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INTRODUCCION 

El Comercio Exterior constituye un factor fundamenlal en el desarrollo de los 
países. ya que representa su inserción en el resto de la comunidad 
internacional. Su importancia se ha destacado desde los tiempos clásicos de la 
economía. los cuales señalaron que un país puede crecer más rápidamente 
cuando vende en el exterior. más allá de su mercado interno. 

En la actualidad el crecimiento y consolidación de las naciones están 
fuenemente impactados por el intercantbio internacional de bienes y 
servicios. razón por la cual para cualquier país es de vilal importancia 
establecer adecuadamente los planes y operaciones relativas al Comercio 
Internacional. 

Así siendo uno de los problemas de mayor significación que afronta nuestro 
desarrollo económico. es el creciente déficit de nuestra balanza comercial y la 
difícil obtención de entrada de divisas al país. Esta problemática es cada día 
n1ás latente ya que a nivel mundial existe una intensa competencia en todas 
las actividades productivas. fenómeno que ha inducido a México a crear y 
aplicar mecanismos fiscales. f"mancieros y de promoción para estimular la 
venta de sus productos en el exterior (especialmente los manufacturados) y 
proveerse de los fondos monetarios necesarios para financiar su desarrollo 
económico y social. 

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

El presente trabajo "Medios de Financiamiento para una Empresa 
Exportadora .. contiene 7 capítulos, los cuales presentan los conocimientos y 
aspectos funda.mentales en lo referente a la exportación y medios de 
financiantiento con los que puede contar la empresa para su desarrollo en el 
mercado internacional. 
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En el capítulo l se señalan Jos antecedentes del Comercio Exterior y como ha 
ido evolucionando hasta Ja actualidad; haciendo mención de las principales 
legislaciones que se aplican al Comercio Exterior Mexicano. 

El capítulo ll contiene la importancia del comercio para las empresas. dando 
un panorama general de la exportación actualmente en México. 

Las condiciones esenciales para exportar se detallan en el capítulo lll; 
conteniendo la esttuctura de la empresa.. situación financiera. producto a 
exportar. mercados y estímulos que se dan a las exportaciones. 

En el capítulo IV se contemplan las necesidades del financiamiento a la 
exportación. clases y sistemas de financiamiento. el factoraje internacional y 
su relación con el Comercio Exterior. 

Los medios de pago se abordan en el capítulo V. mencionando el tema el 
crédito y las exportaciones y como parte medular Ja Carta de Crédito como 
medio de pago actualm~nte más utilizado hoy en día a nivel internacional. 

En el capítulo VI se habla de Ja Institución más importante que apoya al 
Comercio Exterior Mexicano en gran magnitud que es BANCOMEXT. 
abordando sus antecedentes. funciones básicas y los diferentes productos que 
ofrece al exportador. 

El capítulo VII contiene un caso práctico el cual pretende esquematizar todos 
Jos pasos y procedimientos para realizar una exportación utilizando como 
medio de pago Ja Cana de Crédito. 

El desarrollo del presente trabajo se realizó por medio de investigación de 
campo. teniendo apoyo de las siguientes instituciones: SECOFI. Bancomext. 
Banco de México y Bancomer S.A. a los cuales les reitero mi agradecimiento. 
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l. EL COMERCIO EXTERIOR EN MEXICO 

:l. ANTECEDENTES DEL COMERCIO EXTERIOR 

La economía mexicana durante el periodo del porfiriato, experimentó el 
ingreso de importantes volúmenes de inversión extranjera. que se dirigió 
principalmente a la minería y a la construcción de la infraestructura 
f'erroviaria. este desarrollo ferroviario contribuyó a Ja integración de las 
actividades nacionales y a una Ulayor vinculación con los mercados 
exuanjeros, principalmente con Estados Unidos. 

México contando ya con transpone permitió que el comercio exterior tuviera 
un papel imponante en el crecimiento económico. a través del incremento en 
la producción y exportación de minerales preciosos e industriales y productos 
agrícolas. 1 

A pesar de esto. varios factores influyeron para que el crecimiento económico 
no se consolidara. El sector agropecuario se empezó a rezagar y el auge 
industrial no se DUU1tuvo debido a las limitaciones del mercado interno; el 
lento crecimiento del empleo, la mala distribución del ingreso y en general el 
decadente nivel de vida de la población, provocaron a su vez demandas 
sociales y po)(ticas insatisfechas desencadenando la lucha armada de 1910. 
Esta a su vez. tuvo serios ef"ectos sobre la economía del país.2 

Durante los aftos de 1910-1917 el comercio exterior fue severamente 
afectado, por la situación política. y por Jos 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 intemacional del la plata y 
del petróleo. mismas que sustituyeron a las de otras DlÍneras que venían 
exponando con anterioridad. 

De 1921 a 1928. la actividad económica inició un proceso de lenta 
recuperación; dándose aspectos favorables ya que se creó a finales de 1924 la 
Comisión Nacional Bancaria y en 1925 el Banco de México. S.A.; así la 
balanza comercial fue favorable. 

1 (Sotis. 1970) 
2 (Haactl.. 1984) 
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En el periodo de 1929 a 1932 la situación empeoraba, disminuyó el comercio 
exterior en más del 60%; las importaciones y exponaciones cayeron en 1932 a 
un tercio del valor que tenían en 1929. Aunado a lo anterior. la situación de la 
balanza de pagos empeoró debido a fugas de capital. así como por los pagos 
de la deuda externa. 

Afín de subsanar esta situación se buscó incrementar las exportaciones .. sobre 
todo las provenientes del sector agropecuario; el gobierno viendo Ja 
problemática existente creó el 8 de junio de 1937 el Banco de Comercio 
Exterior cuyo objetivo fundamental era impulsar a la economía mexicana 
mediante apoyo financiero a las empresas para exportar. 

De 1940 a 1952 el país contaba con una demanda muy grande de productos 
para satisfacer las necesidades de los países que se encontraban en guerra .. así 
se creó una exportación basada en productos mineros.. agropecuarios. entre 
ouos. impulsando la importación de bienes de capital para el crecimiento del 
país. 

La econonúa del país después del próspero auge se vio frenada a partir de 
1952 ya que la demanda se vio disminuida. después de terminadas las guerras. 
siendo una de las últimas en este lapso la de Corea. 

A través de los apoyos de crédito de los organismos internacionales. contando 
con una denianda suficiente de productos primarios y de manufacturas de 
consum.o. 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 internas e internacionales del país dieron origen a un 
proteccionismo que fortaleció la política de sustitución de importaciones 
basada en el mercado interno y que nuestro país produjera los bienes que 
anteriormente se debían adquirir en el exterior. 

Mediante esta polítiCa proteccionista se lograron avances en las ramas 
textiles. productos alimenticios, cerveza, tabaco. siderurgia. entre otros. al dar 
impulso a la sustitución de bienes que tenían una gran demanda interna y que 
no necesitaban mucha inversión y tecnología. 

Se logró un gran avance en Ja industrialización del país. a través de 
facilidades financieras y la protección a los productores nacionales al 
aumentar los aranceles a la importación y aumentar los subsidios para Jos 
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industriales nacionales. Sin embargo. hubo efectos negativos en esta política 
económica. se dio la ineficiencia productiva. baja calidad en los productos ya 
que la falta de competencia externa desalentó Ja eficiencia y competitividad 
de Jos empresarios mexicanos. afectando al consumidor nacional. 

Las Instituciones Financieras Públicas se fortalecieron con el propósito de 
apoyar el proceso de industrialización a través del otorgamiento de créditos a 
plazos adecuados y tasas de interés bajas. y por medio de la promoción directa 
a las empresas, participación de capital de riesgo, construcción de obras de 
infraestructura hicieron posible el crecimiento de la actividad económica 
pa1blica y privada. en su conjunto. 

También influyo Ja promulgación de la Ley sobre Atribuciones del Ejecutivo 
Federal en Materia Económica (0.0.F. 30/DIC/1950) que precisaba las 
facultades del Ejecutivo Federal para señalar las prioridades en la producción 
y distribución de determinados productos necesarios para el desarrollo del 
país. Así Petróleos Mexicanos. Nacional Financiera y el Banco Nacional de 
Comercio Exterior fueron los elementos de enlace de la política de 
industrialización y sustitución de importaciones de aquel tiempo.3 

México a pesar de todos sus esfuerzos para tratar de nivelar Ja economía del 
país se encontraba con un déficit en la balanza en cuenta corriente. el 
gobierno mexicano a lo largo de los años implantó diversas políticas 
comerciales en favor de las exportaciones mexicanas. y se crearon una serie 
de instrumentos tanto fiscales como administrativos y de fomento .. Jos cuales 
integraron en gran parte la política comercial de México. Encontrándose entre 
estos: el Sistema de Permisos Previos, la Ley de Industrias Nuevas y 
Necesarias. el Comité de Importaciones del Sector Público. entre otros.4 

A partir de 1965. comenzó a haber síntomas de que el modelo de estabilidad 
con base en la protección tenía sus lintitaciones. El crecimiento de las 
producciones mineras. el petróleo. lo agropecuario disminuyeron 
prácticamente a cero. 

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

., (Haen. 1984) 
• (SECOA. 199.5) 
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Deuda Externa. La cns1s comercial mundial que en 1971. llevó a la 
devaluación del dólar. provoco un exceso de liquidez mundial que llevó a la 
banca comercial de los países industrializados a un proceso de 
reestruclUJ"ación y comenzaron a dar apoyo a los países subdesarrollados. 

Para 1980. México contó con sus reservas petroleras para poder mantener aún 
más su política proteccionista. Tuvo una fuerte expansión basada en los 
recursos petroleros. pero a Ja caída de los precios internacionales del crudo. se 
profundizó aún más Ja crisis financiera. 

Así Jos ingresos del petróleo 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 además financiar el crecimiento de la. 
economía y al mismo tiempo obtener una modernización industrial para 
satisfacer las necesidades de la población. 

A fines de 1982 se inicio una estrategia de desarrollo sustentada en el 
reconocimiento de la relación fundatnental existente entre un crecimiento 
económico sostenido y el comercio exterior. Es sustentado en un nuevo 
patrón de producción en el que el comercio exterior se transforme en una de 
las actividades motrices de la economía. Así para lograr este objetivo. se 
contempló Ja instrumentación de medidas de dos vertientes: de carácter 
estructural. que tengan un impacto sobre la planta productiva. y aquellas de 
fomento que incrementen Ja demanda por las exportaciones.' 

La racionalización de la protección comercial constituyó un elemento 
importante para la reorientación del aparato productivo hacia el exterior. La 
excesiva protección que caracterizó el desarrollo de Ja planta productiva 
durante 30 aftos aproximadamente provocó Ja aparición de estructuras 
productivas monopólicas dirigidas al aprovechamiento del mercado interno en 
perjuicio de las exportaciones. 

s (SECOFl. 1993-1988) 
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2. EL COMERCIO EXTERIOR EN LA ACTUALIDAD 

En México la sustitución de pennisos previos por aranceles a partir de 1983 y 
en panicular en 1985. constituyó un paso fundamental que llevó a una mayor 
eficiencia a la planta productiva. 

El país hoy se ve obligado a convertirse en un gran exportador para poder 
progresar y esto es un cambio importante para nuestra econonúa. La gran 
mayoría de nuestros productos que importábamos en general eran 
industrializados. ahora tenernos que ser un país exportador de esos productos. 

Encontrándonos en este panorama. Jos productos mexicanos encuentran 
grandes limila.ntes para poder penetrar a Jos mercados externos. Nos afectan 
Jos precios. calidad y oponunidad de nuestras exportaciones. 

En 1986. México asumiendo una crisis tal, se abrió 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 México experimentaba.. como 
consecuencia de sus crisis productiva y financiera.. la apertura frente al 
exterior fue considerada también dentro de Jos mecanismos nntiirú1acionarios. 

La apertura comercial formó parte del proceso de ajuste junto al Pacto de 
Solidaridad Económica. primero. y al Pacto para la Estabilidad y el 
Crecimiento Económico después. Esta apertura llegó mucho más lejos de lo 
que México peoso en 1985 cuando fue admitido por el GA Tr. ahora OMC. 
La participación de México en Ja Organización Mundial de Comercio amplio 
las oportunidades de acceso de las exportaciones mexicanas a los mercados 
internacionales y contribuyo a diversificar nuestras relaciones comerciales.6 

La presencia de México en Jos foros multilaterales de negociación comercial 
permite promover y defender Jos intereses nacionales. Tenemos voz y voto en 
discusiones que af'ectan a todos los países. 

En el ámbito fiscal las acciones se orientan a generar un libre comercio para 
los exportadores. facilitando el acceso a esquemas de imponación temporal. 

• (Merc9do. Tomo 11. 1994) 
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devolución de impuestos y exenciones de gravátnenes para importaciones. de 
tal fonna que puedan elegir entre proveedores nacionales y del exterior y así 
tener asegurada eficiencia y competitividad interna y externa. 

México se esta viendo obligado a dejar de ser un país importador. para 
convertirse definitivamente en un país exportador. Tiene que responder a 
todos los cambios mundiales y a los comportamientos de las potencias como 
Estados Unidos que es uno de los países con el que tene010s 01ás contacto 
comercial por la cercanía geográfica. 

Nuestro país tiene la necesidad de ser un buen exportador y necesita respaldar 
a las empresas nacionales. a través de diferentes mecanismos que apoyen 
financieramente a éstas. ya que es uno de los elementos de mayor irnponancia 
para poder mejorar la posición competitiva internacional de los productos de 
un país. en los mercados mundiales. 
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3. PRINCIPALES LEGISLACIONES APLICABLES AL 
COMERCIO EXTERIOR MEXICANO E INTERNACIONAL 

Es en Ja Constitución Política de los Estados Unidos Mexicanos en sus 
artículos 89. fracciones 1 y XIII y 131. donde encontramos las bases para la 
regulación del Comercio Exterior Mexicano señalando que: .. 

es Cacultad y obligación del Presidente: Promulgar y ejecutar las leyes que 
expida el Congreso de la Unión. proveyendo en la esfera administrativa a su 
exacta observancia; habilitar toda clase de puenos. establecer aduanas 
lll8ritinias y fronterizas y designar su ubicación; gravar mercancías que se 
importen o exponen. entre otras. 

Así el Comercio Exterior es regido también por otra leyes como son La Ley 
Aduanera que es el instrumento jurídico que marca los procedimientos para 
imponar y exponar mercancías y los medios en que se transponan en el país. 
la cual se aplica en conjunto con muchas otras leyes y códigos entre los que 
destacan: 

- Código Fiscal de la Federación 

Es el ordenamiento fiscal que impone las obligaciones de actualización de 
las contribuciones. recargos por la falta de pagos de impuestos y sanciones. 
penas corporales, prescripciones fiscales y delega facultades en loa 
servidores pllblicos hacendarios. 

Ley del Impuesto sobre la Renta 

Es el ordenamiento fiscal que establece las deducciones de las 
importaciones y exponaciones. a la vez que marca Jos lineamientos de éstas 
de servicios. que no son manejados por Ja propia Ley Aduanera 

Ley de Comercio Exterior 

Es la legislación que establece los procedimientos para la aplicación de 
pennisos y autorizaciones para importar y exponar en nuestro país. en ella 
se marcan Jos tipos y clases que pueden ser aplicados para regular. 
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fomentar. desalentar o prohibir, parcial o tolatmente el comercio exterior 
del país. 

Leyes de las Tarifas de los Impuestos Generales de Imponación y 
Exportación 

Estas legislaciones establecen el impuesto advalorem que habrá de pagarse 
al importar o exportar en el país, a través de la asignación de un código 
numérico (fracción arancelaria) a cada producto existente o por existir en el 
mundo. En estas leyes se marcan. así mismo, las obligaciones en materia de 
permisos. autorizaciones, avisos o alguna otra obligación que habrá de 
presentarse al momento de importar o exportar en México. 

Ley del Impuesto al Valor Agregado 

Es una legislación que establece el pago del IV A (Impuesto al Valor 
Agregado) a la importación de las mercancías. 

Ley Federal de Derechos 

Esta legislación establece el pago del Derecho de Trám.ite Aduanero (DTA) 
para las Importaciones y exportaciones realizadas en nuestro país. 

Ley General de Salud 

Es la legislación que regula la entrada al país de los productos que están 
relacionados con la salud. 

Ley de Navegación y Comercio Marítimos 

Esta legislación establece los requisitos que deben contar los buques al 
llegar a los puertos mexicanos. 

Y es así que a través de estas legislaciones el Gobierno Federal establece las 
disposiciones que restringen o fomenten las imponaciones o exportaciones 
realizadas en Mll!ixico. La utilización de estas leyes, por pane del Ejecutivo 
Federal, hoy deben responder a sus compromisos internacionales y a 
circunstancias reales que se presenten. 
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En la actualidad los pennisos. autorizaciones. licencias. entre otros no pueden 
establecerse por gusto o deseo de alguna autoridad del país. debe establecerse 
por razones de peso y bajo procedimientos estrictos y lógicos. 
El nuevo Sistema Aduanero contempla. dentro del liberalismo comercial. la 
posibilidad de restringir las imponaciones o exportaciones. pero siempre bajo 
situaciones establecidas y previstas en las diferentes leyes que regulan el 
CoDlCrcio Exterior Mexicano.7 
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4. CONCLUSIONES 

México en lo que se refiere a Comercio Exterior es prácticamente joven, ha 
tenido que evolucionar de acuerdo a las necesidades mismas del país. 

Prácticamente una de las etapas más f"uertes que vivió México fue el 
proteccionismo ya que fortaleció a la política de sustitución de importaciones 
para que nuestro país produjera Jos bienes que antes se debían importar. Este 
proteccionismo logró avances en canias como la textil. alimenticio. entre otros 
productos ya que no existfa comperenda externa siendo Jos más afectados en 
ese momento el consumidor nacional. 

El país a pesar de todo implanto diversas políticas comerciales en favor de las 
exportaciones y creó instrumentos fiscales. administrativos y de fomento 
como el Sistema de Permisos Previos. la Ley de Industrias Nuevas y 
Necesarias. entre ouos. 

El petróleo ya no fue suficiente para poder obtener las divisas necesarias para 
la econonúa proteccionista. ya que a la caída de los precios internacionales 
del crudo. agudizándose Ja crisis financiera. 

Asl para 1982. la política económica f"ue encaminada a el apoyo de la planta 
productiva y f"omentar la incrementación de las exportaciones. México tuvo 
que Connar parte de una gran apertura comercial. primero del Proceso de 
Ajustes junto al Pacto de Solidaridad Económica y al Pacto para la 
Estabilidad y Crecimiento Económico después. 

El nmyor 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 paca poder competir a nivel internacional. 

Se tienen presentes las principales legislaciones que rigen al Comercio 
Exterior Mexicano e Internacional como son: el Código Fiscal de la 
Federación, Ja Ley del Impuesto sobre la Renta. Ja Ley de Comercio Exterior. 
Ja Ley Aduanera. entre otras, para establecer. vigilar, regular tanto a las 
importaciones y exportaciones. 
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Para Ja industria mexicana es indispensable la imponación y exportación de 
diferentes productos para poder llevar a cabo Ja transf"onnación de Jos núsmos 
o simplemente comercializarlos. 

La exportación es necesaria para compensar las importaciones, es decir. para 
equilibrar la Balanza Comercial. Para Jos industriales es un factor imponante 
como estabilizador de precios en el mercado interno y además como regulador 
de mercados. quiere decir que si el consumidor inlemo no compra por 
situaciones de temporada o alguna crisis económica. se pueden lograr 
operaciones con otros mercados extranjeros. 

El objetivo principal para Ja empresa que realiza ventas de exponación es 
aumentar utilidades, crear empleos. abrir mercados; así la empresa tiene que 
exportar para alcanzar Ja competencia necesaria que Je pennita defenderse en 
su propio men:ado contra las impo.rtacjones extranjeras. 

La empresa en fonna continua es capaz de exportar a mercados diversificados 
obteniendo beneficios con el apoyo normal de su administración sin tener el 
temor de enfrentarse a restricciones arancelarias que pennita a la competencia 
extranjera introducirse en su mercado. La compallfa exponadora que muestra 
que puede superar a Ja competencia extranjera en los niercados exteriores; con 
mayor facilidad podrá defenderse de ella en su propio mercado internacional. 8 

Así para la empresa es imponante Ja exponación de productos, ayudándose 
por la comercialización y comunicación. visitando países para conocer Jos 
dif'erentes procesos de realización de un producto. conociendo nueva 
maquinaria. tecnología. necesidades visitando o participando en exposiciones. 
entre otros. esto JJeva a la empresa a adquirir conocimientos. criterio para 
mejorar sus producto y realizar mejores ventas. 

•(Mercado. 1996, Tomo J, 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 país y como consecuencia en la 
Balanza Comercial. 

Desde un enfoque empresarial. el objetivo de la exportación lo constituye el 
obtener beneficios adicionales. Así la finalidad de la exportación es asegurar 
el continuo crecimiento de la empresa que vende en otros países. 
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2. LA EXPORTACION ACTUALMENTE EN MEXICO 

La exponación realmente no ha tenido mucho caJDbio en cuestión de 
procedimientos aduanales. básicamente las exportaciones en México, al igual 
que en la mayor pa<te del mundo. no están afectadas por aranceles o 
impuestos que puedan o deban ser evadidos. 

Sin embal"go. la revisión se lleva como consecuencia a la obligación fiscal de 
comprobar las mercancías que se exporten. en virtud de evitar que se lesione 
al fisco federal con exportaciones ficticias, que evadan el Impuesto al Valor 
Agregado o se descarguen inventarios que nunca existieron o que se retornen. 
ficticiunente también, importaciones temporales por las que no se paga.on los 
impuestos correspondientes. 

Para realizar una expol'taeión es necesario los servicios de un Representante o 
Agente Aduanal, quien en representación legal de los contribuyentes, realiza 
los trámites necesa<ios para poder envía. las mercancías al pafs de destino. 

Cabe recordar que a pa<tir de 1982 y como consecuencia de la fuga de 
capitales que se dio como resultado de- las devaluaciones, el gobierno federal 
implementó el Control de Cambios. 

Este Control de Cambios (control de moneda) exigía que todos los ingresos 
por ventas al exttanje.a de mercancías. se vendieran al sistema financiero 
nacional al tipo de cambio controlado que era más bajo que la cotización del 
tipo de cambio libre. As( por esta razón se le indico a la autoridad aduanera a 
que vigilara las exportaciones ya que el control de cambios había hecho de 
nuestro país uno de los pocos países en el mundo que exportaban bajo el 
mecanismo del contrabando. 

El 10 de Noviembre de 1991. el control de cambios se derogó en México, 
abrogándose todas las obligaciones y compronúsos que el oúsrno hubiera 
generado. Desde entonces las exportaciones regresaron a la normalidad para 
beneficio de los usuarios. 

Hoy las exponaciones están .. en buena medida sin problemas de burocracia o 
de trámites tardados. lo que. sin duda, ha ayudado a que se revierta la 
esttuctum de las exportaciones, hoy en dfa la mayoría de las ventas al 
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extranjero ya no son de petróleo, sino de otros productos tanto naturales corno 
manuf"acturados. 

A. Consldegctones Generales de las Exportaciones 

a) Aspectos Generales 

La exportación no es una actividad técnica. ni un proceso jurídico; tampoco la 
constituyen acciones de la administración a nivel internacional, que sólo 
tienden a crear un catnpo propicio para las negociaciones, y aun cuando antes 
de la exponación o paralelamente a ella es necesario o conveniente el 
desarrollo de alguna de estas actividades, Ja exportación es simplemente una 
venta. 

Exportar es vender más allá de nuestras fronteras político-económicas. los 
principios de Ja exportación son Jos ntismos que Jos de Ja venta en el mercado 
interior. Ja diferencia está en el hecho de que en la exportación es necesario 
considerar las implicaciones del tráfico de las mercancías y sobre todo en que 
las áreas del cliente y del proveedor estén sujetas a distinta reglamentación 
administrativa y seguramente diferentes costumbres y prácticas comerciales. 

Es necesario, al iniciarse en el comercio de exportación. partir claramente de 
este concepto: exportar es vender. vender más allá de nuestra frontera. lo cual 
debe llevarse a cabo con la ayuda de las tt!cnicas que permitan una eficaz 
comunicación con el consumidor y con el conocim.iento de los mecanismos 
que relacionan el tráfico entre Jos distintos paises; pero esencialmente, Ja 
exponación es una venta. y como ocurre en el mercado interior, está apoyada 
en una serie de nonnas y requisitos que, a Ja vez. Ja controlan y la fomentan. 

Es indispensable que aunque se cuente con una ofena que reúna todas las 
características necesarias para satisfacer plenamente las exigencias de un 
consumidor. resulta indispensable la acción de una empresa exportadora 
capaz de realizar la mejor negociación. en los términos que permitan 
consolidar una posición e incrementar la participación en un mercado 
detenninado. 9 

•(Mere.do. 1996. Tomo l. p.p. 35-36) 
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b) Consideraciones 

Las diferencias existentes entre el comercio Interno y el Ex.terno. son 
contingencias generales originadas por la idiosincrasia de los países, su 
evolución, la 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: 

- Situación geográfica 

- Religión y tradición 

- Raza 

- Circunstancias internacionales 

- Normas, costumbres y hábitos comerciales 

- Legislaciones 

- Entre otros 

B. F!pallclad c1s la Expgrtaslón 

La exportación corno cualquier efecto tiene diversas causas: la histórica o 
clásica, donde la exportación radica en la división internacional del trabajo; 
ningún país 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 más 
difícil o más costosa producción. Pero la causa primordial de la exportación, 
en este momento, no es otra que la evolución acelerada de la tecnología. 

El empresario debe saber perfectamente que no exporta para que el Estado 
obtenga divisas ni para fonnar pane de la corriente internacional que. 
indudablemente. constituyen los exportadores. 

El empresario eficaz debe utilizar la más moderna tecnología si no quiere ser 
desplazado del mercado nacional; y la tecnología no es sólo una cuestión de 
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procedimientos de fabricación (mejor maquinaria). sino también de dirección; 
cuando se utiliza tecnología moderna se amplían las series de Ja producción, 
generalmente se rebajan Jos costos y también Jos precios. pero al ampliarse el 
número de productos es preciso encontrar un mercado más amplio en el cual 
colocarlos. 

En cualquier sector industrial es muy fácil encontrar ejemplos que demuestren 
la existencia de esta causa que obliga a exportar y ampliar el mercado. Es 
indudable que existen, además otros motivos pero éste es el principal. Una 
empresa competente. una empresa con tecnología avanzada. está obligada a 
exportar. una empresa que no utiliza tecnología actual pone en peligro su 
existencia en el propio mercado nacional. 

Actualmente la tendencia mundial, obligada por el avance de Ja tecnología 
más que por principios filosóficos de determinadas situaciones políticas. nos 
lleva a una situación de total interdependencia y liberalización del comercio. 

La finalidad de Ja exportación es asegurar el continuo crecimiento de Ja 
empresa que vende en otros países. 
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3. CONCLUSIONES 

La importancia del comercio exterior en un mundo tan globalizado radica que 
ningún país produce todos los bienes que necesita; por esta razón los países 
deben de fabricar aquellos productos en los cuales tengan ventajas 
competitivas y con estos ingresos obtengan los que les sean mas difícil o más 
costosa su producción. 

La importancia del comercio exterior para las empresas respecto a las 
importación de mercancías 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 exportaeión para las empresas es necesaria para poder vender los 
productos no canalizados al mercado nacional y los excedentes de producción 
que cuenten con excelente calidad, logrando con ello equilibrar la balanza 
comercial. allegando a nuestro país divisas y empleo. 

En la actualidad la tendencia mundial obliga a las empresas a la 
modernización de sus tecnologías; 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 
contar con un agente o representante aduanal que tiene la obligación de 
verificar que cumplan con todas las obligaciones fiscales para la salida de las 
mercancías del país. 
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m. CONSIDERACIONES ESENCIALES PARA EXPORTAR 

l. ESTRUCTURA DE LA EMPRESA 

Las empresas son entidades productivas con derechos y obligaciones para 
llegar a una meta (obtención de utilidades). con características 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 características 
específicas de cada una de ellas y al entorno en que operan y por 
consiguiente, conviene destacar su desarrollo. potencial económico y 
financiero que les permitirá hacer frente a sus obligaciones. 

Por consiguiente si la empresa desea obtener un préstamo para exportar para 
tnejorar su tecnología. su producto entre otros. deberá realizar un estudio 
cualitativo de la empresa, además del análisis de los aspectos numéricos o 
cuantitativos que verifiquen que las apreciaciones de cualidad tienen un 
impacto en el buen desempeño de la empresa y que son representativos de la 
capacidad empresarial de sus administradores. en el entendido de que tendrá 
que profundizar niás o menos en cada uno de los elementos que integran esta 
investigación, dependiendo de la eficacia o deficiencias que se aprecien en 
cada uno de ellos, así como del monto y tipo de f"manciantlento solicitado. 

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

Lo anterior sólo se logra mediante el análisis pormenorizado de aquellos 
factores gerenciales, de mercado. legales y operativos que permiten establecer 
un juicio en relación con una conveniente o inadecuada práctica empresarial. 
y así cimentar la resolución de conceder o rechazar un préstamo. con patente 
interconexión con su evidencia financiera. El estudio del análisis cualitativo 
se desarrollará sobre el conocimiento interno 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 reputación moral y capacidad del ente acreedor. Este análisis deberá 
realizarse mediante el estudio de los siguientes enunciados: 

A. A3pec;tos Geneples 

a) EstrUctura Corporativa 

Se tiene que elaborar una reseña de las etapas por las que ha pasado la 
empresa desde su fundación, indicando si forma grupo con otras sociedades y 
una descripción sobre la actividad o giro social de cada una de ellas e 
injerencias grupales en la administración. indicando quienes son los 
principales accionistas, fundadores y actuales, así como su nacionalidad, 
desglosando el porcentaje de su participación accionaria dentro de la (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 integración. 

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, así como la descripción 
de las funciones y responsabilidades de las principales áreas, podrán <hu una 
idea del grado de organización y de buena administración que impera en la 
misma. infonnación que se deberá de complementar con el curriculum de Jos 
ejecutivos de primero y segundo niveles jerárquicos que están a cargo. para 
destacar la experiencia y confiabilidad de la administración. 

c) Imagen Empresarial 

La apreciación 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 posición actual y desarrollo futuro del 
negocio. 
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d) Evaluación del Sistemas de Planeación 

El éxito de la empresa en gran medida esta determinado por la fonna en que 
planea su desarrollo deberá proporcionarnos confianza. Dentro de este estudio 
habrán de ponderarse sus perspectivas de crecinüento y metas a futuro. 
poniendo especial énfasis en conocer sus programas de expansión. 
consolidación y globalización. con la finalidad de establecer una idea de que 
si es conservado~ o bien si su optimismo aventurado puede poner en riesgo a 
la misma empresa. 

e) Administración de Recursos Humanos y Ambiente Laboral 

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

En esta evaluación es conveniente empezar por conocer el número de 
personal con que cuenta la empresa y el impone de la nómina. para nonnar 
una idea de su tamaño. así como obtener información sobre las buenas o 
malas relaciones obrero-patronales, para calificar el riesgo de las mismas y. lo 
fundamental, la filosofía del manejo de personal en cuanto a selección, 
contratación y programas de motivación, capacitación y desarrollo. pues en 
cuanto 4!sta contemple al individuo corno tal y no como simple mano de obra 
que se utiliza, será signo de cualidad fundamental para determinar Ja 
calificación de este estudio. 

B. Aspectos J.esales 

a) Fonna Jurídica de Constitución 

Las sociedades tienen que estar inscritas en el Registro Público de Comercio. 
tienen personalidad jurídica distinta a la de los socios; sin embargo. también 
las sociedades no inscritas en el Registro Público de Comercio. pero que se 
hayan exteriorizado como tales ante terceros (sociedades irregulares). consten 
o no en escritura pública, tendrán personalidad jurídica. Por tanto, los 
ac1"eedores particulares de un socio no podrán. mientras dure la sociedad. 
hacer efectivos sus derechos, sino sobre la utilidad que corresponda al socio o 
cualquier otro reembolso identificable en la parte que le pertenezca. 
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La aceptación de Ja constitución de una sociedad depende inicialmente del 
objeto de Ja misma. por Jo que las sociedades que tengan un objeto ilícito. o 
ejecuten habitualmente actos ilícitos. serán nulas y se procederá a su 
inmediata liquidación a petición que. en todo tiempo. podrá hacer cualquier 
peB<>na. El remanente de Ja realización del activo social después de haber 
pagado las deudas de la sociedad. se aplicará el pago de la responsabilidad 
civil y. en defecto de ésta. a la beneficencia pública de la localidad en que la 
sociedad haya tenido su domicilio. 

Las sociedades se constituirán ante Notario Público y en la tnisma fonna se 
harán· constar sus IDOdificaciones. La escritura constitutiva de una sociedad~ 
que es el inicio legal de la misma. deberá contener: 

- Los nombres. nacionalidad y domicilio de las personas físicas o morales 
que constituyan Ja sociedad 

- El objeto de la sociedad 

- Su razón social o denominación 

Su duración 

El importe del capital 

La expresión de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes; el 
valor atribuido a &!istos y el criterio seguido para su valorización 

- El domicilio de Ja sociedad 

- La manera confonne a Ja cual haya de administrarse la sociedad y las 
f"acultades de Jos adminislradores 

- El nombramiento de los administradores y la designación de los que han de 
Uevar Ja firma social 

- La manera de hacer Ja distribución de la utilidad o pérdida entre los 
miembros de Ja sociedad 

- El importe del fondo reserva 

- Los casos en que Ja sociedad haya de disolverse anticipadamente 

- Las bases para practicar la liquidación la sociedad y el monto de proceder a 
la elección de Jos liquidadores. cuando no haya sido designados 
anticipadamente 
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Cuando el capital sea variable así se expresará, indicándose el núnimo que 
se fije 

Todos los requisitos anteriores y demás reglas que establezcan en la escritura 
sobre organización y funcionanliento de la sociedad. constituirán los estatutos 
de la mistna. 10 

b)Legalidad de sus Propiedades 

En esta parte del estudio. se debe integrar una relación 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 Público en 
que aparez.can inscritos. adeOlás de que se debe verificar en los mismos que 
no existan transacciones o limitaciones de propiedad o de tenencia. 

e) Contraeos Vigentes y Gravámenes Existentes 

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

d) Patentes, Marcas. Tecnologías o Franquicias Utilizadas 

En el caso de empresas que cuentan con tecnología de punta o fórmulas de 
productos fannacéuticos y de obras que en general se consideren de propiedad 
intelectual. deberán tener efectuados los trámites legales y diferencialmente. 
También deberá valorarse si la utilización de franquicias o tecnologías 
concesionadas por las que se paguen regalías. representan un beneficio. o un 
riesgo o debilidad para el solicitante. 

e) Juicios,. Querellas u Oteas Interpelaciones Pendientes 

Por diversas razones pueden existir procesos pendientes en contra de la 
sociedad.. consecuentemente es impon.ante detectarlos y analizarlos con el 

1º {Rcsa, 1992. p.p. 2-J.) 
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objeto de apreciar si son cin:unstancialcs. o si en efecto son por falta de 
moralidad del solicitante. o aun sin serlo. qué grado de contingencia 
representan para la buena marcha del negocio. 

f) Aspectos Legales de Acreditados y Avalistas Personas Físicas 

En estos casos es conveniente conocer su capacidad legal para conuatar. por 
lo que es conveniente recabar actas de nacimiento y contratos de 111atri1DOnio 
para prever algunas circunstancias respecto de propiedades u obligaciones 
solidarias que pudieran requerirse en el futuro. 

g) Poderes Otorgados 

En el Acta Constitutiva el notario hará constar el párrafo que corresponda la 
denominación o razón social de la sociedad. sus datos generales. duración, 
importe del capital social, poderes otorgados. as{ como las facultades que 
conforme a sus estatutos le correspondan al órgano de administración. 

Para que surtan efectos los poderes que otorga la sociedad mediante acuerdo 
de la asamblea o del órgano colegiado de administraeión. en su caso. bastará 
con la protocolización. ante notario de la parte del acta en que conste el 
acuerdo relativo a su otorgamiento. debidlunente finnada por quienes 
actuaron como presidente o secretario de la asamblea o del órgano de 
administraeión según corresponda. quienes deberúl finnar el instrumento 
notarial. 11 

11 C Rcsa. 1992. p.p. 5) 
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2. SITUACION FINANCIERA DE LA EMPRESA 

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

Antes de intentar Ja penetración a cualquier niercado exterior, es importante 
evaluar, dentro de lo posible, los distintos financianúentos que tales 
operaciones nos puedán presentar para asf poder competir de una manera mas 
eficiente en Jos mercados intemacionales. 

Los recursos para cubrir las necesidades de un proyecto de exponación 
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 ó 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 características de calidad con que se maneja; es 
sumamente imponante paca poder solicitar un crédito, pues en la medida en 
que ~sta sea apropiada, se estará comprobando un adecuado manejo 
financiero. 

A.. Los QblcQyp1 de la EmpR51l 

m objetivo fundamental de la empresa, generalmente es obtener utilidades. Es 
obvio que quien decide hacer una inversión en una actividad empresarial, 
busca obtener un beneficio. un rendimiento acorde con su costo de 
oponunidad y el riesgo. El rendimiento es la compensación al riesgo, es el 
estimulo que recibe el inversionista por el riesgo que corre al destinar sus 
recursos a detenninada actividad empresarial. 

Lo que motiva la creación de una empresa, nace de una oponunidad 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 o una nueva tecnología. creándose consecuentemente 
un mercado nuevo, Jo que genera Ja oponunidad para hacer una inversión con 
rendinúento y un retorno adecuados en monto Y tiempo. 

Esto quiere decir que lo que hace que la empresa exista. lo que origina su 
creación parte del mercado. Es el mercado la razón de ser de la empresa. 

Con base en esto llegamos a la conclusión de que Jos dos grandes objetivos de 
la empresa. que se logran simultáneamente. se generan juntos y que fonnan 
parte de una unidad,. son el económico y el financiero. que se buscan al 
realizar Ja actividad empresarial. 

El objetivo financiero. unido al económico. 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 
apenura. el proceso de globalización del comercio y en el caso concreto de 
México. su asociación al Mercado Común de Noneamérica y las 
negociaciones ante la comunidad europea para un acuerdo de libre comercio. 
Las circunstancias especiales por las que atraviesa nuestra econonúa hace más 
relevante la necesidad de que la empresa sea competitiva. dada las nuevas 
condiciones de mundialización de la actividad econónúca. 

Las empresas requieren. para ser competitivas y asegurar su presencia y 
permanencia en el mercado, desarrollar una ventaja. una diferencia .frente a la 
competenci~ de acuerdo con las condiciones bajo las cuales operan, la 
tecnología que manejan y la calidad de Jos procesos. más una gestión 
eficiente. Si la empresa vende. y desplaza su producto en el mercado. 
haciendo un uso eficiente de la capacidad instalada. maxhnizando el uso de 
sus activos y, si tiene una gestión eficiente. recupecará oportunamente sus 
cuentas por cobrar. generando liquidación financiera. 

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



F.con6mico: 

Fmanciero: 

c.Mrol 
OIJl'llVOS DE LA EMPRESA 

Elllr en el meirado 
Salisfacer necesidades 
Atender .una demanda 
Desplwr un producto 
Posicionarse en el mercado 
Tener una ventaja competitiva 

VENDER 

Maximizar el valor de la em¡esa 
Generar valor agiegado 
Obtener un rendimiento 
Producir riqueza 
Dar utilidades 

GANAR 

t¡! 
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B. Los Ripgos de la Emoresa 

El riesgo es inherente a la actividad empresarial. Hay muchas formas de 
definir y visualizar Jos riesgos implícitos en Ja actividad empresarial, pero 
cualquiera que sea la forma de identificarlos. podemos decir que cuando 
hablarnos de empresa estarnos hablando de riesgo. 

Lo fundamental es saber con claridad que riesgos querernos y podernos tornar. 
Para que se dé esto, será 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 incenidumbre por la incapacidad de los seres humanos de 
saber qué ocurrirá en el futuro. Esta imposibilidad genera incertidumbre y en 
la medida en que é!sta aumenta. el riesgo de que las cosas no ocurran como 
estaban previstas. se incrementa. En el ámbito financiero. cuando esto ocurre. 
los plazos de inversión de los capitales se reducen radicalmente y los 
rendinüentos se increm~ntan en fonna importante. 

Cuando hablamos de Jos dos objetivos básicos de la actividad empresarial 
existe posibilidades de que no se cumplan, ante Ja imposibilidad de contratar 
Jos eventos que se dan en el ámbito rnacroeconómico, político y social. Todo 
Jo que sucede en el ámbito que rodea a la empresa no es controlable, por lo 
que Jos escenarios más probables de comportamiento de Ja economía se 
suponen, y se planean. Es aquí en donde ubicarnos el riesgo económico de la 
empresa, su riesgo de mercado. el no controlado puesto que se ubica en el 
ámbito macro. 

Este riesgo de mercado se evalúa en función de la estabilidad de la demanda. 
En la medida en que la demanda resiente los efectos positivos o negativos del 
ámbito macrocconómico, político y social, en esta forma podremos medir la 
magnitud del riesgo de mercado de Ja empresa. Horizontes amplios en el 
tiempo, de estabilidad y crecimiento de Ja demanda, representarán 
oportunidades para desplazar los bienes que se producen y, 
consecuentemente. la utilización de la capacidad instalada. 

Por otra parte, debido a la incertidumbre del ámbito, no se muestra un 
horizonte en el tiempo suficientemente amplio, de potencial para desplazar los 
productos de Ja empresa, generándose una subutilización 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 relación 
con el nivel de apalancamiento, el tamaño de la deuda. A mayor 
endeudamiento, en términos relativos, mayor riesgo. En Ja medida en que el 
nivel de deuda es menor relativamente. existirá un menor riesgo. Este es el 
riesgo sobre el que sí 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 econórn.ica. La empresa 
decide cómo proveerse de recursos para cubrir sus necesidades de corto y 
largo plazo. 12 

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 plancación, las condiciones del entorno macroeconórnico son 
las que establecen las reglas del juego en el comportamiento de los mercados 
financieros y que se traducen en índices inflacionarios mayores o menores, lo 
cual tiene un efecto en las tasas de interés y el tipo de cambio. 

Estos tres indicadores de la economía financiera deben mostrar 
tendencialmente y en forma consistente un comportamiento que se reflejará en 
una misma dirección .. es decir .. si la inflación sube, las tasas de interés y el tipo 
de cambio tenderán a subir, y a la inversa, en Ja medida en que la inflación 
disminuye, las tasas de interés se ajustarán a Ja baja y la moneda (tipo de 
cambio) se apreciara frente a otras divisas, aunque podría darse 
coyunturalmente y en periodos muy conos tendencias asimétricas, debido a 
niveles muy superiores al crecimiento de la inflación en las tasas de interés o 
una situación de subvaluación de la moneda, que pennitan mantener un tipo 
de cantbio sin variación. 

Estos comportamientos asimétricos de estos tres factores de la economía 
financiera que siempre van unidos, tendrán que observarse con cuidado por 
los riesgos que esto representa en términos de una apreciación del tipo de 
cambio, que fácilmente puede traspasar el nivel de equilibrio, produciéndose 
situaciones de sobrevaluación de la 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 
rendinliento al ahorrador y tiene un efecto negativo en la actividad econónlica 
al elevar los costos de financiamiento para los agentes que participan en la 
econonúa real. lo que puede generar una menor actividad económica por el 
diferimiento o cancelación de proyectos de inversión. debido a los altos 
rendimientos que tendrían que generar para cubrir el costo de capital. 

Es el mercado el que fija la pauta para una definición adecuada de la 
estrategia financiera de la empresa. Es el mercado en donde se tiene la fuente 
de la liquidez. puesto que es ahí en donde la empresa realiza su actividad 
económica. la razón de ser la empresa. (Cuadro 2). 



Mercado: 

Financiero: 

Alto 

Bajo 

n 

u 

Cllldrol 
lUF.SGOS DE LA EMPRESA 

Estabilidad de la demanda 
(Riego no conttolado) 
Nivel de apalancamiento 
(Riesgo controlado} 
Incertidumbre: Tasa de interés 

Tipo de cambio 
Inflación 

Com:lación de riesgos: 
Siempre en dirección inversa 

Mercado U Bajo 

Financiero n Alto 

\:: 
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3. COMERCIALIZACJON DE MERCANCIAS 

A. Prpduclg 

a) Definición 

(del latín productus) Resultado de una acción. actividad o pensarniento.13 

Un producto es en calidad una combinación de los elementos tangibles como 
intangibles. que entran en una compra. Además del producto propiamente 
dicho. entre esos elementos están el envase. el servicios de posventa9 la 
marca. entre otros. 

b) Características 

El producto: 

Color 

Gusto 

Dimensiones 

Disefto y estilo 

Materiales 

Características 

Especificaciones técnicas 

Razones para su empleo 

Método de empleo 

- Condiciones de empleo 

Embalaje de expedición: 

- Métodos de transpone 

.., (Santill .... 1997) 
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- Requisitos de protección 

- Métodos de manipulación 

- Condiciones de almacenamiento 

- Requisitos de comercialización 

Envase de los productos industriales: 

- Condiciones de almacenamiento 

- Requisitos de identificación 

Manera en que las mercancías se sacan del envase 

- Requisitos sobre nueva utilización. devolución o despacho 

Envases destinados al consumidor: 

- Requisitos de protección (métodos de almacenamiento y manipulación. 
condiciones existentes en el almacén) 

- Requisitos de información (reglamentos de etiquetado. idioma. 
conocinüentos que el consumidor tiene del producto) 

- Requisitos de comercialización (condiciones de exposición; preferencias de 
l'.amafto y fonna; impresiones que se desean; impresiones que en los 
consumidores locales producen los nombres comerciales. colores y 
símbolos) 

Utilización (requisitos de distribución, condiciones de alrnaceruuniento 
doméstico, requisitos sobre una utilización o eliminación) 

- Requisitos legales (etiquetado, pesos y medidas, materiales) 

c) Selección de un Producto a Exportar 

Para incursionar en el proceso de exportación por primera ,,·ez, la empresa 
debe elegir uno o varios productos. verificando en primer lugar Ja existencia 
de excedentes exponables y prevenir una futura evolución de la misma ya que 
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puede darse una demanda mayor. dada Ja posibilidad de una expansión de las 
producciones o el aumento de la demanda interna. 

El exportador debe analizar en el mercado que va a incursionar. Jos productos 
o bienes que se producen en la economía del país que se pretende exportar; 
verificar su legislación ya que puede haber restricciones especiales a éstos; la 
situación geográfica; Jos canales de distribución; entre otros. 

Así Ja elección entre los posibles artículos a exportar se reduce. Un buen 
apoyo para poder ver las posibles exportaciones de productos es el Anuario 
Estadístico del Comercio Exterior del propio país. desde donde actúa el 
exportador. Dichas estadísticas denotan si dichos productos se exportan o no. 

d) Demanda y Ofena de un Producto a Exportar 

El concepto de demanda podría definirse como las distintas cantidades de un 
mismo producto o servicio que retiran del mercado Jos consumidores~ a todos 
los precios alternativos posibles. La cantidad de dichos artículos o servicios 
c_,ue sera retirada por Jcls consumidores. es afectada por una serie de factores 
que deben tornar en cuenta Jos analistas. para medir el grado de revolvencia 
que tendrán los inventarios de la empresa. y entre otras tenemos: 

- El precio del bien 

- Los gustos o preferencias de los consumidores 

- EJ número de consumidores potenciales 

- Los ingresos de Jos consumidores 

- Los precios de Jos bienes sustitutos 

- La variedad de bienes a disposición de Jos consumidores 

- Las expectativas de _Jos consumidores en relación con Jos aumentos de 
precio que sufran Jos productos 

- La escasez o falta de surtido de Jos bienes demandados 

- Las condiciones en plazos de entrega y pago que piden Jos clientes 
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Se puede definir la ofena de un bien o servicio. como las diversas cantidades 
de dicho bien o servicio y que los vendedores llevarán al mercado, a todos los 
precios alternativos. 

Algunos de los factores a evaluar de nuestros clientes en relación con la oferta 
y con su competenci~ son los siguientes: 

Volumen de imponaciones 

Capacidad instalada de sector 

Características y calidades 

Identificación y localización de competidores 

Sus volúmenes de producción y precios de venta 

Tecnología utilizada 

Vulnerabilidad a variaciones en precios 

La extensión geognlfica de sus mercados 

El potencial de diversificación de sus productos 

Los canales de distribución 

La existencia de monopolios 

La estacionalidad de su producción 

Por otra parte se deberá analizar quiénes son los principales clientes de la 
empresa, si está diversificada, si una porción importante de las ventas se 
efectúa a un reducido grupo de clientes cautivos. etcétera. 

Es igualmente importante analizar también a qué países se expona 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 paca pago, 
surtido y otros servicios diferenciales que otorgan. también deben evaluarse 
para cuantificar esta parte del mercado. 
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e) Comercialización 

Dentro del concepto de comercialización de un producto. podríamos seilalar 
que la evaluación que deberá ef"ectuar el analista se ent"ocará en el 
conocinüenlo de Jos mecanismos más comunes usados por Jas empresas para 
distribuir sus productos. poniendo especial énfasis en aspectos tales como: 

- Almacenainiento 

- Medios de transporte 

- Calidad del empaque y presentación del producto 

- Asistencia técnica y servicio al usuario 

- Publicidad y promoción 

- Políticas de precios 

- Canales de distribución (directo. representantes o distribuidores) 

Fuena de ventas 

- Facilidad de c~ito al consumidor 

Para el otorgamiento de un cré!dito es indispensable mencionar en el estudio 
de crédito. inf"onnación detallada de Jos productos que elabora o comercializa 
o de Jos servicios que presta Ja empresa sometida a análisis. 

Dicho estudio deberá seftalar si se trata de productos que sirven como materia 
prima para la elaboración de otros bienes o bien si se trata de productos o 
servicios destinados a Ja venta al pllblico. ubicando si éstos cuentan con 
marcas prestigiadas que f'avorezcan su venta. o bien si son artfcuJos 
novedosos o con mercado especializado. y sobre todo las caracteñsticas 
dif"erenciales que permitan una pref"erencia por parre de los consumidores. 

Hay que detenninar la orientación hacia el mercado que se debe enfocar los 
productos para satisfacer autenticas necesidades de Jos clientes y dar su 
competitividad en precio y calidad. 
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B. Mercaclos Internacionales 

a) Definición 

(del latín mercatus) Conjunto de los consumidores y productores de un 
producto o línea de productos. 14 

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

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

- Medios de comunicación 

- Tratamientos arancelarios 

- Tratwnientos no arancelarios 

- Situación econónúca y comercial 1 país como posible cliente 

- Valor y volumen de las importaciones del país como posible cliente 

- entre otros. 

b) Determinación de Mercados para Exportar 

En esta etapa se obtiene cuales son los mercados más interesantes de acuerdo 
a la potencialidad de cada uno de ellos. Se procede a analizar la información 
obtenida de las exportaciones de nuestro país con los países de mayor 
intercambio comercial en función al producto en cuestión. 

A través del análisis de cifras estadísticas de su comercio. se define dentro de 
que categoña quedan Jos países preseleccionados. Con ello se obtiene un 
reducido grupo. que generaJmente no deben ser más de tres o cuatro paises. 
con el objeto de centrar la investigación de mercado. 

1• (Santillana. 1997) 
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c) Investigación de Mercados 

La investigación de mercados. llamada también análisis de mercados. estudios 
de mercado o investigación de la distribución. Esra metodología ha ido 
evolucionando cada día más y esra relacionada con Ja mercadotecnia. 

AJ entrar Ja torna de decisiones en el campo de Ja mercadotecnia se 
implantaron IA!cnicas y métodos adecuados a esra nueva necesidad; así durante 
el proceso de desarrollo de Ja investigación de mercados no ha dejado de ser 
un instrumento básico y esencial en la elaboración de Ja mixtura de 
mercadotecnia. por Jo que esra se define como: el ane de acumular. ordenar. 
clasificar. analizar. interpretar y organizar Jos datos cuantitativos. cualitativos 
ó descriptivos. que se obtienen de fuentes directas e indirectas; ya sean 
internas o externas con el objeto de aumentar las utilidades. aumentar el 
volumen de ventas. tratar de disminuir el costo de Jos productos y el de 
distribución. 15 

El csf"ueno para obtener y analizar la información sobre las necesidades. 
ra:ursos. actitudes y comportamiento del publico para orientar Ja acción de 
mercado de la empresa. 

La investigación de mercados es una valiosa fuente de información que ayuda 
en Ja toma de decisiones. tanto de aspectos cuantitativos como cualitativos. 
permitiendo crear ideas más reales para controlar. dirigir. disciplinar y 
mantener las acciones mercadolA!cnicas bajo circunstancias más adecuadas. 

Para f"onnular un proyecto de investigación exitoso es necesario considerar 
los siguientes pasos o procedimientos de investigación. que consisten en 
mctividadcs relacionadas entre si como son: 

- Formulación del problema 

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

15 (Mcn:.to. 1996. Tomo l. pp. 69-llJ) 



.. , 
- Determinación de las fuentes de información 

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

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

Las fuentes de infonnación externas se clasifican en: 

Nacionales: 

Secretaría de Comercio y Fomento Industrial 

Asociaciones. uniones y cámaras comerciales 

Exportadores experimentados 

Bancos 

Agencias aduanales 

Embajadas y Consulados 

Representaciones internacionales 

Ferias y exposiciones internacionales 

Internacionales: 

Embajadas y consulados 

Representaciones internacionales 

Publicaciones especiales del extranjero 

Ferias y exposiciones internacionales 

Los internos son los que se efectúan única.mente a partir de los datos y 
estadísticas existentes y sin que haya necesidad de efectuar cualquier trabajo 
adicional de campo. 
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Las fuentes de preparación internas. se derivan del análisis de los datos de Ja 
compañía. en muchas ocasiones. el análisis sistemático de los mismos. 
penniten obtener información que sirve para ahorrar dinero en estudios 
externos y evitar costosos errores. 

- Preparación de los modelos de recopilación de datos 

Contando con la información obtenida antes requerida se podrá determinar si 
es necesario levantar una encuesta de campo. diseñando un procedimiento 
para obtener los datos en f"orma rápida y exacta. 

Se podrá elaborar un cuestionario en base a los objetivos y el tipo de 
infonnación que se desee obtener. Así se puede saber si existe demanda. si el 
producto es viable. si tenemos competencia. si existen los canales de 
distribución adecuados. entre otros. 

- Diseño de la muestra 

El determinar el ta.tnaño adecuado de una muestra es un problema muy 
común. ya que el uatar de definir la elaboración de una muestra pequeña o 
grande puede no satisfacer la necesidad del cliente y esto implicar una perdida 
de tiempo y dinero. Así el tamaño de la muestra muchas veces no puede 
alcanzar una resolución adecuada por lo que se basan para calcular el tamaño 
de ésta a través de métodos estadísticos. 

- Interpretación de datos 

Es necesario vaciar Jo esencial de la información obtenida los datos 
priDJOrdiales por las encuestas en tabulaciones. clasificaciones y reclasificar 
las respuestas. 

La reunión de los datos primarios por el método de encuesta no es fácil. es 
necesario tener habilidad y experiencia para determinar la investigación. 
reuniendo los datos y analizando los resultados para la obtención de las 
conclusiones a que se hayan llegado. 
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- Preparación del informe 

El infonne representa la parte final del proceso de investigación. se debe 
contar con suficiente material descriptivo que cubra Jos detalJes de la 
metodología de la investigación realizada. Al estar elaborando el informe 
deben tenerse en cuenta los objetivos deJ estudio .. debiendo ser concreto y 
claro. 

Se debe tener presente que la investigación de mercados no automatiz...'l la.."> 
decisiones,. porque las respuestas que brinda a los problemas concretos no son 
una solución única; ya que recopila hechos que organiza y estudia para que 
con base a ellos se fijen las acciones mercadotécnicas que habrán de seguirse 
y evaluarse después. 

Lo anterior implica la necesidad de efectuar investigaciones de mercado que 
detenninen Ja fonna .. el lugar. el tiempo. Ja presentación y el precio adecuado 
para ofrecer un producto. 

Por consiguiente el proceso de investigación de mercado debe cubrir todas Jas 
funciones mercadoJógicas esenciales como las siguientes: 

- Datos socioeconómicos.- División regional. superficie, entre otros 

- Datos demográficos.- Características de Ja población, clasificación de la 
población: nacional y regional 

- Economía.- Ingreso nacional. gastos de ingresos f"amiliares. índice del costo 
de la vida. fudice de los precios. hábitos de consumo. entre otros 

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

- Competencia.- Principales competidores. precios .. marcas. precios 

- Legislación.- Disposiciones especiales respecto a fórmulas. presentaciones. 
etiquetas. envases. publicidad 

- Venta.- Programa de venta. organización de venta. adecuación del personal 
de ventas 

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

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



- Almacenaoúento.- Si corre a cuenla del exponador o del comprador 

- Transporte.- Ai!reo. marltimo, terrestre. postal 

- Seguros y Fianzas.- Si es a cargo del cliente o del exportador 

- ·Distribución.- Difusión del producto .entre las distintas clases de 
distribuidores. misceláneos. mercados piíblicos, abarrotes, supermercados, 
entre otros 

El objetivo de estos estudios es proporcionar un panorama más descriptivo de 
Ja situación que un producto enfrenta al tratar de penetrar un mercado ya sea 
nacional o intenuocional. 
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C. Pafios para Exnortar 

Básicamente las exponaciones en México. al igual que en la mayor parte del 
mundo. no están afectadas por aranceles o impuestos que puedan o deban ser 
evadidos. 

De acuerdo con el Código Aduanero de Jos Estados Unidos Mexicanos. la 
exportación principia en Ja Cecha de presentación de las mercancías a las 
oficinas aduaneras y termina en la salida de las mismas del territorio o aguas 
nacionales. 

En nuestro país es necesario utilizar los servicios de un Agente o Apoderado 
Aduanal quien, en representación legal de los contribuyentes. realiza los 
pasos del despacho aduana!. 

El Agente Aduanal notifica al cliente de la llegada de la mercancía 
iniciándose así el tram.ite de desaduanamiento con la revisión del embarque al 
llegar a territorio mexiCano ya sea en fonna aérea .. terrestre o maótimo para 
verificar que l!ista llegue en peñecto estado; sea la misma mercancía que 
ampara la factura o profonna y cumpla con requisitos como etiquetado, 
normas de calidad. entre otros. 

Así para tramitar la exportación, es necesario presentar Ja declaración de los 
contribuyentes o pedimento aduanal. El pedimento aduanal. al igual que las 
demás declaraciones fiscales. no limitan las facultades de comprobación por 
parte de la autoridad, el pedimento puede ser revisado al momento de 
presentarse, mediante la utilización del mecanismo de selección aleatoria. 

El pedimento aduanal es un documento fiscal que prescribe a los 1 O años, 
pudiendo ser revisado y cotejado por la autoridad fiscal en este transcurso. El 
Pedimento es el documento en donde el exportador declara la inCormación 
que permite. legalmente, la entrada de las mercancías a otro país; en el se 
establece. entre otros, la base gravable de los impuestos al comercio exterior, 
la inCormación que permite Ja identificación de las mercancías, las Cechas. las 
f"acturas. los contribuyentes. los destinatarios. los remitentes. el nombre del 
agente aduanal, las cantidades, los valores, los registros de entrada. los 
medios de transpone, entre otros. 
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Para la elaboración del pedimento aduanal. el agente o apoderado aduana!. 
requiere de los siguientes elementos: 1) la factura que se presente para el 
despacho de las mercancías podrá ser una que cumpla con las obligaciones 
fiscales establecidas en el Código Fiscal de la Federación. o bien con 
cualquier nota de venta o remisión que reúna tales obligaciones; no es 
necesario que las expol1aciones se realicen amparadas con facturas fiscales; 
2) adicional a la factura es necesario acompañar al pedimento aduana) los 
pennisos .. seguro de mercancf~ lista de empaque, autorizaciones. licencias 
que ostenten el cumplimiento de las obligaciones en materia de restricciones 
(pennisos a la cantidad) y regulaciones no arancelarias (permisos a la 
calidad). estas no son exigibles para todas las mercancías. para determinar 
cuales mercancías requieren de estos requisitos se debe checar en la Tarifa del 
Impuesto General de Exponación. después de haber clasificado 
arancelariam.ente las mismas. 

Teniendo todos los documentos necesarios de la mercancía a exportar se 
procede a llevar ésta a la línea aérea en la Aduana9 pasando por el mecanismo 
de selección aleatoria quien determina si será revisado eJ embarque o no para 
su embarcación al exterior9 expidiendo la línea aérea el conocinüento de 
embarque o guía aérea para que eJ comprador o cliente pueda desaduanar la 
mercancía en el país de destino. 

Actualmente las exponaciones están sin problemas de burocracia o de 
tramites tardados. lo que sin duda ha ayudado a mejorar la estructura de las 
exponaciones, y haciendo que la mayoría de las ventas al extranjero ya no 
sean de petróleo. sino de otros productos tanto naturales como 
manufacturados. 
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4. ESTIMULOS A LA EXPORTACION 

Es indudable el beneficio que las exponaciones brindan a un estado y a sus 
operadores. A nivel público veremos que el ingreso de divisas que produce 
apona soluciones a los problemas de intercambio comercial al posibilitar el 
equilibrio o transfonnación en favorable el saldo de Ja balanza comercial. con 
lo cual se logra hacer frente en excelentes condiciones al desa.rroJlo de nuevas 
tecnologías tradicionalmente imponadas. 

A nivel privado. veremos no sólo la posibilidad de incrementar mercados. 
eliminando los desniveles de la demanda interna sean o no producidos por 
factores estacionales. sino también la eliminación de Ja capacidad ociosa 
productiva. con una mejor absorción de los costos fijos de Ja empresa y la 
posibilidad de optimizar el producto, modernizando los métodos de 
producción por el desigual comportamiento de la competencia internacional 
frente a la local. 

Por ello Jos gobiernos tienden a alentar las exportaciones. principalmente de 
productos considerados no tradicionales. mediante medidas que motivan y 
recompensan el esfuerzo exportador. motivación y recompensa que también 
son llamados estímulos a la exponación. 

A. Estfmul°" Fiscales 

Los estímulos fiscales a la exportación. en Jos que ya se tiene experiencia en 
México. han sido revisados atendiendo a las críticas objetivas de los sectores 
interesados y al análisis de los procedimientos seguidos por otros países al 
fomentar sus exportaciones. Merecieron especial cuidado en esta revisión las 
características de las exportaciones y el grado de integración de insumos 
nacionales en Jos productos a exportar. 

Existen diferentes clases de beneficios que a continuación se detallan: 

l)Directos.· son aquellos que posibilitan al exportador recibir determinadas 
sumas de dinero ya sea en efectivo o en cenificaciones. 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 devolución de los distintos impuestos que se 
presume fueron abonados directa o indirectamente en el mercado interno 
sobre las mercancías exportadas y fomentar la utilización de las bodegas 
nacionales y la contratación de los seguros en el país, permitiendo de esta 
f'onua adecuar Jos valores de Jos productos manufacturados en condiciones 
competitivas con relación a Jos sinúlares producidos en otros países. Esta 
f"onnula también significa no exportar impuestos. 

El efecto que producen éstos estímulos en el valor de la mercancía. está 
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 f"onna alcanza el precio deseado, pero por dos canales de percepción 
distintos; una pane la recibe por lo que le abandona el comprador del 
extranjero, la otra por lo que aporta el Estado en forma de Certificado de 
Reintegros. o por Ja su111a que en concepto de reembolso el banco 
interviene Je acredita en su cuenta. 

El beneficio se otorga a los productos manufacturados en el país, nuevos y 
sin uso, llamados "promocionados" y tiene por finalidad promover la salida 
de este tipo de mercaderías, que en su mayor parte está constituida por 
artículos con un gran porcentaje de valor agregado, por el cual se beneficia 
al exportador con por cientos variables según el producto, sobre el valor 
FOB (Free on Board). 

El beneficio sobre el seguro y/o flete será percibido siempre que el seguro 
se hubiere tomado en una compafiía radicada en el país, y que se utilicen 
medios de transporte nacionales o buques de bandera extranjera que 
naveguen al amparo del pabellón nacional (dependiendo de la normatividad 
vigente). 

El reembolso resume en su constitución a dos regímenes distintos: uno es el 
de reintegros impositivos y el otro el Draw Back. 

lle optar el exportador por este sistema~ implícitamente renuncia a obtener 
en f"onna separada el beneficio del Draw Back. 
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La percepción de Jos reintegros y reembolsos la obtiene el exponador Juego 
de haberse concentrado el embarque. e ingresado y negociando las divisas 
correspondientes a la exponación. o en el caso de operaciones finánciales. 
contra entrega de documentación probatoria del banco interviniente. 

El beneficio del reintegro se le hace efectivo al exportador por intermedio 
del banco interviniente en forma de un certificado de reintegro de 
impuestos y el mismo puede ser aplicado para el pago de determinadas 
deudas aduaneras. 

Los certificados de reintegros de impuestos pueden además ser utilizados 
para el pago de Jas obligaciones que como contribuyente tiene el 
exportador con el ente fiscal. También el certificado puede transferirse por 
endoso. en último caso puede solicitar a la autoridad fiscal que se Jo 
efectivice. 

El Draw Back es un sistema mediante el cual el estado otorga a los 
exponadores de productos manufacturados en cuya composición o 
fabricación se han incorporado materias primas. mercaderías o productos 
tenninados. sernitemtinados. o embalajes de industria extranjera un 
porcentaje en dinero equivalente a los derechos de importación que tales 
bienes debieron pagar para ser introducidos en el país. 

Para este sistema de devolución de impuestos existen básicamente tres 
importantes reglas a seguir: 

Que Ja exponación realizada de mercancías importadas definitivamente. 
no sea después de un año natural a Ja fecha de importación. 

Que Ja solicitud de la devolución de impuestos no se haga con 
posterioridad a 60 días hábiles a la fecha de exportación. 

Y que en todo caso. Ja solicitud de devolución de impuestos al comercio 
exterior sea a aquellas mercancías previamente importadas bajo el 
régimen definitivo y que se hayan sujetado a un proceso de 
transformación. elaboración o reparación~ esto quiere decir que no se 
devolverán los impuestos al comercio exterior por mercancías que no 
sufrieron transformación alguna. es decir. las mercancías que se retoman 
al extranjero en el mismo estado en que fueron importadas. 
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La devaluación de impuesros de importación o Drnw Back puede ser 
aplicado también pa.m exportadores que venden sus productos a cn1p..-csas o 
personas J"esidentes en el país. quienes los exportan. 

El Draw Back runcjona aún cuando el exportador sea dístinio a aquel que 
importó Jas mercancías bajo el régimen definitivo. 

2) Indirectos: Son así considerados aquellos en donde el export.adm- en 
contraposición con los directos,, no recjbc dinero. sino que deja de pngurlu. 
as( veremos Ja deducción impositiva. exención in1positiva. ere. 

Deducción impositiva; Esta medida favorece a los exportadores 
pennitiédoles deducir de su balance impositivo el 10% su valor FOB de '"·' 
exportaciones de productos manufacturados realizadas durante el período 
fiscal. Para dererminar el alcance del beneficio (o quebrando impositivo) 
deberemos aplicar a ese porcentaje del FOB la alícuota de imposición del 
impuesto (p. ej. 33%). Por lo cual en nuestro caso el beneficio cs:tnrá 
representado por en quebranto imposirivo del 3.3% del valor FOB 
exportado en el ejercicio fiscal. 

Exención jmpositiva: Generalmente las exportaciones de productos 
promocionados están exentos de: 

Impuestos a Jas ganancias sobre los reembolsos .. base y adicJonn.les y la 
deducción impositiva. 

El artículo 208 de Ja Resolución de Comercio Exterior menciona que para 
los efectos de lo dispuesto en el artículo 29 fracción 1 y fracción IV inciso 
b) de la Ley de Impuestos aJ Valor Agregado, se asimila a Ja exportación de 
bienes. sujeta a la casa de 0% .. el retorno de bienes que hagan al extranjero 
Jas empresas que rengan programas de exportación autorizados por las 
Secretarlas de Comercio y Fomento Industrial y de Hacienda y Crédito 
Público. así como las empresas que sean maquiladoras en los ténninos del 
Decreto para el Fomento y Operación de Ja Industria Maquiladora de 
Exportación publicado en el Diario Oficial de la Federación el dfa 22 de 
diciembre de 1989 y modificado mediante Decreto publicado en el mismo 
Diario el 24 de diciembre de 1993. 16 
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Cabe mencionar que en el artículo 103 de Ja Ley Aduanero ya efectuaba Ja 
exportación definitiva de las mercancías se autorizará su retorno al país sin eJ 
pago del impuesto general de importación. siempre que no hayan sido objeto 
de modificaciones en el extranjero .. ni transcurrido más de un año desde su 
salida del territorio nacional. Las autoridades aduaneros podrán autorizar la 
prórroga de dicho plazo cuando existan causas debidamente justificadas y 
previa solicitud del interesado con anterioridad al vencimiento deJ mismo. 

Cuando el retorno se deba a que Jas ntercancías f"ueron rechazadas por alguna 
autoridad del país de destino o por el comprador extranjero en consideración a 
que resultaron defectuosas o de especificaciones distintas a las convenidas .. se 
devolverá al interesado el impuesto general de exportación que hubiera 
pagado. 

En ambos casos. antes de autorizarse Ja entrega de las mercancías que 
retoman se acreditará el reintegro de Jos beneficios fiscales que se hubieran 
recibido con motivo de Ja exportación. 17 

- Impuestos inrernos cuando los bienes son productos directamente para su 
exportación o recupero si habiendo oblada los mismos fuera posible la 
identificación de la partida exhorta y/o inutilización del instrumento fiscal 
que muestre su pago. 

3) Especiales: Se trata de aquellos beneficios que no conllevan en su espíritu 
Jos alcances de los directos o indirectos sino que asisten al exportador 
brindándole armas adicionales a su poder de venta, tal el caso de los 
sistemas de admisión temporaria. seguro de crédito a Ja exponación. envfos 
en consignación. envio de muestras. entre otros. 

Adnúsión temporaria: Sistema por el cual un Estado permite el ingreso 
suspensivo de bienes a su territorio aduanero por un lapso de tiempo 
detenninado. bienes que deben ser retomados al exterior en el mismo 
estado en que han ingresado (productos de exposición. muestras o ofertas) 
o Juego de haber sufrido una transformación. elaboración. mezcla o 
cualquier otro perfeccionamiento o beneficio (bienes que ingresan para ser 
transformados en otros más complejos de exportación). 

17 (l...ey Aduanen. 1997. pp . .54) 
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El carácter de suspensivo lo adquiere por el hecho de que dejan de tributar 
todos Jos derechos. tasas. contribuciones e impuestos exigibles con motivo 
de la imponación, los que serán garantizados a satisfacción de la aduana. 
Al no abonarse éstos, el bien final será producido a un costo sensiblemente 
menor además de ennoblecer su calidad y presentación. optimizando las 
posibilidades de colocación en los mercados internacionales. 

Vemos en consecuencia que la diferencia principal de este sisteina con eJ 
de Draw Back ya explicado es que en éste los derechos pagados se 
devolvían al exportador una vez embarcada Ja mercadería. en tanto que en 
aquél los derechos dejan de pagarse. 

Generalmente encontramos perfectamente dif'erenciados en los distintos 
estados. diversos sistemas de admisión temporaria (también llamada 
importación temporal) que responden al objetivo que cumplirá el bien en 
ese país durante su estadía. Así veremos: 1) Aquéllas mercaderías que 
ingresan a un territorio aduanero para ser transfonnadas en bienes tnás 
complejos con visra,. a su exportación. 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 realización de obras. 

B. Est(mpl08 Fromoc!ggales 

En la Ley de Comercio Exterior. Titulo VIIl, Capítulo 1 establece las 
disposiciones para la promoción de las exportaciones expresando lo siguiente: 

Al'tículo 90 

La promoción de exportaciones tendrá como objetivo incrementar Ja 
participación de productos mexicanos en los mercados internacionales. 

Las actividades de promoción buscarán: 

l. Aprovechar los logros alcanzados en negociaciones comerciales 
internacionales 

U. Facilitar proyectos de exponación 



JU. Contribuir a resolver los problemas que enfrentan las en1presas para 
concunir a Jos mercados inrernacionales 

IV. Proporcionar de manera expedita Jos servicios de apoyo del comercio 
exterior. y 

V. Las demás acciones que señalen expresarncnre otra.-.: Leyes o 
Reglamenros 

La Secretaría podrá diset1ar. mediante acuerdos publicados en et Diario 
Oficial de la Federación. mecanismos de coordinación de las actividades de 
promoción. La coordinación de la promoción lendrá por objelo eslablecer 
lineamientos generales para el eficaz desempeilo. seguimiento y evaluación de 
las actividades de promoción de exportaciones. 

En el Capítulo U. artículo 91 menciona en que forma el ejecurivo federal 
podrá establecer programas de promoción. 

Siendo el ejecutivo federal. por conducto de la Secretaría y en coordinación 
con las dependencias competentes. podrá establecer mediante decretos 
publicados en el Diario Oficial de la Federación. programas de promoción 
vinculados a la infraestructura. capacitación. coordinación. financiamiento. 
adntinistración fiscal y aduanera y modernización de mecanismos de comercio 
exterior. siempre y cuando se trate de prácticas internacionalmente aceptadas. 

Así ntismo existe el Premio Nacional de Exportación que tiene por obje10 
reconocer anualmente el esfuerzo de los exportadores nacionales y de la.e; 
instituciones que apoyen a Ja actividad exportadora avalado por el artículo 92 
de la Ley de Comercio Exterior. 18 

Así se puede af"tnnar que el Comercio Exterior es un factor decisivo del éxito~ 
es la oponunidad con que se concurra al mercado internacional. TaJ aspecto 
se puede atender mediante una eficiente realización de actividades 
promocionales. 

Asf mismo los principales servJc1os y apoyos para la promoción de Ja 
exportación se pueden considerar los siguientes: 

•• t.ey de Comercio .E.uerior. Ediciones Fiscale• lSEF. S.A. 1997. 
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Ferias y Exposiciones 

Las ventajas que ofrecen las ferias internacionales representan una gran 
opción para proyectar cualquier producto a nivel internacional dada la 
versatilidad de este tipo de eventos .. por otra pane brinda la oponunidad 
de que asistan a éstas ferias una gran cantidad de personas.. lo que 
permite lener un contacto más directo con los interesados sobre los 
productos. se mencionan algunas ventajas de este tipo de eventos: 

• Concentración 
• Presentación de los productos 
• Evaluación de la reacción de Jos consumidores 
• Conocimiento de los competidores 

Apoyar al exponador que visita la Consejería Comercial en la definición dt! 
estrategias para que sus productos concurrieran en condiciones óptimas de 
competitividad. 

Detectar y difundir ias oponunidades de mercado que se presenten en Ja 
zona de influencia e informar oponunamente de los mismos a México. 

Dar a conocer la oferta exportable de productos y servicios mexicanos en el 
país sede y área de adscripción entre la comunidad imponadora. 

Promover información sobre el régimen aduana), legal, normas de calidad, 
envase .. etiquetado. fonnas de pago. esquemas preferenciales del mercado 
al que se dese exponar. 

Esto significa la colaboración de ambas panes, tanto del gobierno como de Ja 
iniciativa privada. Siendo que a la iniciativa privada le corresponde la tarea de 
llevar a la práctica las promociones en el exterior. A las autoridades 
correspondientes delinear las políticas. orientación .. auxilio en los mecanismos 
y estúnulos para Ja promoción. 

Bancomext acrualmente es una de las instituciones que apoya y asesora a las 
empresas a incursionar en el ámbito de la exportación de sus productos. 
mediante varios instnJmentos y mecanismos de promoción. 



SS 

5. CONCLUSIONES 

Para ex.portar 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 Jos aspectos necesarios para ta empresa exportadora es tener una 
estructura corporativa .. imagen empresarial .. un sistetna de planeación y una 
administración de recursos humanos adecuada conforme a los parátnetros 
internacionales; así como contar con toda la información legal tanto para las 
operaciones en el mercado nacional como internacional. 

La empresa debe detenninar con exactitud los objetivos económicos como el 
financiero y evaluar los riesgos que implica salir a vender al mercado 
internacional. 

El gobierno federal brinda beneficios a las empresas exportadoras tanto 
fiscales con la condonación o excepción de algunos impuestos o facilidades 
administrativas y proanocionales que tendrán como objeto incrementar la 
participación de productos mexicanos en los mercados internacionales. 

Los esúmulos fiscales a la exportación se encuentran los directos. indirectos y 
especiales. Los estímulos directos son aquellos que posibilitan al exportador 
recibir detemünadas 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 estímulos indirectos en contraposición con los 
directos.. no se recibe dinero.. sino que deja de pagarlo.. así veremos la 
deducción impositiva. etc. Los especiales se trata de aquellos beneficios que 
asisten al exportador brindándole armas adicionales a su poder de venta .. tal es 
el caso de los sistemas de admisión temporaria. seguro de crédito a la 
expon.ación, envíos en consignación .. envío de muestras .. entre otros. 

Dentro de los estímulos 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 exportación.. resolver los problemas que enfrentan las 
empresas para concurrir a los mercados internacionales y apoyo logístico a 
estas mismas. 
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IV. FINANCIAMIENTO A LA EXPORTACION 

l. NECESIDADES DE FINANCIAMIENTO 

Los apoyos financieros a las exportacione~ son uno de los elementos de 
mayor importancia para definir y mejorar la posición competitiva 
internacional de los productos de un país. en los mercados mundiales. en el 
caso de los productos manufacturados de alta complejidad tecnológica o de 
producción cuya calidad tiende a estandarizarse. con base en normas de 
aceptación general. El exportador que está en posición de ofrecer las 
condiciones financieras más atractivas para la colocación de su producto. es el 
que gana un mayor margen competitivo en su favor. 

El financiruniento para la exponación. debe considerarse como un servicio 
adicional. indispensable para el productor que introduce o pretende colocar 
sus artículos en los mer.cados del exterior. 

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

l. Cuando existen posibilidades de iniciar la producción de artículos 
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 hará lo siguiente: 

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

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

e) Conocer las características de la demanda. como son: su volumen. 
estacionalidad,. las normas de calidad,. presentación,. y otros factores. 



d) Estudiar los medios y costos de transpone. requisitos aduanales. empaque 
más conveniente. medios de distribución más adecuados. sistemas de pago. 
gastos de almacenaje y otros diversos factores. 

e) Conocer los incentivos que ofrece el gobierno federal y tratará de 
aprovecharlos al máximo. 

O Solicitar las condiciones de la demanda exterior como plazos de entrega y 
cotización de su producto. Esta información puede ser proporcionada por 
consejeros comerciales. por los embajadores, por medio de los cónsules de 
México, o bien directamente; una vez hecho lo anterior el en1presario 
empezará a realizar operaciones de exportación. Cuando el en1presario no 
cuenta con el capital de trabajo necesario para producir estos casos es 
donde el financianúento es necesario. pues por medio de los Bancos que 
realicen operaciones relacionadas con el comercio exterior. el interesado 
está en condiciones de obtener el capital necesario y ofrecer sus productos 
con mayores y mejores condiciones. 

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

a) Tendencias del mercado para asegurar su panicipación en los mercados 
internacionales. 

b) Estudiar variaciones y tendencias de la demanda. 

c) Estudios de posibles productos competitivos. 

d) Estudios de nuevos diseños de productos más adecuados a la época. 

Es común encontrarse empresas que pierden un mercado exterior. difícilmentt! 
conquistado. por no preocuparse en adaptar sus productos a un diseño y 
presentación 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 financia.miento. el productor exponador puede fabricar los 
volúmenes solicitados de mejor calidad y ofrecer mejores condiciones 
competitivas de financiamiento. 

3. Cuando existen posibilidades de incrementar la producción exportable. Una 
empresa moderna y dinámica debe de incrementar la producción exportable 
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y con esto incrementar sus ventas en el mercado exterior .. proponiendo 
constantetnente sus productos en diversos países que se interesen. El 
tlnancianllento de estas empresas modernas y dinátnicas es considerable 
tanto para ampliar su producción como para mejorar las condiciones de 
ofertas y hacer una buena promoción en el extranjero. Los bancos ofrecen 
buen apoyo financiero para esta clase de operaciones y necesidades. 

4. Cuando existe producción susceptible de exportarse. Las empresas que en 
algún DK>mento exponaron y abandonaron el comercio exterior .. previa 
investigación y con un financianüento adecuado.. podrían iniciar 
nuevamente sus operaciones de exponación. Empresas que nunca han 
realizado exportaciones y tengan productos susceptibles de exportar .. previo 
estudio y con financiamiento adecuado podrían colocar sus productos en el 
mercado exterior. 
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2. CLASES Y SISTEMAS DE FINANCIAMIENTO 

Del punto anterior se desprende que las instituciones de crédito pueden 
apoyar con financirunientos. para Jos siguientes renglones: 

A. Clases de Financiamiento 

1. Financiamiento de capital de trabajo. Las empresas modernas requieren 
contar con recursos financieros que permitan la ampliación de sus líneas 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 
f"abricación. 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 adquisición de bienes de activo fijo. como terrenos. maquinaria. 
equipos de transpone. etc. debe tenerse en cuenta Ja convertibilidad del 
capital- de trabajo. la necesidad de aumentarlo y el origen de estos recursos. 
con esto se puede evitar que en Jugar de beneficiarse se perjudique. 

Es importante que las empresas conserven sano su capital de trabajo paca 
evitar que por una mala política de ventas y alin de producción. puedan 
quedar congelados sus recursos. Hay diversas formas de recunir al apoyo 
financiero y podrían ser a través de créditos directos en cuenta corriente. 
descuento de documentos. préstamos sobre inventarios y créditos de 
habilitación o avío. 

2. Financiamiento para Ja ampliación de la planta o de modernización de 
maquinaria y equipo. Las empresas necesitan estar en constante proceso de 
renovación y modernización. ya que es la base para mejorar su posición 
competitiva en Jos mercados nacional e internacional. Por esta razón es 
necesario contar con recursos crediticios para modernización de inaquinaria 
y equipo. en condiciones de plazo y tasa de interés que les permitan el 
desarrollo de sus operaciones. 
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Cuando una empresa acepta créditos. cuyas condiciones le ocasionan serias 
presiones económicas en el futuro. inicia una disminución de sus recursos 
de ttabajo. debido a una deficiente proyección en la aceptación de un 
crédito. En ocasiones la falta de plazos convenientes y de imereses 
razonables. impiden el desarrollo de industrias que se ven forzadas a 
continuar trabajando con métodos y maquinaria obsoletos. 

Es necesario que Jos Bancos que ofrezcan esta clase de financiatnienro. 
otorguen condiciones razonables, de acuerdo a las necesidades de 
ampliación de plantas industriales. de modernización de maquinaria y 
equipo y de incorporación de adelanros tecnológicos y de esta manera 
incrementar su producción. para cubrir las necesidades de demanda 
nacional y poder concunir satisfactoriamente al mercado exterior. 

3. Financianliento por necesidad de disminuir su can.era por concepto de 
ventas a crédito. Hay empresas que advienen el problema financiero 
cuando ya están en una situación crítica. y que por presiones del mercado 
tienden a convertirse de empresas productoras a comerciales a empresas 
financieras. 

Muchas empresas han visto cómo su renglón de cuenras de clientes o 
documentos por cobrar crece a niveles muy elevados y cómo las líneas 
bancarias de descuento de que disponen ya no resisten un mayor volumen de 
operaciones. 

En el comercio exterior. el renglón de ventas a crédito supone un riesgo 
mayor que el que se tiene en las operaciones dentro del país. debido a Ja falta 
de conocilniento del exponador mexicano sobre la legislación del país 
comprador. Tratándose de clientes extranjeros. es ditlcil et"ectuar los trámites 
y asumir Jos gastos para la cobranza judicial. 

Entre los apoyos f"mancieros que ofrecen Jos banCos. se encuentran. el 
descuento de documentos suscritos por los compradores extrattjeros a plazos 
~ o tnenos largos; asf es como se han ideado siste.rnas para financiar 
simult4neamente al exportador y al comprador en el extranjero. 
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B. Sistema! de Financiamiento 

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 elinünación de importaciones 
tomándose las siguientes consideraciones: 

l. El Fondo para el Fomento de las Exportaciones de Productos 
Manufacturados. En el afto de 1962. inició sus operaciones este Fondo. con 
el producto del impuesto del 10% al valor en que gravó a la importación de 
algunos artículos considerados como un lujo o no necesarios. 

El fondo es un fideicomiso del Gobierno Federal establecido por la 
Secretaría de Hacienda y Crédito Público. 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 artículos manufac;turados y servicios; en posibilidad de competir con 
vendedores de otros países. en lo que se refiere a las condiciones de venta 
que puede ofrecer. Asinúsmo. el fondo protege al exportador de cienos 
riesgos a que está expuesto en el extranjero. y apoya al producto mexicano 
en sus ventas internas cuando dstas tienen por objeto sustituir 
importaciones de bienes de capilal. 

Los financiamientos que dicho Condo otorga. siempre a través de las 
diversas instituciones de crédito del país están destinados a financiar la 
producción exponable. las ventas a crédito al exterior. la sustitución de 
importaciones de bienes de capital. Jas existencias de mercancías con 
destino al exterior y Ja prestación de servicios en el extranjero. 

2. Financiamiento a través de Bancos. Este sistema consiste en apoyar 
flnancienunente a las exportaciones de productos mexicanos. el cual lo 
constituyen las disposiciones que ha dictado el Banco de México dentro del 
régimen de depósito oblisatorio que los Bancos de Depósito y las 
sociedades financieras del país deben mantener en el mismo. es decir. el 
sistema consiste en encauzar los recursos de las ref"eridas instituciones de 
crédito. hacia el financiamiento para la exponación 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, apona por medio del Banco Nacional de Comercio 
Exterior, S.A .• apoyo financiero oponuno y suficiente para el desarrollo de 
las exponaciones mexicanas. 

El Banco está especializado en la atención de operaciones de Comercio 
Internacional y ofrece además del financiamiento requerido para realizar 
operaciones de exponación. los servicios bancarios nonnales de cualquier 
institución de crédito; sus actividades principales son: financiamiento. 
promoción y comercialización. 

Los sistemas de financiamiento y de promoción. El Banco orientará en 
imponaciones. tales como la adquisición de bienes de capital y tecnología 
de acuerdo a las necesidades de la empresa y del país. 

En el campo de la comercialización a través de su empresa filial. la 
Impulsora y Exponadora Nacional. el Banco incrementará su distribución 
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 FACTORA.JE INTERNACIONAL Y EL COMERCIO 
EXTERIOR 

Los riesgos que asumen las empresas al vender a clientes en el extranjero son 
mayores debido a que es más difícil evaluar la solvencia de un cliente con 
información que debe ser interpretada en el contexto fiscal y mercantil 
particular de cada país. De la misma manera el análisis de los estados 
financieros del cliente se complica debido a que las prácticas contables varían 
de país a país. También las condiciones de crédito tienden a ser mayores por 
el tiempo que se tarda en llegar la mercancía al país de destino. 

El factoraje internacional nace. precisamente,, por la necesidad que las 
empresas exportadoras tienen de contratar un agente que. mediante una 
comisión,, 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. además de facilitar las 
transacciones y eliminar riesgos en negocios internacionales. resuelve otros 
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: 

Investigación de clientes 

Cobertura de crédito 

Manejo de cobranza 

Financiamiento 

La forma más común de ofrecer estos servicios a través de una empresa de 
factoraje, es subcontratando algunos elementos de este servicio con un factor 
del país importador. Esto es. un arreglo recíproco en el que también se actúa 
en favor de los negocios de comercio exterior que ingresan a nuestro país. 

Por lo anterior. la relación: proveedor-factor-cliente. se sustituye por: 
proveedor-factor. exponador-factor. importador-cliente. 



!PROVEEDOR 

Se sustituye por: 

!PROVEEDOR 

---- ""'F""'A"""""C-"T_O_R ___ __.1-- !CLIENTE 

FACTOR 1--- ICLIENTE 1 
EXPORTADOR . 

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

El riesgo de crédito del cliente en el país del factor imponador y la 
obligación de pagar las facturas autorizadas después de un cieno plazo a 
panir del vencimiento el término estipulado. Este plazo varía entre 90 y 
150 días dependiendo de las condiciones del país imponador 

El 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 
recíprocas .. deben pertenecer a una cadena o grupo. que pueden ser de varios 
tipos: 

l. Empresa de factoraje internacional.- Con subsidiarias en otros países. 

2. Red de sucursales.- Donde existe una compañía operativa central que tiene 
sucursales en más de un país. 

3. Independiente y exclusiva.- Consiste en una agrupación de empresas 
independientes con una relación significativa entres sus miembros. 
administrada por una oficina central y sujeta a una reglamentación interna; 
solamente admite a un miembro por país. 

4. Independiente.- Tiene las mismas características que la anterior pero no es 
exclusiva.. 
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Mecánica operativa 

El factoraje internacional contempla las operaciones de exportación e 
importación bajo la Olisma mecánica operativa. La presentación que sigue se 
elaboró bajo el punto de vista de la exportación. 

Cobranza 

Fase l. Formalización. 

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

2. El exportador envía sus mercancías al país de destino y, en la f"actura 
original que ampara este envío. estampa una leyenda que notifica al deudor 
importador sobre la sesión de los derechos de cobro de la factura. 

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

S. 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 línea de c~ito autorizada, el exportador podrá mandar su mercancía y 
seguir el procedimiento de cobranza. Si el cliente falla en el pago, el factor 
importador pagará el valor completo de las facturas 90 días después de la 
fecha de vencimiento. siempre y cuando no exista una disputa comercial. 

Beneficios 

Factor exportación. 

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

El tiempo y dinero invenido en el proceso de cobranza puede ser utilizado 
en otras actividades productivas. 
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- Las emprcsas pueden exponar en cuenta abiena con la seguridad total de 
hacer efectiva la cobranza. 

Las empresas obtienen ahorros en gastos de comunicación. 

- La emprcsa recupera 100 por ciento 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 importación. 

- Facilita operar en cuenta abierta eliminando cartas de crédito. 

- Mejora las condiciones de pago. 

- La empresa obtiene información oportuna de sus transacciones. 

- Apoyo de asesorcs que le ayudarán a mejorar sus condiciones de crédito. 

- Seguridad en la operación. 

Coroo hemos visto. los servicios que ofrece el factoraje internacional son de 
gran valor para aquellos exportadores que venden en cuenta abierta y tienen 
problemas con el manejo de crédito internacional. como son: 

l. 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 internacionales. 
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4. VENTAS A CREDITO 

Los exportadores actualmente cuentan con djferentes apoyos de 
financjarniento para poder colocar sus productos en el mercado internacional 
por medio de créditos. 

Los bancos y sociedades financieras que tienen establecidas Jíneas de crédito 
con Fondos de Bancomext • pueden obtener en Jos términos de dichas Jfneas 
el redescuento automático de documentos correspondientes a ventas a plazos 
al exterior. siempre que los exportadores hayan cumplido con los requisitos 
que exige éste. 

Las tasas de interés que paga el exportador por estos estímulos financieros. 
son de car.ácter generat ya que las instituciones de crédito cargan al 
exportador. En efecto. toma en consideración el costo del crédito.. para 
exportadores de otros países. ya que uno de los objetivos del Fondo. es 
colocar al exportador mexicano en situación semejante a la que tienen Jos 
exportadores de las naciones desarroUadas. por cuanto al financiantiento de 
esas operaciones se refiere. El Fondo sólo detennina tasas máximas. por Jo 
que es factible que el exportador obtenga tasas inferiores a las nonuales que 
otorgan otras instituciones de crédito y con elJo obtener mayores beneficios 
financieros. 

A. Flnandamlento a las Ventas de Procluctgs Manufacturados 

Estas operaciones se dan a pinzo hasta de 1 afio fecha de embarque. 
Otorgándose para el crédito un monto para productos con un grado de 
integración nacional entre el 50% y 100%, el monto financiable será: hasta el 
100% del valor de factura, más los imereses del crédito que cobre el 
exponador al imponador. 

En el caso de que los productos con un grado de integración 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 aJ valor de factura. Dicho monto será 
susceptible de incrementarse hasta un tanto del valor de la pane mexicana en 
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el costo directo de producción.. cuando se cuente con un programa de 
integración. 

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

El plazo del Cl"édito se otorga de acuerdo a la competencia que enfrenta el 
producto en el mercado Internacional (p.-esentando evidencia). Siendo la Tasa 
de Interés la correspondiente a ese momento. 

- Operaciones a plazo de 1 a 2 años fecha de embarque 

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

La máxima tasa de int~rés que la banca puede cobrar corno 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 plazo de 2 a 5 años 

El monto del crédito para productos con grado de integración nacional entre 
el 30% y 100%. el monto financiable será: 

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 será el porcentaje anual 
correspondiente al momento que se tramite el crédito. 

Los pagos por principal del crédito deberán hacerse en lapsos no mayores de 
6 meses contados a partir de la primera amortización 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. 



70 

- Operaciones a plazo mayor de 5 años fecha de embarque 

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

B. Modalidades de los Financiamientos a'ª" Venta" 

Financiamiento a ventas documentadas a plazo. 

Se otorga a las ventas a crédito de exportaciones mexicanas de productos 
111W1Ufacturados y que están documentadas con letra de cambio. Teniendo que 
presentar la siguiente documentación: 

• Copia de la factura comercial 
• Copia del documento de embarque 
• Original de Ja letra de cambio 
• Copia del pedimento de exportación 
• Agregar. según el caso, copia de Ja cana de crédito o póliza de COMESEC 

- Financiamiento a ventas en cuenta abierta 

En el caso de las ventas no documentadas. es decir. cuando algunos 
exponadores no giran letras de cambio por tratarse de ventas filiales en cuenta 
abierta. o clientes de varios años. FOMEX acepta financiar en dos forma este 
tipo de ventas: por medio de recuperación de cartera o por paquete de factura · 
mensual. 

Documentación a presentar 

• Copia de la factura comercial 

• Copia del conocimiento de embarque 



Pagaré 

Copia del pedimento de exportación cuando obre en su poder 

Dicta.Dlen que compruebe su situación de recuperación de cartera 
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Paquete o facturación mensual, que podrá ser del mes anterior o del 
penllltimo mes a la presentación del mismo 

- Prestación de servicios 

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

El monto del refinancia.rn..iento se establece normalmente en función del 
ingreso total de divisas a México. por concepto de los servicios que presta. 

- Características generales en ventas a crédito y prestación de servicios 

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

Un Banco de nuestro país autorizado para estas operaciones. puede ofrecer 
financianüento al exponador. para que 4!ste pueda conceder a sus clientes 
extranjeros créditos. plazos y tipos de interés competitivos con los que 
ofrecen otros países. 

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

El importe del financiaJlliento se obtiene por el 100% del precio de venta en el 
extranjero. incluyendo servicios técnicos. tales como fletes. seguros. otros 
gastos de transponaci6n. etc .• si es que así se convino con el comprador. 

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



Los documentos más importantes que se exigen al exportador son: 

• Copia de la factura comercial 

• Conocimiento de embarque 

• Pedimento de exponación 

• Permiso de la Secretaría de Comercio. si se requiere. etc. 

El título de crédito que deberá presentar al exportador para obtener 
financiamiento varia según el acuerdo a que se llegue. Puede ser mediante 
letras de cambio aceptadas por el comprador a la entrega de documentos 
originales que amparen la mercancía. Los convenios mas usuales en estas 
operaciones son: 

Que el exponador venda contra pagos anticipados; aquí no habría necesidad 
de financiamiento. 

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

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

Cuando se realicen operaciones de compra venta. mediante remesa de fondos 
periódicos sin extender documentos. es decir. que se trabaje en ºcuenta 
abiena ... para fijar el impone del financiamiento. se tomará en cuenta el 
promedio de días para recuperar cartera en el extranjero. 

En el caso de que el comprador extranjero expida cartas de crédito 
documentadas a detenninado plazo. a cargo de un Banco extranjero. el 
exponador puede descontar dichos documentos. En este caso se puede sugerir 
al comprador que expida los documentos a cargo de un Banco mexicano. así 
el exponador obtendrá letras aceptadas por el Banco y puede descontarlas si 
así lo desea. 
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Cuando se trate de productos no manufacturados., el exponador mexicano 
podría gozar de estas ayudas financieras., previa autorización por escrito del 
Banco de México. 

C. Operacignes a Ja Prestación de Servicios en el Extraniero 

Este financiamiento tiene por objeto que el exponador de servicios técnicos 
obtenga de inmediato el importe de su venta. aun cuando ésta se hubiere 
concenado a plazos. 

• Monto del crédito: Será el equivalente al ingreso neto de divisas al país. 

• Plazo del crédito: Máximo de 3 años de acuerdo con el tipo de servicios de 
que se trate. 

• Tasa de interés: Anual con responsabilidad del exportador. 

• Tipo de bien financiable: Prestación de servicios técnicos de asesoría y 
supervisión .. integrados o no en un "'paquete"' con la maquinaria y equipo 
correspondiente. El capital de Ja empresa debe ser en su mayor parte de 
origen mexicano. 

• Documentación a presentar 

a) Desglose de Jos costos y gastos en cifras absolutas y relativas del proyecto 

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

D. Gqrantfa de Crédjto 

El sistema de seguros de crédito a la exportación .. otorga al productor la 
confianza necesaria para dirigirse a Jos mercados del exterior. con la ccneza 
de que estarán garantizados los riesgos políticos y comerciales en que se 
incurra. En México. el sistema de seguros de créditos a la exponación. consta 
de dos organismos. el primero es el Fondo para el Fomento de las 
Exponaciones de Productos Manufacturados. que cubre los riesgos políticos y 
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el segundo, la Compañía Mexicana de Seguros de Crédito, S. A., que cubre lo 
riesgos comerciales. 

Esta garantía de crédito que otorga FOMEX. es un estímulo financiero más. 
cuyo objetivo es proteger a los exportadores y a las instituciones de crédito 
del país. contra ciertos riesgos políticos a que están expuestos los créditos 
derivados de exportaciones. debiendo tomar en cuenta lo siguiente: 

l. Requisitos de garantía. 

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

b)Que el pago de la venta de mercancías se realice en dólares de los Estados 
Unidos de América. Un exportador puede necesitar financiamiento en dos 
etapas distintas de una operación exportadora. En primer Jugar. cuando 
recibe el pedido es probable que necesite financiamiento para producir o 
comprar los artículos y cargarlos en un buque (u otro medio de transporte) 
para su exportación. Si el pedido prevé el pago al contado contra la entrega 
e los artículos para su exportación. no necesitará más financiación. 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 días y el exponador ha convenido en ello. éste tiene que 
esperar ese plazo para recibir el pago. Para aumentar sus recursos líquidos 
con objeto de emprender nuevas operaciones comerciales el exportador 
busca financiación para esos 60 días. 

c) Cuando el pago de la mercancía se pacte en abonos, el plazo, forma de 
amortización del crédito y la proporción que éste represente del precio de la 
mercancía. debe estar de acuerdo en todo caso con las prácticas del 
mercado internacional. respecto del producto de que se trate. 

d) Además. el exportador debe contar con póliza de seguro que ampare el 
crédito respectivo. expedido por Ja o las empresas que practiquen en 
México el seguro de crédito de exportación contra riesgos comerciales. 
(Circular No.1693nO. del 3 de novieml>re de 1970. expedidos por el Banco 
de México). Sin embargo, FOMEX podrá eximir de esta obligación al 
exportador. cuando dichas empresas no amparen el crédito. por estar ya 
protegidas por garantías adecuadas. por tratarse de un crédito entre 
entidades conexas. o porque el seguro no sea aplicable a créditos a cargo de 
entidades del país de destino de la exportación de que se trate. 
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2. Riesgos que pueden cubrirse por garantía de crédito: 

a) Inconvertibilidad e Jos fondos que el importador entregue en su país 
a institución autorizada para efectuar el pago. 

b) Falta de pago por requisición. expropiación o confiscación de los 
bienes del importador. 

c) Falta de pago por disposición de una autoridad gubernamental del 
país del importador. 

d) Falta de pago del importador cuando se trate de una entidad pública 
o banco del país del importador. 

e) Importe que cubre la garantía. Cubre hasta el 90% del importe del 
crédito. FOMEX al igual que las entidades de otros países que 
otorgan garantías de crédito a la exponación. se ajusta Ja principio 
de que el beneficiario de la garantía debe estar expuesto a una parte. 
aunque sea pequeña. de las eventuales perdidas. a fin de interesarlo 
tanto en la buen selección de Ja clientela. como en la recuperación 
del crédito, en su caso de falta de pago. 

f) Importe de la prima. FOMEX Jo determina en función del plazo del 
crédito. de los riesgos cubiertos y de la situación y perspectivas 
económicas del país. destino de la exportación. La tarifa para el 
cálculo 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 5 
años de plazo. Respecto de créditos a plazos mayores de 5 años. 
FOMEX detemüna tasas especiales para la operación de que se 
trate. 

g) Procedimiento para obtener Ja garantía. Puede ser para amparar un 
crédito específico. o bien para amparar un crédito abicno: debe ser 
aprobado por el Comité Técnico y éste establecerá las condiciones y 
ténninos de dichos contratos. apegándose a los requisitos 
anteriores. 

h) Ventajas de la garantía. Una vez vencido el plazo de dicha venta .. si 
no se recibe el pago. FOMEX cubre el impone de la garantía al 
exponador y al mismo tiempo carga en cuenta a la institución 
intermediaria. el impone del crédito redescontado por éste. Durante 
el plazo que media entre el vencimiento del crédito y la recepción 
en México del impone del mismo. o en su caso .. del vencimiento del 
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término para reclamar el pago de Ja garantía, el exponador sólo 
cubre intereses a la referida institución intennediaria sobre el 
principal del crédito a la misma tasa a que Je f"ue descontado 
originalmente. 
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5. EL CREDITO Y LAS EXPORTACIONES 

La conciencia del Comento de las exportaciones y su significación en el 
proceso de desarrollo. y el deseo de asumir actividades agresivas en la 
conquista de otros mercados. tienen como consecuencia el que Jos 
exportadores se enfrenten al problema que tratamos. o sea el del otorgamiento 
de cúdito. 

Para hacer una exportación no solatnente es necesario conocer al importador; 
sino que debemos conocer todo Jo reCerente al país con el que vamos a 
establecer una relación comercial. En primer lugar hay que considerar las 
reglamentaciones existentes a la importación. las cuales tienen diversas 
Cacetas tales como: 

a) Licencia de importación. sistemas de cuotas. control de divisas. 

b) Ml!todos de valuación de las importaciones (valor de Cactura. valor de 
mercado doml!stico. etc.). · 

c) TariCas pref"erenciales por zonas de libre comercio, mercados comunes. 
etc. 

d) Convenios comerciales pref"erenciales para ciertos países. 

e) Otros impuestos y barreras a la ünportación (disposiciones de sanidad). 

f) En segundo lugar. el exportador debe considerar las facilidades 
ponuarias y de b'ansporte existentes en el país a donde se destina Ja 
mercancía. para esto hay que tomar en cuenta los siguientes puntos: 

Principales puertas 

Las Cacilidades de almacenamiento existentes 

Qui! costo representa el almacenamiento 

Existen o no puertos libres o zonas libres 

Existe Ja n:ianuf"actura en zonas libres 

Cuáles son las tarif"as portuarias 

Es normal o hay demoras en las descargas 

Para su acceso interno, cuál es el estado de c:aneteras y Cerrocarriles 
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Costos y ventajas de los diversos medios de transponación 

En rercer rérmino el exportador tiene que comprender los procedimienlos de 
distribución siguicnres: 

La naturaleza del importador o sea si es sector público o si es sector 
privado. ya que del sector público puede obtener facilidades de cierta 
índole que los sectores privados no tienen. 

El sisrema de compra de importación utilizado (conlado o crédilo). 

Los canales de dislribución, enrendiendo por ello la forma en que la 
mercancía es transportada del importador al comprador final. 

Cenlros regionales de dislribución. los cuales pueden ser aprovechados 
por el exportador. 

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

La compelencia enlre mayorislas y delallislas, ere. 

Las condiciones de crédito que se manejan entre los competidores y las 
políticas de venias. 

Es de suma importancia. conocer facilidades con que cuenta el importador 
extranjero en relación al facror crédilo, a través de las respueslas a las 
pregunras siguienres: 

¿Cuáles son las condiciones crediticias normalmente otorgadas a los 
imponadores? 

¿Cuáles son las condiciones crediticias normalmente otorgadas a los 
induslriales? 

¿Cuáles son las condiciones crediticias normalmente otorgadas a los 
delallisras? 

¿Qué agencias investigadoras de crédito existen en el país? 

¿Cuál es la imponancia de la competencia crediticia entre proveedores? 
Eslo es muy imponanre para saber hasla dónde podemos llegar cuando el 
competidor empieza a dar mas .facilidades. 
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En el aspecto del crédito se requiere una colaboración estrecha entre el 
exponador y su banco, porque puede darse el caso de que el exportador esté 
dispuesto a f"manciar a dos años, pero el banco no esté dispuesto a financiarlo 
a él cuando la naturaleza del producto que se exporta nos e ajusta a las 
costumbres, a las politicas de financiamiento: por ejemplo no se pueden 
financiar cigarrillos y textiles a dos afias, pero si artículos de línea 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 política de crédito. 

Cuando el exportador decide fabricar para competir con empresas locales de 
otro país se recomienda analizar el régimen legal en lo 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 cancelación de contratos de 
distribución 

Por '1ltitno. contar con información básica del país al que se concurre. como 
su historia. geografía, y costumbres. 

El exportador debe tener toda la infonnación concerniente a su cliente 
importador; para ello debe consultar dos fuentes: La primera es el propio 
solicitante. o sea el saber cómo es éste. con qué recursos cuenta. conocer qué 
instalaciones tiene. el tipo de fábrica o de comercio y naturalmente pedirle sus 
estados financieros. ver con qué capital cuenta.. c6010 está su pasivo. etc .. en 
resumen conocer al cliente. su moralidad. su competencia y su capitalización. 

Ahora bien. las fuentes externas deben seguir el camino que ya conocemos 
con los bancos del país del importador y sus proveedores más importantes. 
con sus clientes infonnal'SC si cumple con sus compromisos de entrega. con la 
competencia y con agencias infonnativas que nos proporcionarían 
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infonnación general en Jos registros públicos. para saber si sus bienes están 
sujetos a algdn gravamen. en los registros ptlblicos. así como con 
profesionistas conocidos. abogados y contadores. 

El tercer aspecto esencial para determinar la política 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 información básica, 
que consistirá en: 

¿Qué producto vende la competencia? ¿Es igual al que vamos a ofrecer?,· 

¿Cuál es su calidad?. etc. 

¿Quiénes son los competidores? 

¿Qué facilidades tienen y dónde están establecidos? 

¿Tienen fábricas. tienen solamente una organización rudimentaria? .. etc. 

¿Qué tipo de organización tienen? 

¿Quiénes son los runcionarios de la competencia? 

¿Tienen programas a corto y largo plazos? 

En es~e aspecto, debemos conocer si Ja competé'ncia está para quedarse 
detinitiviunente o no. 

¿9~ problemas tienen y cómo pretenden resolverlos? 

En esto es importante fijar criterios. Si tienen problemas laborales ¿cómo los 
van resolver? 

Esto nos dará una idea de Ja eficiencia en la adm.inistración de la competencia. 

- ¿Cuáles son las relaciones que tienen con el Gobierno? 

Además de lo IDencionado. debemos contar con ínfonnacíón adecuada que 
consistirá en: 

¿Cuál es la posición financiera de los competidores? 

¿Tienen un respaldo económico muy fuerte procedente de otros países?' 
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¿Qué programas de inversión tienen?, ¿están dispuestos a hacer 
programas de expansión en sus propias plantas? 

¿Con qué recursos cuentan y cómo financian estas expansiones? 

La política de dividendos que siguen ¿consiste en tener socios locales?, 
¿qué política tienen adoptada en materia de utilidades, ¿reportan 
dividendos todos los añ.os o efectúan reimpresiones de capital? 

Esto es imponante porque hay que conocer cuál es la mejor tónica con 
relación a la política que hay que seguir con el capital local. 

¿Qué criterio se ha adoptado con referencia a las regaifas y comisiones? 

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

Visto lo anterior,. debernos ahora conocer la información existente sobre la 
competencia en relación con los siguientes puntos: 

¿Con qué fábricas cuentan los competidores? 

¿Cuáles son sus técnicas de producción'? 

¿Son eficientes estas empresas? 

¿Lo que ellos producen es suficiente para el país o hay mayor capacidad 
de manufactura? 

¿Están en plan agresivo para desarrollar nuevos productos? 

¿Cuáles son sus proveedores? 

¿Cuál es su costo de manufactura? 

¿Tienen problemas obreros? 

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

Esta es la política en materia de financiamiento que debe adoptar el 
exponador para participar en esos mercados. Necesita conocer. si no todos 
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estos aspectos. ·poc Jo menos algunos de ellos. de acuerdo con el nivel de 
penetración que sus empresas rengan en estos paises. 
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6. CONCLUSIONES 

La necesidad de financiamiento a las empresas es de gran importancia para 
mejorar una posición competitiva internacionalmente. ya que en un 111ercado 
internacional que tiende a estandarizarse .. con base en nonnas de aceptación 
general. las empresas exportadoras que estén en una posición de of'recer las 
condiciones financieras más atractivas para la venta de sus productos. es la 
que ganlll"á un mayor margen de mercado. 

Las clases de financiamiento que ofrecen las instituciones de crédito son las 
de apoyar al capital de trabajo. para Ja ampliación o modernización de Ja 
planta. maquinaria. tecnología 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 sistemas de financiamiento que ha establecido el gobierno federal 
destinados al financiamiento de las ventas al exterior son: 

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

El financiamiento que otorga del :fondo es a través de un fideicomiso de Ja 
SHCP en el Banco de México y esta destinado a financiar Ja producción 
exponable. las ventas a crédito al exterior, la sustitución de importaciones de 
bienes de capital, las existencias de mercancías con destino al exterior y la 
prestación de servicios en el extranjero 

El financiamiento a través de Bancomext es Ja atención especializada de 
operaciones bancarias de comercio internacional en las actividades de 
financiamiento. promoción y comercialización. 
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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 harán lJegar los fondos o el dinero de las mercancías o 
sel'Vicios que el vendedor ha sulllinistrado al comprador. En estos medios de 
pago las partes involucradas además del comprador y el vendedor están 
involucradas las Instituciones de Crédito o Financieras. también denominadas 
Bancos. 

Se mencionan a continuación diferentes medios de pago: 

J. EFECTIVO 

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

En este medio de pago, no se involucra ningún Banco, sólo el comprador y el 
vendedor. 

2. CHEQUE 

El cheque es un Título de Crédito en virtud de estar reglamentado en la Ley 
de Títulos y Operaciones de Crédito en sus artículos del 175 al 207. siendo 
los Bancos los únicos atitorizados 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. 

Así 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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probletnático su uso. ya que el cheque para que llegue al vendedor. se deberá 
mandar éste por medio de mensajería especializada o bien correo registrado. a 
fin de evitar demoras y aún así existe el riesgo de que el documento pueda 
llegar a extraviarse. 

3. GIRO BANCARIO 

El Giro Bancario también conocido como Cheque de Caja .. si bien no es un 
Título de Crédito. es un documento de pago muy bien aceptado para realizar 
transacciones comerciales en vinud de que tanto el Librador como el Librado 
son Instituciones de Crédito. en donde siempre se tendrá por asentando que 
tienen los fondos suficientes para que el beneficiario del mismo disponga de 
su dinero. Es muy común también que tanto el Librador y el Librado sean la 
misma Institución de Crédito. por ejemplo de pueden citar los Bancos 
mexicanos que tienen oficinas en el extranjero y sobre ellos núsmos giran sus 
operaciones. 

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

4. ORDEN DE PAGO 

Este medio de pago a dilerencia de los anteriores. es mucho más ágil y seguro 
al pagar por una mercancía o un servicio. ya que exclusivamente intervienen 
como pan.e principal los Bancos y el costo del servicio es relativamente 
barato. 

Los Bancos utilizan para el envió de su correspondencia electrónica. sistemas 
muy complejos de telecomunicación. como es el caso del SWIFT (Society for 
Worlwide lnterbank Financial Telecomunicatiosns). que agiliza las funciones 
de transcripción y transmisión. este SWIFT es una sociedad mundial a la cual 
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se han afiliado la mayoría de los Bancos del inundo, que emplea sofisticados 
sistemas de cómputo a través de una red satelital, lo cual garantiza eficiencia, 
oponunidad y seguridad en el manejo no sólo de las ordenes de pago, sino de 
muchos otros servicios que otorgan los Bancos. La Orden de Pago se puede 
comparar con una orden telegráfica, ya que al recurrir al Banco, debemos 
infonnar el nombre y domicilio del beneficiario. además de poder solicitar 
que el pago se haga contra la presentación de algún documento especial. 

5. TRANSFERENCIA DE FONDOS 

La Transferencia de Fondos se puede equiparar con la Orden de Pago, ya que 
en este niedio 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 
presenta en Ja ventanilla 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 necesitan ser corresponsales. es decir, que 
los Bancos que intervienen en la operación mantengan relaciones comerciales 
entre sí. 

Al utilizar la Transferencia de Fondos. estamos asegurando que el envió de 
dinero se liara en fol'Dla muy rápida y segura, ya que por lo general el 
promedio de tiempo en que se acredita una cuenta no pasa de 48 horas hábiles 
a partir de la fecha de su transmisión. 

6. COBRANZA 

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

Es quien reúne los documentos relativos al cobro y los envía a su Banco 
para que este trámite el cobro y/o negociación de los mismo. 

b) El Banco Cedido 

Es la Institución de Crédito que recibe los documentos del vendedor y los 
envía a su Banco corresponsal para su cobro y/o negociación. 

c) El Banco Girado 

Es la Institución de Crédito que se ocupa del cobro y/o negociación de los 
documentos recibidos de parte del Banco Cedente y que se ajusta a las 
instnlcciones de éste. 

d)EIGirado 

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

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

Negociación: 

Aceptación: 

Cobro: 

Significa que el Banco que efectúe la operación deberá 
solicitar del girado su aceptación para pagar en un plazo 
determinado los documentos que les sean presentados, por lo 
regular siempre se refiere a una letra de catnbio. 

Significa que el girado al reverso de la Letra de Cambio 
acepte pagar a un vencimiento o fecha detenninada la · 
cantidad de dinero amparada en la misma Letra de Cambio. 

Significa que se requerirá al girado el pago a la vista de los 
documentos presentados. 
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Las cobranzas se clasifican según la movilización de mercancías en: 

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

Enviadas.- Son las cobranzas que envía para su cobro y/o negociación el 
Banco Cedente (exportación). 

Como se puede observar. un ntlsmo Banco puede ser el Banco cedente y el 
girado. dependiendo de la operación que este tranútando y que personalidad 
adquiera su cliente. es decir. que el nlismo Banco puede tener clientes 
imponadores como exportadores. y confonne a esta situación es como 
adquiere su denominación. 

Las cobranzas pueden ser de dos tipos: 

Simples.- Son aquellas en donde únicamente se tramitará el cobro y/o 
negociación a través de Letras de Cambio. Pagarés. etc. 

Documentarlas.- Son aquellas en donde el cobro y/o negociación 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 docurnentaria 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 Público. 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 
fi.nna un contrato para detenninar las obligaciones y responsabilidades 
de cada parte. 

2) El Cedente envía la mercancía objeto del contrato al Girado. 

3) El Cedente prepara la documentación y Ja presenta a su Banco (Banco 
cedido) para que éste trámite la negociación y/o pago de sus 
documentos. 
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4) El Banco Cedido envía Jos documentos a su corresponsal, o sea al Banco 
Girado. detenninándose las instrucciones bajo las cuales deberá entregar 
los documentos. bien puede ser para pago o para su aceptación. 

5) El Banco Girado presenta Jos documentos siguiendo las instrucciones del 
Banco Cedido al Girado, y obtiene de éste el pago o bien su aceptación. 

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

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

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

b)Si recaba la aceptación, avisa al Banco Cedido de esta situación y conserva 
la Letra de Cambio hasta su vencim..iento. para que en esa fecha trán1itc el 
cobro correspondiente al Girado. 

El Banco Cedido, si se trata de la opción "a .. , entrega al Cedente el pago 
correspondiente menos las conlisiones respectivas; si se trata de la opción 
"b.,,. avisa al Cedente que los documentos han sido aceptados y que se 
recabará el pago hasta el vencimiento de la Letra de Cambio. 

De igual manera. si no se logró el pago y/o la aceptación o negociación de los 
documentos, es muy común que el Banco Cedido instruya al Banco Girado, 
para que se proteste la Letra de Cambio ante un Corredor Píiblico; los gastos 
que esto origine siempre serán cubiertos por el Cedente. 

7. LETRA DE CAMBIO 

La Letra de Cambio constituye parte fundamental en los mecanismos de pago 
del Comercio Internacional. ya sea que este Título de Crédito se considere 
como .fonna unitaria o aparezca acompañada de documentos de embarque. 

La Letra de Cambio se utiliza para documentar transacciones comerciales y es 
parte fundamental en las cobranzas .. puede representar una obligación en una 
compra venta. La Letra de Cambio es un Título de Crédito en virtud de estar 
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reglamentada jurídicamente en Ja Ley de Títulos y Operaciones de Crédito en 
sus anículos 76 al 169. 

Los elementos de la Letra de Cambio son los siguientes: 

J) Girador. Ella persona física o moral que la expide. y en muchas 
ocasiones. es el mismo Beneficiario. 

2) Girado. Es la persona física o moral a cargo de quien se expide._ es decir._ 
es la persona que esta obligada a realizar Ja aceptación y/o el pago del 
titulo. 

3) Beneficiario. Es el acreedor del titulo. es decir, Ja persona que recibirá el 
importe del pago. 

Para que una Letra de CD.Jnbio se considere como tal debe contener: 

La mención de ser. Letra de Canibio insena en el texto del documento 

La expresión del lugar. día 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 Ja persona a quien deberá hacerse el pago 

La firma del girador 

La Letra de Cambio a diferencia del Pagaré. se tendrá por no escrito. 
cualquier estipulación de intereses o de cláusula penal. y se puede girar a: 

A Ja vista 

A cierto tiempo de vista 

A cierto tiempo fecha 

A día fijo o determinado 
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Una Letra de Cambio que no estipule vencimiento, se considerará pagadera a 
Ja vista. Así mismo, las Letras de Cambio cuando se expiden deben ser 
endosadas por el beneficiario de la misma a fin de poder realizar su pago y/o 
negociación; estos endosos pueden ser: En Propiedad o al Cobro. 

8. CARTAS DE CREDITO 

Debido a Ja importancia mundial que actualmenle tiene el intercambio 
comercial, este instrumento está regulado por Ja legislación nacional y las 
reglas incemacionales de comercio, lo que pennite unificar los criterios y 
proveer certeza en cuanto a su interpretación. para establecer las bases que 
permitan Uevar a buen fin dichas transacciones. 

A. DeOnlclón 

Es Ja promesa condicional que efectúa una institución de crédito (Banco 
Emisor), por cuenta de una persona física o moral (Importador), a favor de 
otra persona (Exportador), normalmente por conducto de otra institución de 
crédito (Banco Corresponsal). de pagar o aceptar letras a favor del 
exportador. contra la prestación de determinados documentos relativos a un 
servicio o tnercancía y el cumplimiento de las condiciones estipuladas en la 
carta de crédito. 

La Institución Bancaria (Bancomer, S.A.) actúa como Banco corresponsal 
recibiendo cartas de crédito de exponación provenientes del extranjero a 
favor de exportadores mexicanos. Cuadro 3 Representación del país vendedor 
y comprador para una exportación. 



Cuadro3 
Representlld6n del pals vendedor y eomprador para una exportación. 

>< --e~ SOUCITAllTE .......... 
PAlS VENDEDOR PAlS COMPRADOR 
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B. prjndules Tipos de Cartas de Crédito 

a) Por el Compromiso del Banco Avisador 

A) Confirmada 

Es aquel en que la Institución Bancaria. se adhiere solidariamente al 
compromiso que adquiere el Banco Emisor ante el exportador. por lo que se 
realizará el pago o se aceptará la Letra de Cambio cuando sean presentados 
los documentos en orden para negociación. 

B) Notificada 

Es aquel en que la Institución Bancaria, no adquiere ningún compromiso de 
pago ante el exportador; dado que su obligación se restringe únicamente a 
darlo a conocer al beneficiario. Una vez que detenninan 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 la Forma de Pago al Exportador 

A) A la Vista 

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 liquidación 
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 Aceptación 

Son aquellos c~itos en los que se puede pactar con el comprador un plazo 
(generalmente de 30 a 180 días) ya sea posterior a la fecha de embarque, a la 
fecha de la factura o a la fecha de negociación (presentación a la Institución 
Bancaria de los documentos) para poder recibir el pago. El exportador recibe 
una Letra de Cambio que se liquida a su vencimiento. 
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Es imponante seftalar que en caso de operaciones Contra Aceptación que sean 
Conf"U'llllldas por Ja Institución Bancaria. se ponen adicionalmente a su 
disposición diversos esquenias financieros que penn.iten que el usuario reciba 
el producto de sus ventas a tasas de interés atractivas. mediante el descuento 
de Ja letra de cambio. antes de su vencimiento. 

c) Procedimientos para Notificación 

Para recibir el pago sin contratiempos. deberá cumplir los requisitos 
estipulados en Ja Carta de Crédito, y seguir los pasos que se detallan a 
continuación: 

- Cuando Ja Institución Bancaria notifique Ja recepción de una Carta de 
Crédito establecida a su favor. deberá verificar que los ténninos de la Carta de 
Crédito estén de acuerdo con lo que se haya pactado con el comprador. 
principalmente en Jo referente a: 

• Monto 

• Documentación requerida 

• Vigencia del Crédito Comercial 

Disponibilidad (forma de pago) 

Cotización 

Descripción de la mercancía 

• Entre otros. 

En caso que se detecte alguna diferencia entre lo pactado con el comprador y 
lo estipulado en Ja Carta de Crédito. se tiene Ja opción de regresarlo a la 
Institución Bancaria rechazándolo en un plazo no mayor de 48 horas a panir 
de su notificación procediendo la Institución Bancaria a informar su rechazo 
al Banco Emisor o aceptar Ja notificación por su pane. y contactar a su 
comprador para solicitarle que se realicen las modificaciones 
corn:spondientes. 
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d) Documentación Requerida 

Así mismo. en caso de que se aproxime el vencitnlenro de la Carta de Crédito 
y no haya podido realizar el embarque de las mercancías, es preferible 
contactar al comprador para que solicite al Banco Emisor una prórroga de la 
vigencia del documento. Tomándose en cuenta Jos siguientes puntos se 
llevará a cabo mucho mejor el cobro: 

- Realizar el embarque de acuerdo a las fechas y condiciones pactadas. asf 
como preparar los documentos para presentarlos a Ja Institución Bancaria 
en concordancia con los términos de Ja 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 importante sellalar que en el cuerpo de Ja factura 
deberá aparecer la descripción de la mercancía tal y como se sefiala en la 
Carta de Crédito. 

Documentos de Embarque.- Son emitidos de acuerdo al medio de transpone 
estipulado en Ja Carta 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 Embarque 

Póliza de seguro de transpone.- La cual sólo es exigible si se pactó una 
cotización CIF (Cost Insurance and Freight), considerando también que debe 
ser emitida en Ja divisa del crédito y por el 110 por ciento del valor factura, 
como ntfnimo. 

Letra de Cambio girada sobre Ja Institución Bancaria (sólo si el crédito es 
Confirmado) o sobre el Banco Emisor (en caso de que el crédito sea 
Notificado), estipulando impone, vencimiento y mimero de la Carta de 
Cn!dito. según se mucsrra a continuación: 



~«· 
........... 111:1111•~11! __ .. llflco (llncoEtllllaryPllD) dtflclll --Mlwll•.._ 

Dl uum-. 1 Ra. 100 --- (2) •---n)_..)...,,... 
(3) 

(ti Insertar esta.- c:oo los dilos cooesponcienleS. 
(2) Indicar lecha de l'll1Cimienlo da la lelra da C311bio. 

(3) Indicar el lug&I de pago: 'En esta plaza' en el caso de · 
cal1as Conflnllldll; 'En esa plaza' si es Nollllcldl. 

(4) Nombre del exportador. 

(5) lmportedala~conletra. 
(6) 11.womr, $.A. en el caso de créditos Conlfnnldot; Banco Emisor en 

el caso de Nolll'adol. 
(7) Nombre y firma del expO!lador 

(8) Firma de aceplación de Blncomer, S.A. en el caso de crédilos 
Conftnnldol; del Banco Emisor en el caso de créd~os NollflCldoa. 

8 
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e) Procedimiento de Negociación de Pago 

Se deberán presentar a la Institución Bancaria los documentos requeridos en 
la Carta de Crédito a más tardar en la(s) fecha(s) pennitida(s). ya sea según la 
vigencia de la Carta de Crédito o del calendario de embarques señalado. 

La Institución Bancaria actuará de la siguiente manera: 

Si la Carta de Crédito es Confirmada por la Institución Bancaria. contará con 
un plazo no mayor a siete días hábiles bancarios a partir de la fecha de 
recepción de Jos documentos para determinar si se aceptan. o se rechazan en 
caso de que contengan discrepancias: en este último caso. la lnstitucjón 
Bancaria enviará un mensaje al Banco Enúsor notificándole las discrepancias 
detectadas. a fin de que en un plazo no mayor de 7 días hábiles a partir de la 
fecha de recepción de dicho mensaje. las de a conocer aJ comprador e informe 
a la Institución Bancaria misma vía. su aceptación o rechazo. 

Una vez aceptados l9s documentos. la Institución Bancaria. pagará al 
exponador en caso de operaciones A la Vista. en el caso de operaciones A 
Plazo. se aceptará una Letra de Cambio. que será pagada a su vencimiento. 

Si la Carta de Crédito únicamente fue Notificada por la Institución Bancaria 
se procederá a revisar Jos documentos y si están en orden se enviará un 
mensaje al Banco Emisor para que envié Jos recursos. Y paralelamente se 
envían los documentos. La Institución Bancaria pagará una vez recibidos los 
fondos por parte del Banco Emisor. en el caso de operaciones A la vista. las 
operaciones A Plazo se pagarán al vencimiento del plazo estipulado en la 
Letra de Cambio. una vez confirmada la recepción de los fondos del Banco 
Emisor. 

Exportaciones a Centro y Sudamérica 

Si la exportación se destina a algún país de Centro y Sudamérica y la Carta de 
Crédito estipula que el reembolso se llevará a cabo a través del Convenio de 
CrédJtos Recíprocos entre el Banco de México y el Banco Central del país 
del comprador, es indispensable que contrate una Póliza de Post-Embarque. 
expedida por la Compañia Mexicana de Segu~ de Crédito (COMESEC). 
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Esta póliza cubre los riesgos políticos a que se ve expuesto por la venta a 
estos países; es decir. la póliza se hará efectiva si el Banco Central del país 
importador no paga al Banco de México en la fecha pactada. Dicha póliza 
deberá estar debidamente endosada a favor de la Institución Bancaria al 
momento de presentar los documentos a negociación. 

Para obtener esta póliza deberá contactar a: 

Compañía Mexicana de Seguros de Crédito, S.A. 
Av. Miguel Angel de Quevedo No. 696 
Barrio de la Concepción. Coyoacán 
México 04000 D.F. 

Dirección de Garantías 
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 Marítimo 

Seguros n cargo del comprador 

F.A.S. (Free Alongslde Shlp). La obligación del exportador tennina ni dejar 
la mercancía 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 obligación del exportador tennina ni dejar la 
mercancía 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 obligación del exportador termina al dejar la 
mercancía a bordo del buque (puerto de embarque). con el flete pagado al 
puerto de destino. 

Seguros a cargo del vendedor 

C.J.F. (CosL lnsurance and Freight). La obligación del exportador termina 
al dejar la mercancía a bordo del buque (puerto de embarque). con la póliza de 
seguro y el flete al puerto de destino pagados. 

D.E.S. (Dellvery Ex-Ship). La obligación del exportador tem1ina al dejar la 
mercancía a bordo del buque (puerto de destino). con el flete y póliza de 
seguros pagados. 

D.E.Q. (Delivery Ex-Quay). La obligación del exportador termina al dejar la 
mercancía sobre el muiolle del puerto de destino. con el flete y la póliza de 
seguros pagados. 

Otros medios de Transporte 

Seguros a cargo del Comprador 

E.X.W. (Ex-Works). La obligación del exportador termina al dejar la 
mercancía en su fábrica.. quedando los gastos posteriores a cargo del 
comprador. 

F.C.A. (Free Carrier At). La obligación del exportador termina al dejar la 
mercancía 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 obligación del exportador termina al dejar la 
mercancía a bordo del medio de transporte en el punto de destino .. con el flete 
pagado. 
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Seguros a Caqo del Vendedor 

C.l.P. (Carriaae ancl lnsurance Pald). La obligación del exportador termina 
al dejar la mercancía a bordo del medio de transpone en el punto de destino, 
con flete y póliza de seguros pagados. 

D..A.F. (Dellvery al Frontelr). La obligación del exponador tennina al dejar 
la mercancía en la frontera acordada. con flete y póliza de seguros pagados. 

D.D.U. (Dellvery Duty Unpaid). La obligación del exponador tennina al 
dejar la rnercancia a un costado de la aduana en el punto de destino, con flete 
y póliza de seguro pagados. No incluye los aranceles de imponación. 

D.D.P. (Delivery Duty Paid). La obligación del exportador tennina al dejar la 
mercancía en el punto de destino, con flete. póliza de seguro y aranceles de 
imponación pagados. 

Entre los errores más comunes que ocurren cuando los exportadores se 
presentan a negociar las cartas de crédito de exportación. y que implican se 
les retrase el pago. se encuentran: 

Que no se revisan los ténninos bajo los cuales se estableció la Carta de 
Crédito, de tal manera que coincida con lo pactado con el comprador. 

Que los documentos sean presentados a negociación cuando el crédito ya 
está vencido. 

Que los documentos de embarque estén atrasados. 

Que haya errores en la descripción de la mercancía en la factura (debe 
ser literal). 

Que se realicen embarques parciales fuera de las fechas programadas. 

Que la cotización no coincida con lo estipulado en los documentos. 
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9. CONCLUSIONES 

Los medios de pago internacional a la exportación se refieren al medio por el 
cual se allegaran de los recursos por la venta de mercancías al exterior en lo 
cual están involucradas además de comprador y vendedor alguna o varias 
instituciones de crédito o flnancieras. 

Los DlCdios de pago rnás común mente utilizados en las operaciones de 
comercio internacional son los siguientes: efectivo. cheque. giro bancario. 
orden de pago. transferencias de fondos, cobranza. letras de cantbio, 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 legislación 
nacional y las reglas internacionales de comercio. lo que a pennitido unificar 
criterios y proveer certeza a su interpretación. para establecer las bases que 
permitan llegar a un bu~n termino dichas operaciones. 

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

Existen muchas opciones de canas de crédito entre las que poden1os 
mencionar: Conf'"IJ'llladas, notificado, a la vista, contra aceptación, entre otras. 

La cana de crédito es la forma de pago más utilizadas en la actualidad. 



102 

VI. BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR 

1. ANTECEDENTES 

El 6 de mayo de 1937 el Director General del Banco de México envió una 
cana dirigida al Secretario de Hacienda y Crédito Público. exponiendo los 
motivos para la creación del Banco Nacional de Comercio Exterior diciendo 
que ... 

••. la exportación de artículos agñcolas es más ventajosa para México. porque 
siendo relativamente pocos los capitales extranjeros invertidos en México en 
esta clase de empresas. resultan también menores los envíos que tienen que 
hacerse por dividendos y réditos. 19 

Su establecimiento y transformaciones posteriores obedecieron a una 
concepción política, objetivos bien definidos y todo esto orientado a satisfacer 
las necesidades del país, adecuando medidas e instrumentos a las cambiantes 
condiciones econónücas 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 institución nacional de crédito, con el 
objetivo fundanlental de fomentar las exportaciones para obtener la necesaria 
nivelación de la balanza de pagos. 

Bancomext participo desde sus inicios en el otorgamiento de la producción 
exponable. el esUmulo a la producción de materias primas y en el 
asesoramiento a la producción del campo, completando esas funciones 
mediante la bllsqueda de adecuados canales de comercialización externos e 
internos_ 

••(Banco Nacional de Comcn:io e.tcrior. 1937-1993) 



2. FUNCIONES BÁSICAS 
COMERCIO EXTERIOR 

DEL BANCO 
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NACIONAL DE 

El programa Financiero y Promociona! del Bancomext tiene como principal 
objetivo proporcionar a los empresarios vinculados al comercio exterior una 
platafonna sólida que les penn.ita competir en niejores condiciones tanto en 
los mercados internacionales como en el nacional. Para lograrlo, la estrategia 
consistir4 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 redoblarán los esfuerzos para 
consolidar la ofena exponable, a fin de incorporar a la actividad exportadora 
a las empresas. en particular las pequeñas y medianas. y facilitar el acceso y la 
pennanencia de Jos productos mexicanos en los mercados externos. Así 
mismo .. se promoverá Ja atracción de inversión extranjera. 

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

La descentralización y desconcentcación. Se capacitará tanto al personal de la 
institución 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 identificación de oponunidades comerciales y de inversión. Se 
f"onalecerán 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 inversión. 

La simplificación operativa. El Bancomext procurará atender de manera ágil y 
oponuna todas las operaciones de comercio exterior. 

Entre los objetivos específicos de la institución se encuentran los siguientes: 
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Fomentar el crecinúento y la diveraificación de las exponaciones, por 
productos y mercados. 

Promover la inversión extranjera. 

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

Otorgar financiauüento a las empresas mexicanas en condiciones 
competitivas .. 

Ampliar la cobertura nacional de los servicios de información, capacitación 
y asesoría que el Banco ofrece por medio del Centro de Servicios al 
Comercio Exterior en coordinación con la Secretaria de Comercio y 
Fomento Industrial (Secofi) en cada entidad federativa. 

Apoyar la competitividad de las empresas medianas y pequefias, 
fomentando su asociación y fortaleciendo su gestión empresarial. 

Diversificar y consolidar la captación de recursos externos de fuentes 
tradicionales y no tradicionales. 

Elevar la eficiencia administrativa de la Institución. 

A. Actividades Financieras 

Bancomext ofrece serv1c1os financieros (crédito y garantías) a las personas 
físicas y empresas que panicipan en la actividad de comercio exterior. 
brindando apoyo a través de distintas Instituciones Financieras 
Intermediarias (IF), que tengan línea de crédito vigente con Bancomext. 
considerando elegibles a las empresas de Jos sectores de manufacturas. 
servicios. minero-metaltlrgico. agropecuario. agroindustrial .. pesca y turismo. 

Bancomext también participa cómo institución de primer piso. sujeto a que la 
empresa cumpla con los criterios de elegibilidad establecidos: 

1.- Contar con experiencia exponadora 

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

4.- Cumplir con Ja política de garantías de Ja institución. 

Ln institución apoya operaciones de exportación e importación otorgando 
recursos por medio de sus esquemas de: 

- Pre-exportación 

Ventas de Exportación 

Proyectos de inversión 

Consolidación Financiera de Empresas Exportadoras 

Unidades de Equipo Importadas 

Importación de Productos Básicos 

Las personas físicas o morales susceptibles de recibir apoyos son aquellas que 
estando constituidas conforme n las leyes mexicanas. e independientemente 
de su tamaño. cuenta con productos o servicios exportables y que participan 
directa o indirectamente en actividades de exportación. 

Los productos exportables sujeto de apoyo son aqueJJos bienes no petroleros 
que tengan un grado de Integración Nacional (GIN) mínimo del 30%. 
respecto de su costo directo de producción. En el caso de servicios. éstos 
deben generar un Ingreso Neto de Divisas (lND) mínimo 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 detenninan en función de la vida de los 
proyectos. la duración de los procesos productivos o según las condiciones 
pactadas con los compradores internacionales. 

Las tasas de interés aplicables serán las que determine Bancomext. más la 
comisión de intermediación de la Institución Financiera Intermediaria. 
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B. Serncl• Pnunoclonales 

Bancomext cuenta con la infraestructura necesaria para ofrecer a Ja empresa 
exportadora infonnación. asesoría. capacitación. apoyo para darle p~esencia 
en los niercados internacionales más importantes por medio de ferias y 
misiones comerciales y oportunidades de entablar contactos comerciales y de 
inversión. 

Las 28 oficinas del Banco en el exterior ofrecen Jos servicios de asesoría a 
empresarios mexicanos para Ja identificación de compradores e inversionistas 
del extranjero~ información sobre las características de Jos mercados y 
productos en su área de intlueÍlcia; divulgación de oponunidades de comercio 
e inveraión en México y difusión de Ja oferta exportable. 

La participación en eventos internacionales facilitará el contacto directo entre 
Jos exportadores mexicanos y Jos compradores potenciales, así como entre 
empresarios interesados en alianzas estratégicas. Paca ello. en coordinación 
con Ja Secofi así como con otras instituciones públicas y privadas. se ha 
integrado el Programa Nacional de Eventos Internacionales que incluye 143 
ferias, misiones y seminarios. con una clara orientación de negocios. 

Con las actividades programadas en Jos mercados con mayor potencial de 
América del None. América Latina, Europa y Asia. Se promoverán 
primordialmente los sectores de alimentos y bebidas. textil y confección. 
cuero y calzado, muebles y artículos de regalo, editorial. autopanes. 
industria química y de producción de plásticos. materiales para construcción y 
anículos de ferretería. 

Se impulsaron proyectos de exponación de productos específicos a nichos de 
mercado identificados por las representaciones comerciales en el extranjero. 
Con elJo se apoyaron Ja incursión a nuevos mercados; Ja incorporación de 
nuevos productos y empresas a la exponación, y el desarrollo de canales de 
comercialización. En 1994 se promovieron productos como alimentos frescos. 
alimentos procesados, materiales de construcción. prendas de vestir. muebles 
y autopanes. 

Para fortalecer la promoción de la inveraión foranea. se organizaron 
seminarios, donde se difundió infonnación sobre el regilnen de inversión 
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extranjera en México y se promovieron misiones de inversionistas extranjeros 
en coordinación con el Consejo Mexicano de inversión. Asimismo. se dió 
asesoría a inversionistas exuanjeros por medio de bufetes internacionales y se 
organizaron encuentros empresariales para diversos sectores económicos. 

Por otra parte. se instrumentaron estrategias específicas por mercado; en el 
caso del noneamericano se dio prioridad a la difusión de las oponunidades 
que se derivan en del Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y 
Canadá En particular, se promovió: 

- La participación de empresas pequeñas y medianas en proyectos de 
exportación mediante los canales d comercialización de las grandes 
empresas exponadoras. 

El desarrolló de proveedores de bienes de consumo para las cadenas 
departmnentales y de autoservicio. principalmente en los sectores de la 
confección. calzado • artículos de decoración. alimentos y bebidas. 

Se promovieron exportaciones de alimentos frescos y procesados. textiles y 
productos confeccionados. piel y calzado. artículos de regalo. muebles y 
productos rnetalmecánicos. 

En el caso de Europa se difundieron los requerimientos y estándares del 
mercado para facilitar la incorporación de nuevos productos al flujo 
tradicional de exportación a ese continente. 

Con tal fin se impulsó el establecimiento de vínculos para aprovechar la 
transferencia de tecnología. así corno encuentros empresariales para la 
celebración de alianzas estratégicas. En este mercado se desarrollaron 
proyectos de exportación y de inversión en alimentos frescos y congelados. 
calzado. productos textiles y prendas de vestir. 

Para promover la exponación a los mercados asiáticos (como Japón, Hong 
Kong. Taiwan y Corea ). se difundieron sus patrones de consumo y los 
requerinüentos específicos en el proceso de exponación. Asimismo. se 
difundieron en esa zona las oponunid.ades para la inversión extranjera en 
Ml!xico. 
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En AIJlérica Latina se Comentó la participación de empresas mexicanas en 
proyectos en Ja región. principalmente en Jos sectores de salud, energía y 
transporte y se difundirán las oportunidades de exportación de los acuerdos 
comerciales. Asimismo, el Bancomext apoyó el desarrollo de proyectos de 
infraestructura en los que se incluía la exportación de servicios de ingeniaría. 
asesoría y tecnología. 

Se identificó y promovió Ja compra de insumos centrolUJlericanos de calidad 
y precio competitivos, a fin de ampliar Ja capacidad de pago de esos países. 
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3. PRODUCTOS FINANCIEROS DE APOYO AL COMERCIO 
EXTERIOR 

A continuación se describen los ténninos y condiciones particu]ares de los 
Productos Financieros vigentes en Bancomext. 

A. Pre-EJFPOrtac;l6n 

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

Beneficiario: Exportadores directos e indirectos,. así como potenciales para el 
caso de acciones de promoción. 

Destino de los recursos.: 

a) Ciclo productivo.- Financiar los gastos de producción, acopio, 
mantenimiento de existencias de materias primas o bienes tenninados. así 
como los inherentes a la prestación de servicios. 

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

e) Acciones de promoción.- Panicipación en ferias internacionales o 
nacionales de expon.ación que cuenten con certificado FEMEX: Participación 
en misiones coJDerciales en el exterior; Organización de ferias mexicanas de 
exponación que cuenten con certificado FEMEX; Campafias de publicidad en 
el exterior; Fabricación y envío de muestras; Estudios de mercado para 
proyectos de exportación: Capacitación para el mejoramiento de la gestión 
empresarial y comercio exterior; Asesoría nacional y extranjera. y; Registro 
de marcas. patentes y nonnas de calidad,. así como especificaciones técnicas 
en los países de destino. 

Moneda: Dls. EUA par exportadores directos y Moneda Nacional para 
exponado.res 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 realizó durante 
el mes anterior a la fecha de presentación de la operación; o conforme a los 
pedidos en fln:ne del extranjero o Jos contratos de suministro con compradores 
del exterior. 

Paca acciones de promoción. 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 serv1c1os.- El plazo para cada operación 
específica se establece con base en la duración del ciclo productivo de los 
bienes o el correspondiente a la prestación del servicio. con un máximo de 
hasta 360 días. 

b) Importación de insumos.- Hasta 180 días, contados a partir de la fecha de 
presentación de la operación en la modalidad "reembolso", con el respaldo de 
facturas de compra de insumos del extranjero con antigüedad no mayor a 60 
días y no mayor a 50 días para el caso de insumos provenientes de los Estados 
Unidos de América (EUA). 

Hasta 180 días contados a partir de la negociación 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 !meas contratadas 
con Instituciones de los EUA. 

c) Acciones de promoción.- Hasta 3 años, contados a partir de la fecha de 
presentación de la operación; considerando las facturas que amparen los 
gastos efectuados. con antigüedad no mayor a 180 días: o en su caso. contra la 
presentación de un presupuesto. debiéndose comprobar en forma posterior las 
erogaciones y presentando la facturación correspondiente. 

Amonización de capital y pago de intereses: 

Para créditos en Dólares EUA las amortizaciones del principal y el pago de 
los intereses se efectúan en una sola exhibición al vencimiento del plazo 
concedido. Se excluyen créditos para actividades de promoción. los cuales se 
amonizan en forma mensual. 
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Para créditos en Moneda Nacional las amon.izaciones y el pago de intereses se 
efectúan en Comta mensual. 

En operaciones de importación 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 Institución Financiera Intermediaria con 
quien el beneficiario tenga establecida una lútea de crédito disponible y 
susceptible de ser utilizada confonne al tipo de crédito solicitado. 

B. Ventas de ExPOrtaclón 

Objeto: Ofrecer a la empresas el capital de trabajo requerido durante el plazo 
de recuperación 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 exponadores indirectos con facturación denominada en dólares 
o que cuenten con cobertura cambiaría .. el apoyo puede otorgarse en Dólares 
EUA. 

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

Plazo de f"manciamiento 

El plazo del crédito es de hasta 180 días. contados a partir de la fécha de 
presentación de Ja operación; o bien hasta 180 días a partir de la fecha de 
embarque y conforme a la vigencia de la aceptación bancaria o cana de 
cn!dito. 



112 

Tratándose de bienes intermedios o de capital que requieran un plazo 
superior. se deberá presentar consulta previa al centro BancoDlext respectivo a 
través del intermediario financiero. 

Amortizaciones de capital y pago de intereses: 

Para créditos en Dólares EUA las amortizaciones del principal y el pago de 
Jos intereses se efectúan en una sola exhibición al vencimiento del plazo 
concedido. 

Para créditos en Moneda Nacional las amortizaciones y el pago de los 
intereses se efectúan en fonna mensual. 

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

C. ProY"tos de Inversión 

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

- Construcción, equipam.iento. ampliación, modernización, desconcentración, 
reubicación o adquisición de instalaciones productivas. 

- Desarrollo tecnológico y disefio 

- Desarrollos inmobiliarios industriales y de servicios 

- Adquisición de equipo y sistemas de cómputo. 

Beneficiarios: Exportadores directos e indirectos. 

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

En el caso de exponadores indirectos con facturación denooúnada en dólares 
o que cuenten con cobertura cambiaría. el apoyo puede otorgarse en Dólares 
EUA. 
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El apoyo se otorga hasta por un máximo de 25 millones de dólares. o 
considerando el 70% del valor total del proyecto. debiendo el 30% restante 
ser aponado con recursos de los propios inversionistas. además de evidenciar 
que cuentan con el capital de trabajo inicial para operar el proyecto. 

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

Plazo de financiamiento. 

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

- Para créditos en Moneda Nacional hasta 1 O ailos. pudiendo incluir en eses 
lapso hasta 3 aftos de gracia. 

- Para equipo y sistemas de cómputo hasta tres anos. 

Amortizaciones de capital y pago de intereses: 

- Para créditos en Dólares EUA las amortizaciones del principal y el pago de 
los intereses se efectúan de manera mensual. trimesttal. semestral. anual o 
bien. de acuerdo al calendario de pagos que se determine en función a los 
flujos de efectivo del proyecto. 

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

Comisiones.- Por saldos programados y no dispuestos. 0.50% anual. Por 
pagos anticipados. segt1n cotización. 

Un criterio detern'linante para el otorganúento del apoyo es que el proyecto de 
inversión genere las divisas necesarias para el crédito solicitado. 

Los apoyos se obtienen a través de Ja Institución Financiera Intermediaria con 
quien el beneficiario tenga establecida una línea de crédito disponible y 
susceptible de ser utilizada conforme al tipo de erédito solicitado. 
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D. Unidades de Equino lmnortadas 

Objeto: Apoyar el equipamiento y modernización de las empresas mexicanas. 
mediante las importaciones de maquinaria y equipo proveniente de Jos EUA y' 
otros países. 

Beneficiarios.- Empresas de Jos sectores apoyables por Bancomext. 

Destino de los recursos: 

1) Importación de Jos EUA.· Se apoyan las adquisiciones de maquinaria y 
equipo cuyo pago se haya pactado con financianúento de las líneas de crédito 
de importación: 

l.a) Garantizadas por el Eximbank. en cuyo caso se apoya de adquisición de 
unidades nuevas o usadas con un grado mínimo de integración de ese país del 
50%. bajo las modalidades de : 

- Reembolso de facturas. cuando el conocimiento de embarque tenga una 
antigüedad de hasta 150 días; 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 Jos bancos mexicanos establecen directamente Ja CCI. 

2) Imponaciones de otros países .. - Se apoyan las adquisiciones de maquinaria 
y equipos nuevos, cuyo pago se haya pactado con financiamiento de la líneas 
de importación garantizadas por los Eximbanks de Jos países 
correspondientes. bajo Ja 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 Ja CCI en Ja modalidad desembolso. Tratándose de imponaciones de 
los EUA el monto mínimo y máximo por operación es de 50 mil y 5 millones 
de dólares, respectivamente. En el caso de otros países. según las condiciones 
de la fuente de recursos. 
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Moneda: 

- Dólares EUA. Moneda Nacional o la divisa del país de origen de la 
importación. para empresas generadoras de divisas. 

- Moneda Nacional para empresas que no generan divisas 

Plazos de financiamiento.- Hasta 5 afios. contados a partir de la fecha de 
negociación de la CCI. o bien. de la presentación de la operación en la 
modalidad de reembolso. 

Amortizaciones de capital y pago de intereses: 

- Para créditos en Dólares EUA o en la divisa del país de origen de la 
maquinaria. las amonizaciones del principal y el pago de los intereses se 
efectúan de manera semestral. 

- Para créditos en Moneda Nacional las amonizaciones y pago de intereses se 
efectúan en forma mensual. 

Comisiones y primas de seguros.- Se aplicarán las comisiones de cartas de 
crédito o pago directo al proveedor, y las demás comisiones y primas que 
aplique la fuente de recursos. 

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

E. Consglldac!ón Financiera 

Objeto: Apoyar el fonalecimiento de la estructura financiera de las empresas 
mexicanas. 

Beneficiarios: Exponadores directo e indirectos. 



116 

Destino.- Consolidación de pasivos de corto. mediano o largo plazo. 
derivados de operaciones descontadas en Bancomext o apoyadas con recursos 
propios de Ja banco comercial. 

Moneda: Dls. EUA para exponadores direclos y Moneda Nacional para 
exportadores indirectos. 

En el caso de exponadores indirectos con facturación denoJJlinada en dólares 
o que cuenten con cobertura cambiaría. el apoyo puede otorgarse en Dólares 
EUA. 

Se apoyan hasta un 100% del valor de los pasivos. incluyendo intereses 
ordinarios devengados a Ja f"echa de autorización del crédito. sin incluir penas 
moratorias. 

Plazo de financiamien10: 

- Para crédi1os en Dólares EUA hasta 20 años • pudiendo incluir en eses lapso 
hasta S años de gracia. 

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

Amortizaciones de capilal y pago de inlereses: 

- Para créditos en Dólares EUA las amortizaciones del principal y el pago de 
Jos intereses se ef"ectúan de manera mensual. trimestral. semestral. anual o 
bien. de acuerdo al calendario de pagos que se determinen en función a los 
flujos de efectivo de la empresa. 

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

Comisiones.- De compromiso en créditos superiores a 25 mdd. Por pagos 
anticipados. seglln cotización. 

Un crilerio determinante para el otorgamienlo 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 Institución Financiera Intermediaria con 
quien el beneficiario tenga establecida una línea 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 Día 8 de junio de 
1937 como una institución nacional de crédito, con el objetivo fundamental 
de Comentar el comercio exterior mexicano. 

En sus inicios apoyo a Ja exportación de materias primas y en asesora.m.iento a 
la producción del campo, complementando esas funciones con Ja biísqueda de 
canales de comercialización tanto internas como externas. 

En la actualidad las funciones básicas de Bancomext son las actividades de 
financiamiento y promoción a empresas exportadoras tanto directas como 
indirectas; con el objetivo de proporcionar a las empresas vinculadas con eJ 
comercio exterior una plataforma sólida que les pennita competir en mejores 
condiciones tanto en Jos mercados internacionales como en el internacional. 

Las actividades financieras que ofrece el Banco Nacional de Comercio 
Exterior son Jos cn!ditos y las garantías a las personas físicas y empresas que 
participen en las activida_c!es de comercio exterior a través de instituciones 
financieras intermediarias. 

Los recursos que canaliza Bancomext a través de las instituciones 
intennediarias son por medio de Jos siguientes esquemas: 

Pre- Exportación 
Ventas de Exportación 
Proyectos de Inversión 
Consolidación Financiera 
Unidades de Equipo Importadas 
lmportaeión de Productos Básicos 

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

Bancomext cuenta con Ja infraestructura para otorgar Jos servicios 
promocionales a la expresas exportadoras como inf'onnación. asesoría. 
capacitación. apoyo para darles presencia en Jos meccados internacionales 
nu1s imponaiues por medio de ferias y misiones tanto nacionales corno 
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internacionales y la oportunidad de entablar contactos comerciales y de 
inversión. 

Cuenta con 28 oficinas en eJ exterior que ofrecen Jos servicios de asesoría a 
empresarios DJex.icanos para Ja identificación de compradores e inversionistas 
del extranjero. para otorgar a Jos empresarios mexicanos la infonnación 
necesaria sobre las características de los mercados y productos necesarios en 
los mercados internacionales. 
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VII. CASO PRACTICO 

PROYECTO DE EXPORTACION FINANCIADO POR BANCOMEXT 
MEDIANTE CARTA DE CREDJTO A TRA VES DE UNA 

INSTITUCION BANCARIA 

Introducción 

Basado en los capítulos anteriores se muestra la teoría básica. para la 
aplicación del siguiente caso práctico. pretendiendo ilustrar Jos elementos 
necesarios que intervienen en un proyecto de exportación apoyado 
financieramente por medio de una carta de crédito a través de Bancomext. 

El producto de exportación es una válvula de presión que se utiliza entre .. 
otras industrias .. en la petroqufnlica. alimenticia. metalúrgica y minera en el 
transpone de todo tipo de fluidos y gases. El motivo de haber escogido 
Sudáfrica como destino de Exportación de este producto. obedece a que es un 
pafs que esta reiniciando sus relaciones comerciales internacionales. que se 
encontraban suspendidas con la comunidad internacional. debido a su política 
del apartheid. situación que lo ubica como un mercado codiciable ya que es 
un pa..fs industrializado. con una población de 40.7 millones de personas 
(1996). con un Producto Interno Bruto cercano a 110.000 millones de dólares. 
su Ingreso Percápita para 1993 fue de 2.290 dólares. cuenta con una 
infraestructura para su desarrollo muy bien establecida. su política comercial 
basada en el principio de Libre Mercado. en busca de negociaciones y 
tratados comerciales internacionales. así mismo actuaJmente su economía es 
mixta apoyada en el sector financiero e industria) orientada principalmente a 
la industria manufacturera. que tienen un crecimiento anualmente de 10 por 
ciento aproximadamente. sector en el que se ubica a Ja industria química entre 
otros. y uno de los ranios para el cual esta orientada la válvula. Por otro Jado 
instaurándose en 1994 el Primer Parlamento Representativo de Sudáfrica se 
da una mayor estabilidad social; fonaleciéndola con firmas de trarados 
internacionales como la Convención sobre la elilll.inación de todas las formas 
de Discrinúnación contra las Mujeres. haciendo compromisos para promover 
Jos derechos humanos y la democracia. compromisos con la justicia y las 
leyes internacionales, entre otros. 
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Producto a Exportar 

Nombre: Válvula de Presión de esfera miser serie 400 

Características específicas: 

La válvula es un diseño de tres piezas de senciUa instalación y seavicio en los 
sistemas dando un fácil acceso a las líneas y uniones. El diseño permite a la 
sección central. al quitar tres tomillos y aflojar el cuarto caer en péndulo 
totalmente libre de las tapas. sin conar tubería ni penurbar la integridad de la 
línea. Este disefio penn.ite usar a su núser como tuerca unión eliminando 
conexiones extras. La simplicidad de instalación y mantenimiento hace a la 
válvula ideal para una variedad de usos incluyendo la industria química, 
producción de gas y petróleo. refinación y transmisión, textiles. pulpa y papel. 
fannacéutica. alimentos y bebidas. Contando la válvula con varios tamaños 
como: !4", 3/8", Y.z". 1". ll/4", 11/2" y 2". 

Dlseiio: 

Es una válvula de bola robusta y segura que incluye un cierre ajustado .. suave 
flujo bidireccional, variedad de materiales en asientos y tipos de tapas para 
cualquier conexión y aplicación. Construida en tres piezas y diseñada para la 
automatización. La variedad de tapas para su conexión pueden ser: roscada. 
soldada o cualquier combinación de ellas que le pennite ser adaptada para 
cualquier situación. 

La combinación de asientos de teflón y una la hacen ideal para el servicio de 
vapor hasta 150 psi (grados de presión). La válvula se encuentra disponible a 
prueba de fuego. de paso total, criogénica. desviadora y tres vías. 

Aplicaciones en la Industria: 

Se utiliza en el transpone de todo tipo de fluidos y gases a diferentes niveles 
de presión y temperatura a prueba de fuego. 
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Sectores Industriales: 

Los sectores industriales en los que se utiliza este tipo de válvulas son: 
Petroquímica. Alimenticia. Metalúrgica. Minera. Laboratorios Fannacéuticos. 
entre Otrosª 

Venl¡tjas Competitivas: 

A dif"erencia de otras válvulas del mercado: 

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

b) Es una válvula que no requiere ser desmontada de las tuberías para su 
mantenimiento. Jo que se traduce en menor costo: 

c) El diseño de ésta válvula permite un sin nllmero de aplicaciones por la 
combinación de materiales en sus asientos y empaques; 

d) Resalta por su imponancia su capacidad de utilización manual o 
automática; 

e) Una ventaja adicional es que la empresa fabricante ofrece la posibilidad de 
que Jos usuarios adquieran Ja válvula en su conjunto o en pactes. situación 
que no ofrecen Jos competidores; 

O Versatilidad en la combinación de los materiales que la componen (acero 
inoxidable. acero al carbón y bronce); 

g) Las tapas pueden ser exagonales o redondas. 



Gastos Diredos e Indirectos de la Fabricación del Producto 

Insumos utilizados en la fabricación: 

Tapa 

Manguete 

Tomillos 

Tuercas 

Man eral 

Barra de acero 

Costo Total de Insumos 
Nacionales 

Costo Total de Insumos 
lm rtados 

4.15 

X 3.00 

X O.JO 

X 0.48 

X 0.19 

X 0.34 

X 2.94 

11.20 

0.32 

124 

--·· 
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Precio Ex-Work ea F6brica 

. . . . - -~.:· :~~. ·':-<7~::~ .. 
~ - .. 

. ' " .·. . .';' . . .. ~-~ .. ,¿··:;· .. -:q,>t .. ,.•":.:LJ.1 
¡. ' • -'~ .. •• ,. 

Materias primas. partes y 11.20 0.32 11.52 
lozas. 
Combustibles y materiales 1.14 0.00 1.14 
aux. 
Energía elktrica 1.73 0.00 1.73 

Mano de obra direcra 3.84 0.00 3.84 

Depreciación y 1.96 0.00 l.96 
Amortización 
Costo Directo 19.87 0.32 20.19 

Costo Indirecto 1.33 0.00 1.33 

Costo Toral en F6brica 21.20 0.32 21.52 

Precio EX-WORK en 31.00 
F6brlca 
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Squros 

Debido a que las ventas que se realizan son EX-WORK no se necesita de 
seguro de transporte. no obslante se debe estar prevenido para brindar la 
seguridad necesaria en este cuando sea requerido. 

Se puede contar con un seguro de transpone de carga para cienos casos. que 
nos da la seguridad de que la mercancía durante su transpone hasta el destino 
final llegue correctamente. de no ser así el seguro nos cubre riesgos por 
pérdida total o parcial y por dal\os materiales que sufran los bienes como 
consecuencia de siniestros como: incendio. explosión. hundimientos. colisión. 
carda de aviones. volcaduras. descarrilamientos. robo. derrame. oxidación. 
entre otros. 

El seguro nonnaJmente se contrata por pedido y tiene vigencia desde el 
momento en que los bienes quedan a cargo del poneador para su transpone. 
todo el curso normal del viaje y termina· cuando la mercancía llega a su 
destino final. El seguro" cubre el 100 por ciento del valor de la factura IYlás el 
10 por ciento (fletes y gastos aduanales) y cuesta el 1.5 por ciento sobre el 
valor total del monto asegurado. 

Squro para RJesaos Comerdales (COMESEC) 

Se tiene contratado este seguro en todas y cada una de las exponaciones. a 
pesar de que en primer orden solicitamos Carta de Crfdlto Irrevocable 
Coallrmada. tambij!n se tendrá que flexibilizar la empresa con mecanismo de 
pago para no salir de la competencia internacional como: giro bancario. 
depósito o uansf"erencia bancaria. entre otros. y el seguro de COMESEC nos 
brinda ae81llidad en ello. Cubriendo incapacidad financiera del imponador 
para cubrir sus deudas en los siauientes casos: 

Insolvencia leaaJ. Cuando existe una declaración judicial de quiebra. 
suspención de pago o algún acto jurídico similar que impida el cobro del 
~to aseaundo. 
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- Insolvencia de hechos. Cuando el deudor se encuentra en una situación 
económica tal. que el ejercicio de una acción jurídica en su contra resultaría 
inlltil. 

Mora prolongada. Cuando transcurren seis meses desde el vencimiento del 
c~to y no se ha podido cobrar. 

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

EMPAQUE Y EMBALA.JE 

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 !'le 
lo posible). Nosotros usamos esos mismos palets y. cajas de madera para 
vender nuestros productos, los adoptamos, recortamos, desarmamos, pintamos 
con las leyendas de Válvulas Worcesrer, dirección, 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 materiales auxiliares 
1.14 dólares (cartón. tapón, plástico, clavos. madera. pintura., etc.) y mano de 
obra directa 3.84 dólares porque son los mismos obreros los que arman y 
pintan nuestros empaques y embalajes. 

Determinar el Empaque y Embalaje 

Nuestro producto para transpone aéreo y marítimo es empaca de la siguiente 
manera: 



128 

Primero se cubre con papel periódico u hojas de máquina de escribir (desecho 
de oficinas) lrirurados, luego se ponen en cajas de cartón de diferentes tamaño 
dependiendo del número y medida de la válvula y por último en palets o cajas 
de madera bien flejadas y cubiertas con plásticos, con base o "patas .. para que 
puedan ser manejadas o maniobradas por montacargas o grúas sin mayor 
problema. 

La única diferencia entre un empaque aéreo y uno marítimo es el peso: 
Nuestros embarques aéreos por recomendación de la lfnea transponista 
(PANALPlNA) procuramos que pesen, en envíos al Continente Americano, 
aprox. máximo 100 Kgs, para facilidad de maniobra, de espacio y cupo; 
porque generalmente estos aviones no son muy grandes. En los demás 
Continentes hasta 500 Kgs. porque son aviones de mayor capacidad. 

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

MERCADO DE EXPORTACJON SELECCIONADO 

La razón por la que seleccionamos a Sudáfrica como un mercado potencial 
para la exponaclón de las válvulas objeto de este estudio, obedece a una serie 
de características sociales y económicas que a continuación describimos: 

Situación Polftica 

Antecedentes: La población originaria de Sudáfrica estaba formada por gente 
de color, hotentotes y Bosquimanos. 

En 1652 se hace el primer asentamiento en este país con pobladores 
holandeses. d6cadas m4s tarde. continuaron llegando franceses (hogunotes) y 
alemanes. la colonixación se expandió gradualmente hacia el None y el Este. 
Los priJneros contactos entre blancos y negros se dieron en Jos años de 1770 y 
terminaron en enfrentamientos fronterizos. En 1867, se descubrieron 
diamantes en el cabo del Norte y pocos aftos despuo!s, oro en el Transvaal. 
Estos descubrimientos atrajeron una gran cantidad de europeos. 
principalmente británicos. Las fricciones entre los africanos y los nuevos 
colonos culminaron en la Guerra Boer. que se libró contra Gran Bretaña de 
1889a 1902. 
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Después de la guerra. Sudáfrica quedó bajo el dominio colonial británico. 
pero en 1910 el país se unificó como la Unión de Sud>ifrica. Estado 
Independiente y miembro de la Comunidad Británica de Naciones. Los lazos 
con la Comunidad tenninaron en 1961. cuando se convirtió en una república 
independiente con un gobierno nacionalista que ocupó el poder de 1948 a 
1994. 

Institucionalización del ''apartheid": Las elecciones de 1948 llevaron al 
poder a una alianza de partidos cuyo principal programa era la política del 
.. apartheid .. o segregación racial. a la que se dio rápida y tninuciosarnente 
forma legal. La segregación racial que desde siempre hab(a sido un hecho, 
quedó desde entonces institucionalizada por la ley sudafricana. Se sucedieron 
varios gobiernos con la misma tendencia política .. que se vieron sometidos a 
una progresiva resistencia interna y oposición exterior. El 13 de noviembre de 
1974. Sudáfrica fue expulsada de las Naciones Unidas. 

La acción de Frederick Willem de Klerck. entonces Presidente de Sudáfrica, 
de levantar la prohibición a todos los pan.idos poHticos y sacar de prisión a 
Nelson Mandela, el 2 de febrero de 1990, encadenó el proceso que llevó a la 
abolición del .. apartheid". que cambió la vida en Sudáfrica de 1948 a 1994 así 
como a un acuerdo negociado entre los distintos grupos raciales del país. 

Después de dos años de intensas negociaciones en el Consejo uMultipartidista 
de Negociaciónº., se acordó una Constitución Interina y llevar a cabo 
elecciones grandes. Sudáfrica es la nación que optó por crear un Gobierno de 
Unidad Nacional. Asr. los tres partidos más importantes, El Consejo Nacional 
Africano, el Partido Nacional y El Partido de Libertad lnkatha. tomará parte 
del gobierno durante los próximos cinco años. Pero el éxito dependerá del 
desarrollo de la democracia. más allá del simple derecho de voto. 

El 24 de mayo de 1994 marcó un punto crucial en la historia de Sudáfrica. 
cuando el Parlaniento fue oficialmente inaugurado por el presidente Nelson 
Mandela. Dirigiéndose el primer Parlamento representativo de Sudáfrica. 
señaló la visión del nuevo gobierno de establecer una .... sociedad que tenga 
como centro al pueblo ... 
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Mandela puso énfasis en que había llegado el momento de .. ponerse a 
trabajar" a través del Plan Programa de Reconstrucción y Desarrollo. El 
proceso de transformación que se buscará debe asegurar: 

• Desarrollo de Instituciones y prácticas democráticas estables 

• Una sociedad plenainente democrática y no racial 

• Convenir una sociedad prósper~ embarcándose en una senda de 
crecinUento y desarroJlo sustentable y ambientalmente arraistosa 

• Enfrentar el desarrollo ético y moral de la sociedad 

Economía Sudafricana 

Sudáfrica cuenta con la ventaja de tener una infraestructura bien establecida y 
una econonúa basada en los principios de Libre Mercado. Aden1ás posee un 
basto mercado interno de unos 40.7 millones de personas y un gran mercado 
regional de cerca de 320 millones de habitantes. Tiene una econonúa mixta en 
la que se combinan un moderno sector financiero e industrial (equivalente a la 
de países industrializados)con un inmenso sector infonnal y de subsistencia. 

Tiene una base sólida empresarial y administrativa; recursos minerales 
inigualables a Jos de cualquier otro país, 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 níquel. · 

Sudáfrica cuenta con una excelente infraestructura física. 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 está considerada entre las diez más grandes del mundo en 
ténninos de mercado de capitalización y el mercado de Bonos de Valores 
ofrece al inversionista Jos instrumentos usuales de financiamiento. Su sistenrn: 
bancario cumple con todas las exigencias de Jos países modernos. 
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Por otra parte. los precios de la energía eléctrica son bastantes bajos y 
favorecen .. junto a los bastos yacimientos de materia prima. la instalación de 
industrias con el elevado consumo energético. 

Con un Producto Interno Bruto cercano a los 110.000 rnillones de dólares y su 
ingreso per cápita en 1993 llegó a los 2.290 dólares. Sudáfrica está clasificado 
como un país en vías de desarrollo .. con ingreso superiores al promedio. 

Con la transición política y la eliminación de .. apartheid .. ~ encuentra una 
repunte económico 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 distninuyo en un 9 por ciento en 1994, la tasa inflacionaria más 
baja en 23 aiios; al aumento de 7 por ciento en las inversiones fijas brutas; a 
los flujos crecientes de inversión extranjera en Sudáfrica .. y por el incremento 
de las reservas de divisas extranjeras. 

A partir de la segunda guerra mundial. la Industria Manufacturera 
experimentó un rápido crecimiento y dominó la economía de 1950 en 
adelante. En 1993. la aportación de este sector al PIB. fue de 25%. sin olvidar 
que es una importante fuente de empleo. Este sector .. ha mostrado afio con año 
un crecimiento de 10%. 

La Industria Minera aponó el 9.7% del PlB. empleó a 700.000 personas y el 
valor total de sus ventas fue de 8.000 millones de dólares de los cuales el 78% 
se derivó de la exponaciones. 

La aponación del Sector Agrícola al PIB en 1993. fue de 4.6% incluyendo los 
recursos forestales y pesqueros. La producción agropecuaria sigue siendo 
importante tanto en los mercados domésticos como en los de exportación y 
ocupa a 1.2 millones de personas. Los cultivos de maíz. cacahuate. productos 
lácteos y la viticultura ha decrecido en importancia; por el contrario. tri 
producción avícola. lanar. heno. huevo y flores se ha vuelto más im.ponante. 
Entre las actividades agropecuarias relevantes se encuentran la tela de angora. 
la porcicultura. los cítricos. el tabaco. los frutos tropicales. la semilla de 
girasol y las frutas secas. 

Los minerales y el oro dominan las exponaciones de productos Sudafricanos. 
Son cinco los sectores de uso intensivo de capitales que representan casi la 
ntitad del total de las exportaciones de productos manufacturados : el hierro. 
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eJ acero. el ferrocromo. Jos productos químicos, los meraJes no ferrosos. Ja 
pulpa y el papel. 

Sudáfrica es uno de los pocos exporladores netos de productos agrícolas que 
hay en el mundo. Aunque las exportaciones agropecuarias. de lana • azúcar. 
mafz. Crutas. pieles y los cueros represenlan menos del 10% de las 
exportaciones torales. 

La dependencia en las importaciones de maquinarias y equipo de transporte es 
aira. 80% de las importaciones sudafricanas se sitúa en la categoría de los 
bienes industriales. Las importaciones de producros Jtlatlufacturados 
aumentaron del 67% a 85% del_ tola! de las importaciones entre J 980 y J 99 I. 

Relaciones Comerciales 

SudáCrica es núembro del Acuerdo sobre Aranceles Aduaneros y Comercio 
(GATT) y de Ja Ronda de Uruguay. _ 
A partir de 1993. cuando deja de lado su polftica de aparthaeid. las paf ses de 
Ja comunidad internacional restablecen sus relaciones comerciales y 
diplomáticas con este país. 

En mayo de 1994 el Presidente Estadounidense. William Clinton. incluyó a 
Sudáfrica en el Sistema General de Preferencias. otorgándole un acceso 
preferencial al mercado estadounidense a una amplia gama de productos 
sudafricanos. La Unión Europea y Japón adoptaron iguales medidas. 

México restablece sus relaciones diplomáticas a finales de 1993. abriéndose 
las respectivas embajadas a principios de 1994. incrementándose desde esa 
fecha las relaciones comerciales a más de mil 200 por ciento. 

En este nüsmo periodo a realizado tratados comerciales con Suiza. Gran 
Bretafia. Bélgica. Taiwan y Holanda para exportación de sus producros. y en 
lo referente a imponación sus principales productos Jos importa AJem.ania. 
Estados Unidos. Japón. Gran Brelaila. Francia. Italia y Taiwan. 
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PERFIL GEOPOLITICO DE SUDA.FRICA 

•Ubicación 

• Países limítrofes 

• Superficie 

• División Política 

• Nombre Oficial 

•Clima 

• Idiomas Oficiales 

•Moneda 

• Capital Administrativa 

• Capital .Judicial 

• Capital Legislativa 

• Puertos más imponantes 

Extremo Meridional de Africa 

Namibia. Bostswana. Zimbabwe. 
Mozambiqu. Swazilandia y Lesotho 

1,219.080 J<m2 

Nueve provincias: Cabo Occidental. 
Cabo del None. Cabo Oriental. 
Noreste. Provincia del None. 
Mpumulanga. KwaZulu. Estado Libre 
yGuteng 

República de Sudáfrica 

Templado. subtropical y semiaridso. 
según la región 

Once idiomas oficiales nacionales. 
entre ellos inglés 

Rand (lrand=lOOctvs.) 

Petraria 

Bloenúontein 

Ciudad del Cabo 

Ourban. Ciudad del Cabo. Port 
Elizabeth. East London. Richacd's 
Bay, Saldanha y Mossel Bay 
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ENONOMIA DE SUDAFRICA PERFIL ECONOMICO 

Producto geográfico bruto 

Ingreso per cápita 

Tasa de inflación(%) 

Población Eco. Activa 

Total de importaciones 
exponaciones 
Principales exportaciones 

uss 120,000 núll 

USS2,950 

9.0 

11,I núll 

y uss 42,300 Dlll 

(1995) 

(1995) 

(1994) 

(1990) 

(1993) 

Metales y piedras preciosas y 
senli.preciosas. productos de metal., 
productos químicos, maquinaria, 
vinos y frutas 



PGB POR TIPO DE ACTIVIDAD ECONOMICA 

Precios corrientes(% del total) 

• Agricultura, industria mineral y pesquera 
•Minería 
• Industria manufacturera 
• Construcción 
• ElccUicidad, gas y agua 
•Comercio 
• Transporte 
•Finanzas 
• Sector público 
•Otros 

4.3 
9.7 
24.6 
2.9 
4.2 
13.3 
8.1 
16.2 
15.8 
0.7 
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EXPORTACIONES DE MEXICO A SUDAFRICA 
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REGIMEN LEGAL DE EXPORTACION (MEXICANO) 

Factura Comercial 

Para exportar es necesario que todo embarque se ampare con una factura 
comercial. de preferencia se debe presentar en original y seis copias con firma 
autógrafa en espafiol e inglés y debe incluir la siguiente información: 

- Nombre y dirección del vendedor y embarcador. 

Nombre y dirección del comprador o consignatario. 

Descripción detallada de Ja mercancía. nombre con el que se le conoce. 
grado. calidad cuando así lo amerite, m1meros o símbolos que utiliza el 
Cabricante para su utilización y relacionado con cada renglón. 

Nl1mero de piezas por partida. 

Precio del producto especificando la moneda. el valor unitario, por partida, 
total y un gran total. 

Conwciones 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 importación. 

Lugar y focha de expedición. 

Numeración consecutiva cuando se componga de dos o más hojas (ejemplo 
113. 213 y 3/3). 

Lista de Empaque 

Es un documento que permite al exportador. al importador, al transportista, a 
la compañía de seguros. a la aduana. etc. identificar las mercancías y saber 
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que contiene cada bulto o caja. por lo que debe trabajarse un empaque claro 
que coincida perfectamente con la factura. 

En la lista se indica la cantidad exacta de los artículos que contiene cada caja. 
bulto, envase y cualquier otro tipo de embalaje. En cada bulto se deben anotar 
en forma concisa los m1mcros y las marcas que lo identifiquen, mismos que se 
pueden relacionar con la factura. escribiendo la descripción de cada uno de 
los productos. Se debe empacar uniformemente procurando juntar la 
mercancía del mismo tipo en un sólo empaque. ya que esto simplifica los 
movimientos y da facilidades para las revisiones aduanales de salida y 
entrada. 

Un embarque confuso motiva una revisión aduanal profunda y tardada 
generando gasto no previstos y posibles retrasos en los tiempos de embarque 
o desembarque. 

Se debe elaborar en original y seis copias mostrando peso, volumen, medida 
por caja y total. Mencionar en número de bultos, sin olvidar que esto da 
facilidad para su manejo y basta para la cotización del flete. 

Documento de Transpone 

Es Título de consignación que expide la compaiUa transportista. en original y 
seis copias, en el que se indica que la mercancía ha sido embarcada con un 
destino determinado y hace constar la condición en que se encuentra. Cuando 
se emite el documento el transportista es responsable de la custodia y el envío 
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 
le denomina: 

• Guía aérea (Air Waibill) 

• Conocimiento de embarque (Bill of laiding) 

• Carta de Porte, Talón o guía (autotransporte) 
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• Talón de Embarque o guía (ferrocarril). 

Insistimos debe eSlar de acuerdo con Ja facrura. lista de empaque. etc. en lo 
referente a adquisición de mercancía. características de embalaje y cantidades. 
así núsmo se debe conservar una copia del documento de embarque. ya que 
constiruye un respaldo en caso de problemas. 

Clasificación arancelaria: 84.81.40. (Válvula para uso industrial) 

Arancel de Exportación: 

Con tasa O 

Recomendaciones 

Además de cumplir con Jos documentos mencionados anteriormente es 
necesario que se etiqueten las válvulas con NOM (Norma Oficial Mexicana) 
que en las cajas se ponga Ja leyenda Made in México o Hecho en México y en 
los casos que los proveedores Jo requieran. anexar certificado de calidad y 
origen. 

Estímulos Fiscales al Comercio Exterior 

Por el momento no contamos con el PITEX, importan poco, sólo la resina de 
teOón. así como tampoco somos agente propicio para ALTEX debido a que 
las ventas nacionales son mayores que las de exportación. 

REGIMEN LEGAL DE IMPORTACJON SUDAFRICANO 

La Repliblica de Sudáf"rica es un país que tuvo severos problemas de racismo. 
por lo que la comunidad internacional Je implanto un embargo polftico -
económico y esro Ja mantuvo alejada de las relaciones comerciales con 
muchos piases del mundo. México reinició sus relaciones diplomáticas con 
Sud4frica a partir de 1993 y podemos observar que a partir de la elecciones de 
1994, con Ja presidencia de Nelson Mandela la política interna y externa 
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sudafricana tuvo un vuelco extraordinario y bajo este nuevo contexto está 
buscando acercamiento internacionales en el ámbito poUtico y comercial. por 
lo que su régimen legal de importación no presenta mayol"Cs problemas y sus 
aranceles son razonables. 

La. mayor parte de los productos sudafricanos puede ser exportada sin 
restricciones.. salvo algunos excepciones clarmnente especificadas por el 
Gobierno dentro de las cuales se encuentran: armamentos y cienas especies 
animales y vegetales (los cuáles son objetos de pennisos o licencias. La 
emisión de permisos está controlada por el Director de Importaciones y 
exportaciones. pero también podrían ser necesarias ciertas autorizaciones 
adicionales de otros organismos como el Ministerio de Agricultura. 

Sudáfrica utiliza el sistema armonizado de claslncaci6n. reconocido por la 
mayoría de los países del mundo. 

Antes de comercializar productos con Sudáfrica.. es importante tomar en 
cuenta los siguientes aspectos: 

a) Clasificación del producto. ya que ello determinará los aranceles y los 
requerimientos para los permisos de importación. La mayoría de los 
pn><luctos pueden ser importados sin restricciones. 

b) Se ofl"Ccen descuentos aduaneros a aquellas importaciones de materiales 
que serán destinados a la industria. 

e) Se ofrecen descuentos generales en situaciones especificas.. y hay 
descuentos en los aranceles para productos de reexportación. 

d) Hay lugares de deposito para artículos bajo fianza en diversos puntos de 
ingreso a Sudáfrica. 

e) Los representantes comerciales y diplomáticos sudafricanos en el exterior 
cuentan con información para quienes lo soliciten. 

Fuera del requisito general que estipula que toda importación de bienes 
usados. deshechos y desperdicios esta sujeta a la obtención de un permiso de 
importación. el Gobierno tiene una lista de diversas categorías de bienes que 
requieren pennisos de importación. La lista esta confeccionada de acuerdo a 
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la clasificación de aranceles aduaneros. lo que deberá ser verificada antes de 
cualquier consulta. 

Para que podamos exportar válvulas a Sudáfrica se nos requiere lo siguiente: 

Factura Comercial 

Nos pide que cumpla con los requisitos básicos de una factura a nivel 
internacional. que contenga nombre y dirección del exportador. del 
importador. consignatario. condiciones de pago. de venta .. número de factura. 
lugar y fecha de expedición, cantidad, descripción, precio unitario. total y 
gran total en nlhnero letra y moneda. 

Lista de Empaque 

Requiere que tenga. mlmero de partidas, descripción del producto, cantidad de 
piezas por caja. medidas, nombre del importador y exportador, peso bruto, 
neto y firma. 

Guía de Embarque 

En este caso sólo se requiere, que la guía coincida peñectamente 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 internacional en su rama. 

Observaciones 

Su dañDcaclóa araac:elarfa es de acuerdo al Sistema Armonizado y 
nuestra lracc:l6a la 84.81.80 (válvula para uso industrial) paga con un IS % 
de impuesto a la importación. 



142 

No se requiere ningún permiso especial. no hay cuotas. ni requisitos 
zoosanitarios de ningún tipo en nuestro producto. 

TRANSPORTE 

Elección de Transporte Idóneo 

En toda exportación es básica e imponante la elección adecuada del medio de 
transporte para deternúnar el éxito ó 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 internacionales. es requisito hacer un análisis· 
del medio de transporte tomando en cuenta que el embarque rnarítiJno es más 
económico en la mayoría de los casos. pero nunca se debe perder de vista que 
a veces es necesario usar el envío aéreo. 

Para cuando el cliente requiera rapidez de respuesta. se debe contar con un 
stock núnimo o una capacidad ágil de producción y por supuesto la línea 
w!rea sin perder de vista que este medio es más caro.. pero eficaz en la 
reducción de tiempos. 

Si nuestro producto fueran hortalizas casi es seguro que optaríamos por 
exportaciones aéreas para el caso de Sudáfrica. pero como lo que pretendemos 
exportar son válvulas de acero. productos no perecedero. cuyo peso unitario 
puede variar de 1 a 60 kilogramos. además hay capacidad para enviar un 
contenedor completo de 20 ó 30 pies; se puede llegar por mar de México a 
Sudáfrica. ambos tenemos puertos en infraestructura necesaria para una rápida 
carga y descarga y existen rutas y líneas marítimas disponibles de origen a 
destino. 

Por lo expuesto anterionnente, podemos elegir como medio de transporte para 
nuestros envíos,. el buque en primera instancia, y para urgencias. el avión. 



Gastos de Transporte 

Marítimo 

Contenedor de 20 pies. 

Compaftias: K - linc Gava lntemational. Panalpina 

Flete Cd. M~xico- Veracruz 

Tránúte aduanal y otros en puerto 

Flete Veracruz - Sudáfrica 

Imprevistos 
Total (Puerto Sudáfrica) 

$ 4.000.00 pesos 

$ I .000.00 pesos 

$ 4.000.00 usd. 
$ 32,000.00 pesos 

$ 1.000.00 pesos 
$ 38,000.00 pesos 
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Nota.- Existen ligeras variaciones· en la cotización del las tres líneas 
tnañti.Jnas. pero siempre se deben tener en cuenta tres opciones para cuando 
falle alguna tener alternativas y jamás detener una exportación. 
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COTIZACION 

México. D.F.,junioOS. de 1996. 

At'n : Sr. Joshep Steeis 
Gerente de Compras 
Comen:ial Minera Africana. 

Ref. : Cotización de Válvula Miser de 2". 

Sr. Stceis: 

Es un gusto para nosotros tener la oportunidad de saludarle y anexarle la 
siguiente cotización: 

COT. NO. 10969 SUDAFRICA, DE NOV/05/96. 

a) Descripción .- Válvula de presión de esfera de 2". miser serie 400. de tres 
piezas, bidireccional. 

b) Precio unitario.- 31.00 U.S. Dólares (Cantidad mínima de venta 50 piezas). 

c)EX-WORK 

d) Lugar de embarque .- México, D.F. 

e) Pago .- Carta de Crédito Irrevocable Conformada a la Vista. 

f) Fecha de embarque.- 15 d(as después de colocado el pedido y establecida 
la Carta de Crédito. 

g)Materiales .-Cuerpo de acero inoxidable ASTM A743 - CF8M. 
Tapas de acero inoxidable ASTM A743 - CFSM 
Esfera de acero inoxidable ASTM A743 - CFSM. 
Manera! de acero inoxidable ASTM A743 - CF8M. 



Tornilleria de acero SAE J 429 GR 5. 

Tuercas de acero SAE J 429 GR 5. 
Vástago de acero ASTM A 276 GR 316. 
Asiento de teflón virgen PTFE. 
Sello de teflón virgen PTFE. 
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h) Especificaciones.- Material, grosor y aplicaciones técnicas de acuerdo a In 
norma internacional ANSI 816.34. 

i) Presión máxima.- 600 PSI 

j) Temperatura.- De 30 ° C A 260 º C. 

k)Observnciones. Todo de acuerdo con nuestro catálogo serie 400, rev. 
FEB.J96. (ANEXO A LA PRESENTE). 

NOTA.- Como puede ver en nuestro catálogo también fabricamos válvulas de 
112 .. a 2 .. en acero inoxidable. acero de carbón y bronce. con asiento y sello de 
teflón virgen, huna, neopreno, teflón reforzado con fibra de vidrio, lubetal y 
multifil. Podemos fabricarla en un solo material o cualquiera combinación de 
los materiales mencionados de acuerdo a sus necesidades. Si quiere o se 
interesa en alguna de ellas háganoslo saber y le cotizamos inmediatamente. 

Asimismo, sera para nosotros un placer tener la oportunidad de establecer 
relaciones comerciales con su empresa. por lo que agradecemos de antemano 
su amable atención y estamos abienos a sus comentarios. Enviándole un 
cordial saludo quedamos de usted. 

Atentamente 

DIRECTOR DE VENTAS INTERNACIONALES. 



POSIBLE PEDIDO DE SVDAFRICA 

COMERCIAL MINERA AFRICANA 

ST. FRANCIS NO. 32. COL. STAR C.P. 
21540. 
JOHANNESBURG. SUDAFRICA. 

TEL: (027 11) 680 29 99 

FAX 6852998 

PURCHASING ORDER 
P.O.: 1000 

SUPLJER: REQ.NO. 
178584, DIC/05196 
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VALVULAS S.A.DEC.V 
SILOSN0.40 

SHIPMENT: EX-WORK 

COL. MINERVA. 04032 MEXICO D.F. 
TEL. (011525) 690 31 42 
FAX 69035 50 

DATE:DIC/08196 DELIVERY: JANUARY 20. PAY:LETTEROFCREDIT 
1997 AT 30 DA YS SIGHT 



PART QUANTIT UNlT 
y 

10,000 PCES. 
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DESCRIPTION UNlT TOTAL 
PRICE 

PRESION BALL VAL.VE 31.00 310,000.00 
MISER SERIE 400. 
ALL STAINLESS STEEL. 
ACCORDING TO YOUR 
CATALOGE SERIE 400, 
REV. FEB.196. 

QUALITY CERTIFICATE 
IS REqUIRED. 

PLEASE SENO: BY 
VESSEL WITH 
PANALPINA 

INVOICE AND 
CONSIGNED TO: 

COMERCIAL 
AFRICANA. 

MINERA 

THREE HUNDRED TEN THOUSAND DOLLAR 00/100 CENTS TOTAL 
U.S.D. 310,000.00 

PURCHASING 
MANAGER 

NEMEDAND 
SIGNATURE 
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ELABORACION DEL CONTRATO COMPRA - VENTA 

Dale: Juanuary 02,1997. 

Válvulas S.A. de C.V. (Suplpliner)) and Comercial Minera Africana (Buyer) 
have negotiated and signature lhe present contrate: 

1.- Products name: 

Válvula de presión de esfera miser serie 400 
presión ball valve miser serie 400 

2.- Material: 

All in Stainles Steel 

3.- Purchase number: 

P.O. N.O. 1000 
P.O. NO. 1001 
P.P. N.O. 1002 

4.- Date of Delivery: 

P.O lOOOJunuary 20, 1997. by vessel. 
P.O. 1001February20. 1997. by vessel 
P.O. 1002 March IS. 1997. by airplane 

S.- The standar of product: Ali According to our catalogue Serie 400, rev. 
feb.196. 

6.- Pleace of delivery: Any pon or airpon of Estados Urúdos Mexicanos 
(Mé!xico). 

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 al1 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 
lhe supplier as1t. veesel. ahplane) and lhe supplier will re-ship lhem wilh good 
val ves. 

11.- Only is possible cancel this Conuact with according write and signature 
of two parts: supplier and buyer. 

12.- lf uade dispul happened the dispute will be solved in México. D.F. and 
through of lnternational Commerce Chamber with mexican laws. 

Valves S.A. de C.V. 

NAMEDAND 
AUTORJZED SIGNATURE 

Comercial Minera Africana 

NAMEDAND 
AUTiiORJZED SIGNATURED 
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CONCLUSIONES 

Con base en toda Ja infonnación recabada ¡><><!Rmos Uea.,.. a las siguientes 
conclusiones: 

1. El ¡noducto objeto de estudio. tiene un mercado potencial en Sud4frica 

2. La vQvuJa que se preiende exponar. presenta ventajas competitivaa frente a 
¡noductos similares 

3. Los costos de producción permilen ofrecer un precio competitivo. con un 
adecuado llUll'8en de rentabilidad 

4. Sud4frica es un pafs con una importanle infraesuuctura que pennite el 
udnsito internacional de men:ancías 

S. El desarrollo económico de Sudáfrica ofrece un mercado potencial que 
conesponde a los países altamente desanoUados 

6. Con JDOtivo de su recienle apertura al men:ado internacional. sus 
autoridades es1'n ofreciendo oportunidades para los intercambios 
comerciales. por lo que resulta conveniente incrementar nuestras relaciones 
comerciales con esle país 
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INS'l'lltJCTlVO PARA LLENAR UN CONTRATO DE CREDITO 
COMERCIAL DOClJMENTARIO 

(INSTITlJ.CION BANCARIA·BANCOMER s.A.) 



~ft 1. ZONAS SOMBREADAS 
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Esta primera sección trata básicamente de la forma en que se autorizó et crédito documentario. Todos los campos, con excepción de la rel· 
erencia (6), deben ser requisltados por el funcionario que le atiende. 

1. Número de referencia que proporciona Crédítos Comerciales; debe ser mencionado en lodo lrámile. 
2. Modalidad o forma por la que se autorizó el crédito comercial documentario (linea de crédito o autorización especial de crédito). 
3. Fecha en que se dio la autorización de crédito. 
4. Depósito en garantía que deja el cliente (en adelante el ordenante) a Bancomer cuando no dispone de línea de crédito; 

el porcentaje lo define el organismo facultado. Estos depósttos no generan Intereses. 
5. Marcar Con control cuando Blncomer aparezca como consignatario en el documento de transporte para tener el 

control sobre la mercancla. El ordenante no podrá retirar la mercancla de la aduana hasta que liquide el crédito y el documento de 
embarque sea endosado por Bancomer a su favor. Será Sin control cuando el banco cuente con otro tipo de garantía, en cuyo caso 
el consignatario en el documento de transporte podrá ser el ordenante o su agente aduana!. 

6. Marcar CON si desea que Blncomtr refinancle la carta de crédito, considerando que ésto lo hace con recursos propios. Cuando 
requiera refinanciamiento con recursos de bancos del extranjero, deberá Indicarlo en et campo 7 4 de Instrucciones Adtclon1tes. 
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7. Datos de la sucursal donde el Oldenanle mantiene su cuenta y a donde se enviará cualquier comunicado o documentos 

relacionados con esta carta de crddito. 
e. Indicar el tipo de banca que allende al ordenante. 
9. Indicar la comisión de apertura de acueldo a las tarifas vigentes. En caso necesario, contactar al área de Comercio Exterior. 
1 O. Si se modifica el Importe o el vencimiento, se deberá aplicar el mismo criterio que en la apertura. Si se modifica cualquier 

otro punto, cobrar la comisión mlnima. 
11. Es la comisión de liquldación por cartas de crédtto a la vista, de acuerdo a las tarifas vigentes. 
12. Es la comisión de liquklación de cartas de c~ito contra aceptación (a plazo), de acuerdo a las tarifas vigentes. 
13. Sólo H colwln en carll1 di c~llo 1 la vl1t1. Estos se aplican a partir de la fecha en que el corresponsal 

paga al beneficiario y deb~a la cuenta de BMreomer, hasta el dla siguiente en que 8lncomer pone los documentos a 
<isposlciól1 del ordenante para su liquidación. Requisjtarlo junto con las referencias 84 u 85 (Cláusula Séptima) del reverso. 

14. Intereses que se cobrarán dos dlas después de que se presentan los documentos al ordenante (carta de crédito a la vista) 
o a partir del vencimiento de la aceptación (carta de crédito a plazo). Requis~ar este punto junto con la relerencia 86 
(Cláusula Séptima) del reverso. Esta tasa se podrá consultar en el sistema Office Vision. 



~« ti. DATOS DEL CRÉDITO COMERCIAL 0DCUMEMTARIO 
DATOS DEL CAEDITD COllEllCIAL DOCUllENTAflfO 

-UfWCllUNCMMO~~MYOCUU 
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'''l':."'AOICHloutSAU1QlllADA D•a Outlll.I\ ~USMalllO~.&tlANCOP'OI \PLAZAt1'1 

En esla segunda sectión se deben delallar tanto sus dalas (nombte, diiettlón, RFC, giro comercial y cuenla de cheques} como los del 
vendedor (en adelante. el beneficiario), asi como el banco corresponsal sobre el que usted propone a Bancomer se envie su cana de crédito. 

15. Detallar el nombre y domicilio completo del ordenante. 
16. Detallar el nombra y domicilio completo del beneficiario, Incluyendo números de telélono y fax. 
17. Anotar su clave completa del Regislio Federal de Conlribuy'9ntes. 
18. Anotar brevemente ta actividad industrial, comeicial o de servicios del ordenante. 
19. Anotar su número de cuenta autorizado para todas las afectaciones sobre las comisiones de la carta de crédito. 

Esta cuen1a podrá ser en moneda nacional o dólares de los E.U.A. Deberá nolilicar cualquier cambio en el número de cuenta al 
ejecutivo que lo atiende antes de que se emita ta caf1a de crédtto. 

20. Indicar e\ banco que desee como corresponsal, considerando que Blncomer tiene la facultad de designar otro banco de 
acueido a las lineas de crédito disponibles con sus corresponsales. 

21. Anotar la plaza donde se localiza el banco corresponsal. Blncomertratará de respetai la plaza sugerida y de no ser posible, se 
asignará a ta plaza más cercana al beneficiario. 



~« 111. TRANSPORTE Y MOVIMIENTOS DE LA MERCANCIA 

(111-llfLClflllTO (HJllllU 1 ll_,llfLCID'IOB: ,/ /1f/l-YFECHADfWllCllEll10 IH/0Mm0(111 ___ , 

{11/- 11---DfEmCllfllflD: (1fJ 0 ALAl'ISTA o /111 o A l'lA10 (C'ACEPTACION) 11-- (JI/ 0 l'ISTA 0111/ 0 , __ 0(1110 t.PAClllllA 
-A- EJIAllTlllTllA!- (1IJ A_OllJ AL- O {Jl/AIWAl'ESIJfUll-DtnlflOI): º" 0#0. {JI} A_DIA$ /1f/ 0 l!ITA 0(11} 0 f,flSA/fQ(Jf O llfl 0 FtrACTURA 

llf} IOCUfWAMMtS/l!BDE: 111/ El9AMJle Y,0111.GOS 
PAllCIAIB lffllrlOOS º" ONO 

l"I HASTA: IUI-
flf1'lll11DOS OSI ONO 

C011lACD': 111/ - GENERICADELAllE/ICA#CIA 
(U) FC1I (l'fnTOllA-llEEJ&UlllllfJ 

(fl/ FCA (T'llllTIHrtlflOTllflUMC/.lll-i 

111/ Cfll (l'llWOllARflllODfDfS7JIO) 

111/ en {1'1/11TO·TElfllmlfflAEllfO·DfDflTJIO/ 

111/ OIWA 

Esta sección tiene gran importancia debido a que en ella se asentarán dalos esenciales como el importe del crédito, la disponibilidad, la 
condición de cotización y la descripción de la mercanc/a, entre otros. 

22. Indicar el valor del crédito. 
23. Anotar el lipo de moneda en que se emitirá el crédí!o. 
24·25. Sí no habrá variación en ~ valor de la carla de créádo, indicar M41lmo en el campo 24. De lo contrarío, requísílar el campo 25 

anotando el porcenfa/e de variación que normalmente es del 1 al 10%. 
26. Anotar el lugar y fecha de vencimiento, entendiéndose ésta como la fecha llmile que tiene el beneficiario del crédito para presentarse 

a negociar sus documeni"; anle el banco corresponsal y recibir su pago si es a la visla, o formalizar el pago a plazo. Por polilica de 
la lnslifución, el plazo máximo es de 180 días, con la posibilidad de prórroga por otros 180 días. 

27. Marcar SI cuando se rew:iera que el corresponsal se obligue a pagar al beneficiario. En un crédito sin confirmar 
corresponsal sólo avisa o noUlica la carta de crédito y paga al beneficiario hasta recibir fondos del banco emisor 



~« 
28. La disponibilidad es la lotma en que el beneflclarlo recibirá su pago. 'Disponible a la vista' signifita que el benef~iario recibirá su pago a más tardar a 

los 7 dlas hábiles bancarios posteriores a la presentación de los documentos ante el banco corresponsal, si éstos cumplen eslricta y literalmente con 
lodos los términos y condiciones del mdrto. 

29. Estos campos se raquisitan cuando el crédito es a plazo, debido a que el beneficiario le otorgó crédrto el comprador. También se conoce como pago 
'Coma m:eplación', debiOO e 1'JI! el pago se l:irmalzJ ITllldn la·~· de im letra de cantilo. Este tarTIJO está relaciona® con los puntos 30 a 33. 

30. Indicar únicamente el número de dlas del plazo de crédito del beneficiario al ordenante. 
31. Mediante esta opción, la lecha de pago al beneficiario Inicia a partir de la fecha en que el banco corresponsal recibe los documentos de parle del 

benef~iarlo y determina que eslán en orden. 
32. Aqul el plazo de pago ilicia a partr de la fecha de abado, de errisión, de kXna a cargo. de despacho o de ernio que muestre el documento de embarque. 
33. La lecha de emisión que muestre la factura será la que determine el inicio del plazo de pago al benef~iario. 
34. Implica pago a plazo al benef~iari<J, pero sin la aceptación de lilulos de crédito (letras de cambio) a favor del beneliciario; el banco corresponsal se 

compromete a pagarle expidiendo una 'carta compromiso'. Esta disponibilidad se usa en paises donde emitir titulos de crédito causa impuesto; obliga 
al requisrtado de los puntos 35 a 38. 

35·38. Requisitar estos punlos con el mismo criterio que el expresado en los puntos 30 a 33. 
39. Indicar punto de embarque cuidando que concuerde con el medio de transporta a utilizar; por ejemplo, si los embarques serán por barco, los lugares 

de embarque y destino deberán ser puertos marilimos. 
40. La misma recomendación. Cuidar, sobre lodo en embarques marítimos, que tanto el punto de embarque como el da destino sean puertos da altura. 
4 t. Dalinir si la mercancla se enviará en uno o varios lotes. 
42. Definir según lo acordado con el beneficiario. Sin embargo,~ el (los) embarqua(s) será (n) combinado(s), los transbordos deben ser permitidos. 
43. Esta cotización incluye la obligación y responsabilidad del vendedor de enlregar la mercancía a bordo del buque en el puerto de embarque. Todos los 

gaslos a partir de ese punto serán a cargo del comprador. Esta cot~ación INCOTERM es aplicable solamenle para embarques maritimos. Para mayor 
delalla consutta el Anuo "A". 

44. Esla cotización incluye la obligación y responsabilidad del vendedor de entregar la marcancla a bordo del transporte en el punto o aeropuerlo 
de embarque. Todos los gastos a partir de ese punto serán a cargo del comprador. Esta cotización es aplicable para embarques terrestres y aéreos. 

45. Medianle esla colización el beneliciario se obliga a Incluir en el precio, el valor de la mercancla, impueslos de exportación, maniobras de carga y el 
costo del flete hasta el puerto de destino, sin bajar la mercancla del buque. Sólo es válida para embarques marítimos. Ver Anexo 'A'. 

46. Mediante esta colizadón el beneficiarlo se obliga a incluir en el precio, el valor de la mercancía, lmpueslos de exportación, maniobras de carga y el 
costo del neta hasta el punto o aeropuerto de destino. Aplica para embarqtJBS terrestres y aéreos. 

47. De acuerdo con la publicación 460 para INCOTERMS de la Cámara Internacional de Comercio, se reconocen 13 lérminos de comercio Internacional, 
qua son EXW, FAS, FOB, FCA, CFR, CPT, CIF, CIP, DES, DEO, DAF, DDU y DDP. Considerar que su uso y aplicación varia depend~ndo 
del medio de transporte a utilizar y de las obligaci<Jnes y responsabilidades que acuerde con el benel~iario. Ver Anuo 'A'. 

48. Detanar la mercancía en la forma más clara y brlM! posible. No se aceptan anexos descriptivos de mercancla como cafálogos, pedidos, facluras, 
protormas, etc. 



~« IV. DOCUMENTACIÓN REQUERIDA 

DOCUllENTACIOH REQUERIDA 

fllj l.·MCMA- 1111-0f~!ll ___ -inJr CON{SJ-!J 
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~1¡ -•u-"" 
1111 o-...u ,., o
ll'l OMDll-

tmflO!R.IU 

(fl] 0Dlll1f••lffl 0 •Gl#TUDVAllAI 

49·51. Indicar el número de tantos en original y coplas que se deseen, y si estas úHimas deberán estar firmadas. Indicar con una X si se 
emititá a nombre del ordenante, o detallar si se expedirá a nombre de un tercero. 

52. Indicar el número de tantos en original y copias que se requieren y si debetán eslar firmadas. Tomar en cuenta que el documento de 
embarque marllimo es el único que se expide en más de un original (normalmente en tres originales). 

53. Cuando se marque esta opción, yerificar que los Incisos de la cotización y los puntos de embarque y destino sean puertos maritimos 
de altura, congruentes entre si. · 

54. Es1e tipo de documento de embarque ampara la combinación de un embarque marítimo con cualquier otro medio de transporte. Esta 
modalidad obliga a que los transbordos sean pemiitidos (campo 42). 

42·55. Si ésle es el caso, cuidar que los puntos de embarque y destino sean aeropuertos internacionales. 
56-57. Sólo veriticar en cada caso que la cotización y el flete coincidan con la ciudad de embarque y destino. 
58. Este 00cumento se el¡lide cuando se renta o &!ta klOO 111 lllqie para uso parlK:ular. B ftelador del OOqlJe es quien expide tal doalmento. 
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~« 
59. Existe Olro tipo de docOOIOOlos de embarque, oomo el emitido por un coosolldador de mertancla (Foiwllder llll.J, o por compañlas 

de mensajerla especializada o Courln . · 
60. Conslde!ar que el Uele 'por cobra!' t6lo epllca para las tolizaclooes EXW, FAS, FCA y FOB. Si se utmza cllllqu\el Ol!O tipo de 

cotlnclón, el lletl es pepdo. 
61-64. Indicar el consignatario (persona !acuitada para retirar la mertancla de la aduana). Si el crédito se autorizó Con control, ser¡\ 

Blncomlr. Oe lo comrarlo, indicar con una X a usledes \ordenanle], o a su agente aduana\. 
65-66. Anotar X si se nolificanl a ustedes (O!denanle), o detallar si será a su agente aduana\. Sirve para avisar a cualquiera de esas dos 

partes el anlbo de la mercancla a su destino. 
67. Si es el caso, indicar los documentos que se requieran, como certificado de origen, peso, calidad, ele .. o lisias de empaque o 

embarque, con las caraclerlslicas y condiciones que deberán tonlener. 



~« V. INSTRUCCIONES ADICIONALES 

llSl!IUCC'llllnADICl!llWES 

1911 l.• lfOlllll)Df!MH9'0llllOl!WlOl'Oll: llfJ o _,. (1'10- (111 08fNff!CIAlllO 

(r1} l· lllCIUIUCOlllMJlllt!rGAll!!Sl!PADflEICOIOlll'MCl!f#TADf: o- º-""·"'° 
(11/ l· fl/lOSlfl&lllGClf(SJOflW#lffCllWISl 

(111 (. MWlllDfOIOllGA!lllE_ellll_lllUMCOCOllllfSPOflSAlA _____ llU!. 

(711 l· 0 fSllCllflXTOOOClllOOAAIO!lltl~ 

(111 '" OllW 

68. Delinlr en los siguientes tres campos por cuenta de quién será el seguro. 
69. En este caso, Bancomer contrata el seguro por cuenta del ordenante, cargando a la cuenta de cheques que se 

menciona en la referencia 19, el Importe de la póliza. Es Importante indicar el lipo de nesgo, o de lo contrario se emitirá cubriendo 
'todo riesgo'. 

70. SI el seguro lo loma el ordenante, tiene libertad de asegurar con la empresa de su preferencia. El funcionario facultado 
deberá considerar lo siguiente: ' 

1. Si el crédlo se autorizó Con control, la póliza debe ser emlosada a favor de llancomer, y 
2. Que la póliza de seguro ampare el 110% del valor del crédito, como mlnimo. 

7 f. Esta opción se utiliza solamente con las cotizaciones CIF, CIP y con todas las del grupo de las 'D'. Las dos primeras 
obligan al comprador a p¡esentar la póliza de seguro junto con los otros documentos requeridos en la carta de créd1lo. 
Por otra parte para no contravenir la prohibición de conlratar seguros en el exlranjero para importaciones a México, 
estipulada en la Ley Federal de Sociedades Mutualistas y de Seguros (art. 31), se recomienda abstenerse de negociar 
cotizaciones que incluyan el seguro por cuenta del beneficiario; en caso contrario, deberá contralar el seguro a parlir de la 
frontera de llegada hasla el punto de destino final. 

72. Recomendamos negociar que las comisiones fuera de México sean por cuenla del beneficiario. Si no se expresa nada, 
éstas serán por cuenta del ordenante, según lo estipula la Publicación 500 para Créditos Documenlarios de la Cámara 
lnlernacional de Comercio (art. 18). 

73. Si las hubiera, indicar la (s) fecha (s) de embarque acordada (s) con el beneficiario. 



~« 
74. Para este tipo de financiamientos, an necesario que llMcomlr' le otorgue una linea para financiamientos, asl como 

que el valor de la carta de c*ito no sea menor a $100,000 USO o su equivalente, y si hay embarques parciales, que 
no sean menores a este Importe. Indicar et plazo de financiamiento, que puede ser de 30 a 180 dlas, considerando que 
la sumatoria del cré<itn del beneficiario más el financiamiento no deberá exceder 180 dfas. 

75. Significa que el beneficiarlo del a6dilo podrá autorizar a un segundo beneficiario a negociar la carta de Clédtto, lota! o 
parcialmente. 

76. Otras instrucciones alflcionales podrlan ser: 1. El embarque debe efectuarse a través de ......... ; 2. La factura deberá mostrar el valor 
F.O.B. y el costo del fleta por separado; 3. Carta del beneficiario certificando haber enviado directamente al ordenante por Courler los 
originales de todos los documentos requeridos; 4. El embarque debe!á efectuarse en contenedores, etc. 

VI. ACLARACIONES Y DATOS DE LA FIRMA 

fllCAIOllf_.11 ... ~COlllflAllOllAlOSllOl!lSllflAU.IDOS fllfil'OE$llfl! COfl!llA!O 

RIAllCllPOOIU--COlf11J 111Jl!IS: 
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~·1 _ ... -,_ ..... ,_ 

"" 

·-·--~ ... -·"' 
__,....,_...,.MCA .. -- •um.• 

.. .. __ _ 

----·-



~ft 
Esta última sección tiene básicamente la función de lcrmalizar legalmente el contrato de cr6dito comercial documentario, mediante las 
firmas de usted o su representante legal, del funcionario que le atiende en 81ncomery si es el caso, del o los fiadores. 

n. Indicar el nombre de la (s) persona (s) de su empresa encargada {s) del manejo y control de las cartas de crédito. 
78. Fll'IOr de indicar varios números telefónicos. 
79. Favor de indicar varios números de fax, preferentemente que sean automáticos. 
BO. Lugar y lecha de la firma de este contrato. · 
81. Nombre y número de firma del funcionario facultado que le atiende. 
82. Por si sola se explica. Si firma el representante legal, deberá acreditar su personalidad mediante el número de escritura 

pública y número de notario que haya dado le, asf como la ciudad en donde esté domiciliad~ 
83. Nombre, domicilio y firma del o los fiadores. 

RMllO (IOllmlnll p111 lunclonlrlo llltOlludo de Blncomer) 

84. Requisltar este punto junto con la referencia 13, si se trata de cartas de crédito domésticas en moneda ntclonal, 
apegándose a las politicas establecidas por la insfüución. 

es. Requisltar este punto junto con fa re1erencia 13, si se tra1a de cartas de crédito en moneda ellrlnjel'I, apegándose a 
las politicas establecidas por la Institución. 

86. Aequisltar este punto para definir los lntemel moratorlol, junto con la referencia 14 del anverso, apegándose a las políticas 
establecidas por la institución. 

87. Requisi1ar este punto para definir el diferencia! a cobrar sobre la tasa UBOR, para c1rt11 de cridllo con 
rellnancllmfenlo con llCUllOI del hinco cormponul, apegándose a las politicas establecidas por fa instilución. 



~« ANEXO "A" COTIZACIONES 

Ellll cotillCionls repmenlln los de!8chos y obligaciones que ldquieren el verdedor y el CO!rjlrador al fíiar el precio de compra-venia. 

~......, 

...... ICll90 dll complldal 
F.U. (FIW ........ Slilp). la obfigac!6n del vendedor tennina al dejar la mertarcla a un coslado del buqut (puerto de embarque), quedando a cargo del 
~los gostos pogeriom, hasta el l'Jf\lO de destino. 
W. lfJll llll l!inl. la obligación del vendedol termina al dejar la mercancla a bordo del boque (puerto de embarque), quedando a cargo del comprador los 
gastos IJOS*iores, hasla el punto de destino. 
tf.11. !Ctll lllll f'*"1 la obl!j8Ción del YllndeOOr le!mlna al dejar la mercarda a bordo del buque (puerto de embarque), con el Hete pagado al puerto de destino . 

..... 1 ClllO del wtldldor 
CJ.f, IC!lll. l!!llirnt 11111 E!litldJ, la obligación del vendedor termina al dejar la mercancía a bordo del buque (puerto de embarque), con la póliza de seguro y 
el flete al puerto de deslino pagados. 
D.E.S. (DlllVllJ Er·Slllp). la obligación del vendedor lem\Í\8 al dejar la mertarcla a bordo del boque (puerto de destino), con el flele y pór~a de seguro pagados 
O.E.a. (DllM!y E1.Quay). La obligación del ~ termina al dejar la rnercancla sobre el muelle del puerto de deslino, con el flete y la póliza de seguro 
pagados. 

Ollal lllldlol di lllnlpollt 

..... 1ClllO1111 complldal 
E.X.W. (El·Waltcl). l.a obfigac!6n del~ termina al dejar la mercancfa en su fábrica, quedando los gastos posleriores a cargo del comprador. 
itA. lfJll grmr &l. La obliglcl6n del vendedoJr femn al dejar la mereanc:la a bordo del medio de lransporte (punto de embarque), quedando los gaslos 
IJOS*iores, 111$1& el punlo de dmno, a cargo del comprador. 
W (Cmill l'lll!ll'oJ. l.a obligaclón del vendedor lernlila al dejar la mercarda a bordo del medio de lransporta en el punto de deslino, con el Hele pagado . 

..... • ClllO 1111 campredal 
ti.!'. lc.dlll lllll lnllllnt flllll, l.a obliglcl6n del vendedor lenrónl al dejar la rnercancla a bordo del medio de lransporta en el punlo de deslino, con llele y 
póliza de~ pagados. 
11.A.F. (Dlhely 11 Flantflr~ La obliglción del wndldor tem*1a al dejar la men:ancla en la frontera acordada, con Hele y póliza de seguro pagados. 
D.D.U. (Dlllwry Duty Urlplld). la obligación del l'lndedor 1em1i1a 11 dejar la mercancia a un coslado de la aduana en el punto da destino, con flete y póüza de 
~pagados. No lnctuye los aranceles de~-
D.D.P. (1lllM!y Duty l'llcl). La OOliglci6n del vendodor le<mina al dejar la meitancia en el punto de destino, con fleta, póDza de seguro y aranceles de Importación 
pagadOS. 



FORMATOS PARA SOLICITUD DE C.REDITO A LA 
EXPORTACION POR MEDIO DE BANCOMEXT 
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Clave de Ji empresa en BANCOMEXT ' R.f.C. Siglas 
Nomhreo ru6n social 
Gi11> o activkbd principal 

11 DOMICWO 
DomK:ilio oricina c..u.,..._ 

Domicilio planta principal ,,_,_ 

111 CIASlnCACION DE LA EMPRES4, 
A.~nollar CJ Públic.l CJ ú¡>c<UOO< direao CJ Ptodoe!o<a o 
lnrermedia CJ Privada CJ 

ú¡>c<UOO< """""º Comerciattzadora o 
Consolwda CJ ..... CJ -de: Distribuidora o 

Social -- ECTXN' o 
• Comercl.liudora Oe servicios o 
.c.def¡,, comen:W CJ ~quil~Ol'il o 
• Moquil.ldor CJ Otros {especifique) o 

fiibnanle de !>lenes de apiUI CJ 
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IV ESJllUCTUlfA DE 1A ~ 
Pri~les accioniius o socios: ' - ................ -· 
úpital soci'~------------- (%J Nacional (%)Extranjero 
Capital conr .. .ti,.fe"·'--------''----- AaiYOs t>Ules._·--------•'--------
o~r General Pdle. del Consejo ______________ _ 

f«Nsde: Cons:<ución Inicio de: _...,. ______ _ 
exportaciones 

Penonal - labora:~ --------------Plam-----------
Gn4JO ~ri.¡J al que pettenece ----------------------------
E....-foliafes.., MWco: -
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En México 
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Nombre del .._,..ble de 1.1 mlonnadón 
lt'CflJ 

F .... de 1.1 f"l""'> IO {por conocimienlo de fümal 
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ntfmtody Entre 2 ,. 20 milanes de dóWe ~ 

Comolld.lld.J M.H de 20 mi~de dObre ~ 

lndcn:idPECE'(.CMB"C~Ataci.KiOnn~S)' ~.u.~1.1 ~~enMlle'IOA 

Canblle'°'" LILlriloidel~GtrwM~~o. 
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