimos.

Para contratar un seguro de trnnsporie es indispensable-
conocer:s
Nombre del asegurado.
Nombres del remitente y destinataria.
Lugares de origen y destino.
Tipo de mexcancia.
Valor asegurado.
Medio do transporte.
Facha probable del segquro.
Riesgos a cubrir.
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Al contratar una pSliza se entiende que los bienes queda
rfin asegurados sclamente contra los riesgos ordinarios de ~--
transito (R.Q.T.), y las cuotas establecidas cubren exclusiva
mente dichos riesgos.

8i se desea asegurar otros riesgos denominados, riesgos-~
especiales, estos deberin cspecificarse en el texto de la pb-
liza,

Los riesgos ordinarios de trinsito para embarques terrestros-
y aéreos cubren los dafios sufridos por las mercancias a causa
de las siguientes eventualidades:

a) Incendio yfo rayo

b) calda de aviones

c} Auteignicibdn

d) Explosgibn

¢) Descarrilamiento del transporte

£) Colicicnes y vuelcos

g) Hupndimiento o rotura de puentes.

Los riesgos ordinarios de trinsito para embarques marIti
mos cubren lecs dafios sufridos por las mercancfas a causa de ~
las siguientes eventualidades:

a) Incendio y/o rayo

b) Explosi@n

c) Hundimliento o colisibn

dl) pérdida de bultos caldos al mar durante las manicobras de -
carga, trasbhordo o descarga,

e) La contribucibn del asegurado a la averia gruesa (sacrifi=-
cio intensional y razonable en beneficio a la seguridad co
min) .

Los bienes quedan agsegurados desde el momente que le son
entregados al transportista, durante su traslado y hasta 48 -~
horas despu@s de la llegada al lugar de destinc o su.entrega-
a destinatario, lo que ocurra primero.

Ricsgos especiales., '
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lo. Robo de bulto por enteroc. Cubre la falta de cntrega de -~
cualguier bulte entero,por extravio o por robo en el gue no -
intervenga ni el asegurado ni sus dapendientes {excluye fal--
tante parcial en bultos).

20, Robo parcial

3o. Mojadura

4a. Contacto cen otras cargas. Excluye rotura, raspadura, ra-
jadura, aboyadura y despostilladura.

So. Manchas
€o. Oxidacidn, raspaduras, aboyaduras y despostilladuras.

70. Rotura ¥ rajadura. Excluye raspaduras, aboyaduras, despos
tilladuras.

Bo. Mcrmas o derrames: silempre y cuando ocurra por la rotura-
de ecnvases.

90. Tede riesgo. Al contratar Gste Gltimo se asume la acepta-
cidn de la Companila Aseguradora a cubrir todos los riesgos es
peciales y de bodega a bodega.

De bodega & bodega significa que los blenes quedan asegu
rados desde su salida de la bodega hasta gu descmbarco en la-
bodega del consignatario, sin embargo se concede {inicamente -
un plazoc de 15 dias desde la llegada al puerto de destino si-
la bodega final se encuentra en el mismo puerto o de 30 dias-
si este se encuentra fuera del puesto de desembarque.

§i el asegurado desea asegurar su mercancia por un perio
do de estadia superior al mencionado en el plArrafo anterior =
debori notificarlo anticipadamente o la Compaiifia Aseguradora.

Es importante destacar que continuarin asegurados leos bienes-
si existiese una desviacidn, cambio de ruta, transbordo o va-
riaciones de viaje por razones concedidas legalmente al porta
dor o transportista. (El conocimiento de este hecho por par-
te del ascqurado debe ser notificade de lnmediato a la Compa

1



ila Aseguradora.)

Existen tambifn riesgos excluidos que pueden ser cubler-
tos mediante el convenio expreso:

a) Huelgas y alborotos populares.
b} Guerra, captura, detensidn, confiscacidn.

S5in embargo, la Compafila Aseguradora no pagard en caso -
des
a) Que el asegurado violase alguna ley expedida por auto
ridades pacionales © extranjeras.

b) vicio propio (Ejemplo: fruta gue se hecha a perder).,

c) Demora.
d) Pérdida de mercado, cuarentena, devoluciones.

e} Desgaste o mermas naturales.

Cabe sefialar las siguientes cliusulas especiales que pue
den incorporarse tambi&n a la péliza.‘ss

1) €lausula de salvamcento: Normalmento cuando existe un sje~-
niestro la Compaiifa Aseguradora adquicre la propiedad del-
producto dafiado salvo que se incluya egsta c¢lBusula, la ---=
cual le permite al ascqurado determinar dende la Compaiila~
Aseguradora peodri vender ¢l producto, o que se le guite la
etiqueta al producto o llegar a un arreglo de compra-venta
del producto dafiado con el fin de no perjudicar la imagen-
que ya ha ganado el producto en el mercado.

2} ClSusola de maguinaria:Si un bien se dafia en una pieza, la
Compaiifa de Seguros paga el precio intrinseco de dicha pag
tei sin embargo, sl se incluye esta cliusula, la Compania-

1 56) Existen también otaas ecfdusufas capecinlos:
Subrooacidn et contia de filiafes, combustitn espontdnea, descompos-
tura det sistema de enfstdamionto, cancefaci{in del conisafe y ceatifd
cacibn de datos, []
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Aseguradora deberd pagar el valor Funcional de dicha pieza
donde incluso se podrd indemnizar por el 100% del valor --
del producto.

Las clases de pGlizas de carga scon: P&liza simplesﬁz’pﬁ-
liza abierta,

6.2.1, LA POLIZA INDIVIDUAL.

ESta es la p6liza que se utiliza para asegqurar un solo -
cargamento que puecde comprender una © varias clases de mercan
cias para un solo y mismo transporte que se determine.

6.2.2, LA POLIZA ABIERTA.

Este es el tipo de pfliza gue el comerciante regular uti
1iza para ascgurar el movimiento continuo de mercancias de su
empresa. Consiste en un trato global mediante el cual se con
vienen de antemano las condiclones del gequro para las impor-
taciones y exportaciones, que efectuarf ecl asegurado de to-=-
das sus mercanhcias.

Estas p&lizas tienen la ventaja para el embarcador asegu
rado gue las condiciones para sus seguros ostin establecidas~
de modo permanente ¥ de que no pierde el tiempo en consultas-~
y negociacioncs con la aseguradora cada vez que va a transpor
tar.

Ademis, las primas son mas favorables por ol mayor volii-
men ¥ mejor equilibrico que presenta para cl asegurador, las -
culiles serfn pagadas no para cada tranaporte o cada aviso o -
declaraci&n, sino de manera quincenzl o mensual, soglin se cop
venga.

En esta pdliza el asegurado tienc la obligacibn de decla
rar todos los cmbargques antes de su envio, con la penalidad -~
de gue los transportes. gue por una u otra razdn hayan sido de
clarados c¢on toda oportunidad, se considerarfin como no cubieg

157 ) Cenocida también como gspecifica ¢ individual. [}
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tos por la pdliza.

En el comercio internacional, uno de los medios principa
les de pago o finnnciﬂciﬁn(Sk'mejor dicho, e8 el que sc cfec-
tla por medio del crédito documentario,por el cual el banco =
acreditante cubre el precio de la operacidn al vendedor cone-
tra cntrega de clertos documentes, cntre los cuales dehbe figu
rar la pbliza de seguro.

Esto se debe a gque cuando sc solicita a un banco un cré-
dito para la importacitu de mercanclfas, el banco al conceder-
lo tendrd come garantia del pago,un derecho sobre las mercan-
cias, por lo que ¢l mismo bango debe preveer cl caso de que -
estas puedan desaparccer por cualquier percance una vez faci=-
litando el cré&dite. De aqul que el banco se protegeri con la
indeminiZacién gque recibe del sequro, si es que lo hay, por =
lo que esto es precisamente lo gue el banco exige antes de ==
otorgar cualquier cr&dito, que exista una pSliza de seguro.

Sin embargo, como la mayeria de les scguros de transpor-
te se efectlian en la actualidad medlante pblizas abiertas, no
es posible para ol asegurador prestar toda la pSliza abierta-
para probar solamente ¢l seguro de un transporte individuwal -
y nl tampoco dicha p&liza probaria el seguro de un transporte
individual.

Por lo gue aqul se tiene gue operar con el Certificado -
do Segquro que como su nombre 1o indica, certifiea gue una meg
cancia determinada ha sido asegurada por un determinado valor
en determinadas condiciones y para un determinade transporte.

6.2.3. EL: PROCEDIMIENTO EN CASO DE SINIESTRO.

El ascgurade deberd de actuar de inmediato en defensa y-
proteccidn de los bienes entablando reclamacidn o juicio en -
su caso ¥ viajando si fuese necesarie para hacer las gestio~=-
nes que salveguarden la recuperacidn.

{55] INFRA : Cobranza y Créditos Inteanacionafes. 1
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Los gaBtoB que por este concepto erogue el asequrado se-
rin pagados por la Campafila siempre y cuando &gtos guarden =--
una relaci®n l8gica con el monto del daiio.

Aviso: £l asegurado debe dar aviso a la Compafifa inmedla
tamente gue el siniestro sea de su conocimiento.

Reclamacibn a portadoresn:El asequrade debe reclamar por-
egscrito dentro del t&rmino gue fije el concocimiento de embar~
gue y no deberfi darse por vecibido de los bienes sin la co---
rrespondiente reserva.

Certificado de averia:El asegurado deberd solicitar den-
tro de los 4 dfas hibiles siguientes al momento en gue esce -
conozeca el sinlestroeo, que se levante un certificado de ave-—-
rfas, lo cual debe efectuarse por un agente de lLoyd's.o porel-
comisario del lugar © por la mixima antoridad.

Reclamacifn:
bentro de los 60 dias siguientes a la fecha del aviso, el

asegurado debe recliamar por escrito a la Compafifa anexando ==

los siguientes deoecumentos:

a) Copia certificada de la protesta del Capltdn del bugue en
BU CaFOo.

b} Copia certificada de averias.

¢} Facturas y documentos probatorios de la mercancia y de los -
gastos incurridos.

d} Copia del conocimiecnto de embargue.

¢} Copia de su carta reclamacibn a porteadores y la contesta=
cidn de estos si la hubiera.
£) Su declaracifn de todos los seguros en vigor sobre los mis

mes bienes.

6.2.4. LAS RECLAMMIONES.
Cuandoe con motive del contratd de seguro un asegurado --

tiene discrepancias o conflictos con la actitud gue asuma una
]



- 116 ~

institucidn aseguradora, podri ocurrir en gqueja ante 1la Comi-
s8i6n Nacicnal 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 regla
mentos correspondientes en relacidn a la materlia de segurcs.

Una vez presentada la queja o reclamacidn ante la Comi=-=-
8idn Nacional Pancaria y de Seguros, este organismo de inmeww
diato solicita un informe a la compafila aseguradera seiialada-
comt responsable, con lo que se inicia la fase administrativa
del procedimiento. Este informe solicitado deberd ser rendi-
do en el tErmino de cinco dfas.

Al recibir el informe, la Comisldn citar8 a las partes a
una junta en la que se les exhortarl a conciliar sus intere-~
ses ¥ si esto no fuera posible, se les explicari que de una -
manera voluntaria y de comiin acuerde pueden designar a la Co-
misibn que se constituya un irbitro. En este Gltimo caso el-
compromisc arbitral se har8 constar en acta que se levanta en
la misma junta.

6.2.4.1. LA VIA CONCILIADORA.

Una vez acordado por las partes su saometimiento al arbi-
traje de la Compafifa Naclonal Bancaria y de Seguros, esta gi-
ra un oficio a la parte reclamante (asegurado), acompafiando =
copia del informe que rindi8 la aseguradora y cite a ambag —=-
parten para que comparezcan ante la Subdireccifn Juridica en-
materia de seguros en un dia y hora fijados.

En el momento en gue se lleva a cabo esta audiencia, se-
dice que las partes estdn en la fase conciliadora, tratando -
de llegor a un acuerdo. En caso de que no se llegue a ninglin
convenio, cntonces @sto dard8 lugar a la apertura del preocedi-
miento arbitral.

Procedinicnto Arbitral.
Este procedimiento tiepe la granm ventaja de gque consta -
| |
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de una sola instancia Yy sigue la forma del juicio ordinario -
mercantil por lo que es regulade por el CSdigo de Comercio y-
supletoriamente por el CSdigo de Procedimientos Civiles en el
Distrito Federal.

Aqui, el t&rmino para la presentaci{én de la demanda, es-
de cinco a treinta dias hiibiles y para la contestacidn tam—--
bi&n el mismo, Para el perfodo de ofrecimiento y desahogo de
pruebas se sefiala casi siempre el de cuarenta dias hibiles y-
para el perlIodo de alegatos de cinco a diez dias.

Una vez entregado el expediente, la Comisidn se avoca a~-
su estudic y resuelve la reclamacidn mediante un laudo gue --
oportutiamente se dicta. Este laudo arbitral no admite mas re
curse © medie de defensa qQue el julcio de amparo.

En el caso de que se¢ llegue a condenar como respohaable-
a la aseguradora, esta tendrd un plazo de gquince dIas hibiles
para cumplir con el laudo y si no efectuase al pago dentro de
este perfodo, la Comisidn ejecutard su resolucidn disponiendo
de las inversiones de las reservas técnicas de la aseguradora

6.2.4.2 LA VIA JUDICIAL.

5i alguna de las partes no estuviere de acuerdo en deaig
nar arbitro a la Comisidn, podrd ocurrir desde luego a lom -~
tribunales competentes, quienes no darfin entrada a demanda al
guna 81 cl demandante no demuestra haber agotado el procedi--
miento administrativeo conciliatorio en la citada Comisi&n,

Todas las acciones gque se deriven de un contrato de gegu
ro prescribirin en dos afios, contades a partir de la fecha --
del acontecimliento gque les did origen.

Una vez substanciado el procedimiento en los tribunales-
competentes, el juez de autos comunica a la Secraetaria de Ha-
clenda y Criédito Piblico la sentencia ejecutoria que se dictd
en el juicio y la Secretarfa al recibir la notificacidn :equ%
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rirf a la instituclén aseguradora, si hubkiere sido condenada-
para que compruebe dentro de las 72 horas haber pagado las --
prestaciones a que hubiere sido condenada.
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CAPITULO VIX

7. LOS COKCEPYOS BASICOS SOBRE EEGOCIACION ENM CONMERCIO INTER-
RACIONAL.

Una negociacidn es un proceso llevado a cabo por dos & =
mis partes. En comercio exterior una parte se denomina com—-—
prador o demandante y la otra vendedor y oferente. Ese proce-
80 presenta caracterIsticas mids o menos universales de fondo,
modificindose solamonte aspectos de forma, dependiendo de las
caracteristicas del comprador y vendedor, la naturaleza del =~
producto siendo negociado y de las circunstancias en qgue se -~
negocia,

Esquema de Negociacibn
(Resultado de Hegoclacidn)

Output.

