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INTRODUCCION

El Comercio Exterior constituye un factor fundamental en el desarrollo de los
pafses, ya que rep su i ién en el resto de la comunidad
internacional. Su imporntancia se ha destacado desde los tiempos cldsicos de la
economfa, los cuales sefialaron que un pafs puede crecer mis rdpidamente
cuando vende en el exterior, mds alld de su mercado interno.

En la actualidad el crecimiento y consolidacién de las naciones estdn
fuertemente impactados por el intercambio intermacional de bienes y
servicios, razén por la cual para cualquier pafs es de vital importancia
establecer adecuadamente los planes y operaciones relativas al Comercio
Internacional.

Asf siendo uno de los problemas de mayor significacién que afronta nuestro
desarrollo econémico, es el creciente déficit de nuestra balanza comercial y la
dificil obtencién de entrada de divisas al pais. Esta problema4tica es cada dfa
mds latente ya que a nivel mundial existe una intensa competencia en todas
las actividades productivas, fenémeno que ha inducido a México a crear y
aplicar mecanismos fiscales, financieros y de promocién para estimular la
venta de sus productos en el exterior (especialmente los manufacturados) y
proveerse de los fondos monetarios necesarios para financiar su desarrollo

econémico y social.

Las empresas mexicanas han tenido la necesidad de incursionar en un
mercado internacional ante la creciente apertura de las economias del mundo
y poder desarrollarse en los aspectos tanto comercial, industrial y financiero
para poder tener una estructura mds competitiva de sus productos y no
desaparecer del mercado.

El presente trabajo *“Medios de Financiamiento para una Empresa
Exportadora™ contiene 7 capitulos, los cuales presentan los conocimientos y
aspectos fundamentales en lo referente a la exportacién y medios de
financiamiento con los que puede contar la empresa para su desarrollo en el
mercado internacional.




En el capitulo I se lan los anteced del Comercio Exterior y como ha
ido evolucionando hasta la actualidad: haciendo mencién de las principales
legislaciones que se aplican al Comercio Exterior Mexicano.

El capftulo II contiene la importancia del comercio para las empresas, dando
un panorama general de Ia exportacién actualmente en México.

Las condiciones esenciales para exportar se detallan en el capitulo IIL;
conteniendo la estructura de la empresa, situacién financiera, producto a
exportar, mercados y estimulos que se dan a las exportaciones.

En el pftulo IV se cc pl las necesidades del financiamiento a la
exportacién, clases y sistermas de financiamiento, el factoraje internacional y
su relacién con el Comercio Exterior.

Los medios de pago se abordan en el capftulo V, mencionando el tema el
crédito y las exportaciones y como parte medular la Carta de Crédito como
medio de pago actualmente mds utilizado hoy en dfa a nivel internacional.

En el capftulo VI se habla de la Institucién mis importante que apoya al
Comercio Exterior Mexicano en gran magnitud que es BANCOMEXT,
abordando sus antecedentes, funciones bdsicas y los diferentes productos que
ofrece al exportador.

El capftulo VII contiene un caso préactico €l cual pretende esquematizar todos
los pasos y procedimientos para realizar una exportacién utilizando como
medio de pago la Carta de Crédito.

El desarrollo del presente trabajo se realizé por medio de investigacién de
campo, teniendo apoyo de las siguientes instituciones: SECOFI, Bancomext,
Banco de México y Bancomer S.A. a los cuales les reitero mi agradecimiento.



1. ELL COMERCIO EXTERIOR EN MEXICO
1. ANTECEDENTES DEL COMERCIO EXTERIOR

La economfa mexicana durante el periodo del porfiriato, experiments el
ingreso de impor vC 1es de inversién extranjera, que se dirigié
principalmente a la minerfa y a la construccién de la infraestructura
ferroviaria, este desarrollo ferroviario contribuyé a la integracién de las
actividades nacionales y a una mayor vinculacién con los mercados
extranjeros, principalmente con Estados Unidos.

Meéxico contando ya con transporte permitié que el comercio exterior tuviera
un papel importante en el crecimiento econémico, a través del incremento en
la produccién y exportacién de minerales preciosos e industriales y productos

agricolas.!

A pesar de esto, varios factores influyeron para que el crecimiento econémico
no se consolidara. El sector agropecuario se empezé a rezagar y el auge
industrial no se mantuvo debido a las limitaciones del mercado interno; el
lento crecimiento del empleo, la mala distribucién del ingreso y en general el
decadente nivel de vida de la poblacién, provocaron a su vez demandas
sociales y polfticas insatisfechas desencadenando la lucha armada de 1910.
Esta a su vez, tuvo serios efectos sobre la economfa del pafs.?

Durante los afios de 1910-1917 el comercio exterior fue severamente

afectado, por la situacién polftica, y por los efectos de la Primera Guerra
Mundial. Sin embargo, de 1918 a 1921 se observo un crecimiento notable en

las exportaciones, debido al incremento del precio internacional del la plata y
del petréleo, mismas que sustituyeron a las de otras mineras que venfan
exportando con anterioridad.

De 1921 a 1928, la actividad econémica inicié un proceso de lenta
recuperacién; ddndose aspectos favorables ya que se creé a finales de 1924 la
Comisién Nacional Bancaria y en 1925 el Banco de México, S.A.; asi la

balanza comercial fue favorable.

1 (Sous 1970)
2 (Hasen, 1984)
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En el periodo de 1929 a 1932 la situacién empeoraba, disminuyé el comercio
exterior en més del 60%:; las importaciones y exportaciones cayeron en 1932 a
un tercio del valor que tenfan en 1929. Aunado a lo anterior, la situacién de la
balanza de pagos empeor6 debido a fugas de capital, as{ como por los pagos
de la deuda externa.

Affn de subsanar esta situacién se buscé incrementar las exportaciones, sobre
todo las provenientes del sector agropecuario; el gobierno viendo la
problemadtica existente creS el 8 de junio de 1937 el Banco de Comercic
Exterior cuyo objetivo fundamental era impulsar a la economfa mexicana
mediante apoyo financiero a las empresas para exportar.

De 1940 a 1952 el pafs contaba con una demanda muy grande de productos
para satisfacer las necesidades de los pafses que se encontraban en guerra, as{
se cre6 una exportacién basada en productos mineros, agropecuarios, entre

otros, impulsando la importacién de bienes de capital para el crecimiento del
pafs.

La economfa del pafs Aespués del préspero auge se vio frenada a partir de
1952 ya que la demanda se vio disminuida, después de terminadas las guerras,
siendo una de lasiiltimas en este lapso la de Corea.

A través de los apoyos de crédito de los organismos internacionales, contando
con una demanda suficiente de productos primarios y de manufacturas de
consumo, fueron factores significativos para México para ser la base de su
desarrollo y para obtener un crecimiento industrial. Pero a pesar de esto, las
condiciones intemas e internacionales del pafs dieron origen a un
proteccionismo que fortaleci6 la polftica de sustitucién de importaciones
basada en el mercado interno y que nuestro pafs produjera los bienes que
anteriormente se debfan adquirir en el exterior.

Mediante esta polftica proteccionista se lograron avances en las ramas
textiles, productos alimenticios, cerveza, tabaco, siderurgia, entre otros, al dar
impulso a la sustitucién de bicnes que tenfan una gran demanda interna y que
no necesitaban mucha inversién y tecnologfa.

Se logré un gran avance en la industrializacién del pafs, a través de
facilidades financieras y la proteccién a los productores nacionales al
aumentar los aranceles a la importacién y aumentar los subsidios para los



industriales nacionales. Sin embargo. hubo efectos negativos en esta politica
econémica, se dio la ineficiencia productiva, baja calidad en los productos ya
que la falta de competencia externa desalent6 la eficiencia y competitividad
de los empresarios mexicanos, afectando al consumidor nacional.

Las Instituciones Financieras Piiblicas se fortalecieron con el propésito de
apoyar el proceso de industrializacién a través del otorgamiento de créditos a
plazos adecuados y tasas de interés bajas, y por medio de la promocién directa
a las empresas, participacién de capital de riesgo, construccién de obras de
infraestructura hicieron posible el crecimiento de la actividad econémica

piblica y privada, en su conjunto.

También influyo la promulgacién de la Ley sobre Atribuciones del Ejecutivo
Federal en Materia EconSémica (D.O.F. 30/DIC/1950) que precisaba las
facultades del Ejecutivo Federal para seiialar las prioridades en la produccién
y distribucién de determinados productos necesarios para el desarrollo del
pafis. Asi Petr6leos Mexicanos, Nacional Financiera y el Banco Nacional de
Comercio Exterior fueron los elementos de enlace de la politica de
industrializacién y sustitucién de importaciones de aquel tiempo.?

Meéxico a pesar de todos sus esfuerzos para tratar de nivelar la economia del
pafs se encontraba con un déficit en la balanza en cuenta corriente, el
gobierno mexicano a lo largo de los aiios implanté diversas politicas
comerciales en favor de las exportaciones mexicanas, y se crearon una serie
de instrumentos tanto fiscales como administrativos y de fomento, los cuales
integraron en gran parte la polftica comercial de México. Encontrandose entre
estos: el Sistema de Permisos Previos, la Ley de Industrias Nuevas y
Necesarias, el Comité de Importaciones del Sector Publico, entre otros.*

A partir de 1965, comenz6 a haber sintomas de que el modelo de estabilidad
con base en la proteccién tenfa sus limitaciones. El crecimiento de las
producciones mineras, el petréleo, lo agropecuario disminuyeron

pricticamente a cero.

A finales de la década de los setenta, México se encontré con que las
actividades que le aportaban divisas le comenzaron a costar. Encontrando una
salida a las dificultades comerciales que enfrentaba con el exterior, en la

2 (Hasen, 1984)
* (SECOF1, 1995)



Deuda Exterma. La crisis comercial mundial que en 1971, llevé a la

devaluacién del délar, provoco un exceso de liquidez mundial que llevé a la

banca comercial de los paises industrializados a un proceso de
i6n y cc on a dar apoyo a los pafses subdesarrollados.

Para 1980, México conté con sus reservas petroleras para poder mantener ain
mdés su polftica proteccionista. Tuvo una fuerte expansién basada en los

recursos petroleros, pero a la cafda de los precios intemacionales del crudo, se
profundizé ain mas la crisis financiera.

Asf los ingresos del petr6leo se consumieron en el servicio de la deuda y el
turismo se quedo rezagado; México necesitaba de una fuente de divisas que
sustituyera a las anteriores; necesitaba ademads financiar el crecimiento de la

economfa y al mismo tiempo obtener una modernizacién industrial para
satisfacer las necesidades de 1a poblacién.

A fines de 1982 se inicio una estrategia de desarrollo sustentada en el
reconocimiento de la relacién fund 1 exi entre un crecimiento
econémico sostenido y el comercio exterior. Es sustentado en un nuevo
patrén de produccién en el que el comercio exterior se transforme en una de
las actividades motrices de la economfa. Asf para lograr este objetivo, se
[ plé la instr i6n de medidas de dos vertientes: de cardcter
estructural, que tengan un lmpaclo sobre la planta pmducuva y aquellas de
£c > que incr 1a d da por las exportaciones.’

La racionalizacién de la proteccién comercial constituyé un elemento
importante para la reorientacién del aparato productivo hacia el exterior. La
excesiva proteccién que caracterizé el desarrollo de la planta productiva
durante 30 afios aproximadamente provocé la aparicién de estructuras

productivas monopélicas dirigidas al aprovechamiento del mercado intemo en
perjuicio de las exportaciones.

3 (SECOFI, 1983-1988)



2. EL COMERCIO EXTERIOR EN LA ACTUALIDAD

En México la sustitucién de permisos previos por aranceles a partir de 1983 y
en particular en 1985, constituyS un paso fundamental que llevé a una mayor

eficiencia a la planta productiva.

El pafs hoy se ve obligado a convertirse en un gran exportador para poder
progresar y esto es un cambio importante para nuestra economfa. La gran
mayoria de nuestros productos que importdbamos en general eran
industrializados, ahora tenemos que ser un pafs exportador de esos productos.

Encontrindonos en este panorama, Jos productos mexicanos encuentran
grandes limitantes para poder penetrar a los mercados extermos. Nos afectan
los precios, calidad y oportunidad de nuestras exportaciones.

En 1986, México asumiendo una crisis tal, se abrié comercialmente al
exterior. Opero la regla del Comercio Internacional que fundamenta el
concepto el concepto de Balanza de Pagos, para vender hay que comprar.

Por el acelerado proceso inflacionario que Meéxico experimentaba, como
consecuencia de sus crisis productiva y financiera, la apertura frente al
exterior fue considerada también dentro de los mecanismos antiinflacionarios.

La apertura comercial formé parte del proceso de ajuste junto al Pacto de
Solidaridad Econémica, primero, y al Pacto para la Estabilidad y el
Crecimiento Econémico después. Esta apertura llegé mucho mais lejos de lo
que México penso en 1985 cuando fue admitido por el GATT, ahora OMC.
La participacién de México en la Organizacién Mundial de Comercio amplio
las oportunidades de acceso de las exportaciones mexicanas a los mercados
internacionales y contribuyo a diversificar nuestras relaciones comerciales.®

La presencia de México en los foros multilaterales de negociacién comercial
permite promover y defender los intereses nacionales. Tenemos voz y voto en
discusiones que afectan a todos los pafses.

En el ambito fiscal las acciones se orientan a generar un libre comercio para
los exportadores, facilitando el acceso a esquemas de importacién temporal,

* (Mercado, Tomo I1, 1994)



devolucion de impuestos y exenciones de gravdmenes para importaciones, de
tal forma que puedan elegir entre proveedores nacionales y del exterior y asi
tener asegurada eficiencia y competitividad interna y externa.

México se esta viendo obligado a dejar de ser un pais importador, para
convertirse definitivamente en un pafs exportador. Tiene que responder a
todos los cambios mundiales y a los comportamientos de las potencias como
Estados Unidos que es uno de los pafses con el que tenemos mds contacto
comercial por la cercanfa geografica.

Nuestro pafs tiene la necesidad de ser un buen exportador y necesita respaldar
a las nacional a través de diferentes mecanismos que apoyen
ﬁnancncramem.e a éstas, ya que es uno de los elementos de mayor importancia
para poder mejorar la posicién competitiva intemacional de los productos de
un pafs, en los mercados mundiales.
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3. PRINCIPALES LEGISLACIONES APLICABLES AL
COMERCIO EXTERIOR MEXICANO E INTERNACIONAL

Es en la Constitucién Polftica de los Estados Unidos Mexicanos en sus
articulos 89, fracciones I y XIII y 131, donde encontramos las bases para la
regulacion del Comercio Exterior Mexicano sefialando que:..

es facultad y obligacién del Presidente: Promulgar y ejecutar las leyes que
expida el Congreso de la Unién, proveyendo en la esfera administrativa a su
exacta observancia; habilitar toda clase de puertos, establecer aduanas
maritimas y fronterizas y designar su ubicacién; gravar mercancias que se

importen o exporten, entre otras.

Asf el Comercio Exterior es regido también por otra leyes como son La Ley
Aduanera que es el instrumento juridico que marca los procedimientos para
importar y exportar mercancias y los medios en que se transportan en el pais,
la cual se aplica en conjunto con muchas otras leyes y cédigos entre los que

destacan:
— Cédigo Fiscal de la Federacién

Es el ordenamiento fiscal que impone las obligaciones de actualizacién de
las contribuciones, recargos por 1a falta de pagos de impuestos y sanciones,
penas corporales, prescripciones fiscales y delega facultades en los

servidores piiblicos hacendarios.

— Ley del Impuesto sobre la Renta

Es el ordenamiento fiscal que establece las deducciones de las

importaciones y exportaciones, a la vez que marca los lineamientos de éstas
de servicios, que no son manejados por la propia Ley Aduanera

~ Ley de Comercio Exterior

Es la legislacién que establece los procedimientos para la aplicacién de
permisos y autorizaciones para importar y exportar en nuestro pafs, en ella
se marcan los tipos y clases que pueden ser aplicados para regular,
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fomentar, desalentar o prohibir, parcial o toia_lmente el comercio exterior
del pafs.

Leyes de las Tarifas de los Impuestos Generales de Importacién y
Exportacién

Estas legislaciones establecen el impuesto advalorem que habri de pagarse
al importar o exportar en el pals, a través de la asignacién de un cédigo
numérico (fraccién arancelaria) a cada producto existente o por existir en el
mundo. En estas leyes se marcan, asf mismo, las obligaciones en materia de
permisos, autorizaciones, avisos o alguna otra obligacién que habrd de
presentarse al momento de importar o exportar en México.

— Ley del Impuesto al Valor Agregado

Es una legislacién que establece el pago del IVA (Impuesto al Valor
Apgregado) a la importacién de las mercancfas.

~ Ley Federal de Derechos

Esta legislacién establece el pago del Derecho de Trdmite Aduanero (DTA)
para las importaciones y exportaciones realizadas en nuestro pafs.

— Ley General de Salud

Es la legislacién que regula la entrada al pafs de los productos que estdn
relacionados con la salud.

— Ley de Navegacién y Comercio Marftimos

Esta legislacién establece los requisitos que deben contar los buques al
Ilegar a los puertos mexicanos.

Y es asf que a través de estas legislaciones el Gobierno Federal establece las
disposiciones que restringen o fomenten las importaciones o exportaciones
realizadas en México. La utilizaciéon de estas leyes, por parte del Ejecutivo
Federal, hoy deben responder a sus compromisos internacionales y a
circunstancias les que se p




En la actualidad los permisos, autorizaciones, licencias, entre otros no pueden
establecerse por gusto o deseo de alguna autoridad del pafs, debe establecerse
por razones de peso y bajo pmcednmxenlos estrictos y 16gicos.
El nuevo Si

O CC

> del liberalismo comercial, 1a
posibilidad de tesmngu‘ las n‘nponac:oncs o exportaciones, pero siempre bajo
situaciones cstablecidas y prcvnstas en las diferentes leyes que regulan el
Comercio Exterior Mexicano.”

i
}
4
H
i

7 (Reyes, 1994)



4. CONCLUSIONES

Meéxico en lo que se refiere a Comercio Exterior es précucameme joven, ha
tenido que evol de acuerdo a las necesidades mismas del pafs.

Pricticamente una de las etapas mds fuertes que vivié México fue el
proteccionismo ya que fortalecié a la politica de sustitucién de importaciones
para que nuestro pafs produjera los bienes que antes se debfan importar. Este
proteccionismo logré avances en ramas como la textil, alimenticio, entre otros
productos ya que no existia competencia externa siendo los mds afectados en

idor nacional.

ese > el cc¢
El pafs a pesar de todo implanto diversas politicas comerciales en favor de las
exportaciones y cred instrumentos fiscales, administrativos y de fomento
como el Sistema de Permisos Previos, la Ley de Industrias Nuevas y

Necesarias, entre otros.

El petréleo ya no fue suficiente para poder obtener las divisas necesarias para
ia economia proteccionista, ya que a la cafda de los precios internacionales

del crudo, agudizdndose la crisis financiera.
Asf para 1982, la polftica econémica fue encaminada a el apoyo de la planta
productiva y fomentar la incrementacién de las exportaciones. México tuvo

que formar parte de una gran apertura comercial, primero del Proceso de
Ajustes junto al Pacto de Solidaridad Econdémica y al Pacto para Ja

Estabilidad y Crecimiento Econdmico después

El mayor paso fue el ingreso al GATT (OMC): obligando a las empresas

mexicanas a elaborar productos con calidad y mejorar los servicios en todos

los sectores para poder competir a nivel internacional.

Se tienen presentes las principales legislaciones que rigen al Comercio
: el Cédigo Fiscal de la

Exterior Mexicano e Internacional como son:
Federacion, la Ley del Impuesto sobre la Renta, la Ley de Comercio Exterior,

la Ley Aduanera, entre otras, para establecer, vigilar, regular tanto a las
importaciones y exportaciones.




11. EL. COMERCIO EXTERIOR Y LA EMPRESA

IMPORTANCIA DEL COMERCIO EXTERIOR PARA LAS

1.
EMPRESAS

Para la industria mexicana es indispensable la importacién y exportacién de

diferentes productos para poder llevar a cabo Ja transformacién de los mismos

o simplemente comercializarlos.

La exportacién es necesaria para compensar las importaciones, es decir, para
equilibrar la Balanza Comercial. Para los industriales es un factor importante
como estabilizador de precios en el mercado interno y ademds como regulador
de mercados, quiere decir que si el consumidor intesmo no compra por
situaciones de temporada o alguna crisis econémica, se pueden lograr

operaciones con otros mercados extranjeros.

El objetivo principal para la empresa que realiza ventas de exportacién es
aumentar utilidades, crear empleos, abrir mercados; asi la empresa tiene que
exportar para alcanzar la competencia necesaria que le permita defenderse en
su propio mercado contra las itnportaciones extranjeras.

La empresa en forma continua es capaz de exporar a mercados diversificados
obteniendo beneficios con el apoyo normal de su administracién sin tener el
temor de enfrentarse a restricciones arancelarias que permita a la competencia
extranjera introducirse en su mercado. La compaiiia exportadora que muestra
que puede superar a la competencia extranjera en los mercados exteriores; con
mayor facilidad podrd defenderse de ella en su propio mercado internacional.®

Asf para la empresa es importante la exportacién de productos, ayuddndose
por la comercializacién y comunicacién, visitando paises para conocer los
diferentes procesos de realizacién de un producto, conociendo nueva
magquinaria, tecnologfa, necesidades visitando o participando en exposiciones,
entre otros, esto lleva a la empresa a adquirir conocimientos, criterio para

mejorar sus producto y realizar mejores ventas.

* (Mercado, 1996, Tomo I p.p. 28-29)
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Todo el esfuerzo que realizan las empresas para ofrecer sus productos con la
mejor calidad y precios para situarlos en los mercados extranjeros, repercute
favorablemente en las ventas dentro del pafs y como consecuencia en la
Balanza Comercial.

Desde un enfoque empresarial, el objetivo de la exportacién lo constituye el
obtener beneﬁcnos adicionales. Asf la finalidad de la exportacién es asegurar

el cc > creci > de la empresa que vende en otros pafses.




2. LA EXPORTACION ACTUALMENTE EN MEXICO

La exponacnén realmente no ha tenido mucho cambio en cuestién de

1 basicamente las exportaciones en México, al igual

que en la mayor pane del mundo, no estdn afectadas por aranceles o
P os que pued deban ser evadidos.

procedi s ad

Sin embargo, la revisién se lleva como consecuencia a la obligacién fiscal de
comprobar las mercancias que se exporten, en virtud de evitar que se lesione
al fisco federal con exportaciones ficticias, que evadan el Impuesto al Valor
Apgregado o se descarguen inventarios que nunca existieron o que se retornen,
ficticiamente también, importaciones temporales por las que no se pagaron los
impuestos correspondientes.

Para realizar una exportacién es necesario los servicios de un Representante o
Agente Aduanal, quien en representacién legal de los contribuyentes, realiza
los trémites necesarios para poder enviar las mercancias al pafs de destino.

Cabe recordar que a partir de 1982 y como consecuencia de la fuga de
capitales que se dio como resultado de las devaluaciones, el gobierno federal
implementé el Control de Cambios.

Este Control de Cambios (control de moneda) exigfa que todos los ingresos
por ventas al extranjero de mercancfas, se vendieran al sistema financiero
nacional al tipo de cambio controlado que era mis bajo que la cotizacién del
tipo de cambio libre. Asf por esta razén se le indico a la autoridad aduanera a
que vigilara las exportaciones ya que el control de cambios habfa hecho de
nuestro pafs uno de los pocos pafses en el mundo que exportaban bajo el
mecanismo del contrabando.

El 10 de Noviembre de 1991, el control de cambios se derogé en México,
abrogdndose todas las obligaciones y compromisos que el mismo hubiera
generado. Desde entonces las exportaciones regresaron a la normalidad para
beneficio de los usuarios.

Hoy las exportaciones estdn, en buena medida sin problemas de burocracia o
de tramites tardados, lo que, sin duda, ha ayudado a que se revierta la
estructura de las exportaciones. hoy en dfa la mayoria de las ventas al
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extranjero ya no son de petréleo, sino de otros productos tanto naturales como
manufacturados.

A. 1 las ortaci S

a) Aspectos Generales

La exportacién no es una actividad técnica, ni un proceso juridico; tampoco la
constituyen acciones de la administracién a nivel internacional, que sélo
tienden a crear un campo propicio para las negociaciones, y aun cuando antes
de la exporntacién o paralelamente a ella es necesario o conveniente el
desarrollo de alguna de estas actividades, la exportacién es simplemente una

venta.

Exportar es vender mds alld de nuestras fronteras politico-econémicas, los
principios de la exportacién son los mismos que los de Ia venta en el mercado
interior, la diferencia est4 en el hecho de que en la exportacién es necesario
considerar las implicaciones del trifico de las mercancias y sobre todo en que
las 4dreas del cliente y del proveedor estén sujetas a distinta reglamentacién
administrativa y seguramente diferentes costumbres y pricticas comerciales.

Es necesario, al iniciarse en el comercio de exportacién, partir claramente de
este concepto: exportar es vender, vender mis alld de nuestra frontera, lo cual
debe llevarse a cabo con la ayuda de las técnicas que permitan una eficaz
comunicacién con el consumidor y con el conocimiento de los mecanismos
que relacionan el trifico entre los distintos pafses; pero esencialmente, la
exportacién es una venta, y como ocurre en el mercado interior, estd apoyada
en una serie de normas y requisitos que, a la vez, la controlan y la fomentan.

Es indispensable que aunque se cuente con una oferta que reiina todas las
caracteristicas necesarias para satisfacer plenamente las exigencias de un
consumidor, resulta indispensable la accién de una empresa exportadora
capaz de realizar la mejor negociacién, en los términos que permitan
consolidar una posicién e incrementar la participacién en un mercado

determinado.’

* (Mcrcado, 1996, Tomo 1, p.p. 35-36)




b) Consideraciones

Las diferencias existentes entre el comercio Interno y el Externo, son
contingencias generales originadas por la idiosincrasia de los pafses, su
evolucidén, 1a competencia que existe en cada uno de ellos; por lo que deben
ser tomadas en cuenta en el momento que se decida concursar en el marco de

las ventas internacionales.
Aspectos que se deben tomar en cuenta:

- Situacién geogriifica

- Religién y tradicién

- Raza

- Circunstancias intemacionales

- Normas, costumbres y hdbitos comerciales
- Legislaciones

- Entre otros

B. Finalidad d¢ ia Exportacion

La exportacién como cualquier efecto tiene diversas causas; la hist6rica o
cldsica, donde la exportacién radica en la divisién intemacional del trabajo;
ningiin pafs produce todos los bienes que necesita; debe fabricar aquellos en
los que tiene ventajas para que al vender éstos obtenga los que le son de més
dificil o m4s costosa produccién. Pero la causa primordial de la exportacién,
en este momento, No es otra que la evolucién acelerada de la tecnologfa.

El empresario debe saber perfectamente que no exporta para que el Estado
obtenga divisas ni para formar parte de la corriente intemacional que,
indudablemente, constituyen los exportadores.

El empresario eficaz debe utilizar la mds moderna tecnologia si no quiere ser
desplazado del mercado nacional; y la tecnologfa no es sélo una cuestién de



procedimientos de fabricacién (mejor maquinaria), sino también de direccién;
cuando se utiliza tecnologfa moderna se amplian las series de la produccién,
generalmente se rebajan los costos y también los precios, pero al ampliarse el
mimero de productos es preciso encontrar un mercado mis amplio en el cual
colocarlos.

En cualquier sector industrial es muy faicil encontrar ejemplos que demuestren
la existencia de esta causa que obliga a exportar y ampliar el mercado. Es
indudable que existen, ademis otros motivos pero éste es el principal. Una

cc una empresa con tecnologfa avanzada, esti obligada a
exponar una empresa que no utiliza tecnologia actual pone en peligro su
existencia en el propio mercado nacional.

Actualmente la tendencia mundial, obligada por el avance de la tecnologia
mds que por principios filoséficos de determinadas situaciones politicas, nos
lleva a una situacién de total interdependencia y liberalizacién del comercio.

La finalidad de la exportacién es asegurar el continuo crecimiento de la
empresa que vende en otros pafses.



3. CONCLUSIONES

La importancia del comercio exterior en un mundo tan globalizado radica que
ning\in pafs produce todos los bienes que necesita; por esta razén los pafses
deben de fabricar aquellos productos en los cuales tengan ventajas

competitivas y con estos ingresos obtengan los que les sean mas dificil o mis
costosa su produccion.

La importancia del comercio exterior para las empresas respecto a las
importacién de mercancfas radica en lograr un mayor nivel de calidad en los
productos nacionales en base en la competencia, regular los precios y el
mercado nacional a un nivel competitivo.

La exportacién para las empresas es necesaria para poder vender los
productos no canalizados al mercado nacional y los excedentes de produccién

que cu 1 con exc calidad, logrando con ello equilibrar 1a balanza
comercial, allegando a nuestro pafs divisas y empleo.

En la actualidad la tendencia mundial obliga a las empresas a la

modernizacién de sus tecnologfas; porque de no hacerlo pone en peligro su
existencia en el propio mercado nacional.

Para que una empresa pueda exportar actualmente en México es necesario
comar con un agente o ad 1 que tiene la obligacién de
verificar que cumplan con todns las obligaciones fiscales para la salida de las
mercancfas del pafs.




III. CONSIDERACIONES ESENCIALES PARA EXPORTAR
1. ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Las empresas son entidades productivas con derechos y obligaciones para
llegar a una meta (obtencién de utilidades), con caracteristicas particulares,
que hacen que ninguna sea igual a otra, aunque operen en el mismo giro,
motivo por el cual los criterios que deben emplearse para analizar con fines de
otorgamiento de crédito, deben atender también a las caracteristicas
especfficas de cada una de ellas y al entorno en que operan y por
consiguiente, conviene destacar su desarrollo, potencial econémico y
financiero que les permitird hacer frente a sus obligaciones.

Por consiguiente si ]la empresa desea obtener un préstamo para exportar para
mejorar su tecnologfa, su producto entre otros, deberd realizar un estudio
cualitativo de la empresa, ademids del andlisis de los aspectos numéricos o
cuantitativos que verifiquen que las apreciaciones de cualidad tienen un
impacto en el buen desempeiio de la empresa y que son representativos de la
capacidad empresarial de sus administradores, en el entendido de que tendrad
que profundizar mis o menos en cada uno de los elementos que integran esta
investigaci6n, dependiendo de la eficacia o deficiencias que se aprecien en
cada uno de ellos, asf como del monto y tipo de financiamiento solicitado.

El estudio de las cualidades de la empresa y personas que la integran tiene un
peso fundamental en las decisiones de crédito, por 1o que es necesario
analizarlas eliminando aspectos subjetivos que pudieran inducir a errores de
apreciacién, en cuanto a la calidad de su administracién interna, o de los
bienes y servicios que distribuyen o producen y de su capacidad y moralidad
en los negocios.

