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Introducción

El estudio de los negocios internacionales busca mejorar las transacciones que

tienen lugar en el extranjero para satisfacer las necesidades de los individuos y

organizaciones. Estas actividades económicas son operaciones comerciales, como

en el caso de importar o exportar bienes y servicios. Los negocios internacionales no

se limitan a grandes compañías, muchas empresas medianas y pequeñas se

encuentran también en este mercado1.

Las empresas en México como en el resto del mundo se han incorporado en un

proceso de globalización, por el que países y bloques comerciales cada vez son más

interdependientes.

En el contexto económico actual, todos los países se han visto obligados a

relacionarse unos con otros, son interdependientes en una economía global en la

que ninguna nación puede proclamarse como la dominante, puesto que no hay

economías autosuficientes2.

En la actualidad, to que pasa en cualquier parte del mundo, afecta al resto de las

economías, en este marco de apertura comercial y globalización de los mercados,

las empresas mexicanas han tenido que hacer frente a un entorno mundial de

intensa competencia y de diversos obstáculos que cada país impone a la importación

de mercancías para proteger a su industria.

1 Rugman, Alan y Hodgetts, Richard, Negocios Internacionales, México: Me Graw Hill, pp. 4-7
2 Garda-Sordo, Juan B., Marketing Internacional, México: Me Graw Hill, 2001, pp. 5-11



Por ello México se ha visto en la necesidad de entablar negociaciones comerciales

con diversos países, en dónde puede haber mercados propicios para los productos

mexicanos.

En una economía cerrada, el consumidor tiene muy poca posibilidad de elección en

materia de precio y calidad. En contraste, las múltiples opciones que brinda un

mercado abierto y la competencia que éste genera favorecen al consumidor final

porque cuenta con un mayor número dé satisfactores de diversa índole, los cuales

pueden ajustarse a cualquier tipo de necesidad y presupuesto3.

En México, los productores están obligados a innovar y desarrollar más y mejores

productos. La necesidad de cambio es una constante y si no se realiza, se corre el

riesgo de perder la oportunidad de éxito al salir al mercado.

El empresario mexicano debe considerar que las reglas han cambiado como

resultado de una mayor capacidad de elección del consumidor. En el comercio

exterior, el tamaño de una empresa ya no es tan significativo, basta que se

encuentre bien preparada para iniciar las actividades de exportación, tos siguientes

elementos son fundamentales:

• Tener una actitud emprendedora.

• Conocer muy bien su producto y su proceso productivo.

• Ser directo y evitar confusiones en el momento de negociar.

• Cumplir con exactitud todo lo pactado en materia de precio, calidad, tiempo de

entrega, remisión de documentos y forma de pago.

• Dar flexibilidad y rapidez en la toma de decisiones, mantener una

comunicación constante con el cliente y ofrecer los servicios de postventa.

3 Op. c¡t, p. 15



Para el caso de México, a continuación se presenta un cuadro que muestra los

saldos anuales de exportaciones e importaciones de mercancías desde el año de

1996 hasta el tercer trimestre del año 2000, y que se encuentran referidos en la

balanza de pagos.

Balanza de Pagos

Milloneóte dólares

1996 2000

Exportaron dé

mercáoslas

96,000' W60 »3 9 /

1mp¿>rtaegi dé;

o
'* 89,469

\
12&373 141,975

Saldo 6,531
Fuente: Banco de México. Balanza de pagos, 2001

Como se puede observar, en 1996 y 1997 el saldo fue positivo y a partir de 1997 y

hasta el tercer trimestre del 2000 el saldo es negativo, esto indica que los negocios

internacionales de nuestro país han disminuido, por muchos y diversos factores,

entre ellos tiene un impacto fundamental la forma de pago.

Precisamente este trabajo se avoca a examinar la parte primordial de la negociación

internacional, la forma de pago, la cual bien construida representa una ventaja

competitiva para la empresa mexicana.



I. Presentación

La carta de crédito es un medio de pago internacional comúnmente utilizado para

realizar diversas transacciones de índole comercial, muchas empresas en el mundo

han comprobado que su utilización y un manejo eficaz da seguridad de que una

operación comercial llegará a ser cobrada, pagada o liquidada finalmente4.

La mayoría de las veces no basta con conocer éste medio de pago internacional, es

necesario identificar muy bien todas sus características a efecto de que no se

convierta en un problema el proceso de cobro de las transacciones comerciales

efectuadas.

El objetivo de éste trabajo es identificar con toda claridad las características de los

diferentes medios de pago internacional, en particular la carta de crédito, para poder

evaluar su impacto dentro de un proceso de cobranza internacional.

Así mismo, se hace plantean tres problemas enfocados a:

• ¿Con qué instrumentos de pago es posible cerrar un ciclo de negocios

internacionales?

• ¿Cuáles son las ventajas que tiene un exportador mexicano cuando utiliza la

carta de crédito como medio de pago?

• ¿De qué manera contribuye el uso adecuado de ia carta de crédito para crear

una ventaja competitiva a ios empresarios mexicanos que la utilizan?

Seminario de Cartas de Crédito, First National Bank of Boston. México D.F.. 1988.



Para atender éstos problemas y lograr el objetivo del caso procedí a mostrar los

diferentes medios de pago internacional utilizados por las empresas dedicadas a los

negocios internacionales, además de mostrar de igual manera en lo referente a las

cartas de crédito, las diferentes definiciones que los expertos han hecho, las partes

involucradas en su operación, los diferentes tipos o clasificaciones que tienen, los

principales documentos, como evitar las discrepancias en los documentos, los

tiempos para el pago desde el punto de vista de un importador y un exportador, entre

otros.

El presente caso práctico trata de mostrar como el uso adecuado de la carta de

crédito por parte de quienes intervienen en una transacción comercial de carácter

internacional, y en especial de las empresas exportadoras de bienes y servicios,

representa una ventaja competitiva para todos los involucrados en un proceso de

negociación y de cobranza, incluyendo a las instituciones de crédito, ya que se

toman en cuenta las condiciones de índole económica hoy en día tan cambiantes y

relevantes, las cuestiones políticas así como los aspectos de la cultura empresarial

en materia de comercio exterior, que imperan en cada país de destino.

Por otro lado, se menciona la importancia que tiene el conocimiento de los diferentes

medios de transporte comúnmente utilizados en las transacciones de comercio

internacional, los documentos de embarque más usuales así como las discrepancias

o errores más frecuentes al presentar los documentos de embarque para la

negociación y/o pago de una carta de crédito.

El caso se refiere a las empresas Compañía Electrónica de México, que como

vendedora de equipo electrónico se encuentra ubicada en la ciudad de México, y

Casa Ronderos que como compradora tiene la necesidad de contar con éste tipo de

productos en San José de Costa Rica.