Comprador ———— . ®Procebo —< Vendedor

Input Input
{(Informaclbn)} (Informacidn}

Para el anfilisis es ilnteresante desagregar los componen-
tes del esgquemas

7.1. EL PROCESO DE NEGOCIACION.

Toda negociacidn implica un proceso de aproximaciones su
cesivas al punto de convergencla de intereses en que conclui-
r8. Ese punto quedar8 en alguno de laos limites minimos que al
guna de las partes puede aceptar o bien en alglin punto inter-
medio, de otra manera la negociacidn no podri terminar on una
transacidén efectiva.

Ese resultado = el punto de convergencia - dependeri del po-
der y capacidad de negociacién de las partes.

Como inicio de negocilacién es interesante conccer cual -
es el limite real y percibido por las partes en cada una de =«
las dimenslones de la negoclaci®n, inclusive cull es la impor

]
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tancia relativa de cada dimensi&n. Tambi&n hay gue ser ocbjetl
vos acerca del valor esperado de la negociacién.

Si los valores esperados por ambas partes difieren sensi
blemente, posiblemente la negociacidn no concluye muy fAcile~
mente en favor de una de las partes.

Se pueden presentar los sigulentes casos:

“Costa Espacio a Conceder “Precic
del A del
producto® - — mercado”
Caso 1: Y% $ — —
A E(B} E{A) B
Espacio de Negociacisn

Agul el valor esperado de A o E(A) se encuentra distante
del valor eaperado de B o E(B) de mancra que ambos deberdn ha
cer concesiones para llegar al punto de convergencia. La dis
tancia que separes EI(A) de E(B) se llama cspacio de conceder;=
cuando mayor e8 el valor relativo de ese espacio mis diffcil-
llegar a un punto de solucidn. La distancla entre A y B se -
llama espacio de negociacifGn y marca los limites del proceso-
do negociacifn. Es muy probable que A comlence con una ofer-
ta ubicada a la derecha de E(A) y B comience con una contra-=
oferta situada a la izquierda de E{B}) y de ahl comienza el ra
gateo que admitird por aproximaciones sucesivas una posicidn-
carcana a E(A} y E(B),despues de esos puntos las concesiones-
mituas son mis difIciles.

3 I
f T 1

A E{A)=E{B) B

Caso 2:

Agquf E(A)=E[B) desapareciendoe el espaciec a conceder la -
negociacibn serA mds ficil que en el Caso No. 1. M
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Espacio a ganar

Caso 3: I} ~} 1
A E{A) E(B) B

En este caso E(A) y E(B) se encucntran en una posiecibpn -
limitada para las posibilidades reales del pupto de convergen
cia, de manera gue la distancia E(A) E(B) es5 realmente un es-
pacio a ganar,pues A podrd mover E(A) ficilmente hacia la de-
recha y B podri mover E(B) fdcilmente a la izquierda. Si una
parte puede conocer €l valor esperado del otro, podri sacer -
una gran ventaja.

Los liImites constituyen puntos cxtremos reales o parcibi
dos por las partes. Estos limites estin representados porx los
costos de las partes, condiciones y opoartunidades del mercado
capacidad de produccibn, etc.

Por razones de insuficiencia de informacifén contable so-
bre costos o por criterios de costos disimiles, por falta de-
informacidn de mercados o producciSn puede haber una diferen-
cia entre lo gque scria el limite real de negociacidn y el 1I-
mite percibido. '

Con relacidn a los liImites se puede presentar:

i 1 + ) 'l
¥ L} T ¥ L} —1

A al ald Bl. pl!

A = limite real de A

A" = limite percibido por el negociador A.

A= lImite de A percibido por el negociador B.
B = lImite real de B.

B” = lImite percibido por el negociador B.

B "= limite de B percibido por A.
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Espacios ‘de Negociacisn

Espacio Espacio de Eapacia Negocia~ Espacio de Espacio- .
No nego Negocia=-= ble {a ganar o - Negocla=-= no Nego-

ciable. cibn Impro conceder) cibdn Impro ciable.
hable. bable.
r A. - A — e ~r I N S
| P 1 i ] ~L ¥
0 A £(A) E{B) B 0
— !
Espacio Negocizcidn
L 3
Espacio Completo

Az! tendremos los siguientes conceptos:

Las distancias 6;—3 ¥ 5Ed§ es el espacio no negociable-
y representan los puntos del espacio completo que estln ~
entre @1 ovigen y el lImite real. Por consiguiente nin-=
gfin negociador racional puede aceptar una soluclién en ese

espaclo,

Las distancias A E(A)/E(B) ¥y B E(B}/E{(A) es el espacio-.
de negociaciBn improbable y representan los puntos del es
pacio completo entre el lImite real y el valor esperado -

:mis prbximo. AsI A E(A) significar3 gque egtamos en pre--

sencia de un espacio a ganar y dificilmente se negociarl-
a la izquierda de E{E). Lo mejor gue puede acontecer para
B es que la solucién quede en E(B). El mismo anilisis =--
equivale para el otre extremo.

La distancia E{B) es el espacio a conceder significando =
gque las partes para llegar a una solucibn tiene que acep-
tar un punto a la derecha de E{B) ¥y a la izguierda deo -=-
E (A) o Bea tienen gque hacer concesiones, En cada extremo
la solucifn gquedaria en E{B)} & en E{A) original.

La distancia E(A) es el espacio a ganar puecs ambas partes
]
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pueden moverse hacia una posicidn mejor que aquella espe=
perada. Tambi&n en ol caso extremo la gsolucidn puede be-
neficiar completamente a una de lag partes. El espacio a
ganar ¥ el espacio a conceder puecde no existir cuando =n~=
E{A)= E(B).

S.= La distancia 0A DB se denomina espacio completo ¥ corras-
ponde a todos los puntos del eje desde ambos origenes.

Como se pucde observar un elemento vital para una buena-
negoclacifn consiste en conocer apropladamente.
a) el limite real de adversario.
b} el limite percibido por el adversario.
c) nuestro lImite real.
d) valor esperado por el adversario.
e) valor esperado por nosotros.

Es ilnteresante recalcar gue este proceso es un esguema -
mental con el cues)l normalmente razona el negogciader. A medi-
da gque aumenta el valor de la negociacidn para una de las parg
tee o para ambas, mi&s se justifica recolectar informacifn que
le permita al negoclador identificar y evaluar los conceptos=-
bAsicos. Cuando el valor de la negociacidn disminuye. puede-
suplantarse la informaciSn empirica por aspectos intuitivos -
del negociador. En este caso no se justificarfa en un anfli-
sis costo-beneficio pagar por informacidn adicional puara eli-
minar incertidumbre ¢ testar hipStesis intuitivas sobre los -
aspectos bislcos de la negociacidn.

Con relacidn a los movimientos sobre el eje del esquoma~
de negociacifn, os particularmente interesante un anilisis sp
bre ¢l sector denominado espacio a conceder que pasa a ser la
zona de regateo.

Se puede proponer la existencia de una funcién de rega--
teo gue tendrIa cierta universalidad y gque mostraria el com=--
portamiento tipico de las partes de un proceso de regateo.

Poncibn de Eegateco
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Ofertas Secuenciales

Suponiendo gue ge est& negociando el precio de la pasi--
ble transaccifn veremos gque las concealones gque se hagan en =

propuestas sucesivas serfin cada vez menores hasta yue se apro

ximen al

punto de interseccidn.

7.2. LAS CARACTERISTICAS DE LOS EEGOCIADORES,
Aqul se podrfa enumerar las siguientes posibilidades:

l.~-

Negociaci&n del goblerno en &rganos multilaterales -
de comercio. Ej. Gatt, UNCTAD, ALADT, CEE, Etec.

Negocliacifn del gobierno en reuniones bilaterales. -
Ej. Acuerdos comerciales entre palses como los firma
dos entre Argentina/Chile y Brasil/pert.

Negociacifn de una misidn comercial {generalmente =-=
mixta ) con una entidad de clase privada o plibllca &
bien con una agencia de gobiernco.

Negociacidn gobierno Organismos Scctoriales multila-
terales. Ej. Industria Petroguimica en Am@rica Lati
na.

Negoclacidn en el seno de organismeos privados de cla
se. Ej. Camara Brasil-E.E.U.U. de comercio, Consejo-

Empresarial Brasil-E.E.U.VU.
[
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6,- Negociacibn Bilateral Especial,

a) Empresa-cmpresa
b} Empresa-agencia compra-venta goblerno

En este (iltimo casc la empresa puede ser productora-ex--

portadora/importadora, agente de compras, agente de vaontas, -
trading Co., Consorcio de exportacifn, cocperativa, distribui

dor, empresa industrial, consumidor final, cadena mayorista o
minorista.

7.3. LOS ELEMENTOS A NEGOCIAR.

1,
2.
3,
4.
5.
6.
7.
B.
8.
10.
11,
12,
13,
14,
15.

Precio

Tiempo de entrega

Punto de entrega

Financiamiento & forma de pago
Calidad del producto

Cantidad de operacilbn

Forma entrega

GarantiIas

Servicio post-venta (roparaciones, partes)
Apoyo promocional

Exclusividad mercade 8 preferencia
Uso marca

Modificacifn & adecuacibn producto
Compromisos futuros de ventas
Forma de distribuci8n

7.4 LOS MECANMISMOS PARA AUMERTAR LA CAPACIDAD NEGOCIADORA.
l,« La habilidad negociadora es un atributo de un indivi

duo o un equipo negociador. Esa habilidad se desa--
rrolla bisicamente con la prictica de ejecutar opera
ciohes reales & bien a través de un proceso formal =
de entrenamiento que puede incluir ejerciclios pricti
cos en operacliones idealizadas, armchair cazes § --=
bien prdctica complementaria en operaciones rcales.

Hay aspectos de personalidad que influyen en la habi
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lidad negociadoras 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-
habiiidad para dividir funciones, para seleccibn de-
liderazgo, coordinacifn de miembros ¥y similares son-
dimensicnes importantes de la habilidad negociadora.
La din8mica de grupo es aqul un auxiliar importante-
para el desarrollo de &sta capacidad.

El poder de negociacibn sc manifiesta per la capaci-
dad de influenciar ¥y condicionar en cierta medida --—
las operaciones y movilidad de la contraparte.

La dimensibn tamafio es importante en todo el proceso
de influencias. A travéds de mecanismos de agrega--—
clén como ALADI, Pacto Andino, MCC, ¥y CARIFTA seria-
posible mejorar la dimensidn negociadora con blogues
exteriores y adem&s se abren opciones preferencialas
que eliminan dependencia de un par de mercados.

A nivel de paises la organizaciBn de la cferta, geng
ralmente atomizada, por medio de consorcios de expor
taci&n, cooperativas de produccifn~comercializaci®n,
agencias del gobierno gque atfenden la exportacién de
productos especificos, etc., se puede reforzar tam---
bién el poder de negociacidn.

Los niveles de informacidn necesariocs para la ejecu-
cidn eficiente de un proceso de negociacién se pue--
den consegulr a través de un banco de datos sobre cg
mercio exterior, organizade por oficinas del gobler-
no & entidades de clase del sector empresarial; sis-
tema de agregados comerciales y agencias bancarias -
en el exterior; estudios especIficos encomendados =-
por las empresas exportadoras-importadoras; integra-
cién vertical hacia adelante en el caso del vendedor
o hacia atris en el caso del comprador. Este {iltimo

)
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punto es sumamente importante, porgue tambi&n refuer
za el poder de negociacidn. Un acteso directo a las
fuentes de oferta y demanda permite un conocimiento-
mayor sobre la situacidn bisica de la contraparte.
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CAPITULO VIII

8. LOS ELEMERT(OS ESEKCIALES DE LOS COKTRATOS DE COMPRA VENTA-
IKTERMACIONAL.

Al contrato se le define como un acuerdo de voluntades -
de dos o m3s personas, para crear o transferir dercchos y =--
obligaciones y pertenece, como una especie, al género de los-
conveniios cuyo concepto es mis amplic ya que son tambil@n um -
acuerdo © voluntades entre personas, pero lo mismo sirven pa-
ra crear o transferir que para modificar o extinguir esocs de-
rechos y obligaciones.

Existe una diversidad de contratos que aceptan variadas-
denominaciones segln el objeto gue persigan, sin embargo, tan
to por su funcidn juridica como por su fuhncifn econdmica, el-
de compra-venta, relne indiscutiblemente la mayor importancia
ya que por su funcidn traslativa de la propicdad constituye -
la principal para la forma la adquisieidn y circulacisn de -~
los bienas, '

La legislacidn civil mexicana determina que el contrato—
de compra-venta se perfecciona cuande uno de los contrayentes
se obliga a-transferir la propledad de una cosa o de un dere—
cho y el otre se obliga a pagar por ellos un precio clerte en
dinero, otorgindose a esta el caricter de mercantil, cuando -
se efectle con propSsitos de especulacibn y trifico comercial

Como todos los wvontratos, en la compraventa participan -
dos tipos de elementos, csenciales ¥y de validez. Los elemen-
tos esenciales son aguellos Bin los cuzles ¢l contrate no pue
de existir y se forman por el consentimicehto, o sea, el acuer
do de voluntades para transferir, un bilien mediante el pageo de
un precio y por el objeto gue este caso, es la transmisibn de
un derecho de propiedades.

Los elementos de validez son la Capacidad Juridica de -+

las persohas para contratar ¥y la forma, o sea loe requisitos-
$
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externos que adoptan los actos juridicos. De tal manera, no-
existe compraventa si no se refinen los requisitos esenciales;
sin embargo, siendo un contrato consensual, es decir que no -
requierc de formalidades yse perfecciona por el simple consen
timiento, la forma finicamente es exigible para preservar la -
seguridad juridica del los contratantes y evitar que los dere
chos ¥y las obligaciones se desvanezcan en un simple acuerdo -
varbal.