Lo anterior sélo se logra mediante el andlisis pormenorizado de aquellos
factores gerenciales, de mercado, legales y operativos que permiten establecer
un juicio en relacién con una conveniente o inadecuada practica empresarial,
y asi cimentar la resolucién de conceder o rechazar un préstamo, con patente
interconexién con su evidencia financiera. El estudio del andlisis cualitativo
se desarrollard sobre el conocimiento intemo de la empresa, de los bienes o
servicios que produce o comercializa, del entorno en que se desenvuelve y de
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la reputacién moral y capacidad del ente acreedor. Este anélisis debera
realizarse mediante el estudio de los siguientes enunciados:

A. Aspectos Generales

a) Estructura Corporativa

Se tiene que elaborar una resefia de las etapas por las que ha pasado la
empresa desde su fundacién, indicando si forma grupo con otras sociedades y
una descripcién sobre la actividad o giro social de cada una de ellas e
injerencias grupales en la administracién, indicando quienes son los
principales accionistas, fundadores y actuales, asf como su nacionalidad,
desglosando el porcentaje de su participacién accionaria dentro de 1a (s)
empresa (s). En el caso de que la estructura organizacional se forme a través
de empresas holdings u operadoras, definir qué personas son las tenedoras
finales de las acciones, qué nexos patrimoniales y de corresponsabilidad
tienen, tanto de tipo administrativo, de servicios o procesos complementarios
y grado total de integracién.

b) Estructura Organizacional y Cuerpo Directivo

El estudio de la estructura organizacional de la empresa o de las empresas que
integran el grupo industrial, comercial o de servicios, asf como la descripcién
de las funciones y responsabilidades de las principales 4reas, podrdin dar una
idea del grado de organizacién y de buen.l administracién que impera en la
misma, informacién que se deberd de comp ar con el curriculum de los
ejecutivos de primero y segundo niveles jerdrquicos que estin a cargo, para
destacar la experiencia y confiabilidad de la administracién.

¢) Imagen Empresarial

La apreciacién que se tiene de la empresa desde el punto de vista externo,
denota el éxito o dificultades con que ésta opera, por lo que es conveniente
detectar la buena, regular o mala imagen del ente que se estudia, por el
impacto que tiene esta fama en su posicién actual y desarrollo futuro del
negocio.



d) Evaluacién del Sistemas de Planeacién

El éxito de la empresa en gran medida esta determinado por la forma en que
planea su desarrollo deberd proporcionarnos confianza. Dentro de este estudio
habrdn de ponderarse sus perspectivas de crecimiento y metas a futuro,
poniendo especial énfasis en conocer sus programas de expansién,
consolidacién y globalizacién, con la finalidad de establecer una idea de que
si es conservadora, o bien si su optimismo aventurado puede poner en riesgo a
la misma empresa.

€) Administracién de Recursos Humanos y Ambiente Laboral

El ambiente de los recursos humanos es representativo de lo avanzado que
estd una organizacién en técnicas administrativas.

En esta evaluacién es conveniente empezar por conocer el ndmero de
personal con que cuenta la empresa y el importe de la némina, para normar
una idea de su tamaifio, asf como obtener informacién sobre las buenas o
malas relaciones obrero-patronales, para calificar el riesgo de las mismas y, lo
fundamental, la filosoffa del manejo de personal en cuanto a seleccién,
contratacién y programas de motivacién, capacitacién y desarrollo, pues en
[ > €sta cc le al individuo como tal y no como simple mano de obra
que se utiliza, serﬁ signo de cualidad fundamental para determinar la
calificacién de este estudio.

B. Aspcctos Legales

a) Forma Juridica de Constitucién

Las sociedades tienen que estar inscritas en el Registro Piiblico de Comercio,
tienen personalidad juridica distinta a la de los socios; sin embargo, también
Ias sociedades no inscritas en el Registro Piblico de Comercio, pero que se
hayan exteriorizado como tales ante terceros (sociedades irregulares), consten
O no en escritura piiblica, tendrdn personalidad juridica. Por tanto, los
acreedores particulares de un socio no podrdin, mientras dure la sociedad,
hacer efectivos sus derechos, sino sobre la utilidad que cormresponda al socio o
cualquier otro reembolso identificable en la parte que le pertenezca.
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La aceptacién de la constitucién de una sociedad depende inicialmente del
objeto de la misma, por lo que las sociedades que tengan un objeto ilicito, o
ejecuten habitualmente actos ilicitos, serdn nulas y se procederd a su
inmediata liquidacién a peticién que, en todo tiempo, podrd hacer cualquier
pesrsona. El remanente de la realizacion del activo social después de haber
pagado las deudas de la sociedad, se aplicara el pago de la responsabilidad
civil y, en defecto de ésta, a la beneficencia piiblica de la localidad en que la
sociedad haya tenido su domicilio.

Las sociedades se constituirin ante Notario Piiblico y en la misma forma se
hardn constar sus modificaciones. La escritura constitutiva de una sociedad,
que es el inicio legal de 1a mi deberd co :

Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o morales
que constituyan la sociedad

— El objeto de la sociedad

— Su razén social o denominacién

~ Su duracién

- El importe del capital

La expresién de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes; el
valor atribuido a éstos y el criterio seguido para su valorizacién

— El domicilio de la sociedad

— La manecra conforme a la
facultades de los admini

— El nombr i » de los ad

llevar la firma social

La manera de hacer la distribucién de la utilidad o pérdida entre los
iembros de la sociedad

— El importe del fondo reserva
Los casos en que la sociedad haya de disolverse anticipadamente

Las bases para practicar la liquidacion la sociedad y el monto de proceder a
la eleccién de los liquidadores, cuando no haya sido designados

anticipadamente

cual haya de administrarse la sociedad y las

i6n de los que han de

adores ylad
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— Cuando el capital sea variable asf se expresard, indicdndose el mfnimo que
se fije

Todos los requisitos anteriores y demids reglas que establezcan en la escritura

sobre organizacién y funcionamiento de la sociedad, constituirdn los estatutos

de la misma.’

b) Legalidad de sus Propiedades

En esta parte del estudio, se debe integrar una relacién de los inmuebles que
aparecen en el activo de la empresa y, de ser posible, se debe obtener un
testimonio de las escrituras de compra con los datos del Registro Pxiblico en
que aparezcan inscritos, ademds de que se debe verificar en los mismos que
no existan transacciones o limitaciones de propiedad o de tenencia.

¢) Contratos Vig y Grava Exi

Existc una serie de contratos que suscriben las empresas que pueden limitar
su actividad, por lo que se deberd evaluar cuales son los que de acuerdo con
su importancia deben obtenerse y revisarse. Los contratos de arrendamiento o
de prestatarios de servicios u otros suscritos por la sociedad no serd necesario
revisarlos, salvo que presenten un riesgo especial; los de tipo laboral también
deberdn ser objeto de especial estudio.

d) Patentes, Marcas, Tecnologfas o Franquicias Utilizadas

En el caso de empresas que cuentan con tecnologfa de punta o férmulas de
productos farmacéuticos y de obras que en general se consideren de propiedad
intelectual, deberdn tener efectuados los tramites legales y diferencialmente.
También deberd valorarse si la utilizacién de franquicias o tecnologias
concesionadas por las que se paguen regalias, representan un beneficio, o un
riesgo o debilidad para el solicitante.

e) Juicios, Querellas u Otras Interpelaciones Pendientes

Por diversas razones pueden existir procesos pendientes en contra de la
sociedad, consecuentemente es importante detectarlos y analizarlos con el

1° (Resa, 1992, p.p. 2-3.)
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objeto de apreciar si son circunstanciales, o si en efecto son por falta de
moralidad del solicitante, o aun sin serlo, qué grado de contingencia
rep an para la b marcha del negocio.

f) Aspectos Legales de Acreditados y Avalistas Personas Fisicas

En estos casos es conveniente conocer su capacidad legal para contratar, por
lo que es conveniente recabar actas de nacimiento y contratos de matrimonio

para prever alg circ ias P > de propiedades u obligaciones
solidarias que pudieran requerirse en el futuro.

£) Poderes Otorgados

En el Acta Constitutiva el notario hard constar el parrafo que corresponda la
denominacién o razén social de la sociedad, sus datos generales, duracién,
importe del capital social, poderes otorgados, asf como las facultades que
conforme a sus estatutos le correspondan al 6rgano de administracion.

Para que surtan efectos los poderes que otorga la sociedad mediante acuerdo
de la asamblea o del 6rgano colegiado de administracién, en su caso, bastard
con la protocolizacién, ante notario de la parte del acta en que conste el
acuerdo relativo a su otorgami debid. fir por

actuaron como id o io de la asamblea o del 6rgano de

administracién s;gﬁn corresponda, quienes deberén firmar el instrumento
notarial.’

Y ( Resa. 1992, pp. 5)
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2. SITUACION FINANCIERA DE LA EMPRESA

Indudablemente uno de los factores limitantes para poder exportar, es Ia
disponibilidad de recursos financieros. Estos recursos se requieren para hacer
frente tanto a las necesidades de inversién en activo fijo como para satisfacer
los requerimientos del capital de trabajo.

Antes de intentar la penetracién a cualquier mercado exterior, es importante
evaluar, dentro de lo posible, los distintos financiamientos que tales
operaciones nos puedan presentar para asf poder competir de una manera mas
eficiente en los mercados internacionales.

Los recursos para cubrir las necesidades de un proyecto de exportacién
pueden provenir de dos fuentes principalmente: 1) del capital social suscrito y

pagado por los accionistas de la empresa y 2) de los créditos que se puedan
obtener de instituciones bancarias 6 financieras que apoyen al comercio

exterior y de proveedores.

Asf la estructura financiera de la empresa y los flujos resultantes de su
actividad, indican las caracterfsticas de calidad con que se maneja: es
sumamente importante para poder solicitar un crédito, pues en la medida en
que ésta sea apropiada, se estard comprobando un adecuado manejo

financiero.

A. LogOblctivos de la Empresa

El objetivo fund I de la empresa, g 1 es ob utilidades. Es
obvio que quien decide hacer una inversién en una actividad empresarial,
busca obtener un beneficio, un rendimiento acorde con su costo de
oportunidad y el riesgo. El rendi o es la comp i6n al riesgo, es el
estimulo que recibe el inversionista por el riesgo que corre al destinar sus
recursos a determinada actividad empresarial.

Lo que motiva la creacién de una empresa, nace de una oportunidad que

ofrece el mercado, una necesidad no satisfecha de un producto o servicio, una
demanda no atendida o la posibilidad de crear una nueva necesidad por medio
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de un nuevo producto 0 una nueva tecnologfa, creAndose consecuentemente
un mercado nuevo, lo que genera la oportunidad para hacer una inversién con
rendimiento y un retomo adecuados en monto y tiempo.

Esto quiere decir que lo que hace que la empresa exista, lo que origina su
creacién parte del mercado. Es el mercado la razén de ser de la empresa.

Con base en esto llegamos a la conclusién de que los dos grandes objetivos de
1a empresa, que se logran simultdneamente, se generan juntos y que forman
parte de una unidad, son el econémico y el financiero, que se buscan al

realizar la actividad empresarial.

El objetivo financiero, unido al econémico, es maximizar el valor de la
empresa, generar valor agregado para los accionistas, obtener un rendimieuto,

producir riqueza y a su vez utilidades.

La ventaja competitiva se vuelve fundamental en la estrategia de la empresa
para participar en su mercado, atendiendo a las nuevas condiciones de
apertura, el proceso de globalizacién del comercio y en el caso concreto de
México, su asociacién al Mercado Comiin de Norteamérica y las
negociaciones ante la comunidad europea para un acuerdo de libre comercio.
Las circunstancias especiales por las que atraviesa nuestra economfa hace mds
relevante la necesidad de que la empresa sea competitiva, dada las nuevas
condiciones de mundializacién de la actividad econémica.

Las empresas requieren, para ser competitivas y asegurar su presencia y
permanencia en el mercado, desarrollar una ventaja, una diferencia frente a la
competencia, de acuerdo con las condiciones bajo las cuales operan, la
tecnologfa que manejan y la calidad de los procesos, mds una gestién
eficiente. Si la empresa vende, y desplaza su producto en el mercado,
haciendo un uso eficiente de la capacidad instalada, maximizando el uso de
sus activos y, si tiene una gestién eficiente, recuperardi oportunamente sus

cuentas por cobrar, generando liquidacién financiera.

La Liquidez financiera nace como consecuencia de una participacién eficiente
de la empresa en su mercado. La liquidez nace con las ventas. Si la empresa
vende genera flujos, si cuenta con una administracién adecuada. La ventaja
competitiva, una diferencia en el producto, en el precio o en el servicio, son la
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clave fundamental de la liquidez o flujo de efectivo adecuado a las
necesidades de Ia empresa. (cuadro 1).



Cuadro?

OBJETIVOS DE. LA EMPRESA

Financiero;

Estar en ¢l mercado
Satisfacer necesidades
Atender una demanda
Desplazar un producto
Posicionarse en ] mercado
Tener una ventaja competitiva
VENDER

Maximizar el valor de la empresa
Generar valor agregado
Obiener un rendimiento
Producir riqueza
Dar utilidades
GANAR
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B. Los Ri¢sgosde In Fmpresa

El riesgo es inherente a la actividad empresarial. Hay muchas formas de
definir y visualizar los riesgos implicitos en la actividad empresarial, pero
cualquiera que sea la forma de identificarlos, podemos decir que cuando
hablamos de empresa estamos hablando de riesgo.

Lo fundamental es saber con claridad que riesgos queremos y podemos tomar.
Para que se dé esto, serd necesario que la empresa defina con claridad y
solidez sus objetivos y estrategias, en un horizonte de tiempo suficiente
amplio. No podemos dejar de mencionar que el riesgo surge como
consecuencia de la incertidumbre por la incapacidad de los seres humanos de
saber qué ocurrird en el futuro. Esta imposibilidad genera incertidumbre y en
la medida en que ésta aumenta, el riesgo de que las cosas no ocurran como
estaban previstas, se incrementa. En el 4mbito financiero, cuando esto ocurre,
los plazos de inversién de los capitales se reducen radicalmente y los
rendimientos se incrementan en forma importante.

Cuando hablamos de los dos objetivos bdsicos de la actividad empresarial
existe posibilidades de que no se cumplan, ante la imposibilidad de controlar
los eventos que se dan en el &mbito macroeconémico, politico y social. Todo
1o que sucede en el 4mbito que rodea a la empresa no es controlable, por lo
que los escenarios mds probables de comportamiento de la economia se
suponen, y se planean. Es aquf en donde ubicamos el riesgo econémico de la
empresa, su riesgo de mercado, el no controlado puesto que se ubica en cl
4mbito macro.

Este riesgo de mercado se evalia en funcién de la estabilidad de la demanda.
En la medida en que la demanda resiente los efectos positivos o negativos del
4mbito macroeconémico, polftico y social, en esta forrna podremos medir la
magnitud del riesgo de mercado de la empresa. Horizontes amplios en el
tiempo, de estabilidad y crecimiento de la demanda, representardn
oportunidades para desplazar los bienes que se producen y,
consecuentemente, la utilizacién de la capacidad instalada.

Por otra parte, debido a la incertidumbre del 4mbito, no se muestra un
horizonte en el tiempo suficientemente amplio, de potencial para desplazar los
productos de la empresa, generdndose una subutilizacién de la capacidad
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establecida. En términos relativos, mercados estables y crecientes expresan un
viejo riesgo de mercado. La inestabilidad de la demanda representara un
mayor riesgo.

Desde el punto de vista financiero, el riesgo queda identificado en relacién
con el nivel de apalancamiento, el tamaiilo de la deuda. A mayor
endeudamiento, en términos relativos, mayor riesgo. En la medida en que el
nivel de deuda es menor relativamente, existird un menor riesgo. Este es el
riesgo sobre el que sf se tiene control, en términos relativos, puesto que el
nivel de riesgo depende de las decisiones que se toman sobre la forma de
financiar los requerimientos derivados de la actividad econémica. L.a empresa
decide c6mo proveerse de recursos para cubrir sus necesidades de corto y
largo plazo.

Sin embargo, el riesgo financiero es el riesgo controlado por la empresa en
términos relativos, ya que a pesar de que depende de la estrategia disefiada en
su proceso de planeacién, las condiciones del entorno macroeconémico son
las que establecen las reglas del juego en el comportamiento de los mercados
financieros y que se traducen en fndices inflacionarios mayores o menores, lo
cual tiene un efecto en las tasas de interés y el tipo de cambio.

Estos tres indicadores de 1la economfa financiera deben mostrar
tendencialmente y en forma consistente un comportamiernto que se reflejard en
una misma direccién, es decir, si la inflacién sube, las tasas de interés y el tipo
de cambio tenderdn a subir, y a la inversa, en 1a medida en que la inflacién
disminuye, las tasas de interés se ajustardn a la baja y la moneda (tipo de
cambio) se apreciara frente a otras divisas, aunque podria darse
coyunturalmente y en periodos muy cortos tendencias asimétricas, debido a
niveles muy superiores al crecimiento de la inflacién en las tasas de interés o
una situacién de subvaluacién de la moneda, que permitan mantener un tipo
de cambio sin variacién.

Estos comportamientos asimétricos de estos tres factores de la economfa
financiera que siempre van unidos, tendrdn que observarse con cuidado por
los riesgos que esto representa en términos de una apreciacién del tipo de
cambio, que fdcilmente puede traspasar el nivel de equilibrio, produciéndose
situaciones de sobrevaluacién de 1a moneda.

‘2 (Calva, 1996, p.p. 241-253 )
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Lo mismo puede ocurrir con las tasas de interés; ofrecer altas tasas reales de
rendimiento al ahorrador y tiene un efecto negativo en la actividad econémica
al elevar los costos de financiamiento para los agentes que participan en la
economia real, lo que puede generar una menor actividad econémica por el
diferimiento o cancelacién de proyectos de inversién, debido a los altos
rendimientos que tendrian que generar para cubrir el costo de capital.

Es el mercado el que fija la pauta para una definicién adecuada de la
estrategia financiera de la empresa. Es el mercado en donde se tiene la fuente
de la liquidez, puesto que es ahi en donde la empresa realiza su actividad
econémica, la razén de ser la empresa. (Cuadro 2).



Cuadro 2
RIESGOS DE LA EMPRESA

Mercado: Estabilidad de la demanda
(Riego no controlado)
Financiero: Nivel de apalancamiento
(Riesgo controlado)
Incertidumbre; Tasa de interés
Tipo de cambio
Inflacién

Correlaci6n de riesgos:
Siempre en direccion inversa

Alto f Menado B

Bajo | Financiero T Al

£€



3. COMERCIALIZACION DE MERCANCIAS

A. PEroducto

a) Definicién
(del latin productus) Resultado de una accién, actividad o pensamiento.'?

Un producto es en calidad una combinacién de los elementos tangibles como
intangibles, que entran en una compra. Ademids del producto propiamente
dicho, entre esos elementos estdn el envase, el servicios de posventa, la
marca,. entre otros.

b) Caracterfsticas
El producto:

— Color

— Gusto

— Dimensiones

— Disefio y estilo

— Materiales

— Caracterfsticas

— Especificaciones técnicas
— Razones para su empleo
— Meétodo de empleo

— Condiciones de empleo

Embalaje de expedicién:

— Métodos de transporte

1 (Santillana, 1997)
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— Requisitos de proteccién

— Métodos de manipulacién

— Condiciones de almacenamiento
— Requisitos de comercializacién

Envase de los productos industriales:

— Condiciones de almacenamiento

— Requisitos de identificacién

Manera en que las mercancfas se sacan del envase
Requisitos sobre nueva utilizacién, devolucién o despacho

Envases destinados al consumidor:
>y '. alaciéon

— Requisitos de proteccién (métodos de al
condiciones existentes en el almacén)

— Requisitos de informacién (reglamentos de etiquetado, idioma,
conocimi s que el cc idor tiene del producto)
Requisitos de comercializacién (condiciones de exposwnén' preferencias de

d iones que en los

tamaﬂo y forma; impresiones que se <
local producen los nombres comerclales colores y

sl‘mbolos)
Utilizacién (requisitos de distribucién, condiciones de almacenamiento
doméstico, requisitos sobre una utilizacion o eliminacién)

Requisitos legales (etiquetado, pesos y medidas, materiales)

c) Selecci6én de un Producto a Exportar

Para incursionar en el proceso de exportacién por primera vez, la empresa
debe elegir uno o varios productos, verificando en primer lugar la existencia
de excedentes exportables y prevenir una futura evolucién de la misma ya que
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puede darse una demanda mayor, dada la posibilidad de una expansién de las
>de lad da intemna.

producciones o el at
El exportador debe analizar en el mercado que va a incursionar, los productos
o bienes que se producen en la economfa del pafs que se pretende exportar;
verificar su legislacién ya que puede haber restricciones especiales a éstos; la
situacién geogridfica; los canales de distribucién; entre otros.

Asf la eleccién entre los posibles articulos a exportar se reduce. Un buen
apoyo para poder ver las posibles exportaciones de productos es el Anuario
Estadfstico del Comercio Exterior del propio pais, desde donde actia el
exportador. Dichas estadisticas denotan si dichos productos se exportan o no.

d) Demanda y Oferta de un Producto a Exportar

]
El cc pto de d da podrfa definirse como las distintas cantidades de un
mismo producto o servicio que retiran del mercado los consumidores, a todos
los precios alternativos posibles. La cantidad de dichos artfculos o servicios
que ser4 retirada por los consumidores, es afectada por una serie de factores
que deben tomar en cuenta los analistas, para medir el grado de revolvencia
que tendrdn los inventarios de la empresa, y entre otras tenemos:

— EI precio del bien
~ LOs gustos o prefi
— El ndmero de consumidores potenciales

L.os ingresos de los consumidores

L.os precios de los bienes sustitutos

La variedad de bienes a disposicién de los consumidores

Las expectativas de los consumidores en relacién con los aumentos de
precio que sufran los productos

La escasez o falta de sustido de los bienes demandados

Las condiciones en plazos de entrega y pago que piden los clientes

ias de los co nidores
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Se puede definir la oferta de un bien o servicio, como las diversas cantidades
de dicho bien o servicio y que los vendedores llevardn al mercado, a todos los
precios alternativos.

Algunos de los factores a evaluar de nuestros clientes en relacién con la oferta
y con su competencia, son los siguientes:

— Volumen de importaciones

— Capacidad instalada de sector

— Caracterfsticas y calidades

— Identificacién y localizacién de competidores

— Sus voliimenes de produccién y precios de venta
— Tecnologfa utilizada

— Vulnerabilidad a variaciones en precios

— La extensi6n geogrdfica de sus mercados

- El potencial de diversificacién de sus productos
— Los canales de distribucién

— La existencia de monopolios

— La estacionalidad de su produccién

Por otra parte se deberd analizar quiénes son los principales clientes de la
empresa, si estd diversificada, si una porcién importante de las ventas se
efectia a un reducido grupo de clientes cautivos, etcétera.

Es igualmente importante analizar también a qué pafses se exporta y la
competitividad que se tiene en esos mercados y qué tipo de riesgos o
restricciones se tienen para el desarrollo de actividades comerciales.

Las condiciones que ofrecen los competidores en cuanto a plazos para pago,
surtido y otros servicios diferenciales que otorgan, también deben evaluarse
para cuantificar esta parte del mercado.
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e) Comercializacién
Dentro del concepto de comercializacién de un producto, podriamos seiialar

que la evaluacién que deberé efectuar el analista se enfocardi en el
conocimiento de los mec m4s cc usados por las empresas para

distribuir sus productos, pomendo especial énfasis en aspectos tales como:

— Almacenamiento
— Medios de transporte
Caltidad del empaque y presentacién del producto

Asistencia técnica y servicio al usuario
— Publicidad y promocién

— Politicas de precios
Canales de distribucion (directo, representantes o distribuidores)

1

— Fuerza de ventas .
Facilidad de crédito al consumidor

bl ionar en el estudio

Para el otorgamiento de un crédito es indisg
de crédito, informacién detallada de los productos que elabora o comercializa
ta la p SC ida a analisis.

o de los servicios que p
Dicho estudio deberd sefialar si se trata de productos que sirven como materia
prima para la elaboracién de otros bienes o bien si se trata de productos o
servicios destinados a la venta al piblico, ubicando si €stos cuentan con
marcas prestigiadas que favorezcan su venta, o bien si son artfculos
novedosos o con mercado especializado, y sobre todo las caracteristicas
diferenciales que permitan una preferencia por parte de los consumidores.

Hay que determinar la orientacién hacia el mercado que se debe enfocar los
productos para satisfacer autenticas necesidades de los clientes y dar su

competitividad en precio y calidad.
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B. Mercados Interpacionales

a) Definicién
(del latin mercatus) Conjunto de los consumidores y productores de un
producto o linea de productos.’*

El mercado es la posibilidad de venta que existe para los productos o
servicios que ofrecen las empresas a nivel nacional o mundial.

El exportador tendrd que contemplar los siguientes puntos para poder entrar a
competir aun mercado con un producto cualquiera que este sea :

— Medios de comunicacién

— Tratamientos arancelarios

— Tratamientos no arancelarios

Situacién econémica y comercial 1 pafs como posible cliente

Valor y volumen de las importaciones del pafs como posible cliente

— entre otros.

b) Determinacién de Mercados para Exportar

En esta etapa se obtiene cuales son los mercados mds interesantes de acuerdo
a la potencialidad de cada uno de ellos. Se procede a analizar la informacién
obtenida de las exportaciones de nuestro pafs con los pafses de mayor
intercambio comercial en funcién al producto en cuestién.

A través del andlisis de cifras estadisticas de su comercio, se define dentro de
que categoria quedan los paises preseleccionados. Con ello se obtiene un
reducido grupo, que generalmente no deben ser mds de tres o cuatro paises,
con el objeto de centrar la investigacién de mercado.

4 (Santillana, 1997)
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¢) Investigacién de Mercados

La investigacion de mercados, llamada también andlisis de mercados, estudios
do o im igacién de la distribucién. Esta metodologia ha ido

de
evolucionando cada dfa mas y esta relacionada con la mercadotecnia.

Al emrar 1a toma de decisiones en el campo de la mercadotecnia se

n técnicas y métodos adecuados a esta nueva necesidad; asf durante
el proceso de desarrollo de la investigacién de mercados no ha dejado de ser
un instrumento bdsico y esencial en la elaboracién de la mixtura de
mercadotecnia, por lo que esta se define como: el arte de acumular, ordenar,
clasificar, analizar, interpretar y organizar los datos cuantitativos, cualitativos
6 descriptivos, que se obti de fi directas e indirectas; ya sean
internas o externas con el objeto de aumentar las utilidades, aumentar el
vol de tratar de disminuir el costo de los productos y el de

distribucién.'’

El esfuerzo para obtener y analizar la informacién sobre las necesidades,
recursos, actitudes y comportamiento del publico para orientar la accién de
mercado de la empresa.

La investigacién de mercados es una valiosa fuente de informacién que ayuda
en la toma de decisiones, tanto de aspectos cuantitativos como cualitativos,
permitiendo crear ideas mds reales para controlar, dirigir, disciplinar y
mantener las acciones mercadotécnicas bajo circunstancias m#s adecuadas.

Para formular un proyecto de investigacién exitoso es necesario considerar
los siguientes pasos o procedimientos de investigacién, que consisten en
actividades relacionadas entre si como son:

— Formulacién del problema

Define el mercado al que se desea exportar y toma en cuenta el tipo de
producto que se piensa introducir. Se elaboran los objetivos de la
investigacién, definiendo un presupuesto con los recursos que se esté
dispuesto a invertir.

3 (Mescado, 1996, Tomo L, pp. 69-111)
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—~ Determi ién de las fu de informacién

De acuerdo con la fuente empleada para obtener informacién, los estudios de
mercado se clasifican en externos e internos.

Los externos tratan de precisar las actitudes y el comportamiento que un
determinado universo sigue. Generalmente estas investigaciones se realizan a
través de técnicas estadfsticas por medio de muestras representativas.

Las fuentes de informacién externas se clasifican en:

Nacionales: :

— Secretaria de Comercio y Fomento Industrial

— Asociaciones, uniones y camaras comerciales

— Exportadores experimentados
— Bancos

— Agencias aduanales

— Embajadas y Consulados

- Representaciones internacionales

— Ferias y exposiciones internacionales

Internacionales:

Embajadas y consulados
— Representaciones intermnacionales
— Publicaciones especiales del extranjero

— Ferias y exposiciones internacionales

Los internos son los que se efectian dnicamente a partir de los datos y
estadfsticas existentes y sin que haya necesidad de efectuar cualquier trabajo
adicional de campo.
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Las fuentes de preparacién internas, se derivan del andlisis de los datos de la
compaiifa, en muchas ocasiones, el andlisis sistemdtico de los mismos,
permiten obtener informacién que sirve para ahorrar dinero en estudios
externos y evitar Costosos errores.

— Preparacién de los modelos de recopilacion de datos

Contando con la informacién obtenida antes requerida se podrd determinar si
es necesario levantar una encuesta de campo, diseifiando un procedimiento
para obtener los datos en forma rdpida y exacta.

Se podrd elaborar un cuestionario en base a los objetivos y el tipo de
informacion que se desee obtener. Asi se puede saber si existe demanda, si el
producto es viable, si tenemos competencia, si existen los canales de
distribucién adecuados, entre otros. .

- Diseiio de la muestra

El determinar el tamaifio adecuado de una muestra es un problema muy
comiin, ya que el tratar de definir la elaboracién de una muestra pequeiia o
grande puede no satisfacer la necesidad del cliente y esto implicar una perdida
de tiempo y dinero. Asf el tamaiio de la muestra muchas veces no puede
alcanzar una resolucién adecuada por lo que se basan para calcular el tamaiio
de ésta a través de métodos estadfsticos.

- Interpretacién de datos

Es necesario vaciar lo esencial de la informacién obtenida los datos
primordiales por las encuestas en tabulaciones, clasificaciones y reclasificar
las respuestas.

La reunién de los datos primarios por el método de encuesta no es ficil, es
necesario tener habilidad y experiencia para determinar la investigacién,
reuniendo los datos y analizando los resultados para la obtencién de las
conclusiones a que se hayan llegado.
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— Preparacién del informe

El informe representa la parte final del proceso de investigacién, se debe
contar con suficiente material descriptivo que cubra los detalles de la
metodologia de la investigacién realizada. Al estar elaborando el informe
deben tenerse en cuenta los objetivos del estudio, debiendo ser concreto y
claro.

Se debe tener presente que la investigacién de mercados no automatiza las
decisiones, porque las respuestas que brinda a los problemas concretos no son
una solucién dnica; ya que recopila hechos que organiza y estudia para que
con base a ellos se fijen las acciones mercadotécnicas que habrdn de seguirse

Yy evaluarse después.

Lo anterior implica la necesidad de efectuar investigaciones de mercado que
determinen la forma. el lugar, ¢l tiempo, la presentacién y el precio adecuado
para ofrecer un producto.

Por consiguiente el proceso de investigacién de mercado debe cubrir todas las
funciones mercadolégicas esenciales como las siguientes:

Datos socioeconémicos.- Divisién regional, superficie, entre otros
Datos demogrificos.- Caracteristicas de la poblacién, clasificacién de la
poblacién: nacional y regional

Economfa.- Ingreso nacional, gastos de ingresos familiares, fndice del costo
de la vida, indice de los precios, hdbitos de consumo, entre otros

Consumo.- A nivel nacional, regional, principales ciudades. zonas rurales,
tipo de consumidores

Competencia.- Principales competidores, precios, marcas, precios
Legislacion.- Disposiciones especiales respecto a férmulas, presentaciones.
etiquetas, envases, publicidad

Venta.- Programa de venta, organizacién de venta, adecuacién del personal
de ventas

Pagos.- Fijar términos y condiciones de pagos. créditos, entre otros

Ventas a crédito.- Especificar que tipo de crédito, condiciones



— Almacenamiento.- Si corre a cuenta del exportador o del comprador
— Transporte.- Aéreo, maritimo, terrestre, postal
— Seguros y Fianzas.- Si es a cargo del cliente o del exportador

— Distsibucién.- Difusién del producto .entre las distintas clases de
distribuidores, misceldneos, mercados piblicos, abarrotes, supermercados,

entre otros
El objetivo de estos estudios es proporcionar un panorama mas descriptivo de
l1a situacién que un producto enfrenta al tratar de penetrar un mercado ya sea
nacional o internacional.
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C. ASOS r

Bidsicamente las exporntaciones en México, al igual que en la mayor parte del
mundo, no estdn afectadas por aranceles o impuestos que puedan o deban ser

evadidos.