La imposibilidad de contar con los documentos originales de sus operaciones, me

llevó a incluir de otras empresas, los formatos de sus operaciones, y que estuvieron

dispuestos a aportarlos como un recurso para la enseñanza, con el único propósito

de ejemplificar los documentos que se emplean.

El caso plantea una situación a la que ya di respuesta con resultados favorables

para ambas partes, fas empresas involucradas me permiten exponer, sólo que con

nombres ficticios los hechos, las alternativas de solución al problema de cobranza y

los resultados que se obtuvieron con la propuesta.



II. Medios de pago internacional tradicionales

Antes de explicar como se crea una ventaja competitiva con el uso de ía carta de

crédito, es necesario exponer las características particulares de otras formas de

pago comúnmente utilizados en eí ámbito de los negocios internacionales,

entendiendo que los medios de pago internacional tradicionales se refieren a como

se harán llegar af vendedor los fondos o el dinero de las mercancías o servicios que

éste ha suministrado al comprador. En estos medios de pago, además del vendedor

y el comprador, participan instituciones de crédito como los bancos.

a. Efectivo

Este medio de pago significa que el pago al vendedor se hará con moneda de curso

legal, como es el caso de México, o bien, en libras esterlinas, dólares americanos,

etc. Con éste medio de pago el vendedor recibe su dinero con lo que se conoce en

el ambiente comercial como "de contado"5. Aquí no interviene ningún banco, solo el

comprador y el vendedor. Algunos de los riesgos a que se someten las partes son:

Para el vendedor:

• Recibir moneda que puede ser falsa.

• El riesgo de que ésta moneda sea robada en su oficina o cuando acuda a

algún banco para su depósito o guarda.

• En el caso de recibir el pago en el país del comprador, el problema para

sacarlo del país dei comprador e ingresarlo a su país de origen.

• El momento en que deba efectuar el embarque de las mercancías, antes de

recibir su importe.

Para el comprador:

• El riesgo de robo en su oficina o local comercial o cuando salga de alguna

institución de crédito, llevándolo consigo.

• Si tiene que pagar en el país del vendedor, el problema para ingresarlo a ese

país y/o para sacarlo de su país.

Contado: recibir o pagar una mercancía o servicio a su entrega o recibo con moneda de curso legal.



• Ei tiempo en que debe efectuarse el pago, antes o después del embarque de

las mercancías.

b. Cheque

El cheque es un título de crédito en virtud de que está reglamentado por la Ley de

Títulos y Operaciones de Crédito en sus artículos 175 a! 207, siendo íos bancos los

únicos autorizados para manejar este tipo de cuentas, donde el titular de la cuenta

es el librador y el banco es el librado.

Los cheques, cuando son girados por el librador, deben estar respaldados por

fondos suficientes a fin de que el librado honre6 dicho documento. Si el cheque no se

paga al legítimo tenedor, se sanciona este hecho con una pena equivalente a 20%

del valor del cheque como indemnización7.

Cuando un cheque no es pagado o negociado, los bancos hacen anotaciones al

reverso o en un anexo, donde informan las causas justificadas de la devolución;

estas anotaciones o anexos se denomina protesto y sirven para efectuar las

acciones legales correspondientes contra ei librador.

Para lievar a cabo operaciones de comercio internacional, este puede ser un buen

medio, pero hay que considerar que resulta un tanto problemático su uso, ya que

para que el cheque llegue a las manos del vendedor, existen dos supuestos: el

primero es que el vendedor acuda directamente con el comprador para su entrega,

lo que implica un desplazamiento y gastos de viaje y estadía; y segundo, que el

cheque se tenga que enviar por correo por medio de mensajería especializada, o

bien por correo registrado, con las consabidas demoras y el riesgo de su extravío.

Algunos de los posibles riesgos que tendría cada una de las partes podrían ser:

El término honrar en el medio bancaíio significa que el banco se obliga a pagar o depositar a una cuenta
determinada el importe del cheque, siempre y cuando se tengan los fondos suficientes.

7 Ley de Títulos y Operaciones de Crédito, artículo 205, México: Editorial Porrúa, 47a. Edición, 199?.



Para el Vendedor:

• Que el cheque no tuviera los fondos suficientes.

• Que el cheque no tuviera las firmadas autorizadas por el librador.

• Que el cheque fuera falso, es decir, que se emitiera por medio de una

chequera robada, extraviada o que estuviera cancelada.

• Envío por correo por parte del comprador y que sufriera un extravío en

tránsito.

• El tiempo en que debe efectuar el embarque de las mercancías, antes de

recibir su importe.

Para el Comprador:

• No tener los fondos suficientes al momento de efectuar su expedición.

• Que el librado, o sea su banco, no fuera un banco de reconocido prestigio, y

hubiera problemas para el reconocimiento de firmas autorizadas.

• El monto de las comisiones que se convierten en costos asociados si tuviera

que emitir por ejemplo un cheque certificado.

• El tiempo en que debe expedir el cheque, antes o después del embarque de

las mercancías.

c. Giro Bancario

El giro bancario, también conocido como cheque de caja, si bien no es título de

crédito, es un documento de pago bien aceptado para realizar transacciones

comerciales, en virtud de que tanto el librado como el librador son el mismo banco, y

siempre se tendrá por sentado que tienen los fondos suficientes para que el

beneficiario de éste disponga de su dinero. Normalmente este tipo de documento se

emite nominativo y no negociable8. Sin embargo, también existen posibles riesgos

para cada una de las partes:

Sagahon Hervert, Hornero, Manual Práctico de Comercio Exterior, 3a. Ed., México: Dofiscal Editores, 1993, pp.
117.



Para el Vendedor:

• Que ia institución de crédito no sea un banco de reconocido prestigio.

• El tiempo que tarda en su cobro, ya que se convierte en una remesa9 para su

reembolso, ya que el lugar de pago es el país del banco que to emitió,

• La posibilidad de que el documento sea falso, o bien que no se encuentre

firmado por las personas autorizadas para tai efecto.

• El tiempo en que deba efectuar el embarque de ias mercancías, antes de

recibir su importe.

Para el Comprador:

• El monto de las comisiones que cobran los bancos, por lo cual los costos de la

operación se elevan.

• La imposibilidad de obtener divisas en su país, lo que provocaría dificultades

en sus relaciones contractuales con el vendedor.

• El tiempo en que debe solicitar la emisión del giro, antes o después del

embarque de las mercancías.

d. Orden de Pago

Este medio de pago es mucho más ágil y seguro que los tres anteriores para el pago

de una mercancía o servicio, ya que intervienen exclusivamente los bancos y el

costo del servicio es relativamente barato. Aún cuando los bancos utilizan para el

envío de su correspondencia electrónica sistemas sofisticados de telecomunicación

como el Swift (Sociedad Mundial para Telecomunicaciones Financieras

Interbancarias)10 que agilizan las funciones de transmisión y trascripción, su uso

como medio de pago de transacciones comerciales internacionales también tiene

riesgos para las partes11, como son:

Para el Vendedor:

9
Un cheque se convierte en remesa cuando su lugar de expedición o emisión es diferente a! tugar dónde se

deba cobrar o pagar.
10Op.cit,p. 118

10



• El dinero que recibirá no le es pagado de inmediato, normalmente los bancos

hacen los abonos con fecha valor de 24 a 48 horas.

• Posibilidad de extravío de la orden de pago en las mismas instalaciones

banca rias.

• Burocracia por parte de los bancos.

• Pérdida de tiempo si en los datos asentados existe algún error tal como el

nombre, dirección o teléfono.

• Que el banco que la emite no tenga un banco corresponsal en su localidad.

• El tiempo en que deba efectuar el embarque de las mercancías, antes de

recibir su pago.

Para el Comprador:

• No puede condicionar el pago contra la entrega de algún documento de

embarque o algún otro similar.

• Desembolso inmediato del dinero que ha de pagarse al vendedor,

• Fecha de pago al vendedor condicionada a una fecha valor, lo que puede

afectar sus relaciones contractuales con su contraparte.

• El tiempo en que debe efectuarse el pago, antes o después del embarque de

las mercancías.

e. Transferencia de Fondos

La transferencia de fondos se puede equiparar con la orden de pago, ya que en este

medio de pago intervienen exclusivamente los bancos que sean corresponsales

entre sí, y que efectúan dichas transferencias utilizando medios altamente

tecnificados como el Swift. Sin embargo la diferencia entre uno y otro es que en la

orden de pago el beneficiario del dinero se debe presentar en la ventanilla del banco

para su cobro, en este medio el abono del dinero se hace directamente a una cuenta

"Op.cit,p. 118

i i



que tenga el beneficiario con la institución, ya sea de cheques, de inversión, de

ahorro, etcétera12.

A pesar de ser un medio relativamente rápido y confiable, tanto comprador como

vendedor deben asumir ciertos riesgos, tales como:

Para el Vendedor:

• Acreditamiento13 de! dinero a su cuenta por lo regular entre 24 y 72 horas

hábiles.

• Demora en el acreditamiento a su cuenta por algún error u omisión en el

número o nombre de la cuenta a abonar.

• Ei tiempo en que deba efectuar el embarque de las mercancías, antes de

recibir su importe.

Para el Comprador:

• Que su banco no tenga relaciones de corresponsalía con el banco de!

vendedor y se tenga que utilizar un tercer banco para efectuar el reembolso y

se eleven los costos de las comisiones.

• Que su banco no transmita correctamente tanto nombre y número de la

cuenta del depósito.

• No tiene posibilidad de condicionar el pago o abono a la cuenta del vendedor

contra la entrega de documentos de embarque.

• El momento en que deba efectuarse el pago, antes o después del embarque

de las mercancías.

12 Op. cit. p. 119
13 En el lenguaje bancario, un acreditamiento significa realizar un abono o depósito a una cuenta, que por lo
regular es de cheques a nombre del beneficiario del dinero.

12



f. Cobranza

La cobranza, significa que el vendedor enviará los documentos de embarque para su

cobro o negociación a través de un banco. En este medio de pago intervienen los

bancos los cuales deben ser corresponsales para que se puedan llevar a cabo los

pagos o bien el trámite de la aceptación de las letras de cambio qué reciban. Las

cobranzas se clasifican en simples y documentarías. Las simples se refieren a que

únicamente se envía para su cobro o negociación letras de cambio, y las

documentarías, además de las letras de cambio, se envían los documentos de

embarque14.

Por lo general, en este tipo de medio de pago, cuando el girado o el comprador no

puede o no desea pagar o aceptar las letras de cambio, se solicita que se protesten

éstas a efecto de ejercer las acciones legales contra el girado, y los bancos deben

acatar fielmente estas instrucciones, es decir, para que al comprador le entreguen

los documentos de embarque deberá pagar ei importe de las letras de cambio o bien

realizar su aceptación15.

Los posibles riesgos a que están expuestos tanto el vendedor como el comprador

pueden ser:

Para e l Vendedor:

• Haber efectuado el embarque de las mercancías y que el comprador o girado

no pague éstas a la presentación de los documentos o bien no realice la

aceptación de letra de cambio, y tenga que cargar con los costos de regresar

la mercancía o bien tratar de venderla en el país del comprador.

• Tener que protestar las letras de cambio por falta de pago o de aceptación y

pagar los gastos derivados del mismo.

l4Op.cit, p. 120
15 Curso de Cobranzas Documentarías, Banco Internacional, S.A., México, 1986.

13



Para el Comprador:

• Tener que pagar o aceptar las letras de cambio que le presente su banco sin

haber recibido !a mercancía.

• Tener conocimiento del arribo de las mercancías a su destino y no haber

recibido los documentos de embarque por parte de su banco.

• Enfrentar cierta burocracia por parte de los bancos que intervienen en la

operación.

En el siguiente capítulo, se analiza de manera detallada, la opción que se consideró

con mayores ventajas competitivas, para aplicarla en las operaciones de comercio

internacional.

14



III. La creación de una ventaja competitiva: la carta de crédito

Los negocios internacionales no se limitan a las gigantescas compañías

multinacionales. Muchos negocios pequeños también se encuentran en este

mercado. La revolución de la tecnología de la información y los adelantos en el

transporte, significan que el conocimiento, las personas calificadas, los bienes y

servicios representan una ventaja. El mundo es ahora una aldea global donde los

productores de bienes y servicios a menudo compiten el ámbito doméstico e

internacional16.

Partiendo de la definición de crédito, se puede decir que significa confianza, aunque

no siempre la confianza da como resultado la obtención de un crédito, ya que se

puede otorgar crédito sin la existencia de la confianza. Sin embargo junto con la

confianza existen otros factores tales como la reputación, credibilidad, moralidad y

honorabilidad17.

El crédito ha jugado un pape! preponderante para el desarrollo del comercio, ya sea

local o internacional, debido a que antiguamente los productos o servicios que se

vendían no los recibía el comprador de parte del vendedor si no pagaba antes por

ellos, por lo que el comercio ha tenido un gran auge gracias al crédito18.

Antes de la primera conflagración mundial, Inglaterra era un país sumamente

adelantado frente al resto del mundo, su moneda, la libra esterlina era de fáci!

aceptación en todo el mundo para realizar transacciones de comercio internacional y

por ende los banqueros ingleses tenían un conocimiento técnico bastante avanzado

para su época.

Durante el periodo que se dio entre el fin de la primera guerra mundial y el comienzo

de la segunda, los bancos de Norteamérica tuvieron una creciente participación en el

16 Rugman, Alan y Hodgetts, Richard, Negocios Internacionales, México: Me Graw Hill, pp. 4.
17 Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992.
18 Martínez Cerezo, Antonio, Medios de Pago Internacionales, Madrid: Ediciones Pirámide, 1974, pp. 18
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desarrollo del comercio internacional, lo que permitió una expansión de los créditos

comerciales hacia los diferentes países de América Latina.

Como consecuencia de la segunda guerra mundial, las fronteras de algunos países

se cerraron, lo que motivo que importadores recurrieran en busca de nuevas fuentes

de abastecimiento para mantener sus negocios y al mismo tiempo satisfacer !a

demanda de determinados productos, por lo cual cada país busco sus propios

mercados de abastecimiento, razón por la cual el mercado de los vendedores tuvo

un incremento sustancial. Debido a esto, compradores y vendedores que nunca

habían tenido contacto entre sí, se encontraron negociando la compra y venta de

materias primas, productos manufacturados, etcétera, sin tener el tiempo suficiente

para hacer investigaciones crediticias, ocasionando muchos trastornos a las partes,

las cuales demandaron el establecimiento de créditos comerciales bancarios que les

garantizaran el pago de sus mercancías antes de su embarque19.

De esta manera fue así como nacieron los créditos comerciales o cartas de crédito,

ofreciendo el crédito deí banco emisor que es bueno y conocido en lugar del crédito

del comprador que puede ser bueno pero no tan bien conocido.

A la carta de crédito también se le conoce como crédito comercial o crédito

documentarlo, y en inglés se le conoce por las siglas L/C que significa íetíer of

credit Existen muchas y muy variadas definiciones de lo que es la carta de crédito, y

sólo se citan algunas de ellas:

"El crédito confirmado es aquel que se otorga como obligación directa del acreditante

hacia un tercero, debe constar por escrito y no podrá ser revocado por el que pidió el

crédito"20.

19 Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992
20 Ley General de Títulos y Operaciones de Crédito, Sección cuarta, articulo 317, México: Porrúa, 47a. Edición,
1999.
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"Es un compromiso asumido por un banco (banco emisor) de efectuarle ei pago

(directamente, o aceptándole o negociándole letras de cambio) al vendedor

(beneficiario) a su solicitud, y de acuerdo con las instrucciones del comprador

(ordenante), hasta la suma de dinero indicada, dentro de un tiempo y contra la

entrega de los documentos estipulados"21.

"El crédito documentario representa el compromiso del banco de poner a disposición

del vendedor, por cuenta del comprador, una suma convenida, en condiciones muy

precisas"22.

"Es una garantía bancaria de pago, emitida por un banco (banco emisor), a solicitud

y de conformidad con las instrucciones de un cliente (ordenante), para pagar por su

cuenta a un tercero (beneficiario), a través de un banco (corresponsal), contra la

entrega de documentos que amparen el embarque de ia mercancía"23

Para mí, un crédito comercial es un medio de pago por medio del cual un banco se

obliga a pagar una determinada cantidad de dinero a un exportador siempre y

cuando se cumplan los términos y condiciones de la misma en forma estricta.

11 Cámara de Comercio Internacional, Reglas y usos uniformes relativos a los créditos documéntanos,
Publicación 500 Revisión 1993, Barcelona: CCI, pp. 24
22 Swiss Bank Corporation, Operaciones documentarías, Oficina de representación en México: SBC. 1990, pp. 9
23 Banco Nacional de México, S.A., Créditos Comerciales, México: Banamex, 1994, pp. 8.
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3.1 Conceptos Generales

Antes de mostrar todas las variantes e implicaciones que tiene una carta de crédito,

se debe mencionar por qué las personas que manejan operaciones internacionales

utilizan este medio de pago.

Tanto comprador como vendedor al realizar una operación de comercio internacional

tratan de minimizar las posibles dificultades que pudieran llegar a presentarse para

llevar a término sus operaciones comerciales, de aquí que se presenten diferentes

preguntas que se harían las partes para solventar las posibles dificultades:

Para el Vendedor:

• Necesitamos tener la seguridad de que el comprador podrá pagar una vez

que le hayamos embarcado la mercancía, ¿cómo podemos disminuir el riesgo

de no-pago?

• Se le esta suministrando al comprador mercancías que tuvimos que

subcontratar, ¿cómo se puede prevenir el riesgo de que el comprador lo

descubra y establezca contacto directo con nuestro proveedor?

• ¿Qué entidad financiera puede ayudarnos en todos los aspectos prácticos de

estas negociaciones, asesorándonos en todos los documentos que se

requieren?

• ¿Quién puede darnos información sobre las restricciones monetarias y sobre

aspectos de carácter de legislación como son los permisos de importación o

exportación?

Para el Comprador:

• No conocemos bien al vendedor, ¿cómo podemos estar seguros de que hará

el embarque a tiempo?
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• Antes de pagar la mercancía, ¿cómo podemos verificar que la mercancía

corresponde exactamente a lo que le solicitamos?

• Es preferible para nosotros demorar el pago de la mercancía hasta que

hayamos efectuado las negociaciones para su venta, ¿podemos conseguir de

parte de nuestro banco crédito durante este lapso?

Estas y otras interrogantes o dudas se podrían plantear tanto el vendedor como el

comprador.

Lo que quieren las partes y el tiempo para el pago

El tiempo para realizar el pago de las mercancías es de suma importancia, varia en

razón de un exportador y de un importador por lo que a continuación se menciona

que es lo que quiere cada uno de ellos,

El vendedor:

• El cumplimiento del contrato, que se refiere a la seguridad de que obtendrá su

pago dentro del plazo acordado.

• Conveniencia, que significa la comodidad de recibir su pago en su propio

banco o a través de un banco de su propio país.

• Pago puntual, que se refiere a recibir el pago en forma puntual por la venta de

sus mercancías a efecto de poder incrementar la liquidez de su negocio.

• Asesoría, que se entiende en cómo adquirir o tener los conocimientos

indispensables y necesarios para dirigir sus complejas operaciones

comerciales.
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El comprador:

• Cumplimiento del contrato, que se refiere a la certeza de que le tendrá que

pagar al vendedor, solamente cuando tenga la seguridad de que éste ha

cumplido cabalmente con sus obligaciones correctamente.

• Conveniencia, que significa la utilización de un tercer (banco) como parte que

interviene y en la que ambos, comprador y vendedor, confían en é! como su

experto en documentos, cuando se hace el pago y/o la negociación.

• Crédito, que se entiende como una adecuada administración del flujo de caja

de sus operaciones con la posibilidad de obtener financiamiento bancario.

• Apoyo experto, que se refiere a obtener la ayuda de personal experto

bancario y la facilidad para manejar operaciones complejas, especialmente en

los trámites específicos que deben observarse.

Tiempo para el Pago

El tiempo en que tanto vendedor como comprador deban de recibir, el primero su

pago y el segundo efectuar el desembolso de las mercancías pactadas, se

puntualiza como sigue:

Para eí vendedor:

• Pago anticipado, el vendedor requiere del pago antes del embarque de las

mercancías, ya que no puede financiar de otra manera la producción,

embalaje, traslado o embarque de las mismas, que ha ordenado el

comprador.

• Al momento del embarque, se busca la seguridad del pago, tan pronto como

las mercancías estén puestas a bordo en el medio de transporte o entregadas

ai transportista que las hará llegar al país del comprador.
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• Después del embarque, se está dispuesto a esperar por e! pago, por cierto

tiempo determinado después de efectuado el embarque, esto significa que se

otorga un crédito y que se confía en el comprador.

Comprador:

• Pago anticipado, se tiene plena y total confianza en el vendedor, y se sabe

que el contrato de compraventa se cumplirá tal y como se acordó, razón por la

cual existe la disposición a pagar anticipadamente por unas mercancías que

no se han embarcado todavía.

• Al momento del embarque, no se quiere correr el riesgo de pagar antes sino

hasta tener la seguridad de que las mercancías han sido embarcadas o

entregadas al transportista en forma oportuna y que corresponden a lo que se

ha acordado en el contrato con el vendedor.

• Después del embarque, posiblemente se necesita vender o colocar primero

las mercancías solicitadas o bien verificar éstas antes de hacer el pago al

vendedor.

Derivado de todo lo antes expuesto, se concluye que para el comprador es bastante

favorable efectuar el pago después del embarque, menos favorable es el pago al

momento del embarque, y el pago anticipado es totalmente desfavorable. Sin

embargo, para el vendedor ocurre exactamente a la inversa.

El crédito comercial ofrece un especial, universal y comprobado sistema para lograr

que los compromisos comerciales sean aceptables estipulando que el pago se haga

contra los documentos que representan las mercancías y que posibilitan la

transferencia de los derechos sobre esas mercancías24.

24 Op. cit., p. 45
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Objetivo

El objetivo que se persigue una carta de crédito es facilitar el comercio exterior de un

país, minimizando los riesgos que implica el comercio internacional y con la

intervención de las instituciones de crédito, cambiar la desconfianza en confianza

entre las partes que intervienen. Esto quiere decir, que tanto el comprador como el

vendedor tendrán confianza en que el primero, va a recibir las mercancías solicitadas

de acuerdo a los requerimientos establecidos, y el segundo, recibirá el pago de las

mercancías suministradas, una vez que haya cumplido con las condiciones

estipuladas en la carta de crédito.

3. 2 Reglas y usos uniformes para la emisión y negociación de los

documentos de embarque

Algunas encuestas realizadas por bancos mexicanos como Banamex y Bancomer,

han encontrado que casi el cincuenta por ciento de los documentos que se

presentan al amparo de una carta de crédito o crédito comercial, son rechazados a

causa de discrepancias bien sean reales o aparentes, lo cual reduce la eficacia del

crédito comercial y puede tener consecuencias de orden financiero o muchos

problemas para los que participan en la operación, incluyendo los propios bancos25.

Esto puede implicar además de un aumento en los costos una reducción de los

márgenes de utilidad o beneficios de importadores, exportadores y entidades

bancarias.

Las Reglas y Usos Uniformes para Créditos Documéntanos fueron creadas por la

Cámara de Comercio Internacional (C.C.I.) y tuvieron su origen en el año de 1920,

entonces se conocían como Reglas Internacionales para Créditos Comerciales de

Exportación, las cuales fueron adoptadas por la Conferencia de Banqueros con sede

en la ciudad de Nueva York, y a las cuáles se sumaron de inmediato 35 bancos de

Nueva York y de Boston, que una vez publicadas fueron conocidas en forma de

Seminario de Cartas de Crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992.
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folletos por casi todos los bancos del mundo. A raíz de dicha publicación, se vio la

necesidad de llegar a acuerdos sobre esta materia a efecto de que las prácticas y

legislaciones mercantiles de todos los países coincidieran y las adoptaran, debiendo

por tanto, tener acuerdos internacionales, sobre los cuales pudiera funcionar

satisfactoriamente este tipo de operaciones26.

Este movimiento tuvo como consecuencia diversas conferencias en diversos países

para que finalmente en el Vil Congreso celebrado en Viena Austria del 29 de Mayo

al 31 de Junio de 1933 auspiciado por la Cámara de Comercio Internacional,

surgieran las Reglas y Usos Uniformes para el manejo de los Créditos Comerciales

Documéntanos, que se publicaron por primera vez en forma de reglamento y cuya

aplicación fue a partir del año de 1936 en la mayoría de los países afiliados a dicha

Cámara. Esta Cámara es una organización no gubernamental al servicio del

comercio mundial. Los miembros de ella en 123 países representan a millares de

compañías y organizaciones comerciales, siendo los Comités o Consejos Nacionales

distribuidos en 60 países quienes coordinan las actividades a nivel nacional, con lo

cual se facilita el comercio entre las empresas de distintos países, contribuyendo de

esta forma a la expansión del comercio internacional27.

La aceptación a nivel mundial de dichas normas y definiciones demuestra de manera

convincente la capacidad de los hombres de negocios, de países con distintos

sistemas legales, para aplicar sus propios mecanismos prácticos a la realización de

operaciones comerciales. En un mundo donde la tecnología cambia rápidamente y

las comunicaciones mejoran constantemente, hace posible que estas Reglas

también cambien conforme exista un avance tecnológico y de comunicaciones.

Las Reglas y Usos Uniformes incorporan las prácticas bancarias internacionales,

mejoran la integridad y fiabilidad de la figura de la carta de crédito a través de la

presunción de irrevocabilidad y la clarificación de la responsabilidad primaria, no sólo

del banco emisor, sino del banco confirmante, trata ios problemas de las condiciones

1 Op. cit.
Op. c¡t.
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no documentarías y ofrece una relación detallada de los elementos de aceptabilidad

para cada categoría de documentos de transporte, constan de 49 artículos y ia

última publicación es la denominada 500 revisión 199328.

Todo crédito comercial debe de mencionar que se encuentra sujeto a las Reglas y

Usos Uniformes para Créditos Documéntanos Publicación 500 revisión 1993, para

que en caso de controversia, sea la Cámara de Comercio Internacional quien lleve a

cabo el arbitraje correspondiente, y las partes que intervienen se sometan a sus
29

resoluciones y JUICIOS .

Cabe aclarar que las reglas internacionales nunca pueden contravenir lo indicado en

el crédito comercial ya que son reglas, no leyes30.

3.3 Factores que intervienen en la negociación

Los factores o partes que intervienen en el manejo y negociación de una carta de

crédito son cuatro:

1. Ordenante

Se le conoce también con el nombre de solicitante, cliente, comprador o importador,

que para adquirir determinadas mercancías, acude a una institución de crédito

(banco), celebrando con ésta un contrato de apertura de carta de crédito o crédito

comercial, obligándose a pagar el importe de la misma, más todas las comisiones y

gastos derivados de ésta, en cuanto se le avise que el beneficiario ha dispuesto o

negociado el importe de Ea carta de crédito31.

28 Cámara de Comercio Internacional, Guido to Documeníary Credit Operations, París: CCI, 1985, pp. 43.
29 Bustamante Morales, Miguel Ángel, Los Créditos Documéntanos, México, Trillas, 1999, pp. 148.
30 Cámara de Comercio Internacional, Guide to Documentary Credit Operations, París: CCI, 1985.
31 Bustamante Morales, Miguel Ángel, Los Créditos Documéntanos, México, Trillas, 1999, pp. 26.
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2. Banco emisor

Se le conoce también como el banco del ordenante, y es aquel que emite o

establece la carta de crédito siguiendo las instrucciones del ordenante, ya sea en

forma directa o a través de alguno de sus bancos corresponsales,

comprometiéndose a pagar o negociar el importe de la carta de crédito, siempre y

cuando se hayan cumplido los términos y condiciones de la misma32.

3. Beneficiario

También denominado como vendedor o exportador, y es la persona física o moral

que tiene derecho a cobrar la carta de crédito, a cambio de presentar los

documentos exigidos y cumpliendo estrictamente con las condiciones estipuladas,

aún cuando la mercancía no haya sido recibida físicamente a manos del

ordenante33.

4. Banco corresponsal

Es el banco que mantiene relaciones de corresponsalía con el banco emisor, y

dependiendo de la función que haga o adopte, se le conoce como banco avisador,

notificador, negociador, confirmante, pagador o reembolsante34.

Este banco por lo general se localiza en el país donde radica el beneficiario,

vigilando escrupulosamente que las condiciones de la carta de crédito se cumplan

fielmente.

En la figura número 1 se muestra un esquema de las partes que intervienen.

32 Op. Cit-, p. 27
33 op. cit., p. 28
34 Op. Cit.. p. 32
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Figura No. 1

Esquema cíe las partes que intervienen en una Carta de Crédito

BANCO
CORRESPONSAL
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Como se puede observar, en este esquema existen relaciones comerciales entre las

partes que intervienen:

1. Entre el ordenante y el beneficiario existen relaciones de índole comercial; son

ellos quienes prácticamente inician una operación de comercio exterior ya que se

ponen de acuerdo sobre todos aquellos aspectos relacionados con su operación

comercial, tales como la cantidad, precio, volumen, especificaciones, etcétera.

2. Entre el ordenante y el banco emisor existe la relación comercial, ya que por lo

general para que dicho banco emita una carta de crédito, el ordenante debe

mantener una cuenta de cheques y una línea de crédito autorizada a efecto de que

éste último requisite la solicitud de apertura de carta de crédito en los formatos que

el mencionado banco le proporcione.

3. La relación entre el banco emisor y el banco corresponsal es similar a la existente

entre el ordenante y el banco emisor, ya que estos bancos también abren cuentas de

cheques entre sí, existe un intercambio de claves secretas y libros de registro de

firmas autorizadas de sus funcionarios.

4. La relación entre el banco corresponsal y e! beneficiario se da, puesto que el

banco es quien se encargará de pagar o negociar la carta de crédito, y también por

lo general entre estas partes existen relaciones comerciales, es decir, el beneficiario

mantiene una cuenta de cheques, pero de no tenerla, esto no es impedimento para

que se de una relación comercial entre ambos.

Dadas las relaciones comerciales anteriores, nunca se dan éstas cruzadas entre las

partes, es decir, no existe o no debe existir relación comercial entre el ordenante y el

banco corresponsal ni entre el banco emisor ni el beneficiario.
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3.4 Clasificación atendiendo a los compromisos

La carta de crédito se clasifica conforme a los compromisos que se adquieren, de

seis diferentes maneras, las cuales se describen a continuación:

3.4.1 Por su cancelación o modificación

La carta de crédito es susceptible de cancelarse o bien de modificarse, y conforme a

éstas dos situaciones que se pueden llegar a suscitar, pueden ser revocables o

irrevocables.

Revocable, es aquella que puede ser modificada o cancelada por el ordenante en

cualquier momento, sin necesidad de aviso previo o notificación al beneficiario o

vendedor. Para el beneficiario este tipo de crédito implica un riesgo muy grande, ya

que la carta de crédito puede ser modificada o cancelada mientras las mercancías

se encuentran en tránsito y antes de que se presenten los documentos, o inclusive,

una vez presentados, antes de que se hubiere efectuado el pago. El vendedor

tendría que enfrentar entonces, el problema de obtener el pago directamente del

ordenante35.

Irrevocable, es aquel que para ser modificado o cancelado, deben estar de acuerdo

las partes que intervienen y principalmente el beneficiario. Esta clase de carta de

crédito constituye por lo tanto un compromiso irrevocable de las partes.

Conforme a las Reglas y Usos Uniformes para Créditos Documéntanos de la

Cámara de Comercio Internacional, Publicación 500 menciona en su artículo 6 inciso

6, "que todos los créditos comerciales serán irrevocables aún cuando no se

mencione en su texto si son o no irrevocables"36.

35 Op. cit, p. 35

Cámara de Comercio Internacional, Reglas y usos uniformes relativos a tos créditos documéntanos,
Publicación 500 Revisión 1993, Barcelona: CC11993. pp. 116.
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3.4.2 Por el compromiso que adquiere el banco corresponsal

Como se mencionó anteriormente, el banco corresponsal adquiere diversas

funciones según el grado de responsabilidad que adquiere, y la carta de crédito

puede quedar notificada, confirmada o domiciliada.

Notificada, es aquella en el que banco corresponsal solamente avisa o notifica al

beneficiario la carta de crédito sin que esto constituya ningún compromiso para el

pago y/o negociación. El compromiso de pago recae en el banco emisor y el lugar de

pago es en el país o lugar en dónde radica el ordenante. El banco corresponsal

adquiere el nombre de banco avisador o notificador. La instrucción que recibe el

banco corresponsal de parte del banco emisor es la de avisar sin agregar su

confirmación37. En la figura número 2 se muestra un esquema operativo y la

explicación de éste tipo de carta de crédito.

Confirmada, és aquella en donde el banco corresponsal es requerido por el banco

emisor para agregar su confirmación, constituyéndose un compromiso para pagar

y/o negociar la carta de crédito, adicional al compromiso que tiene el banco emisor.

El lugar de pago es el país o lugar dónde radica el beneficiario. El banco

corresponsal adquiere el nombre de banco confirmante y la instrucción que recibe de

parte de! banco emisor es la de avisar o notificar al beneficiario la carta de crédito

agregando su confirmación38. En la figura número 3 se muestra un esquema

operativo y la explicación de éste tipo de carta de crédito.

37 Bustamante Morales, Migue) Ángel, Los Créditos Documéntanos, México, Trillas, 1999, pp. 42
38Op.cit, p.44
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Domiciliada, es aquella dónde el que el banco corresponsal sólo avisa o notifica al

beneficiario la carta de crédito sin agregar su confirmación y no constituye ningún

compromiso para el pago y/o negociación para el banco, sin embargo, el lugar de

pago es en el país donde radica el beneficiario y ei compromiso de pago recae en el

banco emisor. El banco corresponsal adquiere el nombre de banco avisador o

notificador y la instrucción que recibe de parte del banco emisor es avisar la carta de

crédito al beneficiario sin agregar su confirmación39. En la figura número 4 se

muestra un esquema operativo y la explicación de éste tipo de carta de crédito.

39 Op. cit., p. 46
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Figura 2

Esquema operativo de una carta de crédito notificada

BANCO
EMISOR

•

7

3

10

A flft
H—H 6 11

A I

BANCO
CORRESPONSAL

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

31



1. Entre el ordenante y el beneficiario se firma un contrato o acuerdo, en donde se

especifican todas las condiciones de la operación, tales como valor y clase de ia

mercancía, puntos de embarque y desembarque, quien paga los fletes, el seguro de

la mercancía, documentos que se solicitarán, etcétera.

2. El ordenante acude a su banco y solicita a éste una solicitud de carta de crédito, la

cual requisita y la presenta al banco para su autorización.

3. El banco emisor recibe la solicitud de parte de! ordenante, autoriza la solicitud y

procede a emitir la carta de crédito y elige al banco corresponsal que ha de notificar

la carta de crédito.

4. El banco corresponsal recibe la carta de crédito, revisa sus términos y condiciones

y procede a avisar o notificar al beneficiario sin agregar su confirmación.

5. Ei beneficiario al tener la carta de crédito en sus manos, procede a revisar los

términos y condiciones y verificar que contenga los acuerdos del contrato firmado

con el ordenante. Realiza el embarque de la mercancía y prepara la documentación

que ha de presentar a! banco corresponsal.

6. El beneficiario entrega la documentación requerida al bando corresponsal para su

revisión y análisis.

7. El banco corresponsal recibe la documentación y procede a verificar ésta contra

las condiciones de la carta de crédito, por ser un crédito comercial notificado y no

tener obligación de pago, procede a enviar ésta al banco emisor. El tiempo

aproximado que le lleva al banco corresponsal revisar la documentación recibida es

entredós y cuatro días hábiles.

8. El banco emisor recibe la documentación, procede a revisarla y le requiere el pago

al ordenante o bien, le carga el importe de la carta de crédito en su cuenta de

cheques. El tiempo aproximado en que tardan en llegar los documentos,
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dependiendo del país del beneficiario es entre cinco y ocho días hábiles, y la revisión

que hace el banco emisor le toma entre dos y cuatro días hábiles.

9. Ei ordenante acepta la documentación y paga ai banco emisor el importe de la

carta de crédito.

10. El banco emisor envía el importe de la carta de crédito al banco corresponsal por

medio de una transferencia de fondos o bien te autoriza a cargar su cuenta que el

banco corresponsal le lleva a! banco emisor para pagar a! beneficiario. Esta

operación en tiempo es de aproximadamente de dos a tres días hábiles, ya que

siempre se hace por medio de una fecha valor.

11. El banco corresponsal recibe el pago del banco emisor y procede a pagar al

beneficiario el importe de su carta de crédito.

En este tipo de carta de crédito el tiempo transcurrido desde el momento en que ei

beneficiario entrega los documentos del embarque al banco corresponsal hasta el

momento del pago al beneficiario, éste tuvo que esperar aproximadamente

diecinueve días hábiles.
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Figura No. 3

Esquema operativo de una carta de crédito confirmada

BANCO
CORRESPONSAL

FALLA DE ORIGEN
34



1. Entre el ordenante y el beneficiario se firma un contrato o acuerdo, en donde se

especifican todas las condiciones de la operación, tales como valor y clase de la

mercancía, puntos de embarque y desembarque, quien paga los fletes, el seguro de

la mercancía, documentos que se solicitarán, etcétera.

2. El ordenante acude a su banco y solicita a éste una solicitud de carta de crédito, la

cualrequisita y la presenta al banco para su autorización.

3. El banco emisor recibe la solicitud de parte del Ordenante, autoriza la solicitud y

procede a emitir la carta de crédito y elige al banco corresponsal que ha de confirmar

la carta de crédito.

4. El banco corresponsal recibe la carta de crédito, revisa sus términos y condiciones

y procede a avisar o notificar al beneficiario agregando su confirmación.

5. El beneficiario al tener la carta de crédito en sus manos, procede a revisar los

términos y condiciones y verificar que contenga los acuerdos del contrato firmado

con el ordenante. Realiza el embarque de la mercancía y prepara la documentación

que ha de presentar al banco corresponsa!.

6. El beneficiario entrega la documentación requerida al banco corresponsal para su

revisión y análisis.

7. El banco corresponsal recibe la documentación y procede a verificar ésta contra

las condiciones de ia carta de crédito, por ser un crédito comercial confirmado y

tener obligación de pago, procede a enviar al banco emisor el aviso de negociación

y/o le debita la cuenta de cheques que ambos mantienen.

El tiempo que lleva al banco corresponsal revisar la documentación recibida es entre

dos y cuatro días hábiles.

8. El Banco corresponsal envía al banco emisor la documentación de embarque

requerida en la carta de crédito. El tiempo que tardan en llegar los documentos,
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dependiendo del país del beneficiario es entre 5 y 8 días hábiles, y la revisión que

hace el banco emisor de los documentos de embarque le toma entre dos y cuatro

días hábiles.

9. El Banco Corresponsal efectúa e! pago al beneficiario de ia carta de crédito.

10. El banco emisor recibe el aviso de negociación y/o pago y procede a cargar o

cobrar al ordenante el importe de la carta de crédito.

11. El banco emisor recibe la documentación y procede a su revisión y análisis y de

encontrarla en orden y de acuerdo a las condiciones y términos de la carta de crédito

se la entrega al ordenante para el retiro de la mercancía.

En este tipo de carta de crédito el tiempo transcurrido desde el momento en que el

beneficiario entrega al banco corresponsal los documentos del embarque hasta el

momento de su pago, éste tuvo que esperar aproximadamente entre cuatro y cinco

días hábiles.
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Figura 4

Esquema operativo de una carta de crédito domiciliada

BANCO
CORRESPONSAL
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1. Entre el ordenante y el beneficiario se firma un contrato o acuerdo, en donde se

especifican todas las condiciones de la operación, tales como valor y clase de la

mercancía, puntos de embarque y desembarque, quien paga los fletes, el seguro de

la mercancía, documentos que se solicitarán, etc.

2. El ordenante acude a su banco y solicita a éste una solicitud de carta de crédito, la

cual requisita y ia presenta al banco para su autorización.

3. El banco emisor recibe la solicitud de parte del ordenante, autoriza la solicitud y

procede a emitir la carta de crédito, escogiendo al banco corresponsal que ha de

notificar la carta de crédito.

4. El banco corresponsal recibe la carta de crédito, revisa sus términos y condiciones

y procede a avisar o notificar al beneficiario sin agregar su confirmación.

5. El beneficiario al tener la carta de crédito en sus manos, procede a revisar los

términos y condiciones y verificar que contenga los acuerdos del contrato firmado

con el ordenante. Realiza el embarque de la mercancía y prepara la documentación

que ha de presentar al banco corresponsal.

6. El beneficiario entrega la documentación requerida al banco corresponsal para su

revisión y análisis.

7. El banco corresponsal recibe la documentación y procede a verificar ésta contra

las condiciones de la carta de crédito, por ser un crédito comercial domiciliado y no

tener obligación de pago, procede a enviar un aviso al banco emisor avisando de la

negociación y requiriéndole el pago. El tiempo aproximado que le lleva al banco

corresponsal revisar la documentación recibida es entre dos y cuatro días hábiles.

8. El banco emisor recibe el aviso de negociación y procede a requerir el pago al

ordenante o bien, le carga el importe de la carta de crédito en su cuenta de cheques.
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9. El banco emisor envía el importe de la carta de crédito o bien, autoriza a su

corresponsal a debitarle su cuenta de cheques para que pague al beneficiario,

mediante la asignación de una fecha valor de dos o tres días hábiles.

10. El banco corresponsal procede a pagar al beneficiario el importe de la carta de

crédito. Esta operación lleva en tiempo aproximadamente de uno a dos días hábiles.

11. El banco corresponsal envía la documentación al banco emisor para su revisión y

análisis. El tiempo que tardan en llegar los documentos es de aproximadamente

entre cinco y ocho días hábiles.

12. El banco emisor recibe la documentación, procede a su revisión y análisis y la

entrega al ordenante para el retiro de la mercancía.

En este tipo de carta de crédito el tiempo transcurrido desde el momento de la

entrega de los documentos del embarque hasta el momento del pago al beneficiario,

éste tuvo que esperar aproximadamente de nueve días hábiles.

Como puede observarse una vez explicados los procesos operativos de estos tres

tipos de carta de crédito, para un beneficiario o vendedor una carta de crédito

confirmada le es más favorable que una notificada, por el tiempo o plazo de espera

de su pago, sin embargo, hay que considerar que una carta de crédito confirmada es

más costosa por la comisión de confirmación, que dependiendo de los bancos

mexicanos que la manejen puede variar entre 3 y 4 al millar sobre el importe total de

la carta de crédito.
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3.4.3 Por la disponibilidad o forma de pago

La carta de crédito de acuerdo en cómo va a ser la forma de pagarle al vendedor por

parte del comprador puede ser a la vista, de aceptación o con pago diferido.

A la vista es cuando se paga al beneficiario, en el momento en que éste hace la

presentación de la documentación que se le solicita en la carta de crédito en las

cajas del banco que tiene el compromiso de pago, siempre y cuando dichos

documentos se encuentren en estricto orden y apego a las condiciones

establecidas40. Esto quiere decir que el banco una vez que tenga en su poder a la

vista y en orden la documentación, procederá a efectuar el pago al beneficiario.

De aceptación significa que la carta de crédito es pagadera a un plazo determinado

o convenido. El plazo para el pago lo determinan entre el ordenante y el beneficiario,

siendo este último quien emite una letra de cambio para ser aceptada por el girado,

quien generalmente es el banco que tiene el compromiso del pago. Los plazos más

usuales son a 90 días vista y 180 días fecha del embarque41.

Pago diferido es la forma de negociación y pago similar a la anterior, existe un cierto

plazo para el pago, pero el beneficiario no emite ninguna letra de cambio, de hecho

no existe ninguna aceptación por parte del banco que tiene el compromiso del pago,

este sólo extenderá un recibo de la documentación recibida y se asentará la fecha

en que se hará el pago. Esta forma de pago es muy usual en aquellos países donde

existe todavía el impuesto del timbre por emitir títulos de crédito, como es el caso de

Italia, Suiza o Alemania42.

3.4.4 Por la transmisión de ios derechos

Transmitir los derechos de cobro o de negociación de un beneficiario significa

transferir éstos a un tercero, y puede ser transferible o no transferible.

40 Martínez Cerezo, Antonio, Medios de Pago Internacionales, Madrid: Ediciones Pirámide. 1974, pp. 216.
41 Op. cit.. pp.217.
42 Seminario de cartas de crédito. Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992.
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Transferible es aquella carta de crédito que permite al beneficiario transferir total o

parcialmente montos de la carta de crédito a uno o varios terceros que reciben e

nombre de segundos beneficiarios, siempre y cuándo la carta de crédito permita los

embarques parciales y sea irrevocable. La transferencia puede hacerse en una sola

ocasión, es decir, los segundos beneficiarios no pueden transferir sus derechos a un

tercer beneficiario43. Este tipo de carta de crédito es muy usual cuando el

beneficiario no es el productor sino un comisionista o intermediario, y a efecto de

tener solvencia ante sus proveedores les puede ceder parte de su crédito comercial.

Cuando el beneficiario realiza la transferencia, tiene la facultad de modificar algunos

conceptos de la carta de crédito original como son el vencimiento o validez, el

importe, la fecha de presentación de los documentos y la fecha del embarque.

No transferible es aquella carta de crédito en la cual el beneficiario es la única

persona autorizada para disponer del importe de la carta de crédito. De hecho todas

las cartas de crédito se consideran como no transferibles a menos que la misma

contenga una cláusula que así ío autorice.

3.4.5 Por la posibilidad de volver a negociar el importe

Una carta de crédito puede permitir utilizar una o varias el importe establecido en

ella, y pueden ser revolventes y no revolventes.

Revolvente significa que ia carta de crédito una vez negociada y pagado su importe,

está nuevamente disponible su valor original para volver a ser negociado por el

beneficiario. La revolvencia de la carta de crédito puede ser acumulativa