Para ejemplificar los anteriores, basta sehalar que en -
las compra-ventas internacionales son igualmente existentes y
validos los ceontrates que se celebran por tel@&fono, lo gue en
si no es sino un acuerdo verbal, como agquellos gue se reali--
zan por correspondencia, telegrama, telex o cualesquiera otro
medio de comunicacidn escrita hasta alcanzar una forma més --
acabada eh la que cl vendedor y comprader firman un decumento
conocido como contrato escrito.

No obstante, sin descartar las digtintas formalidades, -
en presentacidn nos referimos Gnicamente al contrato escriteo,
giguiendo principalmente al principio de seguridad jurlIdica -
y porque para cl exportador, Si se toman en cuenta las milti-
ples responsabilidades que derivan de una negociacidn, siem--
pre serd mis conveniente contar con un instrumento en el gue-
se precisen y hagan constar los derechos y obligaciones gue -
adquieren vendedor y comprador.

Fara mayor claridad es conveniente que el contrato quede
dividido en tres capitulos: el preimbulo, en el gue se especi
fica el nombre del contrato, en este casc la compraventa; el-
nombre de las partes, asf como la alusidn a la deaigpﬂcian -=
que en lo sucesivo se les dard comoc la compradora y la vende-
dora.

El caplitule segundo denominado declaraciones contendrd, -
los datos de la constitucitn legal de la empresa si se trata-
do personas jurfidicas o la mencifn de gque actfan por su pro==-

1
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pio derecho cuando intervienen personas fisicas; y.la capagi-
. dad de las partes para contratar y las actividades comercla--
les o preoductivas a las que cada una de cllas se dedica.

Finalmente, el mis importante es el apartado relativo a-
las cliusulas: en cl quedaran comprendidos el alcanco de las-

obligacicones ¥ la naturaleza de los dercchos de cada unc de =

los contratantes:; per ello, cste capitulo con toda claridad =
y precisibn deberd contener las estipulaciones siguientes:

1.~

La obligaeidn de la vendedora de enajenar y de la --
compradora de adquirir una mercancia determinada en-
su naturaleza y caracterfoticas.

El precio de los productos objeto del contrato, esta
bleciendo una perfecta equivalente entre las unida--
des monctarias ¥ las unidades de mercancia; precisan
do en su caso, la moneda extranjera en la gue se co-
tice la operacidn y el valor global de estay adeculn
dolo al t&rmino cometcial‘jglque se convenga.

La posibilidad de renegociar ¢l precio, principalmen
te en los productados agropectarios y en aqu@llos --
que se encuentran aujetos a las variaclones del mer=
cado internacional.

Las condiciones y forma de pago; siendo esta de pri-
mordial importancia, se recomienga como el medio més
seguro, la Carta de Cr&dito Confirmada e Irrcvocahble.

La entrega y envio de la mercancia, debiendo determi
narse la fecha y el lugar en los gue se cfectuard, =
indicande si se¢ aceptan entregas o embarque parcia-=-
les.

El Certificado de Calidad : Este documento puede -==
adoptar distintas modalidades: El mecanismo para oh-
tener un Certificado en el que la verificacidn la --

(59T Supra: INCOTERMS. 3
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ofectlia un representante de la Compradera, o puede =
convenirse que sea expedido por un laboratorio o Ins
titucidn de verificacidn previamente reconocido y --
aceptade por los contratantes.

El certificado de origen, precisando que la obliga--
cién de obtenerlo de las autoridades competentes, cg
rresponde a la vendedora, corriendo su costo y los -
riesgos a carge de la Compradora.

El empaque y embalaje de la mercancia, esto es, si -
s¢e hard en cajas de cartdn, madera, sacos a granel,-
o en cualgquiera otra forma.

Cuando el producto se envie en envases de valor, con
viene especificar sl estos serin devueltos en cuyo -
caso su costo correri a cargo del exportador, o bilen
el valor de los mismos podrd ser aumentado al precio
de la mercancia.

Las posibles causas de rescisifn por incumplimiento-
de alguna de las partes a las obligacicnes contral--
das.

Las causas de fuerza mayor que puedan dar origen al-
no cumplimiento de la obligacidn sin que la responsa
bilidad sea imputable a ninguna de las partes.

La determinaciSn de si las partes podrd o no ceder,-
total o parcialmente, los derechos y obligaciones -=-
derivados de la relacildn contractual.

La designacifn de la legislacidn que serd aplicable-
para la interpretacién y cumplimiento del contrato.

La forma en gue se resolverdn las controversias que-
ge originen por el incumplimiento o la interpreta-=-
cidn de los términos del contrato. Para este efecto
se recomienda el procedimiento arbitral por su agil%
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dad para solucionar otres conflictos, sugiri@éndose -
designar como Organoc Arbitral a la Comisidn para la-
Proteccidn de Comercio Exterior de MéxicolCOMPROMEX)
asimilada al BANCOMEXT de acuerdo con su Ley Orginile
ca.

Finalmente, deben precisarse los domicilios de las =
partes y el reconocimiento de la personalidad de los
comparcecientes, previa la entrega de los documentos=-
notariales que acrediten la existencia legal de la -
empresa, cuando se trata de personas morales y que =
perfectamente podrin quedar agregados al contrato.
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CORCLUSIONES

A lo largo del trabajo se han destataco los t8picos que -

cualguier exportador real o potencial debe conocer con el obje
to de entender los diferentes mecanismos que intervienen en la

colocacién de productos en los mercados internacionales de lo-

cual desprendemos las siguientes afirmaclonesn:

1]

2}

k)

£)

5}

7

8)

El &xito en la actividad exportadora radica en cuatro facto
res fundamentales:

a) Precio

b) calidad

c) Servicio

d) Financiamiento.

Las empresas deben de prepararse para competlr en los mer-
cados internacionales.

El exportador real & potencial debe de hacer dnu investiga
cifn de mercado que lc sefiale en cual de ellos obtiene ma-—
yores benefielos.

La exportacl&n debe ser una actividad continua para lo ~-=
cual las emprcsas deben pensar en la mejor organizacidn ag
ministrativa gue facilite la adecuada planeacidn de dicha=-
actividad.

Es fundamentol.el seleccionar el mecanismo de pago que ga-
rantice mayor sceguridad y rapidez.

El debido conocimiento de los té&rminos’ internacionales de-
comercio les evtiarS incurrir en costos que surjan a conse
cuencia de la interpretacifn errSnea de los contratos gue-
celebren internacionalmente.

La seleccidn del transporte y seguro adecuado para el tipo
de producto, asi comoc el estudio de sus costos, serBn un =
elemento que permita coleocar los productos con toda oportu
nidad subrayando la seriedad de la empresa.

No menos importantes es el determinar el tipo de envase y -
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embalaje que le de seguridad al producto en su tripnsito al
exterior donde la empresa debe manejar el correcto marcado
con objeto de evitar el extravio de las cajas o incluso re
trascs que puedan causar que los productos salgan del mer-
cado por falta de¢ puntualidad en las entredas.

9} Las empresas deben de manejar los puntos criticos de las -
negociaciones internacionales asi como responder adecuada-

mente ante alglin cambio gue pueda ser sugerido en la nego-
ciaciﬁn.tso,

160) Es impoxtante que fas empacsas sepan fa esfructura de costos en fa -
exportacion, de tal manexa que en case de que el cliente le pida al-
guna variacidén, responda en forma inmediata, censolidando fa imdgen-
de empresa efdciente y responsable,
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1. CORCEPTOS BASICOS.

En toda transaccidn de exportacidn los elementos de cré-
ditos financieros estdn entrelazados en forma inextricable y-
para tenher xito en el sector de la exportacidn es indispen-
sable gque cada exportador comprenda que estos factores, la cg
rrelacidn que existe entre ellos y conpozca la forma de eva---
luarlos y de relacionarlos con Uha situaci®n determinada. Des
de el punto de vista del banquero, estos t8rminos pueden defi
nirse on relacidn con el comercic de exportacidn, de la mane-
ra siguiente:

Crédito.

"El consentimiento de un vendedor de mercancias en aceptar el
pPago por el coumprador al cabo de un plazo estipulado, después
del embarque o de la entrega efectiva de las mercanciag®.
Financiacifn.

"La prestacidén de ayuda financiera, ya sea al vendedor o al =
comprador, per una fuente externa, tal como un hanco, por un-
periodo durante el cual las mercancias estin cn trinsito y --
por cunalguier periIodo adicional en que se convenga para hacer
frente a eclircunstanciag especiales".

El crédito es inherente, hasta cierto punto, a cada ven-—
ta de exportacidn, a menos gue el vendedor se halle en la si-
tuacifén afortunada pero poco frecuente de haber recibido el -
pago antes del cmbarque. Por consiguiente, la primera cues=-—-
tién gue invariablemente se le plantea a un exportador, antes
de firmar un acuerde con un compradeor extranjero, es la del -
crédito: ha de decir por qué suma, por cudnte tiempo ¥y de qué
manera protegerd sus intereses relativos a sus ventas al exte
rior. Para que el exportader pueda tomar una decisidn acerta
da al respecto es indispensable gue esté al corriente de los-
diferentes métodos de financiacidn comercial ¥ que conozca el

]
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mecanismo, las modalidades de proteccldn y los consiguientes-
riesgos. Los mStodos de financiacidn se¢ han ido desarrollan-
do y perfeccionando durante los Oltimos siglos y en ellos Se-
fundan actualmente casi todas las transacciones de comercio -
internacional. La eleccibn por el exportador, entre los dis-
tintos métodos aplicables depende principalmente de considera
clones relativas al crédito,

ilay cinco m&todos principales de financiacifn que se em-
plean hoy en dfa con mayor o menor frecuencias

a} Pago al contado, ya sca al confirmarse el pedido o cuando=-
las mercancias estln listas para su embarque,

b) Cuenta corriente.
c} Embargue en consignacidn.
d) Letra de cambio [g9iro) documentaria.

e} Carta de crédito documentaria.

l.1. EL PAGO AL CONTADO.

Este procedimiento de pago al contado ahtes del embarque
no merece, en realidad, la pena de ser examinado a fondo pues
to gue hoy en dia son poco frecuentes las operaciones de eata
clase. En efecto, gerla cxcepcional el caso de un exportador
tan afortunade que pudiera exigir y lograra recibir el pago -
de estas condiciones en los actuwales mercados compradores. La
financiacidn mediante este método estd a cargo del comprador-
o de una fuente exterha por cuenta del comprador,

1.2. LA CUENTA CORRIENTE.

La cuenta corriente se limita, en gen=ral, a los casos =
en gue existe una relacibdn entre el vendedor y el comprador,-
cuando el exportador y el importader extranjera han hecho jup
tos, por mucho tiempo, negocios [avoranles para ambos y no rI
gan restriccliones de cambio gque puedan complicar las operacip
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nes. las ventas en cuenta corriente se liquidan, generalmente
a base de ostados de cuentas peribdices, por carta o cablegra
ma ¥ por intermedio de un banco.

El exportador se encarga de la financiacibn y es eviden-
te que debe contar cop suficiente capacidad financiera o con-
crédito suficiente para financiar la operacidn en el extranje
ro con sus propios recursos. Por lo demis, el procedimiepto-
presenta pocos problemas. MNo cbatante, tiene el inconvenien-
te de gque si o} comprador nho paga, no se cuenta con ninguna =
letra de cambio gue sirva de prucba de la deuda.

1.3 LA CONSIGRACION.

El embarque en consignacidn tiene mucho en comiin con la-
expedicidn a cuenta corriente., En substancia la consignacibn
consisto en que el eXportador conserva la propiedad de la mexr
cancia y conviene en que el pago no se exigirl hasta que &sta
haya sido vendida en gl pais de importaciin. El mitodo tiene
la ventaja de gue el producte se coloca efectivamente en el -
marcado extranjero sin que ¢l exportador pierda su derecho de
propledad, pero también supone un riesgo considerable. Mien-=-
tras no se venden las mercancias, el consignatario puede de--
volverlas en cualquier momento, sin ninguna responsabilidad y
por cuenta del vendedor. Ademis, puede resultar diffcil asegu
rarse de gue el consignatario cumple fielmente las condicio--
nesg del acuerdo de consignacifn. Puede ocurrir que las mer=--
canclas del exportador se acumulen en el extfanjero an canti-
dades excesivas, fuecra de su control ¥ sujetas a riesgos poll
ticos, fluctuaciones de cambio y perturbaciones climiticas. -
En estc procedimiento de financiacidn 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 consignae-=--
cifn solamente deberfan hacerse cuando el exportador ha pre--
vigto en debida forma los riesgos del crédito y de otra clase
gue la operacifn supone ydeberia limitarse sin duda a los pa-
ises de situacidn estable y a los casos en que el conaignata;
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rio ha dado prucbas, por su actuacibn anterior, de que es un-
agente seguro y digno de confilanza. La fipanciaci&n en con--
signacidn corre enteramente a cargeo del exportador.

1. 4 LAS LETRAS DOCUMEKRTARIAS.

Uno de los métodos gue sc aplican con mayer frecuencia -
en el comercio de exportaci&n es el de la letra o giro docu~-
mentarios. En suma, este tipo de transaccifn consiste en que
el exportador, despu@is de haber consierade los riesgos relati
vos al cré&dito, consiente en embarcar las mercanclas antes ==
del pago, pero no permite gque el comprador tome posesi&n de -
ellas antes de que se haya asegurado el pago o de gque se haya
establecido debidamente la obligacidn de page contralda por -

el comprador.