De acuerdo con el Cédigo Aduanero de Ios Estados Unidos Mexicanos, la
exportacién principia en la fecha de presentacién de las mercancfas a las
oficinas aduaneras y termina en la salida de las mismas del territorio o aguas
nacionales.

En nuestro pafs es necesario utilizar los servicios de un Agente o Apoderado
Aduanal quien, en representacién legal de los contribuyentes, realiza los
pasos del despacho aduanal.

El Agente Aduanal notifica al chente de la llegada de la mercancia
inicidndose asf el tramite de desad > con la revisi6n del embarque al
llegar a territorio mexicano ya sea en forma aérea, terrestre o maritimo para
verificar que ésta llegue en perfecto estado; sea la misma mercancia que
ampara la factura o proforma y cumpla con requisitos como etiquetado,
normas de calidad, entre otros.

Asf para tramitar la exportacién, es necesario presentar la declaracién de Jos
conmbuyentes o pedimento aduanal. El pedimento aduanal, al igual que las
1 iones fiscales, no limitan las facultades de comprobacién por
panc de la autoridad, el pedimento puede ser revisado al momento de
presentarse, mediante la utilizacién del mecanismo de seleccién aleatoria.

El pedimento aduanal es un documento fiscal que prescribe a los 10 aiios,
pudiendo ser revisado y cotejado por la autoridad fiscal en este transcurso. El
Pedimento es el documento en donde el exportador declara la informacién
que permite, legalmente, la entrada de las mercancias a otro pafs; en el se
establece, entre otros, la base gravable de los impuestos al comercio exterior,
la informacién que permite la identificacién de las mercancfas, las fechas, las
facturas, los contribuyentes, los destinatarios, los remitentes, el nombre del
agente aduanal, las cantidades, los valores, los registros de entrada, los

medios de transporte, entre otros.



46

Para la elaboracién del pedimento aduanal, el agente o apoderado aduanal,
requiere de los siguientes elementos: 1) la factura que se presente para el
despacho de las mercancias podrd ser una que cumpla con las obligaciones
fiscales establecidas en el Cdédigo Fiscal de la Federacién, o bien con
cualquier nota de venta o remisién que retina tales obligaciones; no es
necesario que las exportaciones se realicen amparadas con facturas fiscales;
2) adicional a la factura es necesario acompaiar al pedimento aduanal los
permisos, seguro de mercancfa, lista de empaque, autorizaciones, licencias
que ostenten el cumplimiento de las obligaciones en materia de restricciones
(permisos a la cantidad) y regulaciones no arancelarias (permisos a la
calidad), estas no son exigibles para todas las mercancias, para determinar
cuales mercancfas requieren de estos requisitos se debe checar en la Tarifa del
Impuesto General de Exportacién, después de haber clasificado
arancelariamente las mismas.

Teniendo todos los documentos necesarios de la mercancia a exportar se
procede a llevar ésta a la linea aérea en la Aduana, pasando por el mecanismo
de seleccién aleatoria quien determina si serd revisado el embarque o no para
su embarcacién al exterior, expidiendo la linea aérea el conocimiento de
embarque o gufa aérea para que el comprador o cliente pueda desaduanar la
mercancia en el pais de destino.

Actualmente las exportaciones estdn sin problemas de burocracia o de
tramites tardados, 1o que sin duda ha ayudado a mejorar la estructura de las
exportaciones, y haciendo que la mayoria de las ventas al extranjero ya no
sean de petr6leo, sino de otros productos tanto naturales como
manufacturados.
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4. ESTIMULOS A LA EXPORTACION

Es indudable el beneficio que las expornaciones brindan a un estado y a sus
operadores. A nivel piiblico veremos que el ingreso de divisas que produce
aporta soluciones a los problemas de intercambio comercial al posibilitar el
equilibrio o transformacién en favorable el saldo de la balanza comercial, con
1o cual se logra hacer frente en excelentes condiciones al desarrollo de nuevas

tecnologfas tradicionalmente importadas.

A nivel privado, veremos no sélo la posibilidad de incrementar mercados,
eliminando los desniveles de la demanda interna sean o no producidos por
factores estacionales, sino también la eliminacién de la capacidad ociosa
productiva, con una mejor absorcién de los costos fijos de la empresa y la
posibilidad de optimizar el producto, modernizando los métodos de
produccién por el desigual comportamiento de la competencia internacional

frente a la local.
Por ello los gobiernos tienden a alentar las exportaciones, principalmente de

productos considerados no tradicionales, mediante medidas que motivan y
recompensan el esfuerzo exportador, motivacién y recompensa que también

son llamados estimulos a la exportacién.

A. Estfmuylos Fiscales

Los estimulos fiscales a la exportacién, en los que ya se tiene experiencia en
México, han sido revisados atendiendo a las criticas objetivas de los sectores
interesados y al andlisis de los procedimientos seguidos por otros pafses al
fomentar sus exportaciones. Merecieron especial cuidado en esta revisién las
caracterfsticas de las exportaciones y el grado de integracién de insumos
nacionales en los productos a exportar.

Existen diferentes clases de beneficios que a continuacidn se detallan:

1) Directos.- son aquellos que posibilitan al exportador recibir determinadas
sumas de dinero ya sea en efectivo o en certificaciones, después de realizar
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el embarque tales como: el reembolso base y adicionales, reintegros y Draw
Back.

Reembolso y Reintegros: es la devolucién de los distintos impuestos que se
presume fueron abonados directa o indirectamente en el mercado interno
sobre Ilas mercancfas exportadas y fomentar la utilizacién de las bodegas
nacionales y la contratacién de los seguros en el pafs, permitiendo de esta
forma adecuar los valores de los productos manufacturados en condiciones
competitivas con relacién a Jos similares producidos en otros paifses. Esta

formula también significa no exportar impuestos.

El efecto que producen éstos estfmulos en el valor de la mercancia, estd
dado en el hecho de que el exportador puede trasladar total o parcialmente
los porcentuales del beneficio al precio de venta del producto, no
significando ello que el exportador venda con pérdida; lo que sucede es que
esta forma alcanza el precio deseado, pero por dos canales de percepcién
distintos; una parte la recibe por lo que le abandona el comprador del
extranjesro, la otra por lo que aporta el Estado en forma de Certificado de
Reintegros, o por la suma que en concepto de reembolso el banco
interviene le acredita en su cuenta.

El beneficio se otorga a los productos manufacturados en el pais, nuevos y
sin uso, lamados “‘promocionados” y tiene por finalidad promover la salida
de este tipo de mercaderias, que en su mayor parte esti constituida por
articulos con un gran porcentaje de valor agregado, por el cual se beneficia
al exportador con por cientos variables segtin el producto, sobre el valor

FOB (Free on Board).
El beneficio sobre el seguro y/o flete serd percibido siempre que el seguro
se hubiere tomado en una compaiifa radicada en el pafs, y que se utilicen

medios de transporte nacionales o buques de bandera extranjera que
naveguen al amparo del pabellén nacional (dependiendo de la normatividad

vigente).
El reembolso resume en su constitucién a dos regfmenes distintos: uno es el
de reintegros impositivos y el otro el Draw Back.

De optar el exportador por este sistema, implicitamente renuncia a obtener
en forma separada el beneficio del Draw Back.
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La percepcién de los reintegros y reembolsos la obtiene el exportador luego
de haberse concentrado el embarque, e ingresado y negociando las divisas
correspondientes a la exportacién, o en el caso de operaciones findnciales,
contra entrega de documentacién probatoria del banco interviniente.

El beneficio del reintegro se le hace efectivo al exportador por intermedio
del banco interviniente en forma de un cerntificado de reintegro de
imp s y el o puede ser aplicado para el pago de determinadas

deudas aduaneras.

Los certificados de reintegros de impuestos pueden ademds ser utilizados
para el pago de las obligaciones que como contribuyente tiene el
exportador con el ente fiscal. También el certificado puede transferirse por
endoso, en ultimo caso puede solicitar a la autoridad fiscal que se lo

efectivice.

El Draw Back es un sistema mediante el cual el estado otorga a los
exportadores de productos manufacturados en cuya composicién o
fabricacién se han incorporado materias primas, mercaderias o productos
terminados, semiterminados, o embalajes de industria extranjera un
porcentaje en dinero equivalente a los derechos de importacién que tales
bienes debieron pagar para ser introducidos en el pafs.

Para este sistema de devolucién de impuestos existen baisicamente tres
importantes reglas a seguir:

— Que la exportacién realizada de mercancias importadas definitivamente,
no sea después de un aiio natural a la fecha de importacién.

— Que la solicitud de la devolucién de impuestos no se haga con
posterioridad a 60 dfas habiles a la fecha de exportacién.

Y que en todo caso, la solicitud de devolucién de impuestos al comercio
exterior sea a aquellas mercancias previamente importadas bajo el
régimen definitivo y que se hayan sujetado a un proceso de
transformacién, elaboracién o reparacién; esto quiere decir que no se
devolverdn los impuestos al comercio exterior por mercancias que no
sufrieron transformacién alguna, es decir, las mercancfas que se retornan
al extranjero en el mismo estado en que fueron importadas.
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La devaluacién de impuestos de importacién o Draw Back puecde ser
aplicado también para exportadores que venden sus productos a empresas o

personas fesidentes en el pafs, quienes los exportan.
El Draw Back funciona ain cuando el exportador sca distinto a aquel que

importé las mercancias bajo el régimen definitivo.
2) Indirectos: Son asf considerados aquellos en donde ¢l exportador en
contraposicion con los directos, no recibe dineso, sino que deja de pagarlo,
exportadores

asf veremos la deduccidn impositiva, exencién impositiva, etc.
Deduccion impositiva: Esta medida favorece a los

permitiédoles deducir de su balance impositivo ¢l 109 su valosr FOR de las
exponaciones de productos manufacturados realizadas durante el periodo
fiscal. Para determinar el alcance del beneficio (o quebrando impositivo)
deberemos aplicar a ese porcentaje del FOB la alfcuota de imposicién dci
impuesto (p. ej. 33%). Por lo cual en nuestro caso ¢l beneficio estard
representado por en quebranto impositivo del 3.3% del valor FOB

exportado en el ejercicio fiscal.
Generalmente las exportaciones de productos

Exencion impositiva:
promocionados estin exentos de:
Impuestos a las ganancias sobre los reembolsos, base y adicionales y la

deduccioén impositiva.

El artfculo 208 de la Resoclucion de Comercio Exterior menciona que para
los efectos de lo dispuesto en el articulo 29 fraccién I y fraccién IV inciso
b) de la Ley de Impuestos al Valor Agregado, se asimila a la exportacién de
bienes, sujeta a Ia tasa de 0%, el retorno de bienes que hagan al extranjero
las empresas que tengan programas de exportacién autorizados por las
Secretarfas de Comercio y Fomento Industrial y de Hacienda y Crédito
Puiblico, asf como las empresas que sean maquiladoras en los términos del
Decreto para el Fomento y Operacién de la Industria Magquiladora de
Exportacion publicado en el Diario Oficial de la Federacién el dfa 22 de
diciembre de 1989 y modificado mediante Decreto publicado en el mismo

Diario ¢l 24 de diciembre de 1993.'°
1997, pp. 89-90)

de Ce

.o
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Cabe mencionar que en el articulo 103 de la Ley Aduanera ya efectuaba la
exportacién definitiva de las mercancfas se autorizard su retorno al pafs sin el
pago del impuesto general de importacién, siempre que no hayan sido objeto
de modificaciones en el extranjero, ni transcurtido mas de un afio desde su
salida del tesritorio nacional. Las autoridades aduaneras podrdn autorizar la
prérroga de dicho plazo cuando existan ¢ debid: Jjustificadas y
previa solicitud del interesado con anterioridad al vencimiento del mismo

Cuando el retosrno se deba a que las mercancias fueron rechazadas por alguna
autoridad del pafs de destino o por el comprador extranjero en consideracién a
que resultaron defectuosas o de especificaciones distintas a las convenidas, se
devolverd al interesado el impuesto general de exportacién que hubiera

pagado.
En ambos casos, antes de autorizarse la entrega de las mercancias que

retoman se acreditard el reintegro de los beneficios fiscales que se hubieran
17

recibido con motivo de la exportacién.
- Impuestos internos cuando los bienes son productos directamente para su

exportacién o recupero si habiendo oblado los mismos fuera posible la
identificacion de la partida exhorta y/o inutilizacién del instrumento fiscal

que muestre su pago.

3) Especiales: Se trata de aquellos beneficios que no conilevan en su espiritu
los alcances de los directos o indirectos sino que asisten al exportador
bnndéndole armas adicionales a su poder de venta, tal el caso de los

de ad i6n temporaria, seguro de crédito a la exporstacién, envios

en consignacion, envfo de muestras, entre otros.

Admisién temporaria: Sistema por el cual un Estado permite el ingreso
suspensivo de bienes a su termritorio aduanero por un lapso de tiempo
determinado, bienes que deben ser retormados al exterior en el mismo
estado en que han ingresado (productos de exposicién, muestras o ofertas)
o luego de haber sufrido una transformacién, elaboracién, mezcla o
cualquier otro perfeccionamiento o beneficio (bienes que ingresan para ser
transformados en otros mds complejos de exportacién)

7 (Ley Aduanera, 1997, pp. 53)
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EIl cardcter de suspensivo lo adquiere por el hecho de que dejan de tributar
todos los derechos, tasas, contribuciones e impuestos exigibles con motivo
de la importacién, los que serdn garantizados a satisfacciéon de la aduana.
Al no abonarse €stos, el bien final serd producido a un costo sensiblemente
menor ademiss de ennoblecer su calidad y presentacién, optimizando las
posibilidades de colocacién en los mercados intemnacionales.

Vemos en consecuencia que la diferencia principal de este sistema con el
de Draw Back ya explicado es que en éste los derechos pagados se
devolvian al expostador una vez embarcada la mercaderfa, en tanto que en

aqué€l los derechos dejan de pagarse.

Generalmente encontramos perfectamente diferenciados en los distintos
estados, diversos si de admisién temporaria (también lamada
importacién temporal) que responden al objetivo que cumplird el bien en
ese pafs durante su estadfa. Asf veremos: 1) Aquéllas mercaderias que
ingresan a un territorio aduanero para ser transformadas en bienes mais
complejos con vistas a su exportacién. 2) Aquéllas que lo hacen para servir
de muestras, moldes prototipos o matrices para producir otros bienes. 3)
Las que ingresan para ser mostradas en ferias o exposiciones y, 4) las que
ingresan en alquiler o bajo contrato para la realizacién de obras.

B. Estimules Promocionales

En la Ley de Comercio Exterior, Titulo VIII, Capftulo 1 establece las
disposiciones para la promocién de las exportaciones expresando lo siguiente:

Artfculo S0

La promocién de exportaciones tendri como objetivo incrementar la
participacién de productos mexicanos en los mercados internacionales.

Las actividades de promocién buscardn:

L Aprovechar los logros alcanzados en negociaciones comerciales

intemacionales
II. Facilitar proyectos de exportacién
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III. Contribuir a resolver los problemas que cnfrentan las empresas para
concurrir a los mercados internacionales
Proporcionar de manera expedita los servicios de apoyo del comercio

Iv.
Leyes o

exterior, y
V. Las demds acciones que
Reglamentos

sefalen expresamente otras

La Secretaria podrd diseiiar, mediante acuerdos publicados cn el Diario
Oficial de la Federacién, mecanismos de coordinacién de las actividades de
promocién. La coordinacién de la promocién tendrd por objeto establecer
lineamientos generales para el eficaz desempeiio, seguimiento y evaluacién de

las actividades de promocioén de exportaciones.
En el Capitulo II, articulo 91 menciona en gue forma el ejecutivo federal
podri establecer programas de promocién.

Siendo el ejecutivo federal, por conducto de la Secretaria y en coordinacién
con las dependencias competentes, podri establecer mediante decretos
publicados en el Diario Oficial de la Federacién, programas de promocién
vinculados a la infraestructura, capacitacion, coordinacién, financiamiento,

administracion fiscal y aduanera y modemizaciéon de mecanismos de comercio
exterior, siempre y cuando se trate de prdcticas internacionalmente aceptadas.

Asi mismo existe el Premio Nacional de Exportacién que tiene por objeto
reconocer anualmente el esfuerzo de los exportadores nacionales y de las
instituciones que apoyen a la actividad exportadora avalado por el articulo 92
de la Ley de Comercio Exterior.'®

Asf se puede afirmar que el Comercio Exterior es un factor decisivo del éxito.
es la oportunidad con que se concurra al mercado internacional. Tal aspecto
se puede atender mediante una eficiente realizacién de actividades
promocionales.

Asf{ mismo los principales servicios y apoyos para la promocién de la
exportacién se pueden considerar los siguientes:

Edici Fiscales ISEF. S.A. 1997,

'* Ley de C.



- Ferias y Exposiciones

Las ventajas que ofrecen las ferias internacionales representan una gran
opcién para proyectar cualquier producto a nivel internacional dada la
versatilidad de este tipo de eventos, por otra parte brinda la oportunidad
de que asistan a éstas ferias una gran cantidad de personas, lo que
permite tener un contacto mds directo con los interesados sobre los
productos, se mencionan algunas ventajas de este tipo de eventos:

Concentracién

Presentacién de los productos

Evaluacién de la reaccién de los consumidores
Conocimiento de los competidores

— Apoyar al exportador que visita la Consejeria Comercial en la definicién de
estrategias para que sus productos concurrieran en condiciones éptimas de
competitividad.

~ Detectar y difundir las oportunidades de mercado que se presenten en la
zona de influencia e informar oportunamente de los mismos a México.

~ Dar a conocer la oferta exportable de productos y servicios mexicanos en el
pais sede y drea de adscripcién entre la comunidad importadora.

— Promover informacién sobre el régimen aduanal, legal, normas de calidad,
envase, ctiquetado, formas de pago, esquemas preferenciales del mercado
al que se dese exportar.

Esto significa la colaboracién de ambas partes, tanto del gobierno como de la
iniciativa privada. Siendo que a la iniciativa privada le corresponde la tarea de
llevar a la prdctica las promociones en el exterior. A las autoridades
correspondientes delinear las politicas, orientacién, auxilio en los mecanismos
y estimulos para la promocién.

Bancomext actualmente es una de las instituciones que apoya y asesora a las
empresas a incursionar en el Ambito de la exportacién de sus productos,
mediante varios instrumentos y mecanismos de promocioén.
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5. CONCLUSIONES

Para exportar una empresa necesita contar con una estructura financiera
adecuada ya que uno de los factores limitantes para poder llevar a cabo esto,
radica en la disponibilidad de recursos para hacer frente a las necesidades de
activo fijo, as{ como los requerimientos de capital de trabajo.

Otro de los aspectos necesarios para la empresa exportadora es tener una
estructura corporativa, imagen empresarial, un sistema de planeacién y una
administracién de recursos humanos adecuada conforme a los parAmetros
intermacionales; asf como contar con toda la informacién legal tanto para las
operaciones en el mercado nacional como intermacional.

La empresa debe determinar con exactitud los objetivos econémicos como el

financiero y evaluar los riesgos que implica salir a vender al mercado
internacional.

El gobiemo federal brinda beneficios a las empresas exportadoras tanto
fiscales con la condonacién o excepcién de algunos impuestos o facilidades
administrativas y promocionales que tendrdn como objeto incrementar la
participacién de productos mexicanos en los mercados internacionales.

Los estimulos fiscales a la exportacién se encuentran los directos, indirectos y
especiales. Los estimulos directos son aquellos que posibilitan al exportador
recibir determinadas sumas de dinero ya sea en efectivo o en certificaciones,
después de realizar el embarque tales como: el reembolso base y adicionales,
reintegros y Draw Back. Los estimulos indirectos en contraposicién con los
directos, no se recibe dinero, sino que deja de pagarlo, as{ veremos la
deduccién impositiva, etc. Los especiales se trata de aquellos beneficios que
asisten al exportador brinddndole armas adicionales a su poder de venta, tal es
el caso de los sistemas de admisién temporaria, seguro de crédito a la
exportacién, envios en consignacién, envio de muestras, entre otros.

Dentro de 1los estimulos promocionales a las empresas mexicanas
exportadoras se encuentran el aprovechar los logros alcanzados por el
gobierno federal en las negociaciones comerciales internacionales, facilitar
los proyectos de exportacién, resolver los problemas que enfrentan las

empresas para concurrir a los mercados intermacionales y apoyo logistico a
estas mismas.
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IV. FINANCIAMIENTO A LA EXPORTACION

1. NECESIDADES DE FINANCIAMIENTO

Los apoyos financieros a las exportaciones son uno de los elementos de
mayor importancia para definir y mejorar la posicién competitiva
intermacional de los productos de un pais, en los mercados mundiales, en el
caso de los productos manufacturados de alta complejidad tecnolégica o de
produccién cuya calidad tiende a estandarizarse, con base en normas de
aceptacién general. El exportador que estd en posicion de ofrecer las
condiciones financieras mas atractivas para la colocacién de su producto, es el
que gana un mayor margen competitivo en su favor.

El financiamiento para la exportacién, debe considerarse como un servicio

adicional, indispensable para el productor que introduce o pretende colocar
sus articulos en los mercados del exterior.

Pueden presentarse los casos siguientes: cuando el productor cuenta con
posibilidades atin no aprovechadas de concurrir a los mercados
intemacionales, o bien cuando ya se tenga una amplia experiencia en
operaciones de exportacién, en ambos casos el financiamiento a la
exportacién puede ser el elemento clave para tener éxito.

1. Cuando existen posibilidades de iniciar 1la produccién de articulos
susceptibles de exportarse. Es decir, cuando la empresa tiene conocimiento
de que en el mercado exterior, existe demanda de productos que es factible
producir, en este caso se haré lo siguiente:

a) Precisar 1a magnitud de la demanda, mediante estudios de mercado.

b) Analizar los costos y calidad necesarios, para poder competir.

¢) Conocer las caracterfsticas de la demanda, como son: su volumen,
estacionalidad, las normas de calidad, presentacién, y otros factores.
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d) Estudiar los medios y costos de transporte, requisitos aduanales, empaque
mds conveniente, medios de distribucién mds adecuados, sistemas de pago,
gastos de alimacenaje y otros diversos factores.

e) Conocer los incentivos que ofrece el gobierno federal y tratard de
aprovecharlos al méximo.

f) Solicitar las condiciones de la demanda exterior como plazos de entrega y
cotizacién de su producto. Esta informacién puede ser proporcionada por
consejeros comerciales, por los embajadores, por medio de los cénsules de
México, o bien directamente; una vez hecho lo anterior el empresario
empezard a realizar operaciones de exportacién. Cuando el empresario no
cuenta con el capital de trabajo necesario para producir estos casos es
donde el financiamiento es necesario, pues por medio de los Bancos que
realicen operaciones relacionadas con el comercio exterior, el interesado
estd en condiciones de obtener el capital necesario y ofrecer sus productos
con mayores y mejores condiciones.

2. Cuando existe produccién que se esti exportado, es decir, cuando el
Industrial ya esté exportando pero tiene necesidad de investigar y estudiar:

a) Tendencias del mercado para asegurar su participacién en los mercados
intermacionales.

b) Estudiar variaciones y tendencias de la demanda.
c) Estudios de posibles productos competitivos.
d) Estudios de nuevos disefios de productos mds adecuados a la época.

Es comiin encontrarse empresas que pierden un mercado exterior, dificilmente
conquistado, por no preocuparse en adaptar sus productos a un disefio y
presentacién de acuerdo a las necesidades del mercado o por no mejorar las
condiciones de su oferta de acuerdo con las que hacen otros competidores.

Con un buen financiamiento, el productor exportador puede fabricar los
volimenes solicitados de mejor calidad y ofrecer mejores condiciones
competitivas de financiamiento.

3. Cuando existen posibilidades de incrementar la produccién exportable. Una
empresa moderna y dindmica debe de incrementar la produccién exportable
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y con esto incrementar sus ventas en el mercado exterior, proponiendo
constantemente sus productos en diversos paises que se interesen. El
financiamiento de estas empresas modemas y dindmicas es considerable
tanto para ampliar su produccién como para mejorar las condiciones de
ofertas y hacer una buena promocién en el extranjero. Los bancos ofrecen
buen apoyo financiero para esta clase de operaciones y necesidades.

Cuando existe produccién susceptible de exportarse. Las empresas que en
algin momento exportaron y abandonaron el comercio exterior, previa
investigacién y con un financiamiento adecuado, podrfan iniciar
nuevamente sus operaciones de exportacién. Empresas que nunca han
realizado exportaciones y tengan productos susceptibles de exportar, previo
estudio y con financiamiento adecuado podrfan colocar sus productos en el
mercado exterior.
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CLASES Y SISTEMAS DE FINANCIAMIENTO

Del punto anterior se desprende que las instituciones de crédito pueden
apoyar con financiamientos, para los siguientes renglones:

A.

1.

ses de Financi iento

Financiamiento de capital de trabajo. Las empresas modemas requieren
contar con recursos financieros que permitan la ampliacién de sus lineas de

productos.

Este tipo de recursos se conoce como Capital de Trabajo y debe invertirse
en materias primas o en el pago de salarios y gastos diversos de
fabricacién. El capital de trabajo debe emplearse adecuadamente y evitar
que se congele, concediendo créditos en cuenta de clientes. mantenimiento
de existencias en almacén, inversiones no adecuadas, etc., es decir, que al
hacer una adquisicién de bienes de activo fijo, como terrenos, maquinaria,
equipos de transporte, etc. debe tenerse en cuenta la convertibilidad del
capitat de trabajo, la necesidad de aumentarlo y el origen de estos recursos.
con esto se puede evitar que en lugar de beneficiarse se perjudique.

Es importante que las empresas conserven sano su capital de trabajo para
evitar que por una mala polftica de ventas y ain de produccién, puedan
quedar congelados sus recursos. Hay diversas formas de recurrir al apoyo
financiero y podrian ser a través de créditos directos en cuenta corriente,
descuento de documentos, préstamos sobre inventarios y créditos de

habilitacién o avio.

Financiamiento para la ampliacién de la planta o de modemizacién de
maquinaria y equipo. L.as empresas necesitan estar en constante proceso de
renovacién y modernizacién, ya que es la base para mejorar su posicién
competitiva en los mercados nacional e internacional. Por esta razén es
necesario contar con recursos crediticios para modernizacién de maquinaria
¥ equipo, en condiciones de plazo y tasa de interés que les permitan el

desarrolio de sus operaciones.
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Cuando una empresa acepta créditos, cuyas condiciones Ie ocasionan serias
presiones econémicas en el futuro, inicia una disminucién de sus recursos
de trabajo., debido a una deficiente proyeccién en la aceptacién de un

crédito. En ocasiones la falta de plazos conv y de i
razonables, impiden el desarrollo de industrias que se ven forzadas a

continuar trabajando con métodos y maquinaria obsoletos.

Es necesario que los Bancos que ofrezcan esta clase de financiamiento
otorguen condiciones razonables, de acuerdo a las necesidades de
ampliacién de plantas industriales, de modemizacién de wmaquinaria y
equipo y de incorporacién de adelantos tecnol6gicos y de esta manera
incrementar su produccién, para cubrir las necesidades de demanda
nacional y poder concurrir satisfactoriamente al mercado exterior.

Financiamiento por necesidad de disminuir su cartera por concepto de
ventas a crédito. Hay empresas que advierten el problema financiero
cuando ya estin en una situacién critica, y que por presiones del mercado
tienden a convertirse de empresas productoras a comerciales a empresas

financieras.

Muchas empresas han visto c6mo su renglén de cuentas de clientes o
documentos por cobrar crece a niveles muy elevados y c6mo las lineas
bancarias de descuento de que disponen ya no resisten un mayor volumnen de

operaciones.

En el comercio exterior, el renglén de ventas a crédito supone un riesgo
mayor que el que se tiene en las operaciones dentro del pafs, debido a 1a falta
de conocimiento del exponador mexlcano sobre la legislacién del pafs
comprador. Tratdndose de cl extranjeros, es dificil efectuar los tramites

y asumnir los gastos para la cobranza judicial.

Entre los apoyos financieros que ofrecen los bancos, se encuentran, el
k > de d »s suscritos por los compradores extranjeros a plazos
mfs o menos largos; asf es como se han ideado sistemas para financiar
simultdneamente al exportador y al comprador en el extranjero.
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B. ist ncigmiento

Desde hace tiempo el gobierno federal mexicano ha establecido diversos
mecanismos para conceder distintos tipos de créditos, destinados al
financiamiento a las ventas al exterior y a la eliminacién de impornaciones

tomindose las siguientes consideraciones:

1.El Fondo para el Fomento de las Exportaciones de Productos
Manufacturados. En el afio de 1962, inici6 sus operaciones este Fondo, con
el producto del impuesto del 10% al valor en que gravé a la importacién de
algunos articulos considerados como un lujo o no necesarios.

El fondo es un fideicomiso del Gobiemo Federal establecido por Ia
Secretaria de Hacienda y Crédito Piiblico, en el Banco de México, S.A., y
administrado por un comité técnico que define el programa financiero de
Fondo. El objetivo principal del fondo, es colocar al exportador mexicano
de articulos manufacturados y servicios, en posibilidad de competir con
vendedores de otros pafses, en lo que se refiere a las condiciones de venta
que puede ofrecer. Asimismo, el fondo protege al exportador de ciertos
riesgos a que estd expuesto en el extranjero, y apoya al producto mexicano
en sus ventas internas do éstas ti por objeto sustitir

importaciones de bienes de capital.

Los financiamientos que dicho fondo otorga, siempre a través de las
diversas instituciones de crédito del pafs estan destinados a financiar la
produccién exportable, las ventas a crédito al exterior, la sustitucién de
importaciones de bienes de capital, las existencias de mercancfas con
destino al exterior y la prestacién de servicios en el extranjero.

2. Financiamiento a través de Bancos. Este sistema consiste en apoyar
financicramente a las exportaciones de productos mexicanos, el cual lo
constituyen las disposiciones que ha dictado el Banco de México dentro del
régimen de depdsito obligatorio que los Bancos de Depdsito y las
sociedades financieras del pafs deb en el mi >, es decir, el
sistema consiste en encauzar los recursos de las referidas instituciones de
crédito, hacia el financiamiento para la exportacién de productos
mexicanos, ampliando plazos y reduciendo la tasa de intereses.
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3. Financiamiento a través del Banco Nacional de Comercio Exterior. El
Gobierno de México, aporta por medio del Banco Nacional de Comercio
Exterior, S.A., apoyo financiero oportuno y suficiente para el desarrollo de
las exportaciones mexicanas.

El Banco estd especializado en la atencién de operaciones de Comercio
Intemacional y ofrece ademds del financi > requerido para realizar
operaciones de exportacién, Ios servicios bancarios normales de cualquier
institucion de crédito; sus actividades principales son: financiamiento,
promocién y comercializacién.

Los sistemas de financiamiento y de promocién. El Banco orientard en
importaciones, tales como la adquisicién de bienes de capital y tecnologfia
de acuerdo a las necesidades de la empresa y del pafs.

En el campo de la comercializacién a través de su empresa filial, la
Impulsora y Exportadora Nacional, el Banco incrementari su distribucién
en el exterior, con el fin de promover directamente las exportaciones y
canalizar un ingreso mayor para los productores mexicanos.
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3. EL FACTORAJE INTERNACIONAL Y EL COMERCIO
EXTERIOR

Los riesgos que asumen las empresas al vender a clientes en el extranjero son
mayores debido a que es mas dificil evaluar la solvencia de un cliente con
informacién que debe ser interpretada en el contexto fiscal y mercantil
particular de cada pafs. De la misma manera el andlisis de los estados
financieros del cliente se complica debido a que las practicas contables varian
de pafs a pais. También las condiciones de crédito tienden a ser mayores por
el tiempo que se tarda en llegar la mercancia al pafs de destino.

El factoraje internacional nace, precisamente, por la necesidad que las
empresas exportadoras tienen de contratar un agente que, mediante una
comisién, se responsabilice de la solvencia de compradores en el extranjero y
se encargue de administrar la cobranza.

El factoraje internacional es un instrumento que ha mostrado un alto
crecimiento de operaciones a nivel mundial porque, ademis de facilitar las
transacciones y eliminar riesgos en negocios internacionales, resuelve owros
problemas de tipo financiero como puede ser la falta de liquidez.

Las empresas de factoraje extienden facilidades a los negocios internacionales
por medio de un paquete que consiste de:

Investigacién de clientes
— Cobertura de crédito

— Manejo de cobranza

— Financiamiento

La forma mds comiin de ofrecer estos servicios a través de una empresa de
factoraje, es subcontratando algunos elementos de este servicio con un factor
del pafs importador. Esto es, un arreglo recfproco en el que también se actia
en favor de los negocios de comercio exterior que ingresan a nuestro pafs.

Por lo anterior, la relacién: proveedor-factor-cliente, se sustituye por:
proveedor-factor, exportador-factor, importador-cliente.
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Se sustituye por:

PROVEEDOR - FACTOR — _|CLIENTE

EXPORTADOR

Los elementos que el factor exportador subcontrata con el factor importador
son los siguientes:

~ E! riesgo de crédito del cliente en el pais del factor importador y la
obligacién de pagar las facturas autorizadas después de un cierto plazo a
partir del vencimiento el término estipulado. Este plazo varia entre 90 y
150 dias dependiendo de las condiciones del pais importador

— EI cobro de las facturas a los clientes.

— La transferencia de fondos al factor exportador en la moneda de la factura.
Los factores que operan estos negocios sobre las bases de relaciones
reciprocas, deben pertenecer a una cadena o grupo, que pueden ser de varios
tipos:

1. Empresa de factoraje internacional.- Con subsidiarias en otros pafses.

2. Red de sucursales.- Donde existe una compaiifa operativa central que tiene
sucursales en m#s de un pafs.

3. Independiente y exclusiva.- Consiste en una agrupacién de empresas
independientes con una relacién significativa entres sus miembros,
administrada por una oficina central y sujeta a una reglamentacién interna;
solamente admite a un miembro por pafs.

4. Independiente.- Tiene las mismas caracteristicas que la anterior pero no es
exclusiva.
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Mecdnica operativa

El factoraje internacional contempla las operaciones de exportacién e
importacién bajo la misma mecanica operativa. La presentacién que sigue se
elaboré bajo el punto de vista de la exportacién.

Cobranza
Fase 1. Formalizacién.

1. El exportador y el factor exportador firman un contrato para la
administracién de la cobranza internacional.

2. El exportador envfa sus mercancfas al pais de destino y, en la factura
original que ampara este envio, estampa una leyenda que notifica al deudor
importador sobre la sesién de los derechos de cobro de la factura.

3 y 4. El exportador envia copia de la factura al factor exportador quien a su
vez la envia al factor importador para su cobro.

5. Con estos elementos, el factor importador se presenta al cobro de la factura
y realiza las gestiones necesarias para efectuar la cobranza,

6. Transferencia de fondos.

Con la linea de crédito autorizada, el exportador podrd mandar su mercancfa y
seguir el procedimiento de cobranza. Si el cliente falla en el pago, el factor
importador pagard el valor completo de las facturas 90 dias después de la
fecha de vencimiento, siempre y cuando no exista una disputa comercial.

Beneficios

Factor exportacién.

— La solvencia de deudores es investigada por analistas profesionales que
conocen su mercado local.

— El tiempo y dinero invertido en el proceso de cobranza puede ser utilizado
en otras actividades productivas.
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— Las empresas pueden exportar en cuenta abierta con la seguridad total de
hacer efectiva la cobranza.

Las empresas obtienen ahorros en gastos de comunicacién.

— La empresa recupera 100 por (‘;iento del valor de la factura en caso de
insolvencia del deudor.

— Mejora el flujo de efectivo de la empresa.

— Recibe apoyo de asesores legales que ayudan a resolver las posibles
disputas comerciales.

Factor importacién.

— Facilita operar en cuenta abierta eliminando cartas de crédito.

— Mejora las condiciones de pago.

— La empresa obtiene informacion oportuna de sus transacciones.

— Apoyo de asesores que le ayudardn a mejorar sus condiciones de crédito.

— Seguridad en la operacion.

Como hemos visto, los servicios que ofrece el factoraje internacional son de

gran valor para lqucllos exportadores que venden en cuenta abierta y tienen
con el jo de crédito intermacional, como son:

| 4

1. La insolvencia de deudores.
2. El idioma.
3. El costo de las comunicaciones.

4. Los retrasos en la transferencia de fondos.
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Por todo esto, el factoraje internacional es la alternativa para el buen manejo
de sus negocios intermacionales.
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4. VENTAS A CREDITO

Los exportadores actualmente cuentan con diferentes apoyos de
financiamiento para poder colocar sus productos en el mercado internacional

por medio de créditos.

1L.os bancos y sociedades financieras que tienen establecidas lineas de crédito
con Fondos de Bancomext , pueden obtener en los términos de dichas lineas
el redescuento automdtico de documentos correspondientes a ventas a plazos
al exterior, siempre que los exportadores hayan cumplido con los requisitos

que exige &ste.

Las tasas de interés que paga el exporntador por estos estimulos financieros.
son de cardcter general, ya que las instituciones de crédito cargan al
exportador. En efecto, toma en consideracién el costo del crédito, para
exportadores de otros pafses, ya que uno de los objetivos del Fondo, es
colocar al exportador mexicano en situacién semejante a la que tienen los
exportadores de las naciones desarrolladas, por cuanto al financiamiento de
esas operaciones se refiere. El Fondo sélo determina tasas mdximas, por lo
que es factible que el exportador obtenga tasas inferiores a las normales que
otorgan otras instituciones de crédito y con ello obtener mayores beneficios

financieros.

A.

Estas operaciones se dan a plazo hasta de 1 afio fecha de embarque.
Otorgdndose para el crédito un monto para productos con un grado de
integracién nacional entre el 50% y 100%, el monto financiable serd: hasta el
100% del! valor de factura, mss los intereses del crédito que cobre el

exportador al importador.

En el caso de que los productos con un grado de integracién nacional entre el
30% y menos del 50%: hasta el 100% de la cantidad que resulte de restar los
costos y gastos de origen extranjero al valor de factura. Dicho monto serd
susceptible de incrementarse hasta un tanto del valor de la parte mexicana en
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el costo directo de produccién, cuando se cuente con un programa de
integracién.

En ambos casos el crédito se cubrird en una o varias amortizaciones.

El plazo del crédito se otorga de acuerdo a la competencia que enfrenta el
producto en el mercado Internacional (presentando evidencia). Siendo la Tasa
de Interés la correspondiente a ese momento.

— Operaciones a plazo de | a 2 aiios fecha de embarque

El monto del crédito para productos de grado de integracién nacional entre el
50% y 100% sera hasta el 85% del valor de factura y para productos con un
grado de integracién nacional entre el 30% y menos del 50% el plazo del
crédito serd el concedido por el exportador al importador.

La mdixima tasa de interés que la banca puede cobrar como intermediaria de
FOMEX es del 77% anual. El crédito y sus intereses sobre saldos insolutos

deben pagarse en lapsos no mayores de 6 meses contados a partir de la fecha
de embarque.

— Operaciones a plazode 2 a § ailos

El monto del crédito para productos con grado de integracién nacional entre
el 30% y 100%, el monto financiable sera:

a) Hasta el 85% de la cantidad que resulte de restar los costos y gastos de
origen extranjero al valor de factura. Siendo el plazo de crédito el concedido
por el exportador al importador. La Tasa de interés serd el porcentaje anual
correspondiente al momento que se tramite el crédito.

Los pagos por principal del crédito deberdin hacerse en lapsos no mayores de
6 meses contados a partir de la primera amortizacién y los intereses deben
cubrirse sobre saldos insolutos, en lapsos no mayores de 6 meses contados a
partir del primer desembolso que realice el Fiduciario.
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— Operaciones a plazo mayor de 5 afios fecha de embarque

El monto del crédito serd el que determine el Fiduciario en base a las
condiciones del mercado internacional prevalecientes en el momento en que
se autorice la operacién. Siendo el plazo del crédito el concedido por el
exportador al importador. La Tasa de interés serd el porcentaje anual
correspondiente al ser contratado el crédito.

B. inancigmient las Ventas

Financiamiento a ventas documentadas a plazo.

Se otorga a las ventas a crédito de exportaciones mexicanas de productos
manufacturados y que estdn documentadas con letra de cambio. Teniendo que
presentar la siguiente documentacién:

Copia de la factura comercial

Copia del documento de embarque

Original de la letra de cambio

Copia del pedimento de exportacién

Agregar, segtin el caso, copia de la carta de crédito o pé6liza de COMESEC

— Financiamiento a ventas en cuenta abierta

En el caso de las ventas no documentadas, es decir, cuando algunos
exportadores no giran letras de cambio por tratarse de ventas filiales en cuenta
abierta, o clientes de varios afios, FOMEX acepta financiar en dos forma este

tipo de ventas: por medio de recuperacién de cartera o por paquete de factura *

mensual.

Documentacién a presentar

» Copia de la factura comercial

e Copia del conocimiento de embarque




Pagaré
Copia del pedimento de exportacién cuando obre en su poder
Dictamen que compruebe su situacién de recuperacién de cartera

Paquete o facturacién mensual, que podrd ser del mes anterior o del
peniltimo mes a la presentacién del mismo

— Prestacién de servicios

El Fondo proposciona a los Bancos y a las sociedades financieras, recursos
para que financien la prestacién de servicios en el extranjero por empresas
mexicanas.

El monto del refinanciamiento se establece normalmente en funcién del
ingreso total de divisas a México, por concepto de los servicios que presta.

— Caracteristicas generales en ventas a crédito y prestacién de servicios

El exportador debera tomar en cuenta al solicitar financiamiento a FOMEX
las consideraciones siguientes:

Un Banco de nuestro pafs autorizado para estas operaciones, puede ofrecer
financiamiento al exportador, para que é&ste pueda conceder a sus clientes
extranjeros créditos, plazos y tipos de interés competitivos con los que
ofrecen otros pafses.

Al otorgar financiamiento al exportador, éste podrd ofrecer plazos atractivos
en el mercado exterior, el plazo generalmente se fija tomando en cuenta el
tipo de productos y su consumo, que pueden ser de consumo inmediato o
duradero.

El importe del financiamiento se obtiene por el 100% del precio de venta en el
extranjero, incluyendo servicios técnicos, tales como fletes, seguros, otros
gastos de transportacién, etc., si es que asfi se convino con el comprador.

e El tipo de interés que se cobra al exportador es variable



Los documentos m4s importantes que se exigen al exportador son:

e Copia de la factura comercial

e Conocimiento de embarque

Pedimento de exportacién

e Permiso de la Secretaria de Comercio, si se requiere, etc.

El titulo de crédito que deberd presentar al exportador para obtener
tinanciamiento varia segin el acuerdo a que se llegue. Puede ser mediante
letras de cambio aceptadas por e! comprador a Ia entrega de documentos
originales que amparen la mercancfa. Los convenios mas usuiles en estas

operaciones son:

Que el exportador venda contra pagos anticipados; aqui no habria necesidad
de financiamiento.

Que el exportador venda al contado, es decir, con giros a la vista. Estos
documentos pueden ser descontados y no habria necesidad de financiamiento.
En el caso de que el comprador extienda los giros a la vista hasta que tenga la
mercancia en su poder, el exportador puede obtener financiamiento hasta por

30 dfas.

Cuando se venda mediante giros a determinados dias a la vista. En este caso
podria financiar sus exportaciones descontando dichas letras de inmediato.

Cuando se realicen operaciones de compra venta, mediante remesa de fondos
periédicos sin extender documentos, es decir, que se trabaje en “cuenta
abierta”, para fijar el impornte del financiamiento, se tomard en cuenta el
promedio de dfas para recuperar cartera en el extranjero.

En el caso de que el comprador extranjero expida cartas de crédito
documentadas a determinado plazo, a cargo de un Banco extranjero, el
exportador puede descontar dichos documentos. En este caso se puede sugerir
al comprador que expida los docurnentos a cargo de un Banco mexicano, asi
el exportador obtendrs letras aceptadas por el Banco y puede descontarlas si
asf lo desea.
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Cuando se trate de productos no manufacturados, el exportador mexicano
podrfa gozar de estas ayudas financieras, previa autorizacién por escrito del
Banco de México.

C. stacién d rvicios 1 (1]

Este financiamiento tiene por objeto que el exportador de servicios técnicos
obtenga de inmediato el importe de su venta, aun cuando ésta se hubiere

concertado a plazos.

Monto del crédito: Serd el equivalente al ingreso neto de divisas al pafs.
Plazo del crédito: Mdximo de 3 aiios de acuerdo con el tipo de servicios de
que se trate.

e Tasa de interés: Anual con responsabilidad del exportador.

e Tipo de bien financiable: Prestacién de servicios técnicos de asesoria y
supervisién, integrados o no en un "paguete” con la maquinaria y equipo
correspondiente. El capital de la empresa debe ser en su mayor parte de
origen mexicano.

e Documentacién a presentar
a) Desglose de los costos y gastos en cifras absolutas y relativas del proyecto

b) Que el capital de la empresa sea en su mayor parte de origen mexicano

D. L¢1 Crédito

El sistema de seguros de crédito a la exportacién, otorga al productor la
confianza necesaria para dirigirse a los mercados del exterior, con la certeza
de que estardn garantizados los riesgos politicos y comerciales en que se
incurra. En México, el sistema de seguros de créditos a la exportacién. consta
de dos organismos, el primero es el Fondo para el Fomento de las
Exportaciones de Productos Manufacturados, que cubre los riesgos politicos y
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el segundo, la Compaiifa Mexicana de Seguros de Crédito, S. A., que cubre lo
riesgos comerciales.

Esta garantia de crédito que otorga FOMEX, es un estimulo financiero mds,
cuyo objetivo es proteger a los exportadores y a las instituciones de crédito
del pafs, contra ciertos riesgos politicos a que estdn expuestos los créditos
derivados de exportaciones, debiendo tomar en cuenta lo siguiente:

1. Requisitos de garantia.

a) Si se trata de ventas a plazos al exterior de bienes, que éstos sean
manufacturados, o de materias primas de exportacién.

b) Que el pago de la venta de mercancias se realice en délares de los Estados
Unidos de América. Un exportador puede necesitar financiamiento en dos
etapas distintas de una operacién exportadora. En primer lugar, cuando
recibe el pedido es probable que necesite financiamiento para producir o
comprar los articulos y cargarlos en un buque (u otro medio de transporte)
para su exportacién. Si el pedido prevé el pago al contado contra la entrega
e los artfculos para su exportacién, no necesitard mds financiacién. Este es
el caso de las operaciones basadas en una carta de crédito pagadera a la
vista. En cambio, si el comprador extranjero ha pedido que se le dé crédito.
por ejemplo, a 60 dias y el exportador ha convenido en ello, éste tiene que
esperar ese plazo para recibir el pago. Para aumentar sus recursos liquidos
con objeto de emprender nuevas operaciones comerciales el exportador
busca financiacién para esos 60 dias.

c) Cuando el pago de la mercancia se pacte en abonos, el plazo, forma de
amortizacién del crédito y la proporcién que éste represente del precio de la
mercancfa, debe estar de acuerdo en todo caso con las priicticas del
mercado internacional, respecto del producto de que se trate.

d) Ademds, el exportador debe contar con péliza de seguro que ampare el
crédito respectivo, expedido por la o las empresas que practiquen en
Meéxico el seguro de crédito de exportacién contra riesgos comerciales.
(Circular No.1693/70, del 3 de noviembre de 1970, expedidos por el Banco
de México). Sin embargo, FOMEX podrd eximir de esta obligacién al
exportador, cuando dichas empresas no amparen el crédito, por estar ya
protegidas por garantias adecuadas, por tratarse de un crédito entre
entidades conexas, o porque el seguro no sea aplicable a créditos a cargo de
entidades del pafs de destino de la exportacién de que se trate.
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Riesgos que pueden cubrirse por garantia de crédito:

a)
b)
c)
L))

e)

2)

h)

Inconvertibilidad e los fondos que el importador entregue en su pafs
a institucién autorizada para efectuar el pago.

Falta de pago por requisicién, expropiacién o confiscacién de los
bienes del importador.

Falta de pago por disposicién de una autoridad gubernamental del
pafs del importador.

Falta de pago del importador cuando se trate de una entidad piblica
o banco del pais del importador.

Importe que cubre la garantia. Cubre hasta el 90% del importe del
crédito. FOMEX al igual que las entidades de otros pafses que
otorgan garantias de crédito a la exportacién, se ajusta la principio
de que el beneficiario de la garantia debe estar expuesto a una parte,
aunque sea pequena, de las eventuales perdidas, a fin de interesarlo
tanto en la buen seleccién de la clientela, como en la recuperacion
del crédito, en su caso de falta de pago.

Importe de la prima. FOMEX lo determina en funcién del plazo del
crédito, de los riesgos cubiertos y de la situacién y perspectivas
econémicas del pais, destino de la exportacién. La tarifa para el
cdlculo de las primas consiste en tasas porcentuales, aplicables al
valor principal de los créditos. Estas tasas no son por tiempo, sino
que se aplican una sola vez. La tarifa comprende créditos hasta de S
afios de plazo. Respecto de créditos a plazos mayores de 5 aiios,
FOMEX determina tasas especiales para la operacién de que se
trate.

Procedimiento para obtener la garantia. Puede ser para amparar un
crédito especifico, o bien para amparar un crédito abierto; debe ser
aprobado por el Comité Técnico y éste establecerd las condiciones y
términos de dichos contratos, apegdndose a los requisitos
anteriores.

Ventajas de la garantfa. Una vez vencido el plazo de dicha venta. si
no se recibe el pago, FOMEX cubre el importe de la garantia al
exportador y al mismo tiempo carga en cuenta a la institucién
intermediaria, el importe del crédito redescontado por é€ste. Durante
el plazo que media entre el vencimiento del crédito y la recepcién
en México del importe del mismo. o en su caso, del vencimiento del



76

término para reclamar el pago de la garantia, el exportador sélo
cubre intercses a la referida institucion intermediaria sobre el
principal del crédito a la misma tasa a que le fue descontado

originalmente.
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S. EL CREDITO Y LAS EXPORTACIONES

La conci ia del fc de las exportaciones y su significacién en el
proceso de desartollo, y el deseo de asumir actividades agresivas en la
conquista de otros mercados, tienen como consecuencia el que los
exportadores se enfrenten al problema que tratamos, o sea el del otorgamiento

de crédito.
Para hacer una exportaciéon no solamente es necesario conocer al importador;
sino que debemos conocer todo lo referente al pafs con el que vamos a

establecer una relacxén comercial. En primer lugar hay que considerar las
a la importacién, las cuales tienen diversas

1 iones exi
facetas tales como:
Licencia de importacién, sistemas de cuotas, control de divisas.

a) i

b) Métodos de valuacién de las importaciones (valor de factura. valor de
mercado doméstico, etc.).

¢) Tarifas preferenciales por zonas de libre comercio, mercados comunes,
etc.

d) Convenios comerciales preferenciales para ciertos paises.

€) Otros impuestos y barreras a Ia importacién (disposiciones de sanidad).

el exportador debe considerar las facilidades

en el pafs a dondc se destina la

f) En segundo lugar,
los sign puntos:

portuarias y de porte ex
mercancia, para esto hay que tomar en

- Principales puertos
- Las facilidades de al

—  Qué€ costo rep el
Existen o no puertos libres o zonas libres
Existe la manufactura en zonas libres
Cudles son las tarifas portuarias

Es normal o hay demoras en las descargas
Para su acceso intemo, cuil es el estado de carreteras y ferrocarriles

i > exi
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Costos y ventajas de los diversos medios de transportacién

En tercer término el exportador tiene que comprender los procedimientos de
distribucién siguientes:

La naturaleza del importador o sea si es sector publico o si es sector
privado, ya que del sector piblico puede obtener facilidades de cierta
fndole que los sectores privados no tienen.

El sistema de compra de importacién utilizado (contado o crédito).

Los canales de distribucién, entendiendo por ello la forma en que la
mercancfa es transportada del importador al comprador final.

Centros regionales de distribucién, los cuales pueden ser aprovechados
por el exportador.

Sistemas de ventas al detalle (tiendas en cadena, almacenes de ropa,
ventas por correo, supermercados, etc.), los que pueden ser aprovechados

por el exportador.
- La competencia entre mayoristas y detallistas, etc.
Las condiciones de crédito que se manejan entre los competidores y las
polfticas de ventas.

Es de suma importancia, conocer facilidades con que cuenta el importador
extranjero en relacién al factor crédito, a través de las respuestas a las

pr

¢Cudles son las condiciones crediticias normalmente otorgadas a los

importadores?

- i{Cudles son las condiciones crediticias normalmente otorgadas a los
industriales?

- iCudles son las condiciones crediticias normalmente otorgadas a los
detallistas?

- <Qué agencias investigadoras de crédito existen en el pafs?

£Cudl es la importancia de la competencia crediticia entre proveedores?
Esto es muy importante para saber hasta dénde podemos llegar cuando el
competidor empieza a dar mas facilidades.



ESTA TESIS NO DEBE
SAUR OE 1A BIBUOTECA

—  ¢Cudl es la importancia del sistema de ventas a crédito?

En el aspecto del crédito se requiere una colaboracién estrecha entre el
exportador y su banco, porque puede darse el caso de que el exportador esté
dispuesto a financiar a dos aiflos, pero el banco no esté dispuesto a financiarlo
a €l cuando la naturaleza del producto que se exporta nos e ajusta a las
costumbres, a las polfticas de financiamiento: por ejemplo no se pueden
financiar cigarrillos y textiles a dos afios, pero si artfculos de lfnea blanca o
maquinaria. Los plazos deben de estar de acuerdo con la naturaleza y vida
probable del producto.

El exportador debe tomar en cuenta que en el Comercio Exterior hay
circunstancias que modifican o reafirman la politica de crédito.

Cuando el exportador decide fabricar para competir con empresas locales de
otro pafs se recomienda analizar el régimen legal en 1o que se refiere a:

- Patentes y marcas
—  El control de precios y otras limitaciones existentes
- Las normas de calidad

- La responsabilidad del exportador en la cancelaci6én de contratos de
distribucién

Por dltimo, contar con informacién bdsica del pafs al que se concurre, como
su historia, geografia, y costumbres.

El exportador debe tener toda la informacién concerniente a su cliente
importador; para ello debe cc Itar dos fu La primera es el propio
solicitante, o sea el saber c6mo es €ste, con qué recursos cuenta, conocer qué
instalaciones tiene, el tipo de fdbrica o de comercio y naturalmente pedirle sus
estados financieros, ver con qué capital cuenta, c6mo estd su pasivo, etc., en
resumen conocer al cliente, su moralidad, su competencia y su capitalizacién.

Ahora bien, las fuentes externas deben seguir el camino que ya conocemos
con los bancos del pafs del importador y sus proveedores mds importantes,
con sus clientes informarse si cumple con sus compromisos de entrega, con la
competencia y con agencias informativas que nos proporcionarfan
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informacién general en los registros piiblicos, para saber si sus bienes estdn
sujetos a algdn gravamen, en los registros piblicos, as{ como con
profesionistas conocidos, abogados y contadores.

El tercer aspecto esencial para determinar la polftica de crédito a seguir es
conocer la competencia, y saber a qué clase de competencia nos vamos a
enfrentar. Para ello debemos conocer en primer lugar una informacién bdésica,

que consistird en:

¢Qué producto vende la competencia? ¢Es igual al que vamos a ofrecer?, -
- éCudl es su calidad?, etc.

- &Quiénes son los competidores?

. Qué facilidades tienen y dénde estdn establecidos?

¢ Tienen fédbricas, tienen solamente una organizacién rudimentaria?, etc.

- & Qué tipo de organizacién tienen?

s Quiénes son los funcionarios de la competencia?

- & Tienen programas a corto y largo plazos?

En este aspecto, debemos conocer si la competéncia estd para quedarse
definitivamente o no.

2Qué problemas tienen y c6mo pretenden resolverlos?

En esto es importante fijar criterios. Si tienen problemas laborales ;cémo los
van resolver?

Esto nos dard una idea de la eficiencia en la administracién de la competencia.

— ¢Cuiles son las relaciones que tienen con el Gobierno?

Ademds de lo mencionado, debemos contar con informacién adecuada que
consistirs en:

¢Cudl es la posicién financiera de los competidores?

¢Tienen un respaldo econémico muy fuerte procedente de otros pafses?



- (Qué programas de inversién tienen?, (estin dispuestos a hacer
programas de expansién en sus propias plantas?

- 4Con qué recursos cuentan y c6mo financian estas expansiones?

- La politica de dividendos que siguen jconsiste en tener socios locales?,
Lqué politica tienen adoptada en materia de utilidades, greportan
dividendos todos los afios o efectiian reimpresiones de capital?

Esto es importante porque hay que conocer cuil es la mejor ténica con
relacién a la polftica que hay que seguir con el capital local.
- Qué€ criterio se ha adoptado con referencia a las regalfas y comisiones?

Con esto podremos tener una idea para un procedimiento un poco mds
atractivo en lo referente a regalfas.

Visto lo anterior, debemos ahora conocer la informacién existente sobre la
competencia en relacién con los siguientes puntos:

- iCon qué fabricas cuentan los competidores?
- ¢Cudles son sus técnicas de produccién?
- .Son eficientes estas empresas?

—  ¢Lo que ellos producen es suficiente para el pafs o hay mayor capacidad
de manufactura?

- iEstdn en plan agresivo para desarrollar nuevos productos?
- ¢Cudles son sus proveedores?
- Cudl es su costo de manufactura?

- ¢ Tienen problemas obreros?

He aquf una sintesis de tres aspectos fundamentales que hay que analizar para
que todo empresario exportador pueda determinar qué va a hacer, en ese pafs,
con ese cliente, y ante esa competencia.

Esta es la polftica en materia de financiamiento que debe adoptar el
exportador para participar en esos mercados. Necesita conocer, si no todos
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estos aspectos, ‘por lo menos algunos de ellos, de acuerdo con el nivel de
penctracién que sus empresas tengan en estos paises.
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6. CONCLUSIONES

La necesidad de financiamiento a las empresas es de gran importancia para
mejorar una posicién competitiva internacionalmente, ya que en un mercado
internacional que tiende a estandarizarse, con base en normas de aceptacién
general, las empresas exportadoras que estén en una posicién de ofrecer las
condiciones financieras mds atractivas para la venta de sus productos, es la
que ganard un mayor margen de mercado.

Las clases de financiamiento que ofrecen las instituciones de crédito son las
de apoyar al capital de trabajo, para la ampliacién o modernizacién de la
planta, maquinaria, tecnologia y equipo y por la necesidad de disminuir su
cartera por concepto de ventas a crédito.

Entre los apoyos financieros que ofrecen las instituciones financieras se
encuentra: El descuento de documentos o factoraje, por documentos suscritos
por los compradores extranjeros.

Los si de financiamiento que ha establecido el gobiemo federal
destinados al financiamiento de las ventas al exterior son:

— Fondo para el fomento de las exportaciones de productos manufacturados.
— Financiamiento a través de Bancos.
— Financiamiento a través de Bancomext.

El financiamiento que otorga del fondo es a través de un fideicomiso de la
SHCP en el Banco de México y esta destinado a financiar la produccién
exportable, las ventas a crédito al exterior, la sustitucién de importaciones de
bienes de capital, las existencias de mercancfas con destino al exterior y la
prestacién de servicios en el extranjero

El financiamiento a través de Bancomext es la atencién especializada de
operaciones bancarias de comercio internacional en las actividades de
financiamiento, promocién y comercializacién.
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V. MEDIOS DE PAGO INTERNACIONAL A LA EXPORTACION

Los medios de pago internacional como su nombre lo indica, se refieren el
medio el como se hardn llegar los fondos o el dinero de las mercancias o
servicios que el vendedor ha suministrado al comprador. En estos medios de
pago las partes involucradas ademds del comprador y el vendedor estdn
involucradas las Instituciones de Crédito o Financieras, también denominadas

Bancos.

Se mencionan a continuacién diferentes medios de pago:

1. EFECTIVO

Este medio de pago significa que el pago que se hard a el vendedor serd con
moneda de curso legal, como es el Peso en el caso de México, Libras
Esterlinas, Marcos Alemanes, Délares Americanos, etc.

En este medio de pago, no se involucra ningiin Banco, sélo el comprador y el
vendedor.

2. CHEQUE

El cheque es un Titulo de Crédito en virtud de estar reglamentado en la Ley
de Titulos y Operaciones de Crédito en sus artfculos del 175 al 207, siendo
los Bancos los dnicos autorizados en manejar este tipo de cuentas, en donde el
cuentahabiente es el Librador y el Banco es el Librado.

Los cheques cuando son girados por el Librador, requieren de estar
respaldados por fondos suficientes a efecto de que el Librado ampare dicho

documento.
Asf mismo, para llevar a cabo operaciones de Comercio Internacional, el pago

con un cheque personal puede ser un buen medio, sin embargo, hay que
considerar que al realizar operaciones comerciales, resulta un tanto
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problemdtico su uso, va que el cheque para que llegue al vendedor, se deberd
mandar éste por medio de mensajeria especializada o bien correo registrado, a

fin de evitar demoras y ain asf existe el riesgo de que el documento pueda
llegar a extraviarse.

3. GIROBANCARIO

El Giro Bancario también conocido como Cheque de Caja, si bien no es un
Titulo de Crédito, es un documento de pago muy bien aceptado para realizar
transacciones comerciales en virtud de que tanto el Librador como el Librado
son Instituciones de Crédito, en donde siempre se tendrd por asentando que
tienen los fondos suficientes para que el beneficiario del mismo disponga de
su dinero. Es muy comiin también que tanto el Librador y el Librado sean la
misma Institucién de Crédito, por ejemplo de pueden citar los Bancos

mexicanos que tienen oficinas en el extranjero y sobre ellos mismos giran sus
operaciones.

En caso contrario, el Banco del pafs del importador escoge a algunos de sus
cormresponsales del pafs del exportador, quién se convierte en el Librado.
Cuando se utiliza Giro Bancario, se debe también evaluar el riesgo y tiempo
en que el beneficiario recibird el documento para su cobro. Normalmente los
Giros se hacen No Negociables, es decir que para su cobro solamente se
podran depositar en alguna cuenta de cheques, de ahorro, etc.

4. ORDEN DE PAGO

Este medio de pago a diferencia de los anteriores, es mucho mds 4dgil y seguro
al pagar por una mercancia o un servicio., ya que exclusivamente intervienen

como parte principal los Bancos y el costo del servicio es relativamente
barato.

Los Bancos utilizan para el envié de su correspondencia electsénica, sistemas
muy complejos de telecomunicacién, como es el caso del SWIFT (Society for
Worlwide Interbank Financial Telecomunicatiosns). que agiliza las funciones
de transcripcién y transmisién, este SWIFT es una sociedad mundial a la cual
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se han afiliado la mayoria de los Bancos del mundo, que emplea sofisticados
sistemas de cé6mputo a través de una red satelital, lo cual garantiza eficiencia,
oportunidad y seguridad en el manejo no sélo de las ordenes de pago, sino de
muchos otros servicios que otorgan los Bancos. La Orden de Pago se puede
comparar con una orden telegrdfica, ya que al recurrir al Banco, debemos
informar el nombre y domicilio del beneficiario. ademas de poder solicitar
que el pago se haga contra la presentacién de algdn documento especial.

5. TRANSFERENCIA DE FONDOS

La Transferencia de Fondos se puede equiparar con la Orden de Pago, ya que
en este medio de pago intervienen también los Bancos, efectuando la
transferencia de fondos utilizando el SWIFT, sin embargo, la diferencia
estriba en que mientras en la Orden de Pago el beneficiario del dinero se
pr enlav ilta del Banco que tiene que pagar, en la Transferencia
de Fondos el dinero se acredita o se abona a una cuenta de cheques. Para que
se pueda llevar a cabo, los Bancos nec ser correspc 1] es decir, que
los Bancos que intervienen en la op ion gan relaciones comerciales

entre sf.

Al utilizar la Transferencia de Fondos, estamos asegurando que el envié de
dinero se hard en forma muy rdpida y segura, ya que por lo general el
promedio de tiempo en que se acredita una cuenta no pasa de 48 horas hdbiles
a partir de la fecha de su transmisién.

6. COBRANZA

La cobranza como su nombre lo indica, significa que el vendedor enviard para
su cobro o megociacién, documentos para que el comprador para efectuar el
pago. En este medio de pago, intervienen también los Bancos, que deben ser
cormresponsales para poder llevar a cabo las instrucciones que reciban. Las
partes que intervienen en la cobranza son:
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a) El Cedente

Es quien redne los documentos relativos al cobro y los envia a su Banco
para que este trdmite el cobro y/o negociacién de los mismo.

b) El Banco Cedido

Es la Institucién de Crédito que recibe los documentos del vendedor y los
envia a su Banco corresponsal para su cobro y/o negociacion.

<) El Banco Girado

Es la Institucién de Crédito que se ocupa del cobro y/o negociacién de los
documentos recibidos de parte del Banco Cedente y que se ajusta a las
instrucciones de éste.

d) El Girado

Es la persona a quién se le presentan los documentos y debe efectuar el
pago y/o aceptacién de los mismos.

Se definen a continuacién términos bancarios que se utilizaron en las
definiciones anteriores.

Negociacién: Significa que el Banco que efectiie la operacién deberd
solicitar del girado su aceptacién para pagar en un plazo
determinado los documentos que les sean presentados, por lo
regular siempre se refiere a una letra de cambio.

Aceptacién: Significa que el girado al reverso de la Letra de Cambio
acepte pagar a un vencimiento o fecha determinada la -
cantidad de dinero amparada en Ia misma Letra de Cambio.

Cobro: Significa que se requerird al girado el pago a la vista de los
documentos presentados.
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Las cobranzas se clasifican segin la movilizacién de mercancias en:

— Recibidas.- Son las cobranzas que recibe el Banco girado para tramitar su
cobro y/o negociacién (importaciones).

— Enviadas.- Son las cobranzas que envia para su cobro y/o negociacién el
Banco Cedente (exportacién).

Como se puede observar, un mismo Banco pucde ser el Banco cedente y el
girado, dependiendo de la operacién que este tramitando y que personalidad
adquiera su cliente, es decir, que el mismo Banco puede tener clientes
importadores como exportadores, y conforme a esta situacién es como
adquiere su denominacién.

Las cobranzas pueden ser de dos tipos:

— Simples.- Son aquellas en donde unicamente se tramitard el cobro y/o
negociacién a través de Letras de Cambio, Pagarés, etc.

— Documentarias.- Son aquellas en donde el cobro y/o negociacién se hace
por medio de Letras de Cambio y documentos de embarque, como lo son
conocimientos de embarque, facturas comerciales, certificados, etc.

Cuando una cobranza simple o documentaria o simple, recibida o enviada, no
se puede cobrar o negociar, el Banco girado obrando por instrucciones del
Banco cedente, debe efectuar el Protesto del documento, este protesto se hace
ante un Corredor Publico, a efecto de que se puedan ejercer las acciones
legales en contra del girado.

Partes que intervienen en la cobranza:

1) Entre el Cedente y el Girado se establecen relaciones comerciales y se
firma un contrato para determinar las obligaciones y responsabilidades
de cada parte.

2) El Cedente envia la mercanc{a objeto del contrato al Girado.

3) El Cedente prepara la documentacién y la presenta a su Banco (Banco
cedido) para que é&ste udmite la negociacién y/o pago de sus
documentos.
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4) El Banco Cedido envia los documentos a su corresponsal, o sca al Banco
Girado, determindndose las instrucciones bajo las cuales debera entregar
los documentos, bien puede ser para pago o para su aceptacién.

S) El Banco Girado presenta los documentos siguiendo las instrucciones del
Banco Cedido al Girado, y obtiene de éste el pago o bien su aceptacién.

6) El Girado acepta pagar a un plazo determinado o bien hace el pago de
1os documentos al Banco Girado y recibe de este iltimo los documentos.

7) El Banco Girado una vez obtenido el pago o la aceptacién dc los
documentos realiza lo siguiente:

a) Si es el pago, remite el pago menos sus comisiones al Banco Cedido.

b) Si recaba la aceptacién, avisa al Banco Cedido de esta situacién y conserva
la Letra de Cambio hasta su vencimiento, para que en esa fecha trdmite el
cobro correspondiente al Girado.

El Banco Cedido. si se trata de la opcién “a’”, entrega al Cedente el pago
correspondiente menos las comisiones respectivas; si se trata de la opcién
“b”, avisa al Cedente que los documentos han sido aceptados y que se
recabara el pago hasta el vencimiento de la Letra de Cambio.

De igual manera, si no se logré el pago y/o la aceptacién o negociacién de los
documentos, es muy comin que el Banco Cedido instruya al Banco Girado,
para que se proteste la Letra de Cambio ante un Corredor Piiblico; los gastos
que esto origine siempre serdn cubiertos por el Cedente.

7. LETRA DE CAMBIO

La Letra de Cambio constituye parte fundamental en los mecanismos de pago
del Comercio Intemacional, ya sea que este Tfitulo de Crédito se considere
como forma unitaria o aparezca acompafiada de documentos de embarque.

La Letra de Cambio se utiliza para documentar transacciones comerciales y es
parte fundamental en las cobranzas, puede representar una obligacién en una
compra venta. La Letra de Cambio es un Titulo de Crédito en virtud de estar
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reglamentada juridicamente en la Ley de Titulos y Operaciones de Crédito en
sus aniculos 76 al 169.

Los elementos de la Letra de Cambio son los siguientes:

1) Girador. Ella persona fisica o moral que la expide, y en muchas
ocasiones, es el mismo Beneficiario.

2) Girado. Es la persona ffsica o moral a cargo de quien se expide, es decir,
es la persona que esta obligada a realizar la aceptacién y/o el pago del

titulo.
3) Beneficiario. Es el acreedor del titulo, es decir, 1a persona que recibird el
importe del pago. v

Para que una Letra de Cambio se considere como tal debe contener:

La mencién de ser Letra de Cambio inserta en el texto del documento {
- La expresién del lugar, dia mes y afio en que se suscribe o expide :
La orden incondicional al girado de pagar una suma determinada de
dinero

- El nombre del girado

- El lugar y época de pago

- El nombre de l1a persona a quien deberd hacerse el pago

- La firma del girador

La Letra de Cambio a diferencia del Pagaré, se tendrd por no escrito,
cualquier estipulacion de intereses o de cldusula penal, y se puede girar a:

- A la vista

- A cierto tiempo de vista
- A cierto tiempo fecha

- A dfa fijo o determinado

i
H
i
i
'
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Una Letra de Cambio que no estipul i », se considerard pagadera a
la vista. Asf mismo, las Letras de Camblo cuando se expiden deben ser

endosadas por el beneficiario de la misma a fin de poder realizar su pago y/o
negociacion; estos endosos pueden ser: En Propiedad o al Cobro.

8. CARTAS DE CREDITO

Debido a la importancia mundial que actualmente tiene el intercambio
comercial, este instr > estd regulado por la legislacién nacional y las
reglas internacionales de comercio, lo que permite unificar los criterios y
proveer certeza en cuanto a su interpretacién, para establecer las bases que

permitan llevar a buen fin dichas transacciones.

A. Definicidén

Es la promesa condicional que efectia una institucién de crédito (Banco
Emisor), por cuenta de una persona fisica o moral (Importador), a favor de
otra persona (Exportador), normalmente por conducto de otra institucién de
crédito  (Banco Corresponsal), de pagar o aceptar letras a favor del
exportador, contra la prestacién de determinados doc >s relativos a un
servicio o mercancfa y el cumplimiento de las condiciones estipuladas en la

carta de crédito.

La Institucién Bancaria (Bancomer, S.A.) actia como Banco corresponsal
recibiendo cartas de crédito de exportacién provenientes del extranjero a
favor de exportadores mexicanos. Cuadro 3 Representacién del pafs vendedor

Yy comprador para una exportacién.



Cuadro 3
Representacién del pafs vendedor y comprador para una exportacién.

SENEFICIARIO . SOLICITANTE

)

BANCO CORRESPONSAL BANCO CORRESPONSAL

PAIS VENDEDOR PAIS COMPRADOR
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B. Principalcs Tipos de Cartas de Crédito

a) Por el Compromiso del Banco Avisador

A) Confirmada

Es aquel en que la Institucién Bancaria, se adhiere solidariamente al
compromiso que adquiere el Banco Emisor ante el exportador, por lo que se

realizard el pago o se aceptard la Letra de Cambio cuando sean presentados
los documentos en orden para negociacién.

B) Notificada

Es aquel en que la Institucién Bancaria, no adquiere ningiin compromiso de
pago ante el exportador; dado que su obligacién se restringe nicamente a
darlo a conocer al beneficiario. Una vez que determinan que los documentos
cumplen con los términos y condiciones de la Carta de Crédito, realizan el
pago hasta recibir los recursos del Banco Emisor.

b) Por 1a Forma de Pago al Exportador

A) AlaVista

Son los créditos comerciales en los cuales se establece el pago de contado al
exportador; es decir, no se otorga un plazo al comprador para la liquidacién
de la compra venta. El pago se realiza una vez recibidos los documentos en
orden y de acuerdo a lo estipulado en la Carta de Crédito.

B) Contra Aceptacién

Son aquellos créditos en los que se puede pactar con el comprador un plazo
(gencralmente de 30 a 180 dias) ya sea posterior a la fecha de embarque, a la
fecha de la factura o a la fecha de negociacién (presentacién a la Institucién

Bancaria de 1os documentos) para poder recibir el pago. El exportador recibe
una Letra de Cambio que se liquida a su vencimiento.



Es importante sefialar que en caso de operaciones Contra Aceptacién que sean
Confirmadas por la Institucién Bancaria, se ponen adicionalmente a su
disposicién diversos esq fi ieros que permi que el usuario reciba
el producto de sus ventas a tasas de interés atractivas, mediante el descuento
de la letra de cambio, antes de su vencimiento.

c) Procedimientos para Notificacién

Para recibir el pago sin contratiempos, deberd cumplir los requisitos
estipulados en la Carta de Crédito, y seguir los pasos que se detallan a
continuacién:

— Cuando la Institucién Bancaria notifique la recepcién de una Carta de
Crédito establecida a su favor, debera verificar que los tésminos de la Carta de
Crédito estén de acuerdo con lo que se haya pactado con el comprador,
principalmente en lo referente a:

Monto

Documentacién requerida
Vigencia del Crédito Comercial
Disponibilidad (forma de pago)
Cotizacién

Descripcién de la mercancfa
Entre otros.

En caso que se detecte alguna diferencia entre lo pactado con el comprador y
lo estipulado en la Carta de Crédito, se tiene la opcién de regresarlo a la
Institucién Bancaria rechazdndolo en un plazo no mayor de 48 horas a partir
de su notificacién procediendo la Institucién Bancaria a informar su rechazo
al Banco Emisor o aceptar la notificacién por su parte, y contactar a su
comprador para solicitarle que se realicen las modificaciones
correspondientes.
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d) Documentacién Requerida
Asf mismo, en caso de que se aproxime el vencimiento de la Carta de Crédito

y no haya podido realizar el embarque de las mercancfas, es preferible
contactar al comprador para que solicite al Banco Emisor una prérroga de Ia
vig ia del dc ». Tomdndose en cuenta los siguientes puntos se

HNevard a cabo mucho mejor el cobro:

— Realizar el embarque de acuerdo a las fechas y condiciones pactadas, asf
como preparar los docu >S para pr Jos a la Institucién Bancaria

en concordancia con los términos de la Carta de Crédito.

— Entre los documentos que generalmente son exigidos para poder hacer
efectiva una Carta de Crédito se encuentran:

Factura Comercial.- Debe estar requisitada de acuerdo a las condiciones del

crédito documentario. Es imponante sefialar que en el cuerpo de la factura

deberid aparecer la descripcién de la mercancia tal y como se sefiala en la

Carta de Crédito.

Documentos de Embarque.- Son emitidos de acuerdo al medio de transporte

estipulado en la Cana de Crédito.

Certificados.- Pueden ser de (Origen, Calidad, Peso, Fitosanitario, etc.) con

base en los términos que estipule la Carta de Crédito.

Lista de Empaque o de Embargue
Péliza de seguro de transporte.- La cual s6lo es exigible si se pacté una
cotizacién CIF (Cost Insurance and Freight), considerando también que debe
ser emitida en la divisa del crédito y por el 110 por ciento del valor factura,
como mfnimo.

Letra de Cambio girada sobre la Institucién Bancaria (sé6lo si el crédito es
Confirmado) o sobre el Banco Emisor (en caso de que el crédito sea
o de la Carta de

Notificado), estipulando importe, v imi > Y
Crédito, segiin se muestra a continuacion:

e 4 i e e A i e
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Girnda ol ampero de s Carta e Cridino W8 doiBenco  (Benco Emleory Plazs)  de leche
folarencis do Bancomer
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(1) Insertar esta leyenda con los datos corespondientes,
{2) Indicar fecha de vencimiento de }a letra de cambio.

(5) Importe da la negaciacidn con letra,
(6) Bancomer, S.A. en el caso de créditos Confirmados; Banco Emisor en
# caso de Notificados.
(a)lndlcardhgaidopago 'Enesia plaza’ enelcasade *  ({7) Nombxe y firma del exportador
fas Confirmedes;

“En esa plaza’ sl es Notificada.
(A)Norrmdelexpomw

{6) Firma de aceplacion de Bancomer, S.A. en el caso de crédilos
Confirmados; del Banco Emisor en el caso de créditos Notificadoes.
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e) Procedimiento de Negociacién de Pago

Se deberdn presentar a la Institucién Bancaria los documentos requeridos en
la Carta de Crédito a m4s tardar en la(s) fecha(s) permitida(s), ya sea segtin la
vigencia de la Carta de Crédito o del calendario de embarques sefialado.

La Institucién Bancaria actuard de la siguiente manera:

Si la Carta de Crédito es Confirmada por la Institucién Bancaria, contard con
un plazo no mayor a siete dias hdbiles bancarios a partir de la fecha de
recepcion de los documentos para determinar si se aceptan, o se rechazan en
caso de que contengan discrepancias; en este iltimo caso, la Institucién
Bancaria enviard un mensaje al Banco Emisor notificindole las discrepancias
detectadas, a fin de que en un plazo no mayor de 7 dias hibiles a partir de Ia
fecha de recepcién de dicho mensaje, las de a conocer al comprador e informe
a la Institucién Bancaria misma via, su aceptacién o rechazo.

Una vez aceptados los documentos, la Iastitucién Bancaria, pagard al
exportador en caso de operaciones A la Vista, en el caso de operaciones A
Plazo, se aceptard una Letra de Caunbio, que serd pagada a su vencimiento.

Si la Carta de Crédito iinicamente fue Notificada por la Institucién Bancaria
se procederd a revisar los documentos y si estin en orden se enviard un
mensaje al Banco Emisor para que envié los recursos. Y paralelamente se
envian los documentos. La Institucién Bancaria pagard una vez recibidos los
fondos por parte del Banco Emisor, en el caso de operaciones A la vista, las
operaciones A Plazo se pagardn al vencimiento del plazo estipulado en la
Letra de Cambio, una vez confirmada la recepcién de los fondos del Banco

Emisor.
Expontaciones a Centro y Sudamérica

Si la exportacion se destina a algtin pais de Centro y Sudamérica y la Carta de
Crédito estipula que el reembolso se llevard a cabo a través del Convenio de
Créditos Reciprocos entre el Banco de México y el Banco Central del pafs
del comprador, es indispensable que contrate una Péliza de Post-Embarque,
expedida por la C fifa Mexi de Seguros de Crédito (COMESECQC).
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Esta péliza cubre los riesgos polfticos a que se ve expuesto por la venta a
estos pafses; es decir, la p6liza se hard efectiva si el Banco Central del pais
importador no paga al Banco de México en la fecha pactada. Dicha pdéliza
deberd estar debidamente endosada a favor de la Institucién Bancaria al
momento de presentar los documentos a negociacién.

Para obtener esta péliza deberd contactar a:

Compaiiia Mexicana de Seguros de Crédito, S.A.
Av. Miguel Angel de Quevedo No. 696

Barrio de la Concepcién, Coyoacdn

México 04000 D.F.

Direccién de Garantias
Tels.: 91 (5) 659 50 71, 659 70 24
Fax: 91 (5) 658 21 07, 554 30 46

f) Cotizaciones

Representan los derechos y obligaciones que adquieren el exportador y el
importador al fijar el precio de compra venta.

Embarque Marftimo

Seguros a cargo del comprador

F.AS. (Free Alongside Ship). La obligacién del exportador termina al dejar
la mercancfa a un costado del buque (puerto de embarque), quedando a cargo
del importador los gastos posteriores, hasta el punto de destino.

F.O.B. (Free on Board). La obligacién del exportador termina al dejar la

mercancfa a bordo del buque (puerto de embarque), quedando a cargo del
importador los gastos posteriores, hasta el punto de destino.
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C.F.R. (Cost and Freight). La obligacién del exportador termina al dejar la
mercancia a bordo del buque (puerto de embarque), con el flete pagado al
puerto de destino.

Seguraos a cargo del vendedor

C.I.F. (Cost. Insurance and Freight). La obligacién del exportador termina
al dejar la mercancia a bordo del buque (puerto de embarque), con la péliza de
seguro y el flete al puerto de destino pagados.

D.E.S. (Delivery Ex-Ship). La obligacién del exportador termina al dejar la
mercancfa a bordo del buque (puernto de destino), con el flete y péliza de
seguros pagados.

D.E.Q. (Delivery Ex-Quay). La obligacién del exportador termina al dejar la
mercancia sobre el muelle del puerto de destino, con el flete y la péliza de
seguros pagados.

Otros medios de Transporte
Seguros a cargo del Comprador

E.X.W. (Ex-Works). La obligacién del exportador termina al dejar la
mercancia en su fibrica, quedando los gastos posteriores a cargo del
comprador.

F.C.A. (Free Carrier At). La obligacién del exportador termina al dejar 1a
mercancfia a bordo del medio de transporte (punto de embarque), quedando
los gastos posteriores, hasta el punto de destino, a cargo del importador.

C.P.T. (Carriage Paid). La obligacién del exportador termina al dejar la
mercancia a bordo del medio de transporte en el punto de destino, con el flete
pagado.
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Seguros a Cargo del Vendedor

C.LP. (Carriage and Insurance Paid). La obligacién del exportador termina
al dejar la mercancfa a bordo del medio de transpone en el punto de destino,
con flete y péliza de seguros pagados.

D.A.F. (Delivery al Fronteir). La obligacién del exportador termina al dejar
la mercancia en la frontera acordada, con flete y p6Sliza de seguros pagados.

D.D.U. (Delivery Duty Unpaid). La obligacién del exportador termina al
dejar 1a mercancia a un costado de la aduana en el punto de destino, con flete
y péliza de seguro pagados. No incluye los aranceles de importacién.

D.D.P. (Delivery Duty Paid). La obligacién del exportador termina al dejar la
mercancia en ¢l punto de destino, con flete, pSliza de seguro y aranceles de
importacién pagados.

Entre los errores mis comunes que ocurren cuando los exportadores se
Presentan a negociar las cartas de crédito de exportacién, y que implican se
les retrase el pago, se encuentran:

Que no se revisan los términos bajo los cuales se establecié 1a Carta de
Crédito, de tal manera que coincida con lo pactado con el comprador.

Que los documentos sean presentados a negociacién cuando el crédito ya
estd vencido.

- Que los documentos de embarque estén atrasados.

Que haya errores en la descripcién de la mercancfa en la factura (debe
ser literal).

Que se realicen embarques parciales fuera de las fechas programadas.
Que la cotizacién no coincida con lo estipulado en 1os documentos.



9. CONCLUSIONES

Los medios de pago intemacional a la exportacién se refieren al medio por el
cual se allegaran de los recursos por la venta de mercancias al exterior en lo
cual estdn involucradas ademds de comprador y vendedor alguna o varias
instituciones de crédito o financieras.

Los medios de pago mds comiin mente utilizados en las operaciones de
comercio intermacional son los siguientes: efectivo, cheque, giro bancario,
orden de pago, transferencias de fondos, cobranza, letras de cambio, cartas de
crédito.

Dentro de los medios de pago que a nivel mundial tiene una gran importancia
es la carta de crédito, este instrumento esta regulado por la legislacién
nacional y las reglas internacionales de comercio, 1o que a permitido unificar
criterios y proveer certeza a su interpretacién, para establecer las bases que
permitan llegar a un buen termino dichas operaciones.

La carta de crédito es una promesa condicional de pago avalada por una
institucién de crédito por cuenta del importador, a favor del exportador
normalmente por conducto de otra institucién de crédito del pais en donde se
pagaran las letras o pagares a favor del exportador.

Existen muchas opciones de cartas de crédito entre las que podemos
mencionar: Confirmadas, notificado, a la vista, contra aceptacién, entre otras.

La carta de crédito es 1a forma de pago mds utilizadas en 1a actualidad.




VI. BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR
1. ANTECEDENTES

El 6 de mayo de 1937 el Director General del Banco de México envié una
canta dirigida al Secretario de Hacienda y Crédito Piblico, exponiendo los
motivos para la creacién del Banco Nacional de Comercio Exterior diciendo
que ...

...Ja exportacién de articulos agricolas es mds ventajosa para México, porque
siendo relativamente pocos los capitales extranjeros invertidos en México en
esta clase de empresas, resultan también menores los envios que tienen que
hacerse por dividendos y réditos.'?

Su establecimiento y transformaciones posteriores obedecieron a una
concepcién polftica, objetivos bien definidos y todo esto orientado a satisfacer
las necesidades del pafs, adecuando medidas e instrumentos a las cambiantes
condiciones econémicas nacionales del mundo.

Es dentro de este contexto en el que se crea el Banco Nacional de Comercio
Exterior el 8 de junio de 1937 como institucién nacional de crédito, con el
objetivo fundamental de fomentar las exportaciones para obtener la necesaria
nivelacién de la balanza de pagos.

Bancomext participo desde sus inicios en el otorgamiento de la produccién
exportable, el estfmulo a la produccién de materias primas y en el
asesoramiento a la produccién del campo, completando esas funciones

mediante la biisqueda de adecuados canales de comercializacién externos e
internos.

'* (Banco Naci de C i ior, 1937-1993)
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2. FUNCIONES BASICAS DEL BANCO NACIONAL DE
COMERCIO EXTERIOR

El programa Financiero y Promocional del Bancomext tiene como principal
objetivo proporcionar a los empresarios vinculados al comercio exterior una
plataforma sélida que les permita competir en mejores condiciones tanto en
los mercados internacionales como en el nacional. Para lograrlo, la estrategia
consistird en fortalecer:

Su estructura financiera. El Banco operara con mayor eficiencia,
racionalizando sus recursos, sin transferencias presupuestarias del gobierno
federal y con autosuficiencia financiera.

Sus servicios financieros y promocionales. Se redoblardn los esfuerzos para
consolidar la oferta exportable, a fin de incorporar a la actividad exportadora
a las empresas, en particular las pequeiias y medianas, y facilitar el acceso y la
permanencia de los productos mexicanos en los mercados externos. Asf
mismo, se promoverd la atraccién de inversién extranjera.

El desarrollo regional. Se apoyard de manera integral a toda la cadena
productiva, dando prioridad al desarrollo del potencial de las regiones que
menos participan en la exportacién .

La descentralizacién y desconcentracién. Se capacitari tanto al personal de la
institucién como al de los otros intermediarios, para que sus ejecutivos
atiendan de manera integral las necesidades de las empresas en su lugar de
origen.

La identificacién de oportunidades comerciales y de inversién. Se
fortalecerdn las representaciones comerciales y financieras del Banco en el
extranjero a fin de dar facilidades a las empresas mexicanas para que
concreten negocios de comercio e inversién.

La simplificacién operativa. El Bancomext procurard atender de manera 4gil y
oportuna todas las operaciones de comercio exterior.

Entre los objetivos especfficos de la institucién se an los siguiente:
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— Fc el creci
productos y mercados.

> y la diversificacién de las exportaciones, por

— Promover la inversién extranjera.

— Propiciar una mayor participacién de la banca comercial y de otros
intermediarios no bancarios en el financiamiento del comercio exterior de
bienes y servicios.

— Otorgar financiamiento a las empresas mexicanas en condiciones
competitivas..

— Ampliar 1a cobertura nacional de los servicios de informacién, capacitacién
y asesoria que el Banco ofrece por medio del Centro de Servicios al
Comercio Exterior en coordinacién con la Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial (Secofi) en cada entidad federativa.

— Apoyar la competitividad de las empresas medianas y pequeiias,
fomentando su asociacién y fortaleciendo su gestién empresarial.

— Diversificar y consolidar la captacién de recursos externos de fuentes
tradicionales y no tradicionales.

— Elevar la eficiencia administrativa de la Institucién.

A. Actividades Financieras

Bancomext ofrece servicios financieros (crédito y garantias) a las personas
fisicas y empresas que participan en la actividad de comercio exterior,
brindando apoyo a través de distintas Instituciones Financieras
Intermediarias (IF), que tengan linea de crédito vigente con Bancornext,
considerando elegibles a las empresas de los sectores de manufacturas,
servicios, minero-metaliirgico, agropecuario, agroindustrial, pesca y turismo.

Bancomext también participa c6mo institucién de primer piso, sujeto a que la
empresa cumpla con los criterios de elegibilidad establecidos:

1.- Contar con experiencia exportadora

2.- Tener una estructura financiera sana.
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3.- Documentar la operacién comercial en forma que posibilite obtener
recursos del exterior.

4.- Cumplir con la politica de garant{as de la institucién.

La institucién apoya operaciones de exportacién e importacién otorgando
recursos por medio de sus esquemas de:

— Pre-exportacién

— Ventas de Exportacién

— Proyectos de inversién

— Consolidacién Financiera de Empresas Exportadoras
— Unidades de Equipo Importadas

— Importacién de Productos B4sicos

Las personas fisicas o morales susceptibles de recibir apoyos son aquellas que
estando constituidas conforme a las leyes mexicanas, e independientemente
de su tamafio, cuenta con productos o servicios exportables y que participan
directa o indirectamente en actividades de exportacién.

Los productos exportables sujeto de apoyo son aquellos bienes no petroleros
que tengan un grado de Integracién Nacional (GIN) minimo del 30%.,
respecto de su costo directo de produccién. En el caso de servicios, éstos
deben generar un Ingreso Neto de Divisas (IND) mfnimo de 30%, con
respecto al valor total del proyecto.

Los apoyos se otorgan en Dls. EUA a exportadores directos y en Moneda
Nacional a exportadores indirectos (proveedor del exportador final).

Los plazos de los créditos se determinan en funcién de la vida de los
proyectos, la duracién de los procesos productivos o segiin las condiciones
pactadas con los compradores internacionales.

Las tasas de interés aplicables serdn las que determine Bancomext, mds la
comisién de intermediacién de Ia Institucién Financiera Intermediaria.



B. Servicios Promociongles

Bancomext cuenta con la infraestructura necesaria para ofrecer a la empresa
exportadora informacién, asesorfa, capacitacién, apoyo para darle presencia
en los mercados internacionales mads importantes por medio de ferias y
misiones comerciales y oportunidades de entablar contactos comerciales y de

inversién.

Las 28 oficinas del Banco en el exterior ofrecen los servicios de asesoria a
empresarios mexicanos para la identificacién de compradores e inversionistas
del extranjero, informacién sobre las caracteristicas de los mercados y
productos en su drea de influencia; divulgacién de oportunidades de comercio
e inversién en México y difusién de Ia oferta exportable.

La participacién en eventos internacionales facilitard el contacto directo entre
los exportadores mexicanos y los compradores potenciales, asf como entre
empresarios interesados en alianzas estratégicas. Para ello, en coordinacién
con la Secofi asf como con otras instituciones publicas y privadas, se ha
integrado el Programa Nacional de Eventos Internacionales que incluye 143
ferias, misiones y seminarios. con una clara orientacién de negocios.

Con las actividades programadas en los mercados con mayor potencial de
América del Norte, América Latina, Europa y Asia. Se promoverdn
primordialmente los sectores de alimentos y bebidas, textil y confeccién,
cuero y calzado, muebles y articulos de regalo, editorial, autopartes,
industria qufmica y de produccién de pldsticos, materiales para construccién y

articulos de ferreteria.

Se impulsaron proyectos de exportacién de productos especificos a nichos de
mercado identificados por las representaciones comerciales en el extranjero.
Con ello se apoyaron la incursién a nuevos mercados; la incorporacion de
nuevos productos y empresas a la expontacién, y el desarrollo de canales de
comercializacién. En 1994 se promovieron productos como alimentos frescos,
alimentos procesados, materiales de construccién, prendas de vestir, muebles

y autopartes.

Para fortalecer la promocién de la inversion fordnea, se organizaron
seminarios, donde se difundié informacién sobre el régimen de inversién
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extranjera en México y se promovieron misiones de inversionistas extranjeros
en coordinacién con el Consejo Mexicano de inversién. Asimismo, se dié
asesorfa a inversionistas extranjeros por medio de bufetes intemacionales y se
organizaron encuentros empresariales para diversos sectores econémicos.

Por otra parte, se instrumentaron estrategias especificas por mercado; en el
caso del norteamericano se dio prioridad a la difusién de las oportunidades
que se derivan en del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y
Canad4 En particular, se promovié:

— La participacién de empresas pequeiias y medianas en proyectos de
exportacién mediante los canales d comercializacién de las grandes
empresas exportadoras.

— El desarroll6 de proveedores de bienes de consumo para las cadenas
departamentales y de autoservicio, principalmente en los sectores de la
confeccién, calzado , articulos de decoracién, alimentos y bebidas.

— Se promovieron exportaciones de alimentos frescos y procesados, textiles y
productos confeccionados, piel y calzado, articulos de regalo, muebles y
productos metalmecénicos.

— En el caso de Europa se difundieron los requerimientos y estdndares del
mercado para facilitar la incorporacién de nuevos productos al flujo
tradicional de exportacién a ese continente.

Con tal fin se impuls6 el establecimiento de vinculos para aprovechar la
transferencia de tecnologfa, asf como encuentros empresariales para la
celebracién de alianzas estratégicas. En este mercado se desarrollaron
proyectos de expontacién y de inversién en alimentos frescos y congelados,
calzado, productos textiles y prendas de vestir.

Para promover la exportacién a los mercados asidticos (como Japén, Hong
Kong, Taiwan y Corea ), se difundieron sus patrones de consumo y los
requerimientos especfficos en el proceso de exportacién. Asimismo, se
difundieron en esa zona las oportunidades para la inversién extranjera en
México.
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En América Latina se fomenté la participaciéon de empresas mexicanas en
proyectos en la regién, principalmente en los sectores de salud, energia y
transporte y se difundirdn las oportunidades de exportacién de los acuerdos
comerciales. Asimismo, el Bancomext apoy6 el desarrollo de proyectos de
infraestructura en los que se inclufa la exportacién de servicios de ingeniaria,

asesoria y tecnologfa.

Sc identificé y promovié la compra de insumos centroamericanos de calidad
Yy precio competitivos, a fin de ampliar la capacidad de pago de esos paises.
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3. PRODUCTOS FINANCIEROS DE APOYO AL COMERCIO
EXTERIOR

A continuacién se describen los términos y condiciones particulares de los
Productos Financieros vigentes en Bancomext.

A. Pre-Exportacién

Objeto: Ofrecer a las empresas el capital de trabajo requerido durante ¢l ciclo
productivo de los bienes y servicios de exportacién directa o indirecta.

Beneficiario: Exportadores directos e indirectos, asf como potenciales para el
caso de acciones de promocién.

Destino de los recursos:

a) Ciclo productivo.- Financiar los gastos de produccién, acopio,
mantenimiento de existencias de materias primas o bienes terminados, asf
como los inherentes a la prestacién de servicios.

b) Importacién de insumos.- Materias primas, partes, componentes,
empaques, embalajes, refacciones y materiales auxiliares que se incorporan a
bienes de exportacién directa o indirecta.

¢) Acciones de promocién.- Participacién en ferias intemacionales o
nacionales de exportacién que cuenten con certificado FEMEX: Participacién
en misiones comerciales en el exterior; Organizacién de ferias mexicanas de
exportacién que cuenten con certificado FEMEX; Campaiias de publicidad en
el exterior; Fabricacién y envio de muestras; Estudios de mercado para
proyectos de exportacién; Capacitacién para el mejoramiento de la gestién
empresarial y comercio exterior; Asesoria nacional y extranjera, y; Registro
de marcas, patentes y normas de calidad, asf como especificaciones técnicas
en los pafses de destino.

Moneda: Dls. EUA par exportadores directos y Moneda Nacional para
exportadores indirectos.
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El apoyo se otorga hasta por el 100% de los requerimientos, con base en el
paquete de facturas de bienes o servicios cuya compraventa se realizé durante
el mes anterior a la fecha de presentacién de la operacién; o conforme a los
pedidos en firme del extranjero o los contratos de suministro con compradores

del exterior.

Para acciones de promocién, se financia hasta el 85% del valor factura de los
gastos efectuados o del presupuesto correspondiente.

Plazos del financiamiento:

a) Ciclo productivo de bienes o servicios.- El plazo para cada operacién
especffica se establece con base en la duracién del ciclo productivo de los
bienes o el correspondiente a la prestaciéon del servicio, con un mdximo de

hasta 360 dfas.

b) Importacién de insumos.- Hasta 180 dias, contados a partir de la fecha de
presentacién de la operacién en la modalidad "reembolso”, con el respaldo de
facturas de compra de insumos del extranjero con antigiiedad no mayor a 60
dfas ¥ no mayor a SO dfas para el caso de insumos provenientes de los Estados
Unidos de América (EUA).

Hasta 180 dfas contados a partir de la negociacién del instrumento de pago en
la modalidad "desembolso”, la cual se opera mediante el establecimiento de
Carta de Crédito Comercial Irrevocable, al amparo de la lfneas contratadas
con Instituciones de los EUA.

¢) Acciones de promocién.- Hasta 3 aiios, contados a partir de la fecha de
presentacién de la operacién; considerando las facturas que amparen los
gastos efectuados, con antigiiedad no mayor a 180 dias; o en su caso, contra la
presentacién de un presupuesto, debiéndose comprobar en forrna posterior las
erogaciones y presentando la facturacién correspondiente.

Amortizacién de capital y pago de intereses:

Para créditos en Délares EUA las amortizaciones del principal y el pago de
los intereses se efectian en una sola exhibicién al vencimiento del plazo
concedido. Se excluyen créditos para actividades de promocién, los cuales se
amortizan en forma meansual.



Para créditos en Moneda Nacional las amortizaciones y el pago de intereses se
efecnian en forma mensual.

En operaciones de importacién de insumos las comisiones y primas de seguro
que en caso resulten, son a cargo del beneficiario del crédito.

Los apoyos se obtienen a través de la Institucién Financiera Intermediaria con
quien el beneficiario tenga establecida una linea de crédito disponible y
susceptible de ser utilizada conforme al tipo de crédito solicitado.

B. Yentas de Exportacién

Objeto: Ofrecer a la empresas el capital de trabajo requerido durante el plazo
de recuperacién del importe de su factura por exportaciones directas o
indirectas.

Beneficiarios: Exportadores directos e indirectos.

Moneda: Dls. EUA para exportadores directos y Moneda Nacional para
exportadores indirectos.

En el caso de exportadores indirectos con facturacién denominada en délares
0 que cuenten con cobertura cambiarfa, el apoyo puede otorgarse en Délares
EUA.

El apoyo se otorga hasta por el 100% de los requerimientos, con base en la
.aceptacién bancaria, la carta de crédito, o bien, el paquete de facturas del mes
anterior.

Plazo de financiamiento

El plazo del crédito es de hasta 180 dias, contados a partir de la fecha de
presentacién de la operacién; o bien hasta 180 dias a partir de la fecha de
embarque y conforme a la vigencia de la aceptacién bancaria o carta de
crédito.
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Tratdndose de bienes intermedios o de capital que requieran un plazo
superior, se deber4 presentar consulta previa al centro Bancomext respectivo a
través del intermediario financiero.

Amortizaciones de capital y pago de intereses:

— Para créditos en Délares EUA las amortizaciones del principal y el pago de
los intereses se efectiian en una sola exhibicién al vencimiento del plazo

concedido.

— Para créditos en Moneda Nacional las amortizaciones y el pago de los
intereses se efectian en forma mensual.

Los apoyos se obtienen a través de la Institucién Financiera Intermediaria con
quien el beneficio de ser utilizada conforme al tipo de crédito solicitado.

C. versién

Objeto: Financiar proyectos altamente generadores de divisas, en los
siguientes casos:

— Construccién, equipamiento, ampliacién, modernizacién, desconcentracién,
reubicacién o adquisicién de instalaciones productivas.

— Desarrollo tecnolégico y disefio

—~ Desarrollos inmobiliarios industriales y de servicios

— Adquisicién de equipo y sistemas de c6mputo.

Beneficiarios: Exportadores directos e indirectos.

Moneda: DlIs. EUA para exportadores directos y Moneda Nacional para
exportadores indirectos.

En el caso de exportadores indirectos con facturacién denominada en d6lares
© que cuenten con cobertura cambiarfa, el apoyo puede otorgarse en Délares
EUA.
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El apoyo se otorga hasta por un mdximo de 25 millones de ddélares, o
considerando el 70% del valor total del proyecto, debiendo el 30% restante
ser aportado con recursos de los propios inversionistas, ademads de evidenciar
que cuentan con el capital de trabajo inicial para operar el proyecto.

En el caso de equipo y sistemas de cé6mputo se financia hasta el 85% del valor
de la operacion.

Plazo de financiamiento.

- Para créditos en Dé6lares EUA hasta 20 aiios, pudiendo incluir en ese lapso
hasta 5 afios de gracia.

- Para créditos en Moneda Nacional hasta 10 aiios, pudiendo incluir en eses
lapso hasta 3 afios de gracia.

- Para equipo y sistemas de c6mputo hasta tres aiios.
Amortizaciones de capital y pago de intereses:

- Para créditos en Ddélares EUA las amortizaciones del principal y el pago de
los intereses se efectian de manera mensual, trimestral, semestral, anual o
bien, de acuerdo al calendario de pagos que se determine en funcién a los
flujos de efectivo del proyecto.

- Para créditos en Moneda Nacional las amortizaciones y el pago de intereses
se efectian en forma mensual.

Comisiones.- Por saldos programados y no dispuestos, 0.50% anual. Por
pagos anticipados, segiin cotizacién.

Un criterio determinante para el otorgamiento del apoyo es que el proyecto de
inversidn genere las divisas necesarias para el crédito solicitado.

Los apoyos se obtienen a través de la Institucién Financiera Intermediaria con
quien el beneficiario tenga establecida una Ilfnea de crédito disponible y
susceptible de ser utilizada conforme al tipo de crédito solicitado.
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D. ipo I or

Objeto: Apoyar el equipamiento y modernizacién de las empresas mexicanas,

mediante las importaciones de maquinaria y equipo proveniente de los EUA y
otros pafses.

Beneficiarios.- Empresas de los sectores apoyables por Bancomext.

Destino de los recursos:

1) Importacién de los EUA.- Se apoyan las adquisiciones de maquinaria y

equipo cuyo pago se haya pactado con financiamiento de las lineas de crédito
de importacién:

1.a) Garantizadas por el Eximbank, en cuyo caso se apoya de adquisicién de

unidades nuevas o usadas con un grado mfnimo de integracién de ese pais del
50%, bajo las modalidades de :

- Reembolso de facturas, cuando el conocimiento de embarque tenga una
antigiiedad de hasta 150 dias; o bien,

- Desembolso, a través de Carta de Crédito Comercial Irrevocable (CCI).

1.b) Contratadas por Bancomext con instituciones financieras internacionales
al amparo de las cuales los bancos mexicanos establecen directamente la CCI.

2) Importaciones de otros pafses .- Se apoyan las adquisiciones de maquinaria
¥y equipos nuevos, cuyo pago se haya pactado con financiamiento de la lineas
de importacién garantizadas por los Eximbanks de los paises
correspondientes, bajo 1a modalidad de desembolso a través de CCI.

El apoyo se otorga hasta por el 85% del valor factura, con base en la propia
factura y el conocimiento de embarque, en la modalidad de reembolso; y
contra la CCI en la modalidad desembolso. Tratdndose de importaciones de
los EUA el monto minimo y méximo por operacién es de 50 mil y 5 millones

de ddélares, respectivamente. En el caso de otros pafses, segin las condiciones
de la fuente de recursos.
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Moneda:

- Délares EUA, Moneda Nacional o la divisa del pafs de origen de la
importacién, para empresas generadoras de divisas.

- Moneda Nacional para empresas que no generan divisas

Plazos de financiamiento.- Hasta S5 afios, contados a partir de la fecha de
negociacién de la CCI, o bien, de la presentacién de la operacién en la
modalidad de reembolso.

Amortizaciones de capital y pago de intereses:

- Para créditos en Délares EUA o en la divisa del pais de origen de la
maquinaria, las amortizaciones del principal y el pago de los intereses se

efectian de manera semestral.

- Para créditos en Moneda Nacional las amortizaciones y pago de intereses se
efectian en forma mensual.

Comisiones y primas de seguros.- Se aplicardn las comisiones de cartas de_
crédito o pago directo al proveedor, y las demds comisiones y primas que
aplique 1a fuente de recursos.

Los apoyos se obtienen a través de 1a Institucién Financiera Intermediaria con

quien el beneficiario tenga establecida una linea de crédito disponible y
susceptible de ser utilizada conforme al tipo de crédito solicitado.

E. Consolidacién Financiera
Objeto: Apoyar el fortalecimiento de la estructura financiera de las empresas
mexicanas.

Beneficiarios: Exportadores directo e indirectos.
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Destino.- Consolidacién de pasivos de corto, mediano o largo plazo,
derivados de operaciones descontadas en Bancomext o apoyadas con recursos
propios de la banco comercial.

Moneda: Dls. EUA para exportadores directos y Moneda Nacional para
exportadores indirectos.

En el caso de exponadores indirectos con facturacién denominada en ddélases
o que cuenten con cobertura cambiarfa, el apoyo puede otorgarse en Ddlares

EUA.

Se apoyan hasta un 100% del valor de los pasivos, incluyendo intereses
ordinarios devengados a la fecha de autorizacién del crédito, sin incluir penas

moratorias.

Plazo de financiamiento:

~ Para créditos en Délares EUA hasta 20 aiios , pudiendo incluir en eses lapso
hasta 5 afios de gracia.

- Para créditos en Moneda Nacional hasta 10 afios, pudiendo incluir en eses
lapso hasta 3 afios de gracia.

Amortizaciones de capital y pago de intereses:

- Para créditos en Délares EUA las amortizaciones del principal y el pago de
los intereses se efectian de manera mensual, trimestral, semestral, anual o
bien, de acuerdo al calendario de pagos que se determinen en funcién a los

flujos de efectivo de la empresa.
- Para créditos en Moneda Nacional las amortizaciones y pago de intereses se
efectiian en forma mensual.

Comisiones.- De compromiso en créditos superiores a 25 mdd. Por pagos
anticipados, segiin cotizacién.

Un criterio determinante para el otorgamiento del apoyo es que la empresa sea
viable y que genere las divisas necesarias para el pago del crédito solicitado.
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Los apoyos se obtienen a través de la Institucién Financiera Intermediaria con
quien el beneficiario tenga establecida una lfnea de crédito disponible y
susceptible de ser utilizada conforme al tipo de crédito solicitado.
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5. CONCLUSIONES

El Banco Nacional de Comercio Exterior fue fundado el Dia 8 de junio de
1937 como una institucién nacional de crédito, con el objetivo fundamental

de fomentar el comercio exterior mexicano.

En sus inicios apoyo a la exportacién de materias primas y en asesoramiento a
la produccién del campo, complementando esas funciones con la blisqueda de
canales de comercializaci6n tanto internas como externas.

En la actualidad las funciones bdsicas de Bancomext son las actividades de
financiamiento y promocién a empresas exportadoras tanto directas como
indirectas; con el objetivo de proporcionar a las empresas vinculadas con el
comercio exterior una plataforma sélida que les permita competir en mejores
condiciones tanto en los mercados internacionales como en el internacional.

Las actividades financieras que ofrece el Banco Nacional de Comercio
Exterior son los créditos y las garantfas a las personas ffsicas y empresas que
participen en las actividades de comercio exterior a través de instituciones

financieras intesmediarias.
Los recursos que canaliza Bancomext a través de las instituciones
intermediarias son por medio de los siguientes esquemas:

Pre- Exportacién
Ventas de Exportacién

Proyectos de Inversién
Consolidacién Financiera
Unidades de Equipo Importadas
Importacién de Productos Bdsicos

Los recursos financieros que se otorgan son en moneda de los EUA a
exportadores directos y en moneda nacional a exportadores indirectos.

Bancomext cuenta con la infraesutructura para otorgar los servicios
promocionales a la expresas exportadoras como informacién, asesorfa,
capacitacién, apoyo para darles presencia en los mercados internacionales

mds importantes por medio de ferias y misiones tanto nacionales como



intermacionales y la oportunidad de entablar contactos comerciales y de
inversién.

Cuenta con 28 oficinas en el exterior que ofrecen los servicios de asesoria a
empresarios mexicanos para la identificacién de compradores e inversionistas
del extranjero, para otorgar a los empresarios mexicanos la informacién
necesaria sobre las caracteristicas de 1os mercados y productos necesarios en

los mercados internacionales.
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VII. CASO PRACTICO

PROYECTO DE EXPORTACION FINANCIADO POR BANCOMEXT
MEDIANTE CARTA DE CREDITO A TRAVES DE UNA
INSTITUCION BANCARIA

Introduccién

Basado en los capitulos anteriores se muestra la teorfa bdsica, para la
aplicacién del siguiente caso prdctico, pretendiendo ilustrar los elementos
necesarios que intervienen en un proyecto de exportacién apoyado
financieramente por medio de una carta de crédito a través de Bancomext.

El producto de exportacién es una vdlvula de presién que se utiliza entre,
otras industrias, en la petroqufmica, alimenticia, metalirgica y minera en el
transporte de todo tipo de fluidos y gases. El motivo de haber escogido
Sudifrica como destino de Exportacién de este producto, obedece a que es un
pafs que esta reiniciando sus relaciones comerciales intemacionales, que se
encontraban suspendidas con la comunidad internacional, debido a su politica
del apartheid, situacién que lo ubica como un mercado codiciable ya que es
un pafs industrializado, con una poblacién de 40.7 millones de personas
(1996), con un Producto Interno Bruto cercano a 110,000 millones de d6lares,
su Ingreso Percdpita para 1993 fue de 2,290 ddlares, cuenta con una
infraestructura para su desarrollo muy bien establecida, su polftica comercial
basada en el principio de Libre Mercado, en busca de negociaciones y
tratados comerciales internacionales, asi mismo actualmente su economia es
mixta apoyada en el sector financiero e industrial orientada principalmente a
la industria manufacturera, que tienen un crecimiento anualmente de 10 por
ciento aproximadamente, sector en el que se ubica a la industria qufmica entre
otros, y uno de los ramos para el cual esta orientada la vdlvula. Por otro lado
instaurdindose en 1994 el Primer Parlamento Representativo de Suddfrica se
da una mayor estabilidad social; fortaleciéndola con firmas de tratados
intermacionales como la Convencién sobre la eliminacién de todas las formas
de Discriminacién contra las Mujeres, haciendo compromisos para promover
los derechos humanos y la democracia, compromisos con la justicia y las
leyes internacionales, entre otros.



Producto a Exportar

Nombre: Vilvula de Presion de esfera miser serie 400

Caracteristicas especificas:

La vélvula es un disefio de tres piezas de sencilla instalacién y servicio en los
sistemas dando un f4cil acceso a las lineas y uniones. El diseiio permite a la
seccién central, al quitar tres tomnillos y aflojar el cuarto caer en péndulo
totalmente libre de las tapas, sin cortar tuberfa ni perturbar la integridad de Ia
linea. Este disefioc permite usar a su miser como tuerca unién eliminando
conexiones extras. La simplicidad de instalacién y mantenimiento hace a la
vdlvula ideal para una variedad de usos incluyendo la industria quimica,
produccién de gas y petréleo, refinacién y transmision, textiles, pulpa y papel,
farmacéutica, alimentos y bebidas. Contando la védlvula con varios tamaiios
como: %", 3/8", 2, 1, 11/4”, 11/2" y 2.

Diseiio:

Es una vilvula de bola robusta y segura que incluye un cierre ajustado, suave
flujo bidireccional, variedad de materiales en asientos y tipos de tapas para
cualquier conexién y aplicacién. Construida en tres piezas y diseiiada para la
automatizacién. La variedad de tapas para su conexién pueden ser: roscada,
soldada o cualquier combinacién de ellas que le permite ser adaptada para

cualquier situacién.

La combinacién de asientos de tefl6n y una Ia hacen ideal para el servicio de
vapor hasta 150 psi (grados de presién). La vilvula se encuentra disponible a
prueba de fuego, de paso total, criogénica, desviadora y tres vias.

Aplicaciones en la Industria:

Se utiliza en el transporte de todo tipo de fluidos y gases a diferentes niveles
de presién y temperatura a prueba de fuego.



S es Ind
Los sectores industriales en los que se utiliza este tipo de vidlvulas son:
Petroquimica, Alimenticia, Metalirgica, Minera, Laboratorios Farmacéuticos,

entre otros.
Ventajas Competitivas:
A diferencia de otras vdlvulas del mercado:

a) Tiene mayor durabilidad debido al grosor de sus paredes;

b) Es una vidlvula que no requicre ser desmontada de las tuberfas para su
mantenimiento, lo que se traduce en menor costo;

c) El diseiio de ésta vdlvula permite un sin ndmero de aplicaciones por la
combinacién de iales en sus asi Os y empaques;

d) Resalta pdr su importancia su capacidad de utilizacién manual o
automdtica;

e) Una ventaja adicional es que la empresa fabricante ofrece la posibilidad de
que los usuarios adquieran la vdlvula en su conjunto o en partes, situacién

que no ofrecen los competidores;
f) Versatilidad en la combinacién de los materiales que la componen (acero

inoxidable, acero al carbén y bronce);
g) Las tapas pueden ser exagonales o redondas.




Gastos Directos e Indir

<.
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de la Fabri

Insumos utilizados en la fabricacién:
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Costo Total de Insumos

o,

x
X 3.00
Manguete X 0.10
Tomillos X 0.48
Tuercas X 0.19
Maneral X 0.34
Barra de acero xX 2.94
11.20

Nacionales

Costo Total de Insumos
Importados




Preclo Ex-Work en Fébrica

Materias primas, partes y

Precio EX-WORK en
Fébrica

pzas.
Combustibles y materiales 1.14 0.00 1.14
aux.
Energifa eléctrica 1.73 0.00 1.73
Mano de obra directa 384 0.00 384
Depreciacién y 1.96 0.00 1.96
Amortizacién
Costo Directo 19.87 0.32 20.19
Costo Indirecto 1.33 0.00 1.33
Costo Total en Ffbrica 21.20 0.32 21.52
31.00
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Seguros

Decbido a que las ventas que se realizan son EX-WORK no se necesita de
seguro de tr porte, no ob se debe estar prevenido para brindar la

seguridad necesaria en este cuando sea requerido.

Se puede contar con un seguro de transporte de carga para cieros casos, que
nos da la seguridad de que la mercancia durante su transporte hasta el destino
final llegue cotrvectamente, de no ser asf el seguro nos cubre riesgos por
pérdida total o parcml ¥y por dafios materiales que sufran los bienes como
CC ia de si »s como: incendio, explosién, hundimientos, colisién,
cafda de aviones, volcaduras, descarrilamientos, robo, derrame, oxidacién,
entre otros.

El seguro normalmente se contrata por pedido y tiene vigencia desde el
momento en que los bienes quedan a cargo del porteador para su transporte,
todo el curso normal del viaje y termina’ cuando la mercancfa llega a su
destino final. El seguro cubre el 100 por ciento del valor de la factura mds el
10 por ciento (fletes y gastos aduanales) y cuesta el 1.5 por ciento sobre el
valor total del monto asegurado.

Seguro para Riesgos Comerciales (COMESEC)

Se tiene contratado este seguro en todas y cada una de las exportaciones, a
pesar de que en primer orden solicitamos Carta de Crédito Irrevocable
Confirmada, también sc tendrd que flexibilizar la empresa con mecanismo de
pago para no salir de la competencia internacional como: giro bancario,
depdésito o fe ia bancaria, entre otros, y el seguro de COMESEC nos

brinda seguridad en ello. Cubriendo incapacidad financiera del importador
para cubrir sus deudas en los siguientes casos:

— Insolvencia legal. Cuando existe una declaracién judicial de quiebra,
suspencién de pago o algiin acto jurfdico similar que impida el cobro del
crédito asegurado.
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— Imsolvencia de hechos. Cuando el deudor se encuentra en una situacién
econémica tal, que el ejercicio de una accién juridica en su contra resultaria
inutil. .

— Mora prolongada. Cuando transcurren seis meses desde el vencimiento del
crédito y no se ha podido cobrar.

Este seguro se tramita ante la Compaiifa Mexicana DE Seguros de Crédito
(COMESECQC), con un costo del 2.5 al 6 por ciento aproximado del monto total
asegurado. dependiendo de la empresa, el pafs y la forma de pago, (Carta de
Crédito, Giro, etc.).

EMPAQUE Y EMBALAJE

Costo de empaque y embalaje
Para reducir costos estamos reciclando madera y de la siguiente manera:

Cuando realizamos compras de nuestras materias primas exigimos en los
contratos que nos las embarquen en palets y cajas de madera (en la medida de
lo posible). Nosotros >S esOos mi ) I y cajas de madera para
vender nuestros productos, los adoptamos, ncconaxnos. ‘desarmamos, pintamos
con las leyendas de Vidlvulas Worcester, direccién, hecho en México, peso

neto, bruto y cantidades.

Con lo anterior, hemos reducido bastante los costos de empaque y embalaje y
nuestros gastos por estos conceptos quedan dentro del! tema PRECIO EX-
WORK EN FABRICA en los puntos de: Combustibles y iales auxili
1.14 dé6lares (cartén, tapén, pldstico, clavos, madera, pintura, etc.) y mano de
obra directa 3.84 délares porque son los mismos obreros los que anman y
pintan nuestros empaques y embalajes.

Determinar el Empaque y Embalaje

Nuestro producto para transporte aéreo y marftimo es empaca de la siguiente
manera:
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Primero se cubre con papel periédico u hojas de m4quina de escribir (desecho
de oficinas) triturados, luego se ponen en cajas de cartén de diferentes tamaiio
dependiendo del niimero y medida de Ia vdlvula y por dltimo en palets o cajas
de madera bien flejadas y cubiertas con pldsticos, con base o “patas”™ para que
puedan ser manejadas o maniobradas por montacargas o grias sin mayor

problema.

La dnica diferencia entre un empaque aéreo y uno maritimo es el peso:
Nuestros embarques aégreos por recomendacién de la linea transportista
(PANALPINA) procuramos que pesen, ch envios al Continente Americano,
aprox. méaximo 100 Kgs, para facilidad de maniobra, de espacio y cupo;
porque generalmente estos aviones no son muy grandes. En los demds

Continentes hasta 500 Kgs. porque son aviones de mayor capacidad.

En el transporte marftimo no aplicamos restricciones de peso, fuera de lo
normal.

MERCADO DE EXPORTACION SELECCIONADO

La razén por la que seleccionamos a Suddfrica como un mercado potencial
para la exportacién de las vdlvulas objeto de este estudio, obedece a una serie
de caracterfsticas sociales y econ6micas que a continuacién describimos:

Situacién Polftica
Antecedentes: La poblacién originaria de Suddfrica estaba formada por gente
de color, he¢ y Bosqui >S.

En 1652 se hace el primer asentamiento en este pafs con pobladores
holandeses, décadas mds tarde, continuaron llegando franceses (hogunotes) y
alemanes, la colonizacién se expandié gradualmente hacia el Norte y el Este.
L.os primeros contactos entre blancos y negros se dieron en los afios de 1770 y
terminaron en enfrentamientos fronterizos. En 1867, se descubrieron
diamantes en el Cabo del Norte y pocos afios después, oro en el Transvaal.

cantidad de europeos,

Estos descubrimientos atrajeron una gran
principalmente britdnicos. Las fricciones entre los africanos y los nuevos
colonos culminaron en la Guerra Boer, que se libyé contra Gran Bretafia de

1889 a 1902.




Después de la guerra, Sudidfrica queds bajo el dominio colonial britanico,
pero en 1910 el pafs se unific6 como la Unién de Sudafrica. Estado
Independiente y miembro de la Comunidad Britdénica de Naciones. Los lazos
con la Comunidad terminaron en 1961, cuando se convirtié en una repiiblica

independiente con un gobiemo nacionalista que ocupé el poder de 1948 a
1994.

1T z z 1i: 2L

del “apartheid”: Las elecciones de 1948 llevaron al
poder a una alianza de partidos cuyo principal programa era la politica del
“apartheid” o segregacién racial, a la que se dio ridpida y minuciosamente
forma legal. La segregacién racial que desde siempre habfa sido un hecho,
quedoé desde entonces institucionalizada por la ley sudafricana. Se sucedieron
varios gobiernos con la misma tendencia politica, que se vieron sometidos a

una progresiva resistencia intema y oposicién exterior. El 13 de noviembre de
1974, Sudifrica fue expulsada de las Naciones Unidas.

La accién de Frederick Willemm de Klerck, entonces Presidente de Sudéfrica,
de levantar la prohibicién a todos los partidos politicos y sacar de prisién a
Nelson Mandela, el 2 de febrero de 1990, encadené el proceso que llevé a la
abolicién del “apartheid”, que cambidé la vida en Sudéfrica de 1948 a 1994 as{
como a un acuerdo negociado entre los distintos grupos raciales del pafs.

Después de dos aiios de intensas negociaciones en el Consejo “Multipartidista
de Negociacién”, se acordé una Constitucién Interina y llevar a cabo
elecciones grandes. Sudifrica es la nacién que opté por crear un Gobiemo de
Unidad Nacional. Asf, los tres partidos mds importantes, El Consejo Nacional
Africano, el Partido Nacional y El Partido de Libertad Inkatha, tomar4 parte
del gobierno durante los préximos cinco afios. Pero €l €xito dependerd del
desarrollo de la democracia, més all4 del simple derecho de voto.

El 24 de mayo de 1994 marcé un punto crucial en la historia de Sudéfrica,
cuando el Parlamento fue oficialmente inaugurado por el presidente Nelson
Mandela. Dirigiéndose el primer Parlamento representativo de Sudé4frica,

sefialé la visién del nuevo gobierno de establecer una “sociedad que tenga
como centro al pueblo™.
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Mandela puso énfasis en que habfa llegado el momento de ‘“‘ponerse a
trabajar™ a través del Plan Programa de Recomnstruccién y Desarrollo. El
proceso de transformacién que se buscard debe asegurar:

@ Desarrollo de Instituciones y pricticas democriticas estables
o Una sociedad plenamente democritica y no racial

¢ Convertir una sociedad préspera, embarcdndose en una senda de
crecimiento y desarrollo sustentable y ambientalmente amistosa

o Enfrentar el desarrollo ético y moral de la sociedad

Economif{a Sudafricana

Suddfrica cuenta con la ventaja de tener una infraestructura bien establecida y
una economfa basada en los principios de Libre Mercado. Ademds posee un
basto mercado intemo de unos 40.7 millones de personas y un gran mercado
regional de cerca de 320 millones de habitantes. Tiene una economia mixta en
la que se combinan un modemo sector financiero e industrial (equivalente a la
de pafses industrializados)con un inmenso sector informal y de subsistencia.

Tiene una base sélida empresarial y administrativa; recursos minerales
inigualables a los de cualquier otro pais, siendo el mayor productor de oro.
diamantes y platino del mundo, el segundo productor de manganeso, cromo
antimonio y litio y se encuentra entre los cinco productores de vanadio, uranio
y niquel.

Suddfrica cuenta con una excelente infraestructura fisica, una sobresaliente
base financiera, una amplia gama de organismos estables y privados
destinados al desarrollo y una sofisticada Bolsa de Valores. La Bolsa de
Johannesburgo estd considerada entre las diez mds grandes del mundo en
términos de mercado de capitalizacién y el mercado de Bonos de Valores
ofrece al inversionista los instrumentos usuales de financiamiento. Su sistema
bancario cumple con todas las exigencias de los pafses modernos.
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Por otra parte, los precios de la energia eléctrica son bastantes bajos y
favorecen, junto a los bastos yacimientos de materia prima, la instalacién de
industrias con el elevado consumo energético.

Con un Producto Interno Bruto cercano a los 110,000 millones de délares y su
ingreso per cdpita en 1993 llegé a los 2,290 délares. Suddfrica estd clasificado
como un pafs en vias de desarrollo, con ingreso superiores al promedio.

Con la transicién polftica y la eliminacién de “apartheid™ se encuentra una
repunte econémico de 1993 a 1994 con un crecimiento de 2.3 por ciento en el
Producto Interno Bruto (PIB). Para 1995 fue del 3.5 por ciento. La tasa
inflacionaria disminuyo en un 9 por ciento en 1994, 1a tasa inflacionaria mis
baja en 23 afios; al aumento de 7 por ciento en las inversiones fijas brutas; a
los flujos crecientes de inversién extranjera en Sudidfrica, y por el incremento
de las reservas de divisas extranjeras.

A partir de la segunda guerra mundial, la Industria Manufacturera
experimenté un rdpido crecimiento y dominé la economfa de 1950 en
adelante. En 1993, la aportacién de este sector al PIB, fue de 25%, sin olvidar
que es una importante fuente de empleo. Este sector, ha mostrado afio con aiio
un crecimiento de 10%.

La Industria Minera aporté el 9.7% del PIB, empleé a 700,000 personas y el
valor total de sus ventas fue de 8,000 millones de délares de los cuales el 78%
se derivé de la exportaciones.

La aportacién del Sector Agricola al PIB en 1993, fue de 4.6% incluyendo los
recursos forestales y pesqueros. La produccién agropecuaria sigue siendo
importante tanto en los mercados domésticos como en los de exportacién y
ocupa a 1.2 millones de personas. Los cultivos de maiz, cacahuate, productos
lacteos y la viticultura ha decrecido en importancia; por el contrario, la
produccién avicola, lanar, heno, huevo y flores se ha vuelto mds importante.
Entre las actividades agropecuarias relevantes se encuentran la tela de angora,
la porcicultura, los cftricos, el tabaco, los frutos tropicales, la semilla de
girasol! y las frutas secas.

Los minerales y el oro dominan las exportaciones de productos Sudafricanos.
Son cinco los sectores de uso intensivo de capitales Qque representan casi la
mitad del total de las exportaciones de productos manufacturados : el hierro,
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el acero, el ferrocromo, los productos quimicos, los metales no ferrosos, la

pulpa y el papel.
Sudifrica es uno de los pocos exportadores netos de productos agricolas que
hay en el mundo. Aunque las exportaciones agropecuarias, de lana , azicar,
mafz, frutas, pieles y los cueros representan menos del 10% de las
exportaciones totales.

La dependencia en las importaciones de maquinarias y equipo de transposte es
alta, 80% de las importaciones sudafricanas se sitiia en la categoria de los
bienes industriales. Las importaciones de productos manufacturados
aumentaron del 67% a 85% del total de las importaciones entre 1980 y 1991.

Relaciones Comerciales
Sudifrica es miembro del Acuerdo sobre Aranceles Aduaneros y Comercio
(GATT) y de la Ronda de Uruguay. N
A partir de 1993, cuando deja de lado su polftica de aparthaeid, las pafses de
la comunidad internacional restablecen sus relaciones comerciales y
diplomadticas con este pafs.

En mayo de 1994 el Presidente Estadounidense, William Clinton, incluyé a
Suddfrica en el Sistema General de Preferencias, otorgdndole un acceso
preferencial al mercado estadounidense a una amplia gama de productos
sudafricanos. La Unién Europea y Jap6n adoptaron iguales medidas.

Meéxico restablece sus relaciones diplomiticas a finales de 1993, abriéndose
Ias respectivas embajadas a principios de 1994, incrementindose desde esa
fecha las relaciones comerciales a mas de mil 200 por ciento.

En este mismo periodo a realizado tratados comerciales con Suiza, Gran
Bretaiia, Bélgica, Taiwan y Holanda para exportacion de sus productos, y en
1o referente a importacién sus principales productos los importa Alemania,
Estados Unidos, Japén, Gran Bretaila, Francia, Italia y Taiwan.
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PERFIL GEOPOLITICO DE SUDAFRICA

& Ubicacién

¢ Pafses limitrofes

& Superficie

o Divisién Politica

¢ Nombre Oficial

o Clima
¢ Idiomas Oficiales

¢ Moneda

& Capital Administrativa
@ Capital Judicial

& Capital Legislativa

& Puertos mds importantes

Extremo Meridional de Africa

Namibia, Bostswana, Zimbabwe,
Mozambiqu, Swazilandia y Lesotho

1,219,080 km?

Nueve provincias: Cabo Occidental,
Cabo del Norte, Cabo Oriental,
Noreste, Provincia del Norte,
Mpumulanga, KwaZulu, Estado Libre
¥y Guteng

Repiiblica de Suddfrica

Templado, subtropical y semiaridso,
segiin la region

Once idiomas oficiales nacionales,
entre ellos inglés

Rand (1rand=100ctvs.)

Petroria

Bloemfontein

Ciudad del Cabo

Durban, Ciudad del Cabo, Port

Elizabeth, East London, Richard’s
Bay, Saldanha y Mossel Bay

|
.
1
.
1
§
i
i




ENONOMIA DE SUDAFRICA PERFIL ECONOMICO

Producto geogrifico bruto
Ingreso per cépita
Tasa de inflacioén (%)

Poblacién Eco. Activa

Total de importaciones
exportaciones
Principales exportaciones

y

USS 120,000 mill (1995)
USSs 2,950 (1995)
9.0 (1994)
11,1 mill (1990)
USS 42,300 mll (1993)

Metales y piedras preciosas y
semipreciosas, productos de metal,
productos quimicos, maquinaria,
vinos y frutas




PGB POR TIPO DE ACTIVIDAD ECONOMICA

Precios corrientes (% del total)

& Agricultura, industria mineral y pesquera 4.3
& Mineria 9.7
¢ Industria manufacturera 24.6
# Construccién 29
@ Electricidad, gas y agua 4.2
& Comercio 133
¢ Transporte 8.1
o Finanzas 16.2
@ Sector publico 15.8
& Otros 0.7
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EXPORTACIONES DE MEXICO A SUDAFRICA

[ TYLA
@ Textlios, vastido en s ind. del cuaro
OPapsl imp. e Ind. ed.

Sauimicos

WProd. de pidst. y hule

WFeb. de prod. min. no mewiicos
WSiderurgica

WProd. metsl. maq. y equipo

WOtras ind.

@Otros




REGIMEN LEGAL DE EXPORTACION (MEXICANO)

Factura Comercial

Para expottar es necesario que todo embarque se ampare con una factura
comercial, de preferencia se debe presentar en original y seis copias con firma
autSgrafa en espaiiol e inglé€s y debe incluir la siguiente informacién:

Nombre y direccién del vendedor y embarcador.

— Nombre y direccién del comprador o consignatario.

Descripcién detallada de la mercancia, nombre con el que se le conoce,
grado, calidad cuando asi lo amerite, nimeros o sfmbolos que utiliza el
fabricante para su utilizacién y relacionado con cada renglén.

— Numero de piezas por partida.
Precio del producto especificando la moneda, el valor unitario, por partida,
total y un gran total.

Condiciones de venta (LAB, FOB, CIF, CSF, lugar, destino). Los montos
por concepto de flete, prima de seguro, embalaje cuando se maneje a parte
y cualquier concepto que nos solicite el cliente, ya que esto es importante
para la base gravable de los impuestos de la importacién.

— Lugar y fecha de expedicién.

Numeracién consecutiva cuando se componga de dos o mds hojas (ejemplo
173, 2/3 y 3/3).

Lista de Empaque

Es un documento que permite al exportador, al importador, al transportista, a
la comp de as, a la aduana, etc. identificar las mercancias y saber
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que contiene cada bulto o caja, por lo que debe trabajarse un empaque claro
que coincida perfi con la factura.

En la lista se indica la cantidad exacta de los articulos que contiene cada caja,
bulto, envase y cualquier otro tipo de embalaje. En cada bulto se deben anotar
en forma concisa los nimeros y las marcas que lo identifiquen, mismos que se
pueden relacionar con la factura, escribiendo la descripcién de cada uno de
los productos. Se debe pacar unifor procurando juntar la

ia del mi > tipo en un s6lo empaque, ya que esto simplifica los
movimientos y da facilidades para las revisiones aduanales de salida y
entrada.

Un embarque confuso motiva una revisién aduanal profunda y tardada
gencrando gasto no previstos y posibles retrasos en los uempos de embarque
o desembarque.

Se debe elaborar en original y seis copias mostrando peso, volumen, medida
por caja y total. Mencionar en nimero de bultos, sin olvidar que esto da
facilidad para su manejo y hasta para la cotizacién del flete.

Documento de Transporte

Es Tftulo de consignacién que expide la compaiifa transportista, en original y

seis copias, en el que se indica que la mercancfa ha sido embarcada con un

destino determinado y hace constar la condicién en que se encuentra. Cuando

se emite el documento €l transportista es responsable de 1a custodia y el envio

del producto hasta el destino, de acuerdo a las condiciones pactadas.

¢ Debe coincidir con la factura, la lista de empaque, la carta de crédito o el
contrato de compra venta. Dependiendo del tipo de transporte utilizado se
Ie denomina:

¢ Gufa aérea (Air Waibill)

¢ Conocimiento de cmbarql.;e (Bill of laiding)

¢ Carna de Porte, Talén o gufa (autotransporte)
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¢ Talén de Embarque o gufa (ferrocarril).

Insistimos debe estar de acuerdo con la factura, lista de empaque, etc. en lo
referente a adquisiciéon de fa, caracteristicas de embalaje y cantidades,
asf mismo se debe conservar una copia del documento de embarque, ya que
constituye un respaldo en caso de problemas.

Clasificacién arancelaria: 84.81.40. (Vilvula para uso industrial)

Arancel de Exportacion:

Con tasa O

Recomendaciones

Ademss de cumplir con los documentos mencionados anteriormente es
necesario que se ctiqueten las vdlvalas con NOM (Norma Oficial Mexicana)
que en las cajas s¢ ponga la leyenda Made in México o Hecho en México y en
los casos que los proveedores lo requieran, anexar certificado de calidad y
origen.

Estfmulos Fiscales al Comercio Exterior

Por el mc > NO CC »s con el PITEX, importan poco, s6lo la resina de
teflén, asf como tampoco somos agente propicio para ALTEX debido a que
las ventas nacionales son mayores que las de exportacién.

REGIMEN LEGAL DE IMPORTACION SUDAFRICANO

La Repiiblica de Suddfrica es un pais que tuvo severos problemas de racismo,
por lo que la comunidad intemacional le implanto un embargo polftico -
econérmco y esto la mantuvo alejada de las relaciones comerciales con

pi del do. México reinicié sus relaciones diplomiticas con
Sudifrica a partir de 1993 y podemos observar que a partir de la elecciones de
1994, con la presidencia de Nelson Mandela la polftica interna y externa
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sudafricana tuvo un vuelco extraordinario y bajo este nuevo contexto estd
buscando acercamiento internacionales en el d4mbito politico y comercial, por

1o que su régimen legal de importacién no presenta mayores problemas y sus
ar 1 SON 1razc bl

La mayor parte de los productos sudafricanos puede ser exportada sin
restricciones, salvo algunos excepciones claramente especificadas por el
Gobiemo dentro de las cuales se encuentran: armamentos y ciertas especies
animales y vegetales (los cuidles son objetos de permisos o licencias. La
emisién de permisos estd controlada por el Director de Importaciones y
exportaciones, pero también podrian ser necesarias ciertas autorizaciones
adicionales de otros organismos como el Ministerio de Agricultura.

Sudaifrica utiliza el si ar izad
mayoria de los pafses del mundo.

de clasificacién, reconocido por la

Antes de comercializar productos con Sudéfrica, es importante tomar en
los sigui aspectos:

a) Clasificacién del producto, ya que ello determinard los aranceles y los
requerimientos para los permisos de importacién. La mayoria de los
productos pueden ser importados sin restricciones.

b) Se ofrecen descuentos aduaneros a aquellas importaciones de materiales
que serdn destinados a la industria.

c) Se ofrecen descuentos generales en situaciones especificas, y hay
descuentos en los aranceles para productos de reexportacién.

d)Hay lugares de deposito para artfculos bajo fianza en diversos puntos de
ingreso a Suddfrica.

e) Los representantes comerciales y diplomadticos sudafricanos en el exterior
cuentan con informacién para quienes lo soliciten.

Fuera del requisito general que estipula que toda importacién de bienes
usados, deshechos y desperdicios esta sujeta a la obtencién de un permiso de
importacion, el Gobierno tiene una lista de diversas categorfas de bienes que
requieren permisos de importacién. La lista esta confeccionada de acuerdo a
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1a clasificacién de aranceles aduaneros, lo que deberd ser verificada antes de
cualquier consulta.

Para que podamos exportar vdlvulas a Sudifrica se nos requiere lo siguiente:

Factura Comercial

Nos pide que cumpla con los requisitos bdsicos de una factura a nivel
internacional, que contenga nombre y direccién del exportador, del
imponador, consignatario, condiciones de pago, de venta, mimero de factura,
lugar y fecha de expedicién, cantidad, descripcién, precio unitario, total y
gran total en ni o letra y da

Lista de Empaque

Requiere que tenga, nimero de partidas, descripcién del producto, cantidad de
piezas por caja, medidas, nombre del importador y exportador, peso bruto,
neto y firma.

Gufa de Embarque

En este caso sélo se requiere, que la gufa coincida perfectamente con la
factura y la lista de empaque en todos los sentidos.

Certificado de Calidad

No es obligatorio, depende del comprador si lo solicita o no y debe cumplir

con las normas de calidad intermacional en su rama.

Observaciones

2 ad

Su clasificacié laria es de do al Sist Ar
nuestra fraccién h 84.81.80 (vdlvula para uso industrial) paga con un 15 %
de impuesto a la importacién.
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No se requiere ningiin permiso especial, no hay cuotas, ni requisitos
zoosanitarios de ningyn tipo en nuestro producto.

TRANSPORTE

Eleccién de Transporte Idéneo

En toda exportacién es bdsica e importante la eleccién adecuada del medio de
transporte para determinar el éxito 6 fracaso de un embarque. Este nos
permite que nuestro futuro cliente reciba a tiempo el producto y con precio
aceptable.

Para competir en los mercados intemacionales, es requisito hacer un andlisis’
del medio de transporte tomando en cuenta que el embarque marftimo es mds
econémico en la mayorfa de los casos, pero nunca se debe perder de vista que
a veces es necesario usar el envio aéreo.

Para cuando el cliente requiera rapidez de respuesta, se debe contar con un
stock mfnimo ¢ una capacidad dgil de produccién y por supuesto la lfnea
aérea sin perder de vista que este medio es mis caro, pero eficaz en la
reduccién de tiempos.

Si nuestro producto fueran hortalizas casi es seguro que optariamos por
exportaciones aéreas para €l caso de Sudifrica, pero ¢omo lo que pretendemos
exportar son vdlvulas de acero, productos no perecedero, cuyo peso unitario
puede variar de 1 a 60 kilogramos, ademds hay capacidad para enviar un
¢ dor completo de 20 6 30 pies; se puede llegar por mar de México a
Suddfrica, ambos tenemos puertos en infraestructura necesaria para una ripida
carga y descarga y existen rutas y lfneas marftimas disponibles de origen a
destino.

Por lo expuesto anterionmente, podemos elegir como medio de transporte para
nuestros envfos, el buque en primera instancia, y para urgencias, el avién.
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Gastos de Transporte
Maritimo
Contenedor de 20 pies.

Compatfiias: K - line Gava Intemational, Panalpina

Flete Cd. México- Veracruz $ 4,000.00 pesos
Tramite aduanal y otros en puerto $ 1,000.00 pesos
Flete Veracruz - Sudafrica $ 4,000.00 usd.

$ 32,000.00 pesos
Imprevistos ' $ 1,000.00 pesos
Total (Puerto Suddfrica) $ 38,000.00 pesos

Nota.- Existen' ligeras variaciones en la cotizacién del las tres Ifneas
marftimas, pero siempre se deben tener en cuenta tres opciones para cuando
falle alguna tener alternativas y jamads detener una exportacion.



COTIZACION

México, D.F., junio 05, de 1996.

At'n: Sr. Joshep Steeis
Gerente de Compras
Comercial Minera Africana.

Ref. : Cotizacién de Vilvula Miser de 2™,

Sr. Steeis:

Es un gusto para nosotros tener la oportunidad de saludarle y anexarle la
siguiente cotizacién:

COT. NO. 10969 SUDAFRICA, DE NOV/05/96.

a) Descripcién .- Védlvula de presién de esfera de 2", miser serie 400, de tres
piezas, bidireccional.

b) Precio unitario.- 31.00 U.S. Délares ( Cantidad mfnima de venta 50 piezas).
c) EX - WORK

d) Lugar de embarque .- México, D.F.
€) Pago .- Carta de Crédito Irrevocable Conformada a la Vista,

f) Fecha de embarque .- 15 dfas después de colocado el pedido y establecida
1a Carta de Crédito.

£) Materiales .- Cuerpo de acero inoxidable ASTM A743 - CF8M.
Tapas de acero inoxidable ASTM A743 - CF8M
Esfera de acero inoxidable ASTM A743 - CF8M.
Maneral de acero inoxidable ASTM A743 - CF8M.
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Tomilleria de acero SAE J 429 GR S.

Tuercas de acero SAEJ 429 GR 5.
Véstago de acero ASTM A 276 GR 316.
Asiento de tefl6n virgen PTFE.

Sello de tefl6n virgen PTFE.

h) Especificaciones.- Material, grosor y aplicaciones técnicas de acuerdo a la
norma internacional ANSI B16.34,

i) Presién mdaxima.- 600 PSI
) Temperatura.- De 30°C A 260°C.

k) Observaciones. Todo de acuerdo con nuestro catilogo serie 400, rev.
FEB./96. (ANEXO A LA PRESENTE).

NOTA.- Como puede ver en nuestro catdlogo también fabricamos vilvulas de
1/2” a 2” en acero inoxidable, acero de carbén y bronce, con asiento y sello de
teflén virgen, buna, neopreno, teflén reforzado con fibra de vidrio, lubetal y
multifil. Podemos fabricarla en un solo material o cualquiera combinacién de
los materiales mencionados de acuerdo a sus necesidades. Si quiere o se
interesa en alguna de ellas hdganoslo saber y le cotizamos inmediatamente.

Asumsmo, serd para nosotros un placer tener la oportunidad de establecer
rel ¢ les con su empresa, por lo que agradecemos de antemano
su amable atencién y estamos abiertos a sus comemarios. Envidndole un
cordial saludo quedamos de usted.

Atcntamente

DIRECTOR DE VENTAS INTERNACIONALES.
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POSIBLE PEDIDO DE SUDAFRICA
COMERCIAL MINERA AFRICANA

ST. FRANCIS NO. 32, COL. STAR C.P. TEL: (027 11) 680 29 99

21540.
JOHANNESBURG, SUDAFRICA. FAX 685 29 98

PURCHASING ORDER
P.O.: 1000

SUPLIER: REQ. NO.
178584, DIC/05/96

VALVULAS S A.DEC.V SHIPMENT: EX-WORK

SILOS NO. 40
COL. MINERVA, 04032 MEXICO D.F.
TF.L (011525) 690 31 42

690 35 50

DATE: DIC/08/96 DELIVERY: JANUARY 20, PAY: LETTER OF CREDIT
1997 AT 30 DAYS SIGHT



PART QUANTIT
Y

1 10,000

UNIT

PCES.

DESCRIPTION

PRESION BALL VALVE
MISER SERIE 400.

ALL STAINLESS STEEL.

ACCORDING TO YOUR
CATALOGE SERIE 400,
REV. FEB./96.

QUALITY CERTIFICATE

IS REQUIRED.

PLEASE SEND: BY
VESSEL WITH
PANALPINA

INVOICE AND
CONSIGNED TO:

COMERCIAL MINERA
AFRICANA.
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UNIT TOTAL
PRICE
31.00 310,000.00

THREE HUNDRED TEN THOUSAND DOLLAR 00/100 CENTS TOTAL

U.S.D. 310,000.00

PURCHASING

MANAGER
NEMED AND
SIGNATURE



148

ELABORACION DEL CONTRATO COMPRA - VENTA

Date: Juanuary 02,1997.

Vilvulas S.A. de C.V. (Suplpliner)) and Comercial Minera Africana (Buyer)
have negotiated and signature the present contratc:

1.- Products name:

Vilvula de presién de esfera miser serie 400
presion ball valve miser serie 400

2.- Material:

All in Stainles Steel

3.- Purchase number:

P.O. N.O. 1000

P.O. N O. 1001

P.P. N.O. 1002

4.- Date of Delivery:

P.O 1000 Junuary 20, 1997. by vessel.
P.O. 1001 February 20, 1997. by vessel
P.O. 1002 March 15, 1997. by airplane

S5.- The standar of product: All According to our catalogue Serie 400, rev.
feb./96.

6.- Pleace of delivery: Any port or airport of Estados Unidos Mexicanos
(México).

7.- Payment: The buyer open irrevocable Letter of Credit at 30 days sight to
supplier in u.s. Dollars.

8.- Price: EX-WORK
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9.- We are according with all conditions of P.O. 1000,1001,1002.

10.- Other condition: The buyer received presion ball valve miser serie 400, if
find detects in quality less at 5% the buyer return the defectic material (how
the supplier ask, veesel, airplane) and the supplier will re-ship them with good
valves.

11.- Only is possible cancel this Contract with according write and signature
of two parts: supplier and buyer.

12.- If trade disput happened the dispute will be solved in México, D.F. and
through of International Commerce Chamber with mexican laws.

Valves S.A.de C.V. Comercial Minera Africana

NAMED AND NAMED AND
AUTORIZED SIGNATURE AUTHORIZED SIGNATURED
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CONCLUSIONES

Con base en toda la informacion recabada podremos llegar a las siguientes
conclusiones:

1. El producto objeto de estudio, tiene un mercado potencial en Sudafrica

2. La vdlvula que se pretende exportar, presenta ventajas competitivas frente a
productos similares

3. Los de produccién p i ofrecer un precio competitivo, con un

adecuado margen de rentabilidad

4. Sudifrica es un pafs con una importante infraestructura que permite el
trdnsito intemacional de mercancfas

5. El desarrollo econ6mico de Sudifrica ofrece un mercado potencial que
corresponde a los pafses altamente desasrollados

6.Con motivo de su reciente apertura al mesrcado intemacional, sus
autoridades estfn ofreciendo opor idad para los imtercambios
comerciales, por Io que resulta conveni ing Iaci

comerciales con este pafs
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INSTRUCTIVO PARA LLENAR UN CONTRATO DE CREDITO
COMERCIAL DOCUMENTARIO
ANSTITUCION BANCARIA-BANCOMER S.A.)



|. ZONAS SOMBREADAS

JONAS SONBREADAS EXCLUSIVAS DEL BANCO

Esta primera seccién trata bdsicamente de la forma en que se autorizd el crédito documentario. Todos los campos, con excepcion de la rel-
efencia (6), deben ser requisitados por el funclonario que ‘e atiende.

Numero de refetencia que proporciona Créditos Comerciales; debe ser mencionado en todo Irémite.

Modalidad o forma por la que se autorizd el crédito comercial documentario (linea de crédito o autorizacion especial de crédito).
Fecha en que se dio [a autorizacidn de crédito.

Depésilo en garantia que deja el cliente (en adelante el ordenante) a Bancomer cuando no dispone de linea de crédito;
el porcentaje lo define el organismo facuttado. Estos depdsitos no generan intereses.

Marcar Con contro) cuando Bancomer aparezca como consignatario en el documento de transporte para tener el
control sobre |a mercancfa. £l ordenante no podrd retirar la mercancia de la aduana hasta que liquide ! crédito y el documento de
embarque sea endosado por Bancomer a su favor. Serd Sin control cuando el banco cuente con olro tipo de garantia, en cuyo caso
ol consignatario en e! documento de transporte podra ser el ordenante o su agente aduanal.

. Marcar CON si desea que Bancomer refinancle la carta de crédito, considerando que ésto lo hace con recursos propios. Cuando

requiera refinanciamiento con recurses de bancos del extranjero, deberd indicarlo en el campo 74 de Instrucciones Adiclonales,
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7. Datos de !a sucursal donde e ordenante manfiene su cuenta y a donde se enviard cualquier comunicado o documentos
relacionados con esta carta de crédito.

8. Indicar ! tipo de banca que atiende al ordenante.

8. Indicar a comisidn de apertura de acuerdo a las tarifas vigentes. En caso necesario, contactar al drea de Comercio Exterior.

10. Si se modifica e importe o el vencimiento, 8 deberd aplicar el mismo criterio que en la apertura. Si se moditica cualquier
otra punto, cobrar la comisién minima.

11. Esla comision de liquidacion por cartas de crédito a la vista, de acuerdo a las tarifas vigentes.

12, Es la comisién de liquidacién de cartas de crédito contra aceptacidn (a plazo), de acuerdo a las tarifas vigentes.

13. S6lo se cobran en carlas de crédito o la vista Estos se aplican a partir de !a fecha en que el corresponsal
paga al beneficiario y debita la cuenta de Bancomer, hasta el dia siguiente en que Bancomer pone los documentos a
tisposicion del ordenante para su liquidacion. Requisitarlo junto con las referencias 84 u 85 (Cldusula Séptima) de! reverso.

14. Intereses que se cobrardn dos dias después de que se presentan los documentos ai ordenante (carta de crédito a la vista)
o a partir del vencimiento de la aceptacidn (carta de crédito a plazo). Requisitar este punto junto con la referencia 86
(Cldusula Séptima) del reverso. Esta tasa se podrd consultar en el sistema Office Vision.



*. 1. Datos vet Créniro ComeRciaL DOCUMENTARIO
DATOS DEL CREDITO COMERCIAL DOCUMENTARIO
.r:n“u#r:%m {1l AFAVORDE: (lll_
NOUBAR ¥ DINECCION w HOMBAE ¥ DNECCION
REC (1 ]nﬂwm
mm):mumamwmu D o DM‘ PREFERENTEMENTE USAR COMO CORRESPONSAL AL BANCO m

C—

En esta sequnda seccién se deben detaliar tanto sus datos {nombre, direccidn, RFC, gito comercial y cuenta de cheques) como fos det
vendedor {en adelante, el beneficiario), asi como e banco comesponsal sobre &l que usted propone a Bancomer se envie su carta de crédito.

15. Detallar el nombre y domicilic completo del ordenante.

16. Detalar e} nombre y domiciio completo del beneficiario, Incluyendo ndmeros de telélono y fax.

17. Anotar su clave completa del Registro Federal de Contribuyentes.

18, Anotar brevements la actividad industrial, comercial o de servicios del ordenante.

19, Anotar su nimero de cuenta autorizado para todas las afectaciones sobre las comisiones de la carla de crédito.

Esfa cuenta podrd ser en moneda nacional o ddlares de los EAA. Deberd notficar cualquier cambio en el nimero de cuenta gl
ejecutivo que lo atiende antes de que Se emita la carla de crédito.

20. Indicar e} banco que desee como comesponsal, considerando que Bancomer tiene la facultad de designar olro banco de
acuerdo a las lineas de crédito disponbles con sus comesponsales.

21. Anotar la plaza donde se localiza el banco corresponsal. Bancomer trataré de respelar la plaza sugerida y de no ser positle, se
asignara a la plaza més cercana al beneficlario.



’d W1, TRANSPORTE Y MOVIMIENTOS DE LA MERCANCIA

(29} MPORTE DEL CAEDITO | {28) OWSA ELINPORTE DEL CREINTO £3; {90] LUGAR ¥ FECHA DE VENCRNENTO
24 [] 00 (29) APROTIADO. . %
EL BENEFICUAND PODRA (KSPONER DEESTECAEDND: (W) [] ALAVSTA 0 g9 [  APLAZO[CACEPTACION]
s oy [J VA O [ FEMBARGUE © (3% (3 FRACTURA

(27 CONFIRBACION:

£L COMESPOMSAL DEDERA

COMNPROMETERSE APGAR | MEDUNTE LETRAS WRADAS: m A
MENERCANG

O (3004 TRAYES DE LN PAGO DFEMDO:
O% Owm | o A___Dus (g [ v 00y [J seweancue O (W) [ FFACTURA
(%) NOKCAR EWBARQUESS) DESDE: (45) EMBAROUES Y0 PAGOS
PAACIALES PERWTIOOS O 0Ow
1) Hasta: {42) TRANS2ORDOS
PENATIOS Os Om
COTRACION: (W) DESCRPLION GENERICA DE LA MERCANCIA

(9] FOB [PUENTD ANTING DE EMBAROIE)
(4] FCA (PUNTD-TERRESTREIMERED . OF ENBANOUE}
(8] CIR (PUERTONARITIN DE DESTING)
(4] CFT (PNTO - TEARESTAEMEREO - DE DESTINO)
n om
Esfa seccion tiens gran importancia debido & que en elfa se asentarén dalos esenciales como el importe del crédito, fa disponibilidad, la

condicidn da cotizacitn y Ia descripcion de la mercancia, enire olos.

22, Indicar el valor del crédito.

23. Anotar el tipo de moneda en que se emitird ef crédito.

24-25. Si no habrd variacion en of valor de Ia carla de crédito, indicar Méxime en ef campo 24, De o contrario, requisitar ef campo 25
anotando el porcentaja de variacién que normalmente es def 1 al 10%.

26, Anotar ol fugar y fecha de vencimlento, entendiéndoss ésta como fa fecha limite que tiene el beneficiario del crédito para presentarse
a negociar sus documeni~s ante ef banco corresponsal y recibir su pago si es a la vista, o formalizar el pago a plazo. Por politica de
la Institucidn, el plazo mdximo es de 180 dfas, con la posibilidad de prémoga por ofros 160 dias.

27. Marcar I cuando se reqwiera que el comesponsal se obligue a pagar al beneficiario. En un crédifo sin confirmar

corresponsal solo avisa o nofifica la carla de crédito y paga al beneficiario hasta recibir fondos def banco emisor
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La disponibifidad es I forma en que el beneficiario recibird su pago. *Disponible a la vista" Significa que el beneliciario recibird su pago a més lardar a
los 7 dias habiles bancarios posteriores a la presentacidn de los documentos ante el banco corresponsal, si éslos cumplen eslricla y literalmente con
todos los términos y condiciones del crédito.

2, Eslos campos se requisitan cuando el crédito es a plazo, debido & que ef beneficiatio te otorgd crédito af comprador. También se conoce como pago

«

R~ ]

*Contra aceptacién’, debido a que ef pago 58 formaliza mediants la "aceptacidn” de una lelra de cambio. Este campo estd relacionado con los puntos 30 a 33.

. Indicar inicamente el niimero de dias del plazo de crédito de! beneficiario al ordenante.
. Mediante esta opcin, la fecha de pago al beneficiario inicia a parfir de la fecha en que el banco corresponsal recibe los documentos da parte del

beneficiario y determina que estén en orden.

. Aqui el plazo de pago inicia a partir de i fecha de abordo, de emision, de toma a cargo, de despacho o de envio que muestre ef documento de embanque.
. La fecha de emisién que muestre la factura serd fa que determine el inicio de! plazo de pago al beneficiario.
. Implica pago a plazo al beneficiario, pero sin la aceptacion de titulos de crédito {leiras de cambio) a favor de! beneficiario; ¢! banco corrgsponsal se

comprometa a pagarle expidiendo una ‘carta compromiso®, Esta disponibilidad se usa en paises donda emitit titulos de crédito causa impuesto; obliga
ol requisitado de los puntos 35 a 38.

3538 Requisitar estos punlos con el mismo criterio que el expresado en los puntos 30 a 33,

39.
40.
4.
42,
4.
4,

45.

46.

4.

4.

Indicar punto de embarqua cuidando que concuerde con el medio de transporte a utilizar; por ejemplo, i los embarques serdn por barco, los lugares
de embarque y destino deberdn ser puertos maitimos.

La misma recomendacidn. Cuidar, sobre todo en embarques maritimos, que tanto ! punto de embarque como el de destino sean puertos de allura.
Definir i la mercancia se enviard en uno o varios lotes.

Definir segun lo acordado con e! beneficiario. Sin embargo, si el (los) embarque(s) serd (n) combinado{s), os transbordos deben ser permitidos.

Esta cotizacién incluye la obligacion y responsabilidad del vendedor de entregar la mercancia a bordo de! bugue en el puerto de embarque. Todos los
gaslos a partir de ese punto serdn a cargo del comprador. Esta cotizacién INCOTERM es aplicabla solamente para embarques maritimos. Para mayor
detalle consulte el Anexo *A®. ’

Esta cotizacidn incluye la obigacién y responsabilidad del vendedor de entregar fa mercancia a bordo del fransporte en ¢l punto o aeropuerto
de embarque. Todos los gastos a partir de ese punto serdn a cargo del comprador. Esta colizacidn es aplicable para embarques temestres y aéreos.
Mediante esta cotizacidn ef beneficiario se obliga a inclulr en el precio, el valor de a mercancla, impuestos de exportacion, maniobras de carga y el
costo de! fiete hasta el puerto de destino, sin bajar la mercancfa del buque. Sélo es véfida para embarques maritimos. Ver Anexo ‘A",

Mediante esta cotizacién e! beneficiario se obliga a incluir en el precio, el valor de la mercancha, impuestos de exportacidn, maniobras de carga y el
costo del flete hasta el punto o aeropuerto de destino. Aplica para embarques terrestres y aéreos.

De acuerdo con la publicacin 460 para INCOTERMS de la Cédmara Internacional de Comercio, s reconocen 13 términos de comercio infernacional,
que son EXW, FAS, FOB, FCA, CFR, CPT, CIF, CIF, DES, DEQ, DAF, DDU y DDP Considerar que su uso y aplicacién varla dependiendo

det medio de transporle a utiizar y de las obligaciones y responsabiidades que acuerde con el beneficiario. Ver Anexo *A".

Del'anar la mercancia en la forma mds clara y breve posile. No se aceptan anexos descriptivos de mercancia como catdiogos, pedides, facturas,
proformas, elc.
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() 1. FACTURA COMERCIAL

IV, DOCUMENTACION REQUERIDA

DOCUMENTACION REQUERIDA
{22) DOCUNENTO OF TRANSPORTE EX OMGIALES Y. f A
8 omany___ coma D) e 61 ] o o6 [ sarwooat an (O semo

o6 SEAROCARNR.
o O camon O oxarmemmy  w [Jomo

wmu::-!m on Clomoewurre " SOCADORITE 3 rorcoman (0} masoo

o L ome: §1)  COMBONADO A LA DROEN DE: 117) NOTHICAN &

o [ uconer g4 o oo  mm [ onoewante

[0 acente avyanar
™[] acewte souamar

lm)mm

4951, Indicar el ndmero de tanfos en origina) y coplas que se deseen, y si estas ultimas deberan estar firmadas. Indicar conuna X sise
amitird a nombre del ordenante, o detaliar si se expedird a nombre de un tercero.

52. Indicar ef nimero de tantos en original y copias que se requieren y st deberdn estar firmadas, Tomar en cuenta que ! documento de
embarque marltimo es el Gnico que so expide en més de un original {normalmente en tres originales).

53. Cuando se marque esta opcidn, verificar que los incisos da la cotizacidn y los puntas de embarqus y destino sean pusrios maritimas
de altura, congruentes entre st. '

54. Eslefipo de documento de embarque ampara la combinacin de un embarque maritimo con cualquier otro medio de transporte. Esta
modalidad obliga a qua fos transhordos sean permitidos {campo 42).

4255, Siéste es el caso, cuidat que los puntos de embarque y desting sean aeropuertos internationales.
56-57. Sdlo verificar en cada caso que la cotizacidn y el flete coincidan con fa ciudad de embarque y destino,
58. Este documento se expide cuanda se renta o fleta fodo un buque para uso particular, E fletador de! bugue s quien expide fal documento.
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59. Existe ofro tipa de documentos de embarque, como ¢l emitid por un consolidador de mercancia (Forwarder BAL), o par compailas
de mensajeria especiafizada o Courlers .

0. Considerar que ¢! fiste "por cobrar* wdlo aplica pata las cotizaciones EXW, FAS, FCA y FOB. Si se ulifiza cusquier ofro tipa de
cotizacion, el fiete es pagado,

61-64. Indicar el consignatario {persona facultada para refirar 1a mercancia de la aduana), Si el crédito se autorizd Con control, serd
Bancomer. De o contrarlo, indicar con una X & ustedes {ordenante), o & 5u agente aduana)

€5-66. Anotar X st se notificard a ustedes {ordenante), o detallar si serd a su agente aduanal. S.im para avisar a cualquiera de esas dos
partes el amibo de la mercancia a su destino.

67. Si 25 ¢ caso, indicar los documentos que se requieran, como certificado de origen, peso, calidad, etc., o listas de empaque o
embarque, con las caracteristicas y condiciones qua deberdn contener,
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V. INSTRUCCIONES ADICIONALES

WSTRUCCINES ADICONALES A
(M) 1. BEGUMODETRANSPONTEOBTEMDOPOR: ) [  BANCOWER M ] OmoENANTE m D seercamo
(72) 2. TOOAS LAS COMSIONES Y GASTOS FUERA DE MEXICO SON POR CUENTA DE: O OmDeEnaNTE O sevencumo
M) 3. EL{LOS) EMBARQUE(S) DEBERAN BVECTUARSE
(74) L. FAYOR DE OTORGANME FINANCIAMIENTO CON AECURSOS DEL BANCO CORRESPONSAL A s,
(75} 8- [ ESTECREDTO DOCUMENTARIO SERA TRANSFERIBLE
(™) 6- OTRAS

68. Delinir en los siguentes tres campos por cuenta de quién serd el seguro.

69. En este caso, Bancomer conlrata el seguro por cuenta del ordenante, cargando a !a cuenta de cheques que se
menciona en la referencia 19, el Importe de la pdliza. Es Importante indicar ef tipo de riesgo, o de lo contrario se emitird cubriendo
*fodo riesgo”.

70. St ¢! seguro lo toma el ordenante, tiene ibertad de asegurar con la empresa de su preferencia. El funcionario facultado
deberd considerar lo siguiente:

1.Si ¢l crédito se autorizd Con control, la pdiiza debe ser endosada a favor de Bancomer, y
2. Que la pdliza de seguro ampare ef 110% del valor del crédito, como minimo.

71. Esta opcin se ufiliza solamente con las cotizaciones CIF, CIP y con todas las del grupo de las *D". Las dos primeras
obligan al comprador a presentar la pdliza de seguro junto con los ofros documentos requeridos en la carta de crédilo.
Por ofra parte para no contravenir la prohibicién de conlratar seguros en el exlranjero para importaciones a México,
estipulada en la Ley Federal de Sociedades Mutuaiistas y de Seguros {art. 3°), se recomienda abstenerse de negociar
cotizaciones que incluyan el sequro por cuenta del beneficiario; en caso contrario, deberd contratar el seguro a partir de Ia
frontera de llegada hasta el punto de destino final.

72. Recomendamos negociar que las comisiones fuera de México sean por cuenta del beneficiario. Si no se expresa nada,
éstas serdn por cuenta del ordenante, segin lo estipula la Publicacion 500 para Créditos Documentarios de la Cdmara
Internacional de Comercio (art. 18).

.

Silas hubiera, indicar fa {s) fecha {s) de embarque acordada (s) con el beneficiario.
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74. Para este tipo de financiamientos, serk nacesario que Bancomer'ls olorgue una linea para financiamientos, asi como

que el valor de Ia carta de crédito no sea menor a $100,000 USD o su equivalents, y sI hay embarques parciales, que

no sean menores a este importe. Indicar el plazo de financiamiento, que puede ser de 30 a 180 dias, considerando que
la sumatoria del crédito del beneficlario mds el financiamiento no deberd exceder 180 dias.

75. Significa qua el beneficiarlo def crédito podrd autorizar a un segundo beneficiario a negociar la carta de crédito, lotal o
parcialmente.

76. Otras instrucciones adicionales podrian ser: 1. Ef embarque debe electuarse a través de ......... 2. La factura deberd mostrar el valor
F.OB.y el costo del flete por separado; 3. Carta del beneficiario certificando haber enviado directamente al ordenante por Courier log
originales de todos los documentos requeridos; 4. El embarque deberd efectuarse en contenedares, etc.

V1. ACLARACIONES Y DATOS D LA FIRMA

EN CASO D ZESTI ALOUNA ACUMMCION CON AELADOM A [0S DATDS DETALLADOS N EL PRESENTE cumum}
FLBANCO PODRA COMMNCANE CON (T7) m s

1y FAx: LOS AU ARMANTES ESTAN DE ACUEROO CON L0 ESTIULADO EN EL CONTRATD CUVO CONTEMOO AMAECE AL
MYENSO ¥ FASAN RN CONTANCL

£ MESENTE CONTRATD NODERERA CONTRNER BOWMUMS M BMESOMIUMS

L A o DE
[ 1] BAICOMER SA ) MOMPAE T PN R CLANTE ABPRIANTATY LA A BLAOK RAIORER
mmaoren A oL

OPRRRINTINTY ACRISTIES NERANTE ORI ALCA
-~ LY xucR

[ 1
i




Esta (ltima seccidn tiene basicamente [a funcién de formalizar legaimente el contrato de crédito comercial documentario, mediante las
firmas de usted o su representante legal, del funcionario que le atiende en Bancomer y si es el caso, del o los fiadores.

77. Indicar el nombre de la {s) persona (s) de su empresa encargada (s) del manejo y control de las cartas de crédito.

78. Favor de indicar varios nimeros telefonicos.

79. Favor de indicar varios nimeros de fax, preferentemente que sean automaticos.

80. Lugary fecha de la firma de este contrato,

81, Nombre y nimero de firma del funcionario facultado que le atiende.

82, Por sf sola se explica. Si firma e! representante legal, deberd acreditar su personalidad mediante el numero de escritura
publica y nimero de notario Gue haya dado fe, asi como Ia ciudad en donde esté domiciliade

83. Nombre, domicilio y firma del o los fiadores.

Reverso (solaments para funcionario sutorizado de Bancomer)

84. Requisitar este punfo junto con la referencia 13, si se frala de carfas de crédito domésticas en moneda nacional,
apegéndose a las politicas establecidas por la institucién.

BS. Requisitar este punto junto con a referencia 13, si se trata de cartas de crédito en moneda extranjera, apegindose a
las politicas establecidas por la institucion.

86. Requisitar este punto para definir los intereses moratorlos, junto con la referencia 14 del anverso, apegandose a las politicas
establecidas por la institucion.

87. Requisitar este punto para definir e diferencial a cobrar sobre la fasa LIBOR, para cartas de crédito con
refinanciamiento con recursos del banco corresponsal, apegandose a las politicas establecidas por la institucion.
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Estas cotizaciones representan los derechos y obligaciones que adquieren e vendedor y ef comprador al fijar e! precio ds compra-venta.
Embargue Markimo

Soguros a cengo del comprador .

FAS. {Froe Alongeide Ship). La obligacitn del vendedor termina al dejar la mercancia a un costado de! buque (puerto de embarque), quedando a cargo del
‘comgradar los gastos posteriores, hasta e punta de destino.

FOD. (Frea ot Bosrd), La obligacin del vendedor termina al dejar la mercancia a bordo del bugue (puerto de embarque), quedando a cargo del compradar los

Anexo "A" COTIZACIONES

gastos posteriores, hasta el punto de destino. N
CER, (Coat and Freight], La obigacion del vendedor tarmina al dejar ka mercancla a bordo del buque (puerio de embarque), con el fiete pagado a! puerto de deslino.
Seguros a cargo del vendedor

C.LF. (Cost. Insurance and Freighv), La obiigacion del vendedor fermina al dejar la mercancia a bordo del buqua (puerto de embarque), con 12 pdliza de sequro y
¢l flete al puerto de destino pagados.

DLE.S. (Delivery Ex-Ship). La obiigacidn de! vendedor termina al dejar (a mercancia a bordo del bugue (puerto de dastin), con el lete y pdiiza de Seguro pagados.
DE.Q. (Detivery Ex-Quay). La obligacidn del vendedor termina al dejar la mercancia sobre e muelia del puerto de destino, con el fiete y la pdliza da seguio
pagados.

Otros medios de transporie

Seguros 8 cango del comorador

EX.W. (Ex-Workcs). La obligacitn del vendedor termina al dejar la mercancia en su fbrica, quedando los gastos posteriores a cargo de! comprad

ECA (Fron Carrler A1), La obligacitn del vendedor termina al dejar la mercancia a bordo de! medio da transporte (punto de embarque], quedando los gastos
posteriores, hasta el punio de destin, a cargo def comprador.

C.P, (Carringe Paid To), La obligaciin def vandedor tacmina a) dejar a mercancia a bordo del medio da ransporte en el punto de destino, con el Rete pagado.

Seguros 8 cargo del comprador

%{gﬂ.mmmLaMummmmﬂarrmmcfaabordodelmedlodellansponaenelpunlodedestino,conlleley
SAQUI0 Pagados.

DAF. (Detivery ot Frontier). La obiigacién del vendedor terminia af dejar la mercancla en la frontera acordada, con flete y pdliza de seguro pagados.

D.D.U. (Defivery Duty Unpeld). La obligacion del vendedor termina a! dejar la mercancia e un costado de la aduana en e! punlo de destino, con flete y pdliza de

seguro pagados. No incluys los aranceles de importacidn,

DWMMHMMMIWNWh mercancla en ¢l punio de destino, con flets, péliza da seguro y aranceles de Importacion

pa




FORMATOS PARA SOLICITUD DE CREDITOA LA
EXPORTACION POR MEDIO DE BANCOMEXT

152



(l=]=] * |

NOMBRE DE LAINSTITUCION DE CREDITO INTERMEDIARIA:

Nimero de
fansaocin:

l L]

Clave moneds Ndecperaciores  Mont global

Clave producio Descripeibe de la v
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SNOmV N RED RN

PODUCTO FNINCRO il e]s|e]rfefsfnin]e
G prodetve |
Tarea brpoda para Cpial de Trebajo EXPORTA) oo oo oje|o|o]egoe |
Capital de Trabio boega! (CTO efloefofolafoe|oefo]ofe]eo!
Captal de Trabaip CAPTA elef|ofo]ofe]|o]e]s]e]e
Importcién de frsumos (FIVE) elalololo]oelo]o]efo]o
Inporacidn de Froduios Bisices ICCCDC ofojeiofofofafofolofol
Vestas
Venlzs de Exportacién (VEXPO) oo o lelefo]oatolafofo
Ventas de Expodadores Idirecios VENEX] olejotole|ofolo|[ele]oe
Vertas de Largo Plazo VELPLA) elo o ofofe]o]oelofjoele o
Ventas de Unidades inmoblaras FACTUR} elofofofo]o]ofo]oefofo.o
Unidades de Erpipo
Unidades de Equipo Nacionales e importadas (UNE) eflofolofofo]o]elo o]
Unidades de Equipo importadas Via Erimbanks (XM elofolofofo]ofoio]e]s
Fauipo de Transporie (RANSPORTISTAS) oo ool ofefa]ofo]a]s
Proyectos de Evevsibn
Proyechs de hversién PROINI oo oo oo o] o] 0
Desarolo Tecnoligien y Daselo (TECNO) elololoto|lofoe]o]oe ie
Desamollos Inmobifarios Industiles y de Sevvicos (D11} slof el ofo|o|ofo]e N
Inveriones Accionarias (INVA) sjefofe|o|e]e]l ool .
Consoidaridn Franciea
Reesncturacion d Pasivos {CORN) elofolatatelofefo]e e
Acciones de Promocidn

Acciones Promociondles PROMOCION)




OPERACTONES DE LARGO PLAZO) _

Instikucion inmermediaria: - Nedevansacrion ————_——————
Clve C—————77) Nede ' — 1]
Empresa: Clave — ——— 1
REC, C——— ———
Sector: Manufacumras y servicias — Twrismo [ Pesca [
Agiopecuasio y agroindustria | — | Minero - Metalargico [
Subsector 0 rama

[ DESTINO DE (OS RECURSOS: ]

UNE: . XM | m—] Fecha de adquisicidn:
Origennacional ' T Pais de procedencia
pen extramiero ]
ADQUISICION DE MAQUINARIA Y EQUIPQ DESTINADOS PARA:
"3 Procesos productivos o para La prestacion de servicios [} Recintos fesiales y centros de negocios internacionales
T Ahorro y/o congeneracion de energia [ Tansporte de carga y turistico
L3 Proteccion def medic ambiente [ Owo lespecificar)

C2 Ahomro y/o :op\qxnén \t energia

I Mqomma-a del medi

= ° MCACion de naves §
— Adqu-smen de stalaciones procactivas

[ Ampliacién y/o modemizacion de inst. productivas

Compra y adecuacion de tiendas, agencias y oficinas
Cunst. de recimos fesiales y centros de negocios
Proyectos de infraestuciura pomuaria

Owo i

Ehbax&&\hmucmoeaﬁoxmz

(00000000 (00000

eﬁ(-exu d:lpmdnoo Disefio de marcas

3 Optimizar ef ensamble, usod:munmyd Registros de patevues y/o derechos
- redisenio de partes y componenetes Centificacion de calidad de prockxcios o de normas.
=] Do al producio de emae, empaque y embalaje Seguras de responsabilidad civil en el extranjero
| wo— Pruebas fisicas. const. de prototipos y empague
c3 Lograr ahorro ylo mw.enaa energia Adquisicin de maguinana y squipo
T Capacrtacian y asesoria en procesos productivos Proys. de desarrolio tecnolégica /v disena
[ Derechos de autor

OTi(Constnxccidn) [ Factur (Verta)
T3 Meraproyenios wristicos 3 Ok inn en tentren the nepte xm itemd sl
0 Pasues y naves industnales T Unsdades de tempo compartida
O tates tristicos whanizados 3 Casas 0 villas tuwisticas
1 Centros comerciales 3 Owas unidades de tiempo completo
C_J Recintos feriales s




OPERACIONES DE LARGOI PN/ O —
BAMCOMERY

I Aliarumncnpeus: &Imiwl:l Del pais T
3 Decréditos obienidos pia capital de trabajo [ De créditos derivados de inversiones fijas
[ Deamturs % lnv. fijas % Capital de rabajo
— owe i
1 Panicipacion en fevias nacionales de exportacion o [ Enet Pais Clave
) Omganizacion de fesias mexicanas 3 Camgpanas de publicidad
T3 Estudion de mercado j1aa proyecius de exponacion [ Fabricaciin y envio de masestras
T3 Dedensa del comercio exterios
0 Capacitacion en ef Pais o 3 tnel i Pals Clave
3 Aportaciones para fondos mixtos de ;xomocnén tuistica lespeafican Plaza
L] Asesoria Nacional o[ Extranjera ~Pais Clave
2.- CONDICIONES DEL INANCIAMENTO
Descripcion de la inversion a realizas o det equipo a adquirir:
[« Clawe
Lugar chnde se ehxtuad L i Entidad 3 wmpio. —
Moneda: - LY
3 Dotares EUA ) Moneda Naciona!
Plazo_________ Anos Pevioda de gracia incluido (en su caso} Anos
Moro de L inversion DohrsEUA quivales
Mewno sl ded creding res EUA
3.- EFECTO DEL FINANCIAMENTO
kestificacion de L invenion y benuficios que se generan:
Ceneracitn de empleus (nimero de plazas)
Directos + Indirectos = Total
Gesweracain de divisas (en miles de dolanes)
Directa * Indincta = Toal




SOUICTTUD DE ESTABLECIMUENTO OF CARTA
DE CREDITO IRREVOCABLE

F1o

O importacién O3 Doméstica O Notificada CI Confirnada
N Beneficiarioc Por orden de:
2 Vencimienio de CC1: e 9 Pooeade
S} Moneds e imponte O Miximo O Apraximado
t
H
6 Disponible por ef beneficiario mediante lewals) de carmbio: O feduwmbage -
O Alavisa D Aplazo de ___¢ O rechafaca
Yeoneala i« Siguieraes O visa
7 Cnmﬂmv.;demhvw.mmWy___cwm&
O camon Ferrocaril O Avidn
O Martino a bardo Gu!gu compleo) O Combinado
Mosranda embarque desde:
Haga: Con destino final:
[v do x
Para nouficar &
Mosranda flete: O Pagade O Por cobrar
La gufa aérea deberds mencionar que res ejemplares de la factura comercial estin incluidos en los paquetes que contienen [a
mescancla,
8 Embamues parcidles: Permilidos O Prohibidos
9 YMMdm‘:e mercanctx: O Permitidas O Prohbidos
10} i copias exprdacas

@lombre y direction completa)
Por unponte del 100% del valor de Las mercancias sefalando (en tu caso) que___ % fue pagado como anticipa.

1) Amparando (descripcadn en forma gendrica de b mercancia y GLNX O Sevvicios
) Bienes de capual -
O3 Bienes imermedios
12} tnta de empaque I 3 Muenas primas
o naly irs.
13} Ovos documenios e “r
) Plaro para preserzacion de docurmersos. dtas despuats Al embargue.
18 Téminos de verta:
O CFR ioso y flere) flete por cuenta del beneficiano y seguro por cuenta def ordenante.
O3 LOL fibre a bosdal flete por cCobrar y seguam por cuenta def ordenante.
03 No gbgarse haber cotizado FOB se requiere que ¢f flese sea pagada en el ksgar de origen por lo que autanizamos
ubei¥ w impane e exceso del valor del crédao conrs L facnsa respeaiva,
O CLF. kosio, seguro y flete por cuona del beneficianicd. Solfickar poliza de seguro por el 110% def valr de L mercancly de bodega 2
o cubrendo todo riesgo ...
T3 Como el seguro es por muestra CUenKa. des infOnmanmos que contamos con
Poliza ndemem expedida poxr
1 fapuvhemer LLY 1 Cumnreamw 2 Acwwr the v ilag v e




CONDICIONES GENERALES APLICABLES

1

r

»

a

€ imponte de exa solicinud de establecimiento de cana de crédio asf como ars deberin sec e los plazos, Wvrrenos

y conbciones patados e la Cliwh 5.

Esta solicitud de de creduo esd sujeta en o conds 2 los waos y reghas unilonmes vigentes para los crédiios documentanos

aprobados pas La Camara semacional de Comercia.

BANCOMEXT en nangun caso serd nesponrable por extravio, evases, dermor; o & vramiaci. de s artas,

relatrvos 3 esta solicaud de egablecervento de Carta de coéchio imevocable, ni por ka asersicidad, exachiud, 0 valide: de ko docummmos que habrd que
de caniormudad con L3 presente solcitud. Tampoco serd de s descrpeion, cantidad, medidas, pso, Calidad, extado, embalae, &

entrega, o valor o exisiencia de L mercancls amparada en dichos documentos. Al solicis &l establecimiento de La cana de: BANCOMEXT

s autorzado 3 eiecnias los cambics en Los KMINOS antes expuestos que considere

(ludnmendlpamtdwanmcm mponte. alas gastos inh a ba soficina de

de exta carta de crédito Mduhumedmm*mM Correr intereses 3 S Cargo desde

HTVermo >
L fecha de pagn efectuado af proweedor o del carpo del banco carmesponsal hasta L fecha de reembioko de acuerdo  las Lasas de insenés vigenics en
BANCOMEXT,

£l de Ly iac al ampare de esta Canta de aédio Tevacable resuliante de exa solicitud se efectuard:
O Medune b aphcacion al Deposio en Garanta

O Al negocucon.

3 Al vencamienio del plazo proveedor

O Con - 2 dias despuds del plazo proveedos

O Con fnanciamierso en — a a cono plazo ( dug.

O Con financimeento en o a al.pphzé( ahos).

P; i P dSr. (Srita )

al flog} teléfono (&)

Nombre y firma asonzada del ordenanie Puesto

Nonbre y frma autonizada del ordenante Puesto

N 5 R
Tmumymmmmdm
erin pos Ouenta det bereficianio,

NO 5 20PN fepo i s NEees 3
US Dis o

[T W




@ SOUCITUD PAGO DIRECTO AL PROMVEEDOR n

L .
L o PDP.
1) Beneficiasio; 3 Poronden de
Ol
2 Vencimiento de POP: ar 4} Porosenta de:
S} Moneda ¢ impone O Mismo 3 Aproximado
« }
6)  Disponible por el beneficianio a ta viga mediante letrals) de cambio y contra ka i6n de los siguientes
7). Conocimiento de cwhmmcwus
Camitn O ferocanil O Avien
j= ) M-mahnrd:&-vcmvhn) O Combinado
Hasa: Con degino finak:
Consiy x
Para notfic &=
Mosrando flese: O Pagado 3 Por cobras
atrea deberd mencianac tres ejemplares de L factura comercial etdn incluidos en los pagquetes que contienen B mercanca,
8 parciales e C3 Permaidos i
9)  Trambordo de mercancia: O Permmdos O Prohibidos
10 hanmmdmcwu;
O A nuewo nambre O A nombee de:
(Nombre y dwecrion completal
Por impone del 100% del valor de las mercanclas sefalando fen s Casol que_____ % fue pagado como antcipo.
1} Amparando {descripcion en forma genérica de la mercancia y GLND: O Servicios .
£ Bienes de capital
- Bienes wgerredos
12} Usa de i o . i
empaque en Copias.
13} Owos documentos
14)  Plazo para de dias despuds del embarque.
15! Téminot de venta:
O CFR. kuso y flete) flete par cuenta del beneficano y seguro par cuenta del omdenante.
[ F.O.B, {lire a bordo) flete por cobrar y segusro por cuenta del
o No obstaree haber cotizado FOB se requiere que el flete sea pagado en el lugar de origen por b que 2UONZAMOS Cubxie sU importe en exceso del valor del
oédao corwra b facuna respectiva.
O CLF komn, w;cmyﬂaepxxmuudelbcm‘-:wn) Solctar poliza de segun por e 110% del valor de 1a mercancla de bodega a bodega
3 Owx
O Como el segurn es por nuestra cuent, fes infonmamos que contamos con
poliza imern expednly pme




_CONDICIONES GENERALES APLICABLES

* ﬂhmamwdemd-md dor, as! COMO s i deberdn ser

dos en los plazos, érminos y condiciones pactados

en b Cliusula 4.

2 mmnmmmwwmm.mm k enla
mhuwnatﬂamhr wovndo',m'po'h
de con [a presente wlicud. Tampoca serd responsable de la
n!nﬂu\(ndehmun:h amparada en dichos documentos.
hsutvbmmbsmmmgnma(m

W, cantidad,

gA de las cartas,

nnhinnlnd.avﬂ-txd:lm&u:wmqwhah‘qwxm

medidas, peso, calidad, egado, embalaje, L entrega, © valor

Alw(:melegbkmdepagodvm;lp‘vmdx BANCOMEXT estd autorizado 3

inhererses a la solicitud de

obliga a reembolas a BANCOMEXT el impone

M&w@ﬁmalwﬂn&rdmdﬁmw

de pago efeciado al proveedor o del cargo ded banco | hasta L fecha de
de las

O Medianee ta aplicacion 2 Deposao en Garanila

O A L negociacicn

O Al vencimiento del plazo prowedor

O Con (manciamenao en a

o

o

—
Con feanciansento en a

mmelmtumammmamwwhm
de acuerdo a Lis tasas de inlerés vigentes en BANCOMEXT,

al ampare del pago directo 3l proveedor resultanie de esta solicitud se efectuand:

dias despues del plazo proveedor
acono plazo { dias).
a Largo plazo ( ahas),

Télex cotizacion: Namero de rekerencia y fecha: wgencia:
El pago del capital seva:
y los ineveres swdn
L2 usa de imeres aph SRR 1 AGOKEID (R Py
de et BCECADA {4 B
g e ack les 150, Goa)
al tios) seltbono ()
- Nomibre y finma autorizada dei ordenanie Puesio
Narvbre y fera autorizada del ordenane: Pursto
Instrucciones: Observaciones
1. Tode tas comisiones y gasos bancarios onginados en e eranjero serdn
por Cema det benaficiasio.
2 S Dbs.
0 3 ecpaivalevee.
1 A L &
por o geovesdor disectanres a! ordenane.
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FORMULARIO DE DATOS GENERALES

t DATOS DE LA EMPRESA

Norber

Clave de la empresa en BANCOMEXT ? RF.C. Siglas
Nombre o razén social
Giro o actividad principal
Il DOMICILIO
Domicilio oficina
Calle y armse.
. . oou P, Teielono. Fax
Oomicilio planta principal =y
P o e (2 Trithorno fan
il CLASIFICACION DE LA EMPRESA *
A Desarrollar (] Exportador direcio 3] | Productora (]
tntermedia [} Exportador indirecto Comercializadora =
Consolidada () Proveedor de: Distribuidora (o]
- Productora 3 | ECEX N )
- - Comercializadora ) | De servicios o
- Cadena 3] { Maquiladora a
« Maquiladoe 3] | Owos {especifique) O
Fabxicante de bienes de capital (]
Importador O
IV ESTRUCTURA DE LA EMPRESA
Principales accionistas o socios: *
Pocuviwe Sacronsladad Apompctn
Capital social— (%} Naciona! 0%} j
Capita! ble *. at Activos tales © al
Director General Pdee. del Consejo
Fechas de: Congtitucitn Inicio de: operaciones
Personal que labara: Admini Planta
Grupo ial al que
Empresas filiales en México:
OComcia




FORSMUTARIO DE DATOS GENERALES “

v 'IMMVCMCIMW

Principales prod fabricadas yo ialradd

Dancrxidn dot prda o o wrero Uso pencipal Fracadn arancrians ¥ CUN (N
Capacidad de procuccién: Unadades - Ventas efecuadas en el iiltimo ejercicio (Dls. EUAY
tnstalada %
Aprovechada En México
Disponible . En el Exterior e
Destinada a la exportacion Total
VI INSTITUCION DE CREDITO INTERMEDIARIA CLAVE | 1
Noenbre Clave
Nombre del responsable de la inf on o
recho _ -

Firma de la Empresa ICi {por conocimiento de firma)

NOTAS

1 &nhm@empmdrdeahahmmbdﬁnzodduﬂmp.ahasgxim&hchwdehm
de cambiar a situacitn de la empresa. Die no presentarse Ly actializacian en kbrero

ebrero de cad
def ato

2 Este formam debe "
decdlmhmmd&ad:hp.
3 Pan L3 ciasifcacion de empresas, debe considenane 1o siguiente:

. Tipo de empresa Ventas de exponacion dirncla e indicecta def M0 inmedialo anmesior
A desarrollar Hasta dos millonesy de dolares ekadounidennes
enmedia Eme ¥y 20 millones de dolares exadounidenies
Consolidada azommmmm
~  Exportador directo: perona fiica o masal realice 2 exportacion final.
" G b . s o e St e
- Wul\:x-ag:salmwmdz )
Prevervacion aradad de
tndugria Nacionl ot
- Wmpartador: e 0 MoRl que adquéers en nsumos, productos.
B maminans y vt e de ot

¥ prsqueras, presevaan 2 infoamacion detaflada en anexs A

4 €n &l cax de ECEX, C Asaciaciones
s Conbae en 1 Lrida def brprant General de Expurxion
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