Este sistema exige que el exportador libre una letra de-
cambio contra el comprador, pagadera a la vista on los cagos-
en que no se haya concedido criédito comercial o pagadera en -
una fecha fija, determinada en funcldn de log t&rminos del =--
erédito. El exportador entrega cntonces la letra a su banco,
junto con los documentos gue amparan la mercancia; &stos gene
ralmente comprenden las facturas comerciales y de aduanas, la
pdliza o certificado do sequro maritimo y una serie completa-
de conocimientos de embarque. Los documentos de seguro ¥ los
conocimientos de embargque se extienden generalmente en forma-
negoclable, es decir, a favor del expedidor o a su orden y =-
son endosados por &ste en blanco. Estas scries de documentos
se llaman generalmente cobranzas, y se identifican con las lg
tras: D.0.P, {documents on payment}, © sea documentos contra-
pago cuando han de entregarse al comprador al hacerse efecti-
vo el pago, o bien con las letras: D.0.A. {(documents on accep
tance), documentos contra aceptacibn, cuando se han de entre-
gar al comprador al aceptar &ste la letra, es decir, al estanm
par su [irma cruzada con lo cual acepta la obligacidn gue la-
letra reprosentas

Estas cobranzas se presentan al comprador para 8u pago o
i



aceptacibn seglin corresponda, por medioc de un corresponsal --
del banco en el pails del comprador. En ufa letra a la vista=-
el comprador recibe los documentos que le permiten reclamar =
las mercancias en las aduanas, contra el pago de la cantidad=-
debida. Este pago sc envia al banco del exportador para que-~
se le acredite en su cuenta. Cuando se emplea una letra a —-—
plazo fijo, el comprador recibe normalemente los documentos =
al aceptar la letra y &sta se devuleve al banco del exporta-=-
dor para que la presente al comprador para su cobro en la fe-
cha de vencimiento,

Hay circunstancias en gue se ha cmpleado una letra a pla
zo fijo y el cecmprador necesita alglin tiempo despuds de haber
realizado cfectivamente la importacidn para vender la mercan-
cfa, Yy en que gquizd convenga entonces gue ¢l exportador con--
gerve el titulo de propiedad ¥ ¢l derecho de intervencidn de-
las mercancias hasta que se¢ realice ¢l pago definitive. En -
tal casc se epvian los documentos D.O.P, Y e presenta la le-
tra para su aceptacidn en la forma normal, pero los documen-=-
tos sblo se entregan contra el pago en la fecha de vencimien~
to de la letra o antes de esta fecha. Entretanto, se pediri-
al banco corresponsal que se ocupe del almacenaje y seguro de
las mercancias en caso de que sea necesarlo.

En la prS&ctica, son muchos los riesyos que se corr¥en ¥ -
gue deben considerarse. El primeroc de ellos es, naturalmente
gue el comprador, por diversos motivos, se niegue a pagar el-
embarque © se ehcucntre en la imposibilidad de hacerlo. En -
el caso de gque no so satisfaga el pago de una letra a la vis-
ta © gue se rehuse aceptar una letra a plazo fijo, gencralmen
te hay que hacer gastos de almacenaje y de seguro de las mer-
cancias; existe adem3s la posibilidad de devoluciBn ulterior-
del embarque o de entrega a otro comprader, lo que suele aca-
rrear gastos importantes y una desvalorizacidn de la mercan--
cfa. Cuando se entregan los documentos al ser aceptada una lg
tra a plazo fijo cuyo pago no se satisface a su vencimiento -

#
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la sitwacidn guizd sea alin peor. El comprader consigue la pa
sesidn de las mercancias al firmar su aceptacidn, pero con es
to se establece solamente su obligacidn de pagar, poro no su-
capacidad de hacerlo. Al vencer la letra, la falta de pago -
puede ir acompahada de la desaparicidn de las mercancias que-
pueden haber pasado a4 manos de tercero y el finico recurso gque
le queda al exportador es el de litigar en el ektranjero ha--
ciendo para ello gastos elevados. Auh en el caso de gue el -
comprador pueda pagar y est& dispuesto a hacerlo, las medidas
que eventualmente tomo su propio gobiernc sobre restricciones
de cambio pueden impedir que se realice el pago.

Antes dc aceptar la responsabilidad de un cobro, el ban-
co del exportador exigird instrucciones precisas respecto de-
las gestiones iniciales que haya que hacer en ¢l caseo de que-
surja alguna de estas contingencias, ¥ en particular respecto
de si debe protestar la letra para preservar el dereche de re
corrir a los tribunales, sobre la base exclusiva de la letra,
en una fecha ulterior. Tambi&n conviene tomar nota de que en
muchos palses los importadores rechusanh habitualmente recibir-
los documentos antes de que haya llegado el barco que trans=--
porta las mercancfas. Generalmente conviene que el exporta--
dor d& instruccicones a su banco para que sus corresponsales -
en el extranjerc puedan, gin mayores trimites, retener los dp
cumentos en caso de necesidad, hasta que haya llegado el bar-
co. En las transacciones a base de letrag documentarias, la-
funcitn del banco reduce a la prestacidn de un servicio espe-
clalizado, por conductoc de sus propias dependencias y de las-
de sus corresponsales. No son comitentes en las transacclo-=
nes ¥ nNo aceptan responsabilidad alguna come no gea la de ne-
gligencia manifiesta, si bien procuran proteger los intereses
de su cliente y su mercancia en todas las fases de la transag

¢idn.

La financiaci&n de las transaccicnes mediante letras do=

cumentarias puede haccerse de diferentes mancras. Cuando se -
1
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exige gque el banco entrege la letra contra su pago y gue acre
dite su importe en la cuenta del exportador, solamente una ==
vez hecho el pago final, se encarga al exportador mismo de -~
los gastos da la financiacidn. Naturalmente, siempre que su-
crédito con el banco sea satisfactorio, puede pedir a su ban-
co que negocie la letra antes de enviarla al extranjero. El-
banco entonces se encarga de financiar de csta manera todos -
los gastos pertinentes hasta que se recibe el pago definitivo
del extranjero. Los intereses pueden cargarse al cliente al-
hacerse la liguidacibn final o en la etapa de las negoclaclo-
negs. O blen, si el contrato de venta lo permite, los inteore=
ses sc afaden al valer de la letra de cambio para que se co=-
bren al librado, pero en este caso la letra habri de contener
una cl3usula gue indique gue se libra para el page de su va=-=
lor m8s los intereses estipulados a clerto tipo [(porcentaje}.

Se sigue un procedimiento similar cuandeo se ha concedido
un plazo de crédito comercial, pero el propio exportador fi--
nancia entonces los gastos correspondientes al periodo de aex-
pedicibn ¥y hasta gque la letra, debidamente aceptada por el --
comprador, se haya devuelto al banco del pais del exportador.
En ese caso, cl banco del exportador puede descontar la letra
aceptada por ol plazo hasta su vencimiento; el degcuento en -
circunstancias normales significa que el factor intereses, du
rante al remancnte del plazo no vencido de la letra, se calgu
la y deduce del valor nominal. Se paga eptonces el valor pe-
to al exportador y .el banco cobra por su cuenta el valor noml
nal » su vencimiento. Cuando el contrato de venta lo permite
puede cargarse tal descuento al comprador dl1 vencimiento de -
la letra: al exportador se le abopa el valeor nominal al hacer
el descuento. No obstante, estpa condici&én debe hacerse cons-
tar en la letra mediante una cliusula apropiada al presentar-
la al comprador para su aceptacidn. Otra posibilidad consis-
te on que el exportador entregue sus letras de exportacidn a-
su banco en prenda de garantia total o parcial del cré&dito -;
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gue 8ste le conceda.

Ezstos métodos mediante los cuales el exportador obtiene-
los fondos antes del pago de la letra son bisicamente présta-
mos al cliente y asi es como lo consideran los bancos, los --
cuales, en caso de falta del pago o de no aceptacidn de las -
letras negociables o descontadas, exigen del exportador el re
embolso de la suma anticipada total. Los bancos tambi&n de--
ben considerar el criédito gue respalde a cada letra antes de-
proceder a U negociacidn o descuento.

1.5 LAS CARTAS DE CREDITO DOCUMENTARIAS.

La Gltima posibilidad gque queda para el financiamiento =
es la de las cartas de ¢rédito comerciales documentarias. El
oriéen de estos instrumentos se remonta a los comienzos de =--
las casas bancarias en la Edad Media, pero la generalizacidn-
de su ompleo en relacifn con el movimiento internacional de -
mecancias solamente ha empezado hace un siglo. La carta de -
crédito es un medio més costoso de financiamiento que los mé-
todos expuestos antcriormente y su generalizacldn a pesar de-
este inconvenicente responde a 1la seguridad adicional que pro-
porciona al exportador que la emplea. Una carta de erédito -
es el compromiso gue adquiere una institucidn bancaria (banco
emisor) por cuenta de vna firma (solicitante, importador o --
comprador) ante otra firma (bencficiario, exportador o vende-
dor} por conducto de otra instituci®n bancaria {(banco notifi-
cador) de pagar determinada suma © aceptar letras a favor del
exportador, contra presentacifn de determinados documentos y-
el cumplimiento de las condiciones estipuladas en la carta de
erédito.

Antcs de explicar las principales caracteristicas de al-
gunas cartas de cridito documentarias y para aclarar upa idea
que suele interpretarse errSneamente, diremos gque sl bien las
cartas de erédito documentarias representan una real y efecti

1
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va garantla para el vendedeor, esto go0lo es cierto cvande el =
beneficiario cumple estricta y literalmente con las condicio~-
nes de la carta de cré&dito documentaria. Por lo anterior e =
independientemente de gue no todas las cartas de crédito ofre
cen igual grado de protecccidn al exportador, no conviene des-
cansar totalmente en el hecho de contar con un documento de -
e@sta naturaleza, descuidando la investigacifn de los antece~-
dentes del comprador, particularmente ch lo que se refiere a-

su moralidad.

En efeecto, cuando se dice que una firma tiene tanh mala -
reputacifén que solamente se podria tratar con ella a base de-
cartas de crédito irrevocables y confirmadas, frecucntemente-
se olvida que si por alguna raztn, que inclusive puede estar-
fuera del control del exportador (se debe tener presente que-
€ste normalmente no elabora todos los documentos que especifi
ca la carta de crédito), se originan algunas discrepancias en
tre los términos de la misgma y la documentacidn correspondien
te, un comprador poco escrupulose puede aceptar la mercancla-
gque ya fue ecmbarcada, solo a condicidn de que se le haga al--
gfin ajuste en el precio o se le conceda alguna otra ventaja a
la gue normalmente no tendriIa derecho. En estos casos, el ex
portador se encontrarfa en situacidn de tener una mercahcfa -
en trinsito o en su punto de destino ¥y por otre lado sl riles-
go de que su cliente sc rehuse a liguidar los documentes por-
su valor exacto. AsY miasmo, el beneficiaric se encuentra en =
una situacidn favorable al recibir el pago de la documenta=--
cifn que ampara mercancfas cuya calidad y caracteristicas son
desconocidas por el banco al momento de negociar la carta de-
cré&dito, en virtud de que los bancos Gnicamente manejan docu-
mentos ¥y no asi mercancias.

Obviamente, la solucidn adecuada es tratar con firmas de
buenos antecedentes y procurar por todes los medios no dar lu
gar a discrepancias entre los t@rminos de la carta de crédito
¥ los documentos presentados para negoclacifn o pago. )
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1.5.1 LOS TIPOS DE CARTA DE CREDITO DOCUMENTARIAS.
Los tipos mis usados de cartas de cr@dito documentarias-

BoOn:

1.5.1.1 LAS CARTAS DE CREDITO IRREVDCABLES COXFIRMADAS.

Las cartas de crédito irrevocables y confirmadas son las
que relinen la mixima garantia para el beneficlario. Estos de
cumentos constituyen el compromiso irrevocable de page, no B9
lamente del banco extranjero que las emite o establece, {en -
lo sucesivo designadoscomo banhco emisor y corresponsal) sino-
tambi&n del banco local {en este caso un bancoc mexicancol), gque
las confirma y por estc hecho se hace solidariamente responsa
ble de dicha obligaci&n y se compromete a efectuar el pago en
sus oficinas. Tambifin es posible que la carta de crédito sea-
confirmada por otro banco extranjero, generalmente en los Es-
tades Unidos, Inglaterra, Francia, ete. Ee supone que en ose
caso ¢l banco confirmador refuerza la responsabilidad del ban

co emisor.

En resumen, con unha carta de cr&dito irrevocable y con--
firmada por una institucidn mexicana, el beneficlarioc tendria-
la seguridad de recibir de esta {ltima el valor de la mercan-
cfa exportada., siempre y cuando a su vez, haya cumplido con =
los requisitos que le impone el comprador extranjero a través
de la propia carta de crédito. ’

Toda institucidn de crédito cuando confirma uha carta de
crédito, asume un riesgo y una obligacidn por cuenta de su co
rresponsal, por cuyo concepto cobra una pegquena comisibn de =«
confirmacifn. Lo normal es que las comisiones de confirma---
¥ de pago seanh por cuenta del comprador, aun que bien pudiera
haberse convenido gque las pague el exportador De ser asi la-
carta de cr8dito lo deberi estipular con toda claridad.

1.5.1.2 LAS CARTAS DE CREDITO IRREVOCABLES MO CONFIRMADAS.

Desde el punto de vista de la proteccidn que tiene el ex
L]
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portador, en segundo término se encucntra la carta de crédito
irrevacable no conflrmada. Este documento constituye el -
compromiso irreveobable que asume un banco extranjero (emisor)
de pagar el importe especificado en la carta de cré&dito, 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 ligquidada la ope-
racibn, solamente hasta despu®s de recibir los ducumentos co-
rrespondientes, comprobando a sus satisfaccidn que Gstos es-=-
t3n en orden ¥y que los requisitos estipulados tambi&n se han-

cumplido.

5i bien esta clase de cartas de crédite no llevan la ga-
rantia o responsabilidad adicional de algln otro banco, si se
acostumbra que la ingtitucidn cmisora solicite a un banco lo-
cal gue la notifigune, o sea gue la transmita al benecficiario.
Con esto se evitan dudas por parte del exportador respecto a-
la autenticidad de un documento proveniente de un banco ex=---
tranjerc que pudiera ser desconocido para &l. Como esta moti
ficacitn se hace sin responsabilidad o compromiso del bango -
notificador, el exportador sigue contando Gnicamente con la -
garantf{a del banco cmisor en el extranjero, situacidn que po=-
drla acarrcarle problemas, en caso da que tal banco resultara
insolvonte o de que la institucidn mexicana notificadora no =
aceptara hacerse cargo de su negoclacifn. Estos riesgos ge -
pueden eliminar, si el exportador solicita a su cliente que =
la carta de criédito sca confirmada por alguna instituci&n ban

caria moexicana.

Come se observari, enh cl caso de cartas de cré&dite irre-
vocables no confirmadas, usaremos el término negociar y no pa
gar, puesto que lo que harfa el banco notificagdor gperfa preci
samente negociar o descontar la letra y documentos extendidos
al ampare de la carta de criédito, entregando su importe al be
neficiario, salve buen fin. []
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La Carta de Cr&dito puede presentar la modalidad de que-
su pago se domicilic en las oficinas del banco notificador sin
gque esto implique confirmacidn o compromiso de este filtimo.

Por otra parte las cartas de crédito domiciliadas si tie
nen la caracteristica de gue cuando el banco nhegqociador veris-
fica a su satisfaccidn que los requisitos se han cumplido y -
los documentos estén en orden, releva al beneficiario de res-
ponsabilidad posterior, entregindole su importe,no en calidad
de negoclacibn, sino de pago final.

Lo que indica gue la carta de criédito esti domiciliada -
en las oficinas del banco local de M&xico, es la estipulacibn
de que las letras que el beneficiario debe extender sean a --
c¢argo de este Gltimo, o una estipulacidn en este sentido en -
el texto del propio crédito.

Normalmente la comisidn que importa la negoclacidn es -~
por cuenta del exportador, salve cuando se trate de créditos-
domiciliados en cuyo casoc son por cuenta del comprador, excep
to cuando el crédito especifique lo contrario.

1.5.1.3,LAS CARTAS DE CREDITO REVOCABLES.

Continuando con el punto de vista de proteccifn al expor
tador, en tercer y fGltimo lugar colocamos a la carta de cré&di
to revocable., Como su nombre lo dao a entender, este tipo de-
cartas de crédito ofrece una proteccidn o garantia de pago ——
muy relativa, ya que puede revocarse {cancelarse] o modificax
Be en cualquier momento, sin previo aviso al heneficiario, --
bastande para ello con gue el sclicitante pida su revocacibn-
o modificaci&n al bance emisor. Sin embargo, cuandoe el bance
notificador autorizado para negoclar haya recibido alguna do-
cuentacidén antes de recibir la orden de revocacifn, &sta po =
surtirf efectos por lo que a dicha documentacidn se refiere.

Hasta aqul hemos descrito a grandes rasgos los tres ti--
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pes de cartas de crédito documentarias que con mayor frecuan-
cla sc usan para liquidar embarques de mercancias al exta---
rior,o inclusive dentro de up mismo pals. Dentro de los dos -
primeros grupos (irrevocables o irrevocables y econfirmadas},-
suelen presentarse variantes gue en forma muy breve menciona~
remos a continuvacidfn:

1,5.1.4,LA5 CARTAS DE CREDITO IRREVOCABLES TRANSFERIBLES,

Como la palabra transferible lo indica, estas cartas de-
crédito pueden cederse o transferirse totalmente a una sola -
firma, o bien parcialmente a varias firmas, en casoc da gue se
permitan embarques parciales,

Estas transferencias deberin hacerse exactamente en los-
mismos t&rminos y condiciones sefialados en la carta de crédi-
to original, pudiendo cambiarse Gnicamente el valor del cr&di
to, el precio unitario de la mercancia ¥ el pericdo de vali~~
dez o de embarque, pero sin exceder ni el valor, ni la vigen-
cla original de la carta de cridito. Para efectuar la trans-
feroncia, ya sca total o parcial de una carta de crédito, se-
necesita gue &sta mencione claramente la condieidn de ser ---
transferible. En ese caso, el baneficiario deberid hacerlo median
te comunicaci&n por escrito ¢ invariablemente a través del =--
kanco gue la haya notificado o establecido. A continuacidn -
aparece un cjemplo de Cartas de Crédito Irrevocables ¥ Tranas-
feribles.

Forma de llevar a cabo la transferencia de una carta de-
crédito.

al Cuando se transfiere la totalidad de uns carta de cré
dito a una sola persona. En este caso, el primer beneficia--
ric Gnicamente endosa y cntrega el original de la carta de --
cr&édito al nuevo beneficiarioc. Al hacer este endoso, deberfi-
obtener de su banco el conocimiento de su firma que compruebe
i
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la autentlcidad del endoso, y simultineamente comunicard por-~
escrito esta transferencia al banco norificador, con objeto -

de gue &ste tenga conocimiento de ello.

b) Cuando la transferencia se hace a dos o mis personas.
En este caso el primer beneficiarico deberd devolver el origi-
nal de la coarta de crédito al banco gue se la notificd, junto
con una carta de instrucclones, on la cueal se informen log --
nombres de las personas a guienes se transferivid, el valor -~
transferido a cada persona, el porcentaje de la mercancia y -
el precio unitarico de la misma, en el cast de gque desee hacer
algln cambic. 51 por otya parte, lo Unico que cambia ca el =
valor del créditeo y el porcentaje corresposndiente de mercan—-
cla, eh su carta indicard al banco que los demfs t8rminos y ~
condicicnes del crlditoe comercial no variarin. Come en el ca

no anterior, esta carta deberd contener copocimiento de firma

a satisfaccidn del banco notificador.

El banco notificador, al recibir la carta de instrucciao-
neg y el original de la Carta de Crédito, procederd a elabo--
rar las nuevas Cartas de Crédito a faver de los behcficiarios
que se le¢ indiguen{las cuales ya no tendrdn la carvacterIstica
de transferibles), procediendo a netificarle al bance emiscre
las transforencias ecfectuadas mediante envio de copias de ios
créditos comerciales transferidos. Con ente paso, se logra ==
que ¢l gitado corresponsal tome nots de las filrmas gque L(xdn -
negociande la Carta de Crédito que originalmente tuvo la ca--
racteristica de ser transferibie. Estas transferenclas cau--
s5an una comisién de apertwra igual gue cuando se cstablece --

una Carta de Cr8dito Documentaria.

1.5.1.5 LAS CARTAS DY CREDITO IRREVOCAHLES REVOLVENTES COXDI-

CIOXADAS.,
l.as Cartas de Cridito quae contengan la cl3usula de revel
pormiten qgue durante su vigenecia ol beneficiario dis-

venptes,
ya sean diaria, =
#

ponga de su valor total en varlas ocasiaones,
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semanal, mensualmente, ete., 8in que se cancelen al agotarse-
su importe la primera vez, como sucede en las Cartas de Cré&di
to normales.

Estas Cartas de Cr&dito Revolventes pueden tener la moda
lidad de ser acumulables sl e¢s que el solicitante tiene la in
tencidn de qgue se pague el total de las disposiciones perfodi
cas autorizadas, aun cuando estas no ejerzan en su oportuni--
dad; o bien no acumunlables, cuando degee que s5lo se pague de
terminada suma periddicamente sin gue se puedan acumular las-
disposiciones no utilizadas, Por ejemplo, en una Carta de —--
Cr&dito Revolvente y Acumulable por Pesos $ 100.000.00 con vi
gencia a 180 dias y disponible mensualmente, el beneficiario-
podria ir acumnlando este importe y uwtilizar en el Gltimo mes
hasta pesos $ 600.000.00. En cambio, en una Carta de CrZdite
Revolvente no Acumulable, en ninglin mes podria utilizar més -
de Pesos § 100.000.00, puestc gue las sumas del mes anterior-
no utilizadas, autemiticamente guedarian canceladas,

Para aceptar la expedicifin de una Carta de Crédito revo-
cable, los bancos precisan determinar el riesgo miximo en que
puede incurrir el solicitante, en funcifn del importe y niime=-
ro de veces gue se puede utilizar,

1,5.1.6 LAS CANTAS DE CREDITO BACE TO BACK.

Como su nombre lo da a entender (su traduccidn literal -
es espalda con espalda), se trata del establecimiento de una-
Carta de Cr&dito gque una persona o firma solicita, ofreciendo
como garantla o respaldo, otra Carta de Crédito abierta a su-~-
favor previamente. Usualmente se ofrece al banco que ambasg =---
Cartas de Crédito sean lo mis similares posible en cuanto a -
descripeidn de la mercancla se refiere, ya gque en los demds -
aspectos, tales como importe, vencimiento, expedicidn de factu
ras, etc,, si habr8 diferencia debido a que el beneficiarioc de
la primera carta ¥y a la vez golicitante de la segunda normal--
mente obtiene un diferencial como utilidad y necesita un mar--—

[]
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gen de tiempo para gue después de que se haya ejercido la se~
gunda Carta de Crédito prepare los documentos adicionales ne-
cesarios y pueda cobrar la que originalmente se establecid a-
su favor. En estos casos, los (nicos documentos que general-
mente ne cambian son los Conocimientos de Embarque.

A diferencia de las Cartas de Crédito Transferibles, las
Back to Back no representan una garantia efectiva para el ban
co a gquien se le solicita el establecimiento de la segunda -=-
operacién, ya que puede suceder que por chusas ajenas a su —=
control lretrasos en realizar los embarques) errores, en la -
preparacitn de los Conocimientos de Embarque u otros documen-—
tos, etc.), el beneficiario no pucda obtener la negociacifn =~
de la Carta de Cridite a su favor o por lo tanto no tenga los
medios para liguidar la que &1 solicitd. Esta es una posibil}l
dad muy real,pucs con las Cartas de Criédito Back to Back se -
pretende crear solvencia econfmica en una persona o firma que
usvalmente no la tiene, buscando con ello gue un banco acepte
establecer otra Carta de Crédito.

Por dicha razdn, genernlmente los bancos rchuyen el mang
jo de Cartas de Crédito Back to Bagk, prefiriendo juzgar la -
apertura de la segunda operacifn basfindose exclusivamente en=
la selvencia financiera y moral del solicitante.

1.5.2 LAS CLAUSULAS ESPECIALES DE LAS CARTAS DE CREDITO.
1. La Clafisnla Roja.
a) El vendedor extranjero puede solicitar la inclusibn -
de la Clausula Roja. :

b} Dicha cl&usula autoriza al banco corresponsal a conce
der anticipos al beneficiario, hasta por el total del
crédito, contra recibo.

c) Los anticlpos sc¢ destinarfin exclusivamente a la adqui
sicidn de los matcriales o mercancias especificamente

estipulados en la carta de cri@dito. M
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d) Los recibos estableceridn que el exportadoy habri de =
entregar los documentos correspondientes con el embar
que de los bienes respectivos, antes de la expliracidn

de la fecha de la carta de cré&dito.

) La cliusola roja aumenta la capacidad financiera del-
exportador en relacidn a la adquisicidn de materiales
necesarios para la produccidn.

2. La Cliusula de Yransferencia Cablegr&fica.

El banco que establece originalmente la carta de cr&dito
paga a su corresponsal bancario contra recibo de un cablegra-
ma certificado drn dicho corresponsal en el gque declare que ha
recibido del exportador los documentor correspondientes y gue
los mismos han sido enviados.

1.5.3 LA REVISIOR DE LA CARTA DE CREDITO A FAVOR DEL EXPORTA-
DOR MEXICANO.

Independicnte de la naturaleza y modalidad de la Carta =~
de Cré&dito quo el exportador mexicano reciba a su favor y se-
glin indicamos al principic de este capitulo sobre Cartas de =«
Crddito Documentarias, conviene hacer todo lo posible por evi
tar demoras, gastos de cables y gestiones innccesarias que re
trasan y encarecen los embargues al exterior. Con &ste propd
5ito nos permitimos sugerir que al recibir una Carta de Crédi
tc ¥ con base en los acuerdos celebrados con su cliente, el -~
exportador revise los siguientes aspectos:

a}l (Es irrevocable la Carta de Cré&dita?

b} (Estd confirmada por alguna institucidn bancaria mexicana-
a sus satisfaccidn?

c) ¢Estin completogs ¥y escritos correctamente, tanto su nombre
o razbn sccial como el de su cliente? Es importante gue es
tos nombres estén literalmente correctos Yy no incompletos-
o con errores de ortograffia, que a primera vista parezcan-

]
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c)

0

q)

h)

i}

no tener importancia, ya que &stos pueden ser conside
rados como discrepancias.

¢La cantidad que aparece como valor en el criédito es-
suflciente para cubrir el embarque?

¢Exigte la posibilidad de facturacidn y cobro por ma-
yor o menor cantidad de la estipulada cn el crédito?-
Este caso, gue e¢s muy frecucnte cn embarques de mer—--
canclas cuyo volimen no se puede controlar con exacti
tud, se solucliona agregando las palabras aproximada--
mcnte, o alrededor de o acerca, ctc.. al expresar el -
importe del criédito, con lo cual el beneficiario po--
drf facturar y cobrar margen de tolerancia de hasta -
un 10% de mis ¢ de menos sobre el valor del crédito.

Como complemento al anterior inciso (e) fexiste la po
sibilidad de embarcar un voliImen mayor ¢ mencr de mer
cancia? De ser asi, tambi&n procede agregar las pala=-
bras aproximadamcnte o alrededor de o acerca al astipu
lar el vollimen ¢ peso de la mercancla, con lo cual el
heneficiario queda autorizado a embarcar con un mar-=
gen de tolerancia de hasta 10% de mis o de mencs so-=-
bre dicha mercancia.

¢La descripcidn de la mercancia es correcta literal--
mente? De no estarlo, procede pedir la modificacidn,-
aungue aparentemente no tenga trascendencia alguna, o
que sc deba o un obvio error tipogrifico o de ortogra
fia, etc.

¢El t&rmino de ventas {F.,A.S., F.0.B., CiF y C.I.F.,~-

ctc.} mencionado, e8 el convenido con el comprador?

¢Se permite embarcar desde cualquier lugar de México,
o sBlo desde determinado puerto de salida? En este ==
Gltimo caso ¥y si hay posibilidades de que el embarque

$
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se tuviera gque efactuar desde otro puerto, conviene —
solicitar la modificacidn respectiva, pidiendo se au-
toricen embarques desde cualquier puerteo mexicano.

¢El puerto de destino extranjero que aparece en la --
carta de cr&dite es aquel donde se va a desembarcar -
la mercanciIaz?

{Las fechas de vencimiento de la carta de er@édito y- -
de 1lImite para embargue cn sw caso, otorgan suficien-
te margen de tiempo para embarcar, preparar los docu~-
mentos, obtener los visados necesarios y presentar la
documentaci&n al banco antes del vencimiento de la ==
carta de critdito?

¢La corta de cr@dito permite cmbargues parciales, si-
es5 gue se considera que esta facilldad es. necesaria?-
Hay casos, como cuando se¢ trata de maguinaria con par
tes y/o accesorieos, en los que no es factible que el-
comprador acepte embargues de esta naturaleza, pues =-
puede suceder que se le remita s5lo una parte que por
51 sola no tenga valer, al no estar complementada por
la restante. Es posible gque un exportador embarque -
en una sola o en diferentes fechas la totalidad de la
mercancia, originiindose diversos Conocimientos de Em-
barque. Este c2s0, no se consideraria como embargucs
parciales, siempre y cuando la mercancla se haya em--
barcado en el mismo vehiculo conductor ¥ en cl mismo-
vigje. En tales circunstancias se podr3n presentar -
uno o mis juegos de les documentos adicionales, tales
como facturas, p&lizas de seguro, certificado, etc.

¢La carta de crédito autoriza pagos parciales? Esto -
puede ser necesario cuando se haya convenido que el -
exportador cobre anticipos a cuenta de un embarque -
{ClalGsula Rojal). Esto no se relaciona con el inciso -
(1), ya que sb5lo hecho de permitir embargues parcia-
les implica pagos parciales. [ ]
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{La carta de Cr&dito permite gque la mercancia pueda -
ger transbordada a otro barco, si es que esto se con=-
sidera necesario? '

8i la Carta de Crédito estipula que el embarque se --
efectlie utilizando las embarcacliones de determinada -
vompahia, naclopalidad o bandera, tes factible cuom=—-—
plir con este requisite? A menudo acontece que las em
barcaciones de una linea determinada solamente paran—
en puertos mexicanos en fechas muy cspaciadas, lo ==--
cual pudiera eatar en conflicto con las fechas de em—
barque y vencimiento.

¢La Carta de Crédito indica ser transferible, csuando-
asi se haya convenido con el comprador?

5i el exportador o el comprador han convenide en gue-
se pueden efectuar embarques sobre caublerta (on deck}
¢lo estipula la Carta de Cr&dito? Ademis, la compafla
aseguradora gue extienda la pdliza o certificado de -
segurc {en el caso de ventas sobre la base C.I,F.) ~--
aceptard cubrir los riesgos inherentes a dichos embar

ques.

Si el exportador y el comprador fletan un bareo, Zla-
Carta de Crédito acepta Conocimientos de Embarque ==«
Charter Party?

¢Se puede contratar ¢l segurc de tedos los riesgos eg
pecificados en la Carta de Cr&dito? Si la carta de --
crédito requiere seguiro contra todo riesgo se debe re
cordar que por regla general cuando las compafilas asg
guradoras expiden pb&lizas o certificados de segurao -~
contra todo riegsgoe hacen algunas salvedades o excep-
ciones, lo cual no seria aceptado por el banco nego--
ciador. Para mayor proteccidn, se deben cubrir ries=-
gos preciseos y concretos inherentes tantoc a la mercan

[}



cla como a otros aspectos, tales como empague, embala
je, refrigeracidn, ete.

t) Si la carta de criédito indica que es negociable conew
tra letras de cambloc a plazo, a cargo del banco nego-
ciador o banco emisor ¥y se ha convenido con el compra
dor que los gastos de financiamlento sean por su cuen
ta, &dla Carta de Creédito lo aclara debldamente? Si la
carta de crédito es negociable econtra letras de cam==
bio a plazo sin hacer ninguna aclaraci&n adicional a-
este respecto, se entenderl que los gastos de descuen
to respectivos serfin por cuenta del exportador. En -
este ililtimo caso, el exportador puede optar po no des
contar la aceptacldn, reteniéndola para cobhrarla a su
vencimiento.

Si despus de revisar la carta de crédito a su favor en-
la forma antes sugerida, el exportador encuentra gue alguna -
de sus cliusulas no se ajusta a las condiciones de venta, o -
81 considera que no podri cumplir con alguna o algqunas de -«-
ellas, gue no pueda obtener determinado documento, etc., inme
diatamente deberf dirigirse a su cliente para explicarles las
circupnstancias y pedirle la modificacibn, ampliacibn o prorro
ga que preceda. Los departamentos especializados en asuntos-
internacionales de los bancos estln a las Srdenes del exporta
dor para cualquier consulta gue les desee plantear.

1.5.4 LA PREPARACION ¥ PRESENTACION DE DOCUMENTOS RESPECTIVOS

Tan pronto se tenga la documentacidn completa y en apa--
rente orden, el exportador la deberf entregar de inmediato al
banco gue le hubiere notificado o confirmado la carta de cré-
dito, para evitar gue &éste rechace su pago o negociacidn por-
tratarse de una documentacidin extemporidnea.

El aspectc de documentaciones extemporfneas es uno de --
los principales puntos en el que frecuentemente existe diver-
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gencia de criterio eptre los bancos y los beneficlaries de —-
las cartas de crédito, en virtud de gue la extemporlineidad se
presta a la interpraetacifin particular del banco gue interven-
ga en la negociacidn. 5in embargo., ceon la idea de dar a cono
cer un criterio mis extenso diremos gue es usual gue algunas-
institucionces bancarias pidan que la documentacifn les sea --
presentada con suficiente tiempo para hacerla llegar al banco
emisor y gue €ste o su vez la entregue al comprador antes de=
la llegada del vehlcule transportador a su punto de destino.

be no hacerse asI, el comprador podr3 incurrir en cl pa-
go de demoras, multas, gastos de almacenaje de las mercancias
riesgos de descomposicién o deterioro en el caso de las mer=-
cancias perccederas, etec., ademiis, y lo que es de gran impeor-
tancia para el exportador, al entregar documentos extemporf~-
neos se presenta la posibilidad de gque el comprador tenga jus
tificaclidn para negarse a aceptar los documentos de embarque,
apovandose en el Artficulo 41 de Las Pricticas y Usos Unifor--
mes para Créditos Comerciales Decumentarios.

El caso anterior tendri su excepclidn cuando se traten de
ombargques adreos o inclusive embarques maritimos con destino-
a puertos cercanos a M8xico, en virtud de gque siempre la mer-
cancia llegard primero a su punto de destino que leos documen=-
tos gue amparan la misma.

Para tratar de evitar este problema, se sugiere al exporxr
tador mexicano gue pida a su comprador que al solicitar la ==
apertura de la carta de crédito se indigue en la misma que se
acepten decumentos de embargue con fechas atrasadas.

Previamente a la entrega a algfin banco local de la docu-
mentacidn correspondiente es conveniente que el proplo benefi
ciario verifigue por si mismo ¥y hasta donde le gea posible, -
que los documentos se ajustan estricta y literalmente a los -
requisitos sefialados en la Carta de Cfedito, M
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Adem8s de los puntes arriba mencionados en lo relativo a
la Revigidn de la Carta de Crédito a favor del Exportador que
sobre todeo se refieren a un examen que sc aconseja hacer la -
recibir al crédito; convienc también verificar lous aspectos =~
sefalados m3s adelante,

En vista de las diferentes modalidades que las cartas de
crédito pueden asumir, se comprenderi que los aspectos trata=-
dos en segundo lugar son exXclusivamente aguellas gue con ma=--
yor frecuencia ocasionan discrepancias. Por lo tanto, al ex--
portador se le aclara con gran &nfasis que el cumplir con ==
ellos no garantiza que su documentacifn est@ correcta, sino -
que deberd hacer una comparacifin minuciosa entre &sta y todas
las estipulaciones particulares del Crédito Documentario res-
pectivo.

1.5.4.1 LAS LEYRAS DE CANHIO.

a) Su importe no debe exceder del monto de la carta de -
cxrédito ni del valor de la factura, cuande &sta repre
sente el valor de la mercancia migE gastos como por =-
ejemplo cuanda se vende C.&F, o C.I.F.

b) pebe estar girada por el beneficiario del Crédito, a=-
cargo del banco sefialado para tal efectc ¥ endosada -
al banco negeciador.

c) La letra deberi precisar si es pagadera a la vista de
terminada o a determinados dfas vista, los que normal
mente se cuentan con base en la fecha de embarque, de
la factura o de la fecha de negociacién, seglin se es-
tipule en el crédito.

1.5.4.,2 LAS FACYURAS COMERCIALES,

a) La mercancfa deberd colncidir literalmente en descrip
cifn y vollimen o cantidad, exactamente de conformidad
con lo que estipula en Crédito Documentario. El men-~

L)
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cionar otras mercancias no estipuladas en el Crédito-
pDocumentario o alin una mayor cantidad de volfimen de -
las que estipule, se considerari discrepancia, abn --
cuando cobre su importe. Esto se debe a la posibili-
dad de que ¢l comprador tenga dificultades al inptrodu
cir a su pals mercancia que no concuerde precisamente
con el permiso de importacidn, © simplemente gue se -
pueda valer de ello para no aceptar la documentacibn.
Tambié&n puede suceder que el comprador se viera obli-
gade a efectuar desembolsos por fletes, seguro, manie
bras, etc., por mercancias que no haya contratado.

b) Las facturas deberdn estar extendidas a favor del so-
licitante (comprador) del Criédito Documentario, salvo
gue expresamente sc especificara lo contrario. Sea -
cual fuere el caso, las facturas deberfn mostrar lite
ralmente correctos el nombre y direccidn de la firma-
a cuyo favor ae extienden, asI como el hombre y diregc
cidén del vendedor.

€} Las facturas no pueden incluir gastos especiales, ta-
les como cables, manejo, comisiones, almacenaje, etc.,
salvo gque expresamente 1o autorice la Carta de Cré&di-
to.

d) Salve gque el crédito documentario expresamente lo per
mita, como en ol caso de un crédito transferible, so-
lamente se aceptarfn facturas extendidas per el bene-
ficlario, quien debe firmarlas debidamente.

e} Las facturas deberiin mostrar los preciocs de cotiza---
cifn, seglin 1o indique el crédito documentario, usan-
do los t@érminos F.0.B., C.&.F. C.I.F., etc., asi como
el punto de embarque o de desembargue a que dichos --
términocs se refieren., Asimismo, deberin mencionar --

las marcas y nlimero de bultos respectivos. '
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1.5.4.3 LOS COROCINIENTOS DE EMBARQUE.

al

bl

ch

Los Conocimlentos de Embarque, que gon la constancia-
o comprobante de que el porteador ha recibido la mer-
cancia para su transporte al punto de destino, debe--
rin ser del tipo estipulade por la Carta de Cré&dito -
[marIitimo, adreo, terrestre, etc.) y mostrar la con--
signacién y notificacidn correspondiente, seglin lo es
pecifique la misma. Los términos talones, recibom --
postales gulas ¥y carta de deporte, son sinbénimos para
este efecto de los Conocimientos de Embarque.

El beneficiario deberi cuidar que los Conocimientos -
que prescnte sean limpios, o sea gQue no contengan nip
guna cliusula que directa o indirectamente indique de
ficiencia en el empagque o en el estado en gque fue re-
cibida la mercancia al momento de mostrar alteracio--
nes, enmendaduras, raspaduras, etc., salvo que hayan~
gido efectuadas por el propio agente porteador © capi
tin del barcao, guien en ese caso deber3 firmarlas co-
mo certificacidn de Bu autenticidad.

Cuande la Carta de Cr&dito estipule Conocimientos de-
Embarque qgue muestren mercancla a bordo, deberd cer--
clorarse de que la cliusula On Board o Mercancia a --
Bordo u otra equivalente, aparezca en los Conocimien-
tos ¥ que &stos menclonen claramente la fecha y el --
puerto de embarque, asi como que Se encuentren debida
mente firmados por el agente porteador o el capitfin =
del barco. La expresitn sobre cubiertalon deck}y otra
equivalente, constitiye discrepancia, Por supuesto =
gue esta consideracidn no surte efecto si el crédite-
decumentaric expresamente permite embargues sobre cu-
bicrta o contiene otra autorizacidn similar.

d) La descripcitn de la mercancia en los conocimientos -

de embarque podrin ser en t&rminos generales aceptln-
dose gue no aparezca en forma tan detallada como en -
L]
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las facturas comerciales. Por supuesto que se entien
de que ambos documentos debe referirse esencialmente-—
al mismo producto.

Al igual que lag facturas, los conocimientos no deben
amparar otras mercanclas, salvo gue el criédito expre~
samente lo permita. En este particular todo lo indi-
cado en el inciso {b) referente a facturas comercia--
les se aplica a conocimientos de embargue.

El beneficiario deber8 presentar el juege completo de
conocimientos, consistente en los varios originales -
que los mismos sefialen. Sin embarge, hay casos en --
que el crédito acepta gue se entreguen solamente de—-
terminados ejemplares, inclusive copias no negocla---
bles.

Los conocimientos deben sefialar al beneficiario del -
cr8dito como embarcador de la mercancia, salvo que ex
presamente se¢ permita que sea una firma distinta.

Los concimienteos deben mostrar elaramente el importe-
del flete respectivo y ai &ste ya ha sido pagade o si
es por cobrar, lo cual naturalmente debe estar en con
sonancia con lo estipulado por el crédito documenta--
rio.

Seglin se indicd en el primer pirrafo del presente ca=-
pitulo, los conocimlentos de embargque que mustren fe-
cha atrasada a tal grado gue puedan considerarse ex--
temporineos serin motivo de discrepancia. En los ca=-
808 en que el crédito documentario asi lo estipule, =
los conocimientos deber8n mostrar una fecha de embar-
gque ho pesterior a la que hubiere sefialado el cr&dite
como plazo miximo para efectuar el embargque. Tampoco
se aceptarin conocimientos fechados con antericoridad-
al cestablecimiento del Crédito Documentario, salvo ==

]
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que el mismo lo permita.

i} Los conocimicentos de embarque marftimo deberin cestar-
expedidos por companfas navieras,no siendo aceptables
los cbharter party bill of lading (barco fletado espe-
cialmente para determinado embargue), salvo gque el --
crédito documentario lo permita.

1.5.4.4 LA POLIZIA O CERTIFICADO DE SEGURO.

a} La pSliza o certificado deberi estar extendido en la=-
migma moneda gue el crédito comercial y tener fecha de
expedicibn gque no sea postericr a la fecha del cohoci
miento de embargue.

b} Los datos de la pSliza o certificado de seguro tam=-—-
bign deben colncidir con los de la factura y conoci--
cimientos de embarque, asi como cubrlr exactaments =-
los riesgoa estipulados en el crédito documentario.

c) Como beneficiarios de la pdliza o certificado de segu
ro deberin aparecer el importador, el banco emisor, o
quien expresamente indique el créditoe documentario.

1.5,4,5 QTRAS DOCDMERTOS.

Los otros documentos que pida el cr&dito documentario, -
tales como: Certificados de Origen, Calidad, AnAlisis, Peso,-~
Lista de Empaque, etc., deberdn colneidir en sus datos entre-
8 y con los documentos de embarque, debiendo eatar expedidos
por quien indique la carta de cré&dito, o por quien sea, §i no
se hace mencidn expresa de ello.

1.5.5 EL TRAMITE DE DOCONENTOS CON DISCREPARCIA,

51 a pesar de haberse tomado las debidas precauciones, -
el propio exportador o el banco negeciador encuentran discre-
pancias entre la documentaciBn y la carta de crédito, el pri-
mer pasco seri hacer todo lo posible por corregir los documen-
tos gue estlin en falta. Cuando materiatmente ho sea posibla;
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lograrlo copeortunamente, el exportador puede optar por alguno-
de los siguientes tres caminos para obtener el pago.

a) Pedir al banco negociador o pagador gue comunigue por
la via miis adecuada (cable, telé&fono, telex, carta, etc.) alw-
banco emisor extranjero, las discrepancias gue presentan los-
documentos solicitando su auterizacif&n para entrcgar el valor
de los documentos. <Como el banco emlsor a su vez tendrd que-
obtener la autorizacidn del solicitante del crédito {compra-=
dor) ¥ contestar al banco local, estas gestiones normalmente-
tardan varios dias.

b) Extenderle una carta de garantia al banco pagador o =-
negociador, solicitande le entregue el importe bajo su respon
sabilidad, comprometiéndose a su devolucibn en casoc de que el
importador extranjero no acepte los documentos con las discre
pancias que presentan. Esta garantla estd sujeta a la aproba
cifn del banco pagador o negociador, que estarfia en funeidn =~
de la solvencia econdmica y moral del exportadoe y tal como si
se tratara de una operacidn de crédite normal. Ademis, esta-
garantia, una vez constitulida po podr& cancelarse sinoc hasta-
que la institucifn local reciba la conformidad del banco emi-
sor.

c) Autorizar al banco local a enviar los decumentos al -
banco extranjero cn calidad de cobranza. En este caso, las --
digcrepancias que presenten los documentos estdn sujetas a la
revisidn y aprobacibn por parte del banco emiseor y del propio
comprador. El pago se le har3i al exportador sclamente hasta-
que @l banco local reciba la liquidacifn de dicha cobranza.

De estas tres alternativas, posiblemente la primera sea-
mis conveniente para el exportador. Si bien la contestacibn-
puede demorar unos dfas, al obterierse la conformidad el pago-
ge hace en firme ¥y va sin responsabilidad para el exportador.
Este sistema tlene especial aplicacifn en el caso de pocas --
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discrepanciag, o cuando &stas aparentemente no gon de trascen
dencia.

La expedicién de una carta de garantla, a su vez, tiene=
la ventaja para el exportador de gue al ser aceptada por el -
banco negociador, recibirf el pago de inmediato. No hay gque-
vlvidar, sin embargo, que este sistema tiene el inconveniente
de que la garantfa afectarid las lIneas o facilidades de cré&di
to que el exportador tenga con la institucidn negociadora ¥y -
gue el gestionar que el banco emisor autorice su cancelacién-
requiere alglin tiempo.
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SERVICIOS AL EXPORTADOR
1. DEVOLUCION DE IMPUESTOS DE IMPORTACION A EXPORTADORES.

1.1. ESPECIFICACIOK DEL SERVICIO.

Las empreésas que incorporen a mercanciIas destinaodas al -
mercado externo, materias y otros insumos importados de mane=
ra defipitiva, podrin obtener la devolucidn de los impucstos~
de importacidn pagados por dichas importaciones.

Este beneficio puede ser aprovechado tanto por los expor
tadores directos, comoc por los exportadores indirectos enten-
diendo como tales a los proveedores del exportador final, de-
la industria maquiladora o de las Empresas de Comercio Exte-=-
rior, registradas ante SECOFI.

La empresa obtiene la deveolucidn, a valor actualizado, -
del impuesto general de importacidn {arancel) y sus adiciona-
les {actualmente el 5% para el fomento de las exportaciones),
que la empresa pagd por la importacidn de materias primas, --
partes y componentes, empaques ¥ envases, combustibles, lubri
cantes y otros materiales incorporados fisicamente a las mer-

cancias de exportacidn.

La devolucidn se debe gestionar, para el exportador fi--
nal, dentro de 60 dias hibiles posteriores a la fecha de la -
exportacidn; para el exportador indirecto dicho plazo cuenta-
a partir de la entrega o facturacidn de la mercancia al expor
tador final. Sec pueden solicitar devoluciones gue correspon-
dan a las importaciones realizadas hasta un aho antes de la -
presentaicifn de la solicitud.

La devolucidn se efectlia mediante cheque que expide la -
Tesorerfa de la Federacidn por un valor en pesos equivalente~
a la misma cantidad de dSlares gue se pagd por impuestos cuapn
do e hize la importacitn de los insumes.

1.2. TRAMITE DE LA SOLICITUD.
Se presenta la solicitud a través del Formato Oficial en
[}



el Departamento de Devolucidn de Impuestos, y previo dictamen
del mismo, sSe entrega al interesado copia de la resolucibn co
rrespondiente en un plazeo de 10 dIas hibiles. El original Qe
la resolucibn se envia a la Direceidn Gencral de Promocldn ~-
Fiscal de la Secretarfa de Hacienda ¥ Criédito PGblico, para -
la expedicifin del cheque correspondiente.,

1.3. DISPOSICION APLICAPLE.

Decreto gue establece la devolucidn de impuestos de im—~
portacifn a los exportadores y el diverso que lo roforma y --
adiciona, publicados en el Diario Oficial el 24 de abril de =
1985 y el 29 de julio de 1387.

2. PROGRAMAS DE IMPORTACIOR TEMPORAL. PARA FEXPORTACION (PITEX)

2.1. ESPECIFICACION DEL SERVICIO.

Ente mecanismo permite a productores d¢ bienes destina--
dos a la exportaci&n seleccionar la integracidn mis eficiente
a facilitarle la importacidbn temporal de insumos, maguinaria=-
y equipo, con ventajas en las garantIas del interés fiscal, =
mermas y desperdicios, permanencia de los klenes importados,-

principalemente.

Parn acogerse a este Programa, las empresas deberdn efeg
tuar ventas ahuales al exterior por valor superlor a un mi-~-
118n de dSlares o al 10% de su facturaciSn, en el caso de gque
85lo importen insumos, envases y combustibles deberdn repre--
sentar el 30% como minimo de Sus ventas totales.

El progarama puedc ser aprobado por lInea de produccidn,
planta o por ¢l total de las operaciones de la empresa con --
vigencia de 3 afios prorrogables y no se requerird de permisos
previos ni de autorizaciones administrativas especificas, de-
ninguna clase, salvo gue las mercancias est&én sujetas a requi
sitos de seguridad nacional o sanitarias.

2.2, TRANITE DE LA SOLICITUD.
Se presenta la solicitud mediante el formato 320-105 de=
‘ 1
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bidamente requisitade en el Departamento de Programas de Im-=
portacifn Temporal. Las Direcciones Geherales de Aduanas y =
la de Servicios al Comercio Exterior analizan y aprueban el -
Programa mediante oficio que suscriben mancomunadamente. El=-
Departamento de Programas de Importacisbn Temporal entrega al-
interesado ¢l oficlo y anexos correspondientes.

2.3. DISPOSICION APLICABLE,

Decreto que establece programas de importacidn temporal-
para produclr artiIcules de exportacidn y el diverso que lo re
forma ¥ adiciona, publicados en el Diario Oficial el 9 de ma=-
yo de 1%85 y el 19 de scpticmbre de 1986.

3. CERTIFICADOS DE ORIGER PARA PRODUCTOS COR PREFERYNCIAS ---
ARAECELARIAS O CONCESIONES COMERCIALES.
3.2. ESPECIFICACION DEL SERVICIO.

Los certificados constitiuyen un documento que avala o -
certifica que la mecrcancia a exportar fue elaborada en M&xico
Yy slrve para aprovechar la eliminacidn o reduccidn de impues=
tos contemplados en el Sistema Generalizado de Preferencias -
{SGP) gue otorgan los palses desarrollados, asl como para geo-
zar de las concesiones arancelarias de la Ascociacidn Latino-~
americana de IntegracifSn {ALADI) y las negociaciones comercia
les establecidas entre paises en desarrollo.

Para las exportaciones a E.U.A., ya no se reguiere de la
certificacidn de esta Secretaria, por lo que es el propio ex-
portador quien suscribe el certificado correspondiente,

3.2. TRAMITE DE LA SOLICITUD.

Los formatos de certificados y de su anexo estadistico,-
se proporcicnan en el Departamento de Atencidn al Phblico, --
Previamente, el exportador debe contar con un cuestionario --
aprobado on el que se determina el criterio de origen aplica-
ble, Dicho Departamento recibe la solicitud entregando una -
contrasefia ¥y con la presentacidn de esta cntrega el certifica
do a mis tardar al dia siguiente. [}
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4. EXPORTACTON DE TECKOLDGIA Y SERVICIOS DE IKGERIERIA ¥ CONS
TRUCCION.

A& los exportadores de tecnologfa y servicios se les otor
ga la devolucién de los impuestos indirectos. El valer gque -~
ampara el documento de deveoluclén de impuestos se aplica ~---
exclusivamente para el page de impucestos federales no afectos

a un f£in cspecifico.

Los trimites se realizan en el Departamento de Exporta--

cibn de Tecnolegla y Scrvicias,

5. PERMISOS DE EXPORTACION.
3.1 ESPECIFICACION DEL SERVICIO.

Son pocos los productos que estin sujetos a permiso pre-
via de exportacidn -sdlo 204 fracciones arancelarias~ roguisl
to que se egtablece con base en razones estrictamente Justifl
cadas. En apoye al scctor cxportador, pora cada caso ¢stin -~
previstos la Iorma, criterios y condiciones en que se otergan
log permiscs de exportacidn dentro de un proceso simplificado
inclugso se ha facultado a distintas entidades vinculadas con-
la regulacifn o comercializacibdn de productos para expedir di
rectamente las autorizaciones de exportaceidn con carge a per-
misos globales expedidos por ia Direccidn General de Servi---

cios al Comercieo Exterior,

5.2. TRAMITE DE LA SOLICITUD.
Para los permisos que expide directamente esta Dependen-

cia a las persconas flIsicas ¢ morales, las solicitudes se pre-
sentan en el Departamento de Atencidn al Piblico, a travis de
la Forma No. 3120-006, cntregindose al interesado copia folla-
da s} la solig¢itud estd debidamente integrada ¥y en cagse con--
trario se le indican los motivos de rechazo, El interesado -~
recoge $u pormisc de exportacifn contra la presentacidn de la
copia foliada de su solicitud. ELl trimite y la expoedicidn -~
del permiso estin exentos de pago de derechog.

5.3, DISPOSICIONES APLICABLES.
Reglamento sobre Permisos de lmportacidn o Exportacién i
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de Mercanclas sujetas a Restricciones. {Diario Oficial del 14
de geptiembre de 1977).

- ¢ircular No. 5 en Materia de Permisos de Importacién y

Exportacidn. {Diario Oficial del 31 de enero de 1985),

~ Ley Reglamentaria del ArtIculo 131 de la Conatitucidpn=-
Politica de los Estados Unidos Mexicanhos en Materia de
Comercioc Exterior. (DPlario Oficial de 13 de cnerc de -
19861},

~ Decreto que cstablece el procedimiento para la expedi-
cidn de permisos de exportacifn. (bDiario Oficial de 7=
de julio de 1%86).

6. APOYOS A EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIDR.

A las empresas de Comercio Exterior definidas como unida
des especializadas en la comercializacidn internacional, con-
capacidad econSmica gque les permita desarrollar Ya exporta~--
cldn de productos nacionales, se les respalda con medidas =--
aceptadas en la pri3ctica del comercio internaciconal., Para ob-
tencr los apoyos previstos se precisa que cuehten con el re--
gistro previo, debiendo presentar para el efecto la solicitud
correspondiente acompafiada de un programa anuval de activida--
des, conforme al Decreto gue establece el RE&gimen de las Em--
presas de Comercio Exterior, publicado en el Diarioc Oficial -
el 14 de noviembre de 1986.

Este trimite se realiza en el Departamento de Empregas =

de Comercio Exterior.

7. OPERACIONES DE INTERCANBIO CXMPERSADO ¥ DE YRUEQUE.

Se autoriza esta clase de transacciones comerciales con-
el propbsito de apoyar la exportacidn de productos considera~
dos como de diffcil colocacidén o para aquellos en los que ===
nuestro pals cuehta con oferta excedente, aprovechando los -~

L]
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nexos en el exterior desarrollados por los importadores,

Las sollcitudes deben presentarse en el Departamento de-
‘Programas de Concertacidn.

8, CONSTANCIA DE EMPRESAS ALYAMERTE EXPORTADORAS (ALTEX ).

Este servicio consiste en otorgar la Constancia como em-
presa altamente exportadora a los productores de bienes manu-
facturados gue hayan obtenide o estén en posibilidad de obte-
ner los siguientes resultados: un saldo favorable en su balan
za comercial; exportaciones directas por valor minimo anval -
de tres millones de dBlares o un milldn de d6lares cuando &s=-
te represente come minimo un 40% de sus ventas totales. Los-
exportadores indirectos tambi&n podrin recibir el mismo trata
miento, siempre y cuando sus ventas anuales de mercancias in-
corporadas a productos de exportacifbn o exportados por terce-
ros representen un valor minime equivalente al 50% de sus ven
tas totales.

Las cmpresas que obtengan la Constanicia tendrin un tra-
tamiento preferencial en sug trimites administratives por par
te de las dependencias y entidades del Sector Piiblico. Para-
la atencidn de estas empresas se han habilitado en esta Direg
cidn General de Promotores sectoriales que tienen como fun---
cidn apoyar y dar agilidad a los trimites ¥y operaciones de co
marcio de las empresas ALYTEX.

Las solicitudes de registro como emprosa ALTEX deberin -
presentarse en el Departamente de Programas de Concertacidn.

SERVICIOS AL YMPORTADOR.
9. PERMISOS DE INPORTACION DEFINITIVA DE MERCANCIA.
9.1. ESPECIFICACION DEL SERVICIO.

Mediante el procedimiento Hgil y transparente se resuel-
ven las solicitudes de permisos de importacién de productos -
restringidos. Se aclara gue sSlo menca del 4% de las 8,429 -
fracclones arancelarins de la Tarifa del Impuesto General de-
la importacifn estfin sujetas al requisito de permiso previo.
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Las solicitudes se analizan considerando la situacidn de
la produccidn nacional y el abasto oportunc y eficilente de -=-
bienes de consumo y de producci&in, asi como los convenios co-
merciales firmados por México en el marco de la ALADI o con =~
otros paises.

Ho puede concentarse ninguna adquisicidn en el extranje-
ro si no se cuenta previamente con el permiso de importacidn.
Tambi&n se resuelven en forma racional y cxpedita las solici-
tudes de prbrroga o de modificaciones de los permisos, mismas-
que deberin presentarse antes del vencimiento del permise res
pectivo.

S5¢ tiene a disposicidn de cualquier peticionario la in--
formacifn de cada importaci&n autorizada, con datos referen——
tes a nombre del importador, velumen y valor autorizado y la-
fraccldn arancelaria correspondiente.

95,2.! TRAMITE DE LA SOLICITUD.

Se presmenta la solicitud en el Departamento de atencidn -
al PGblico, a través de la Forma Ne. 320-006 junto con el cu=-=-
pSn de pago por derecho de trdmite; se entrega al interesado -
copia foliada si la solicitud estd debidamente integrada y en-
cas0 contrario se le indica los motives de rechazo: se resuel-
ve la petici&n con base en el Manual de Criterios de Dictamen:
y el interesade recoge el permiso contra la presentacidn de la
copia foliada de la solicitud ¥ la entrega del Veolante de Co--
bro por derechoc de expedicifn del permiso en caso de resolu=--
cifn favorable.

9.3. DISPOSICIONES APLICABLES.
~ Reglamento sobre Permisos de Importaclidn o Exportacibn
de Mercanclas Sujetas a Restricciones.(Diaric Oficilal-
de 14 de septiembre de 1977).

-~ Normas generales relativas a la vigencia de los permi-
so0s de importacidSn. (Diario Oficial de 17 de julio de-
1384). ]
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~ Ley PFederal de Derechos (Diario Oficial de 31 de di-=--
ciembre de 1984).

- Circular No, 5 en Materia de Permisos de Importaci&n y
Exportacifn. (Diario 0Oficial de 31 de cnero de 1585).

~ Circular No. 6 en materia de permisos de importacidn. -
Recurso administrative de recensideracidn. {Diario ofi
cial de 25 de abril de 1985]).

~ Ley reglamentaria del Articulo 131 de la ConstituciSn-
Politica de los Estados Unidos Mexicanos en Materia gde
Comercioc Exterior. (Diario 0ficial de 13 de enero de -
1986).

- Acuerdo relaciconado con el tr3mite y resolucidn de so-
licitudes de permisos de importacidn de productes agro
pecuarios. [Diario Oficial de 27 de junio de 1986).

10, PERMISO DE INPORTACION YEMPORAL.
10.1. ESPECIFI{CACION DEL SERVICIO.

S61l0 se requicre de permiso previo de importacién tempo-
ral de insumos destinados a un proceso de elaboracién o transg
formacif6n, para Bu pesterior exportacidn, asI como en la in=--
ternacion de bicnes para ser reparados en el pals y, hecho &s
to, retornarleos al extranjero, cuando se canalicen Ghicamente
a través de las siguientes fracciones arancelarias de la Tardi
fa del Impuesto General de ImportaciSn:
18.01,A.001 18.02.A.001 18.03.A.001
18.04.A.001 18,05,A.001 29,10.A.005

29.39.4.999
Cueando las mercancfas se retornan al extranjero en el -

mismo estadc en que se importaron temporalmente, se requerirh
del permisco previo lnicamente en los siguientes casos:

a) Aparatos y demis efectos necesarios para las explora-
ciones mineras y de campo, reconocimiento y medicién;
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de terrenos, trabajos agricolas, trazo ¥ construc--=-
cldn de vias de comunicacién y trabajos de investiga
cidn clentifica.

b) Magquinaria, equipo y vehiculos para explotacibn lu-=-
crativa, excepte los vehIculos regulades por la Ley-
de Registro Federal de VehIculos y su Reglamento.

10.2. TRAMITE DE LA SOLICIYUD.

Es el mismo trimite del numeral 9.
10.3. DYXSPOSICION APLICABLE.

Acuerdo que exime del requisito de permiso previo, la im
portacidn temporal de mercancias coh las excepeclones gue se -
indican, publicado en el Diario Oficial de 30 de Octubre de -

1987. .

11. AUTORIZACION A EXTIDADES POBLICAS PARA ADQUIRIR BIENES EX

TRARIEROS .
11.1 ESPECIFICACION DEL SERVICIO.
La autorizacidn se debe gestiopar antes de concertar la-

compra del producto o de la convocatoria de licitaci&n.

11.2 TRAMITE DE LA SOLICITUD.

Para compras en el pals la solicitud se presenta en el -
Departamento de Atencidn al Piblico a través de la Forma No.-
J20-082 anexando, ehtre otros deocumentos, resumen de cotiza--

ciones de los proveedores.

Cuando se trata de importacidn directa, la solicitud se-
presenta en la Forma No. 320~081, anexando convocatoria ¥ ac-
ta de fallo cuando por el valor de la importacibn regquiera de
licitacidn plblica: asf tambi@n cuadro comparativo de la eva-
luacidn t&écnico-econSmica de los preoductos extranjeros y de -
los fabricados en el palis, asf como el acta del comité de com
pras en la cual se autoriza la adquisicidn.

Para el caso de la adquisicidn del bien bajo la modali--

dad de compra en el pafg, se utilizard la Forma No. 320-082 -
[
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an ax ando ad icionalmente a la documentacifn prevista en-
el caso anterjor, una justificacidn econdmica de las ventajas
de adquirirlo en el pais respecto a la posibilidad de impor--
tarlo directamente del pals de origen.

El Departamento de Atencién al pGhlico revisa la selicie--
tud y entrega al interesado copia como acuse de recibo, y den
tro de un plazo de 10 dias, contra la presentacidn de dicha -
copla se entrega la autorizacidn correspondiente.

11.3, DISPOSICIONES APLICABLES.

Ley de Adguisiciones, Arrendamientos,y Prestacifn de Ser
vicios relacicnados con Blienes Muebles,publicada en el Diario
Oficial de 8 de febrero de 1985,

Acuerdo que fija el procedimiento para obtener la autori
zacibn previa para la adquisici&n de bienes de procedencia ex
tranjera y Circulares en Materia de Adquisiciones del Sector-
Pliblicados en el Diario Oficial de 20 de chero, y 18 de julico
de 1986 y 24 de agosto de 1987,

SERVICIOS EN NATERIA DE CORTROL DE CAMBIOS
12, ADYORIIACION DE GASTOS DIRECYTOS ASOCIADOS A LA IMPORTA---
CION ¥ EXPOCRTACION. :
12,1, ESPECIFICACION DEL SERVICIO.

Los gastos asociades a operaciones de comercio exterior-
se tramitan ordinariamente ante lag inastituciones de cr&dito-
Por cllo la Secretarfa proporciona este servicio sblo en los-
siguientes supuestos:

a} Cuando el monto de los gastos directos asociados a la
importacidn rebasa el 6%.del valor LAB de las mercan-
cfas si provienen de Norteamerica o del 8% cuando pro
vienen de otras regiones; y en el caso de exportacidn
sl se rebasa el 12 y 15% respectivamente, salvo lo ~-
gue se ipdica a continuacidn.

b) Cuando el monte de los gastos exceda el importe que =~
resulte de aplicar el valor LAB de la mercancia el -;
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doble del porcentaje correspondiente sehalado en el -
ineiso anterior y ademis Que ¢l gasto a deducir supe-
re el monto de la autorizacidn oridinaria gue concede
la institucidn de crédito en mis de 2,000.00 dSlares-
E.E.U.U.A,

c) Cuando los gastos por concepto de fletes excedan los-
porcentajes establecidos para los productos incluldos
en las listas 1.1 1.2 y 1.3 de la Resoluciin de Ca~--
rdcter General de Materia de Control de Cambios No. -
19.

La autorizacitn que se emita por parte de la Secretarla,
parmitird al exportador deducir de sus Compromisos de Venta -
de Divisas (CVD's) los gastos inherentes a la operacidn gque -
excedan a dichos porcentajes o adquirir divisas al tipo de --
cambio controlado en la instituclidn de crédito correspondien-
te, para el mismo fin. ’

En el caso de los importadores, la autorizacin les per-
mitirsd adguirir divisas al tipo de cambic controladoc para cu=
brir los gastos inherentes a la operacién.

12,2, TRAMITE DE LA SOLICITUD,.

La solicitud se presenta en el Departamento de Gastos =--
Asociados a través de la Forma No. 320-09% o 320-100, seghin -
se requicra autorizacién por cada coperacifn individual o por-
un programa anual de gastos efectuados en el extranjero, ane-
xando la documentaciln comprobateria correspondiente.

12.3 DISPOSICIONES APLICABLES.
Decreto de Control de Cambios publicado en el Diaro 0fi-
cial de 13 de diciembre de 1982,

bisposiciones complementarias de Control de Cambios, pu-
blicadas en el biario Oficial de 11 de mayo de 1987 ¥ Resolu-
ciones del Banco de M&xico, publicadas en el Diario Oficial -

de la misma fecha. i
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Resolucidn de Cardcter General en Materia de Control de-
Cambios No. 1% publicada en el Diario Oficial de 28 de agosto
de 1987,

13. AUTORIZACION DE GASTOS ISDIRECTOS ASOCIANDOS A LA EXPORTA~
CION,
13.1 ESPECIFICACION DEL SERVICIO.

La autorizacidn cubre el programa anuwal de gastos gue se
erogucen por la promocidn y defensa de ventas de productos me-
xicanos en el extranjero, tales como: publicidad, participa--
cién en ferias y exhibiciones, viajes de promocifn, operacidn
de oficinas y bodegas participacidn en licitaciones interpa--
cionales, gastos derivados de procedimientos juridicos y hono
rarios por asesorla de expertos o consultores.

Con la autorizacidn emitida se pucden dedueir dichos gas
tos de los CVD's o bien cubrirlos con divisas al tipo de cam-
bio controlado.

13.2. TRAMITE DE LA SOLICETUD.
La solicitud se presenta en el Departamento de Gastos =--
Asociados a través de la Forma 320-093.

13.3. DISPDSICION APLICARLE,
Son las migmas disposiciones del numeral 12,

14. AMPLIACION DE PLAXOS DE CVD's Y CUDD'=.
14,1 ESPECIFICACION DEL SERVICIO. '

Consiste en la autorizacidn que se otorga a los exporta-
dores para dar cumplimiento al compromiso de vender & una ins
titucidn de crédito del pals las divisas generadas por sus ex
pertaciones, dentro de un plazo mayor al ordinario de 90 dlas
establecido para tal efecto, cuando existan razones plenamen-
te justificadas.

AsImismo, sc concede la auvtorizacidn a los importadores-
para demostrar dentro de un plazo mayoer al ordinario de 180 -~

dfas, que las divisas adquiridas al amparo del CUDD se¢ aplica
' []
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rin a la importaci&n de mercancfas, cuando existan razones ==
plenamente justificadas.

14,2, TRAMITE DE LA SOLICIYUD.

La solicitud se presenta en formateo especial que propor=-
clona el Departamento de Autorizacidn de plazos y & la solici
tud se le anexa escrito que justifique el motivo por el cual-
no se ha podido cumplir con el CVD o el CUDD y demds documen—
tacifn comprobatoria. Este Departamento entrega al interecsa~
do copia de la solicitud come acuse de recibo.

El Dbepartamentc de Autorizacifn de Plazos emite dictamen
definitivo y entrega al intercsado el oficio de resolueidn in
dicando el tiempo autorizado.

14.3 DISPOSICION APLICABLE.
Son las mismas disposiciovhes del nhumeral 12.

15, AUTORIZACION DE PLAXO EXTRADRDINARIO A CVD's POR OPERACIO
KES ESPECIALES DE EXPORTACION.

15.1. ESPECIFICACION DEL SERVICIO.

Se otorgan autorizaciones de un plaze extraordinario del
Compromiso de Venta de Divisas referido a exportaciones a con
signacidn o para manter inventarios en el exterior, para gque-~
la venta de divisas se realice hasta 360 dfas, asl como auto-
rizacidn de ampliacisn de dicho plazeo., En el caso de la ex=--
portacidn de libros esta ampliacidn podrd ser hasta de 24 me-
ses. Para ello los interesados presentardn documentacidén pro

batoria gue justifique la peticidn.

15.2. TRARITE DE LA SOLICITUD.
La solicitud se presenta en el Departamento de Autoriza-

cidn de Plazos con papel membretado de la cempresa y o5 el mis
mo trimite del numeral 1d.

15.3 DISPOSICIOX APLICABLE.
Son las mismas disposiciocnes del numeral 12. '
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PROTECCIOR DE LA PLAKNTA PRODICTIVA

16. DENUNCIAS CONTRA FPRACTICAS DESLEALES DE COMERCIO IKTERNA-
CIORAL,

16.1. ESPECIFICACION DEL SERVICIO.

Tales pricticas desleales comprenden la importacidn a --
precios dumping o a precios subsidiados. Ambas pricticas pug
den causar dafio al sano desarrollo de la industria nacional ¥
c¢on objeto de evitarlo, la Ley Reglamentaria del Articulo 131
de la Constitucidn Politica de los Estados Unidos Mcexicanos -
en materlia de Comercio Exterior, establece unha restriccidn o=
regulacifn a la importacidon (cuota compensatoria) que compen=
sa el margen de competencia desleal de mercanclas provenien--

tes de otros palses.

Con base on las denuncias guec sobre estas operaciones --
desleales que presenten los fabricantes pacionales gue acredi
ten ropresentar cuando menos el 251 de la producciin nacional
ge podr§ establecer de manera oportuna una cuota compensato-—
ria con carlicter provisional en tanto se cfectiia la investi--
gacidn administrativa gque lleve a comprobar que efectivamente
existe la prictica desleal y dafio o amenaza de &ste a la pro-
duccibn nacional. Conclulda la investigaciSn se establece la=-
cuota compensatoria deflinitiva cuapdo proceda.

16.2, TRAMITE DE LA SOLICITUD. .

La investigacifn administrativa y la eventual imposicifn
de una cuota compengatoria se realizard en los términos de la
citada Ley y de su Reglamento.

6.3, DISPOSICION APLICABLE.

Ley Reglamentaria del Articulo 131 de¢ la constitueeiBn Po
l1itica de los Estades Unidos Mexicanos en materia de Comercio
Exterior (Diario Oficial de 13 de cncere de 19B6) y el Regla=-=-
mento contra PrActicas Desleales de Cemercio Internacional)--
(Diario OFficial de 25 de noviembre de 1986). N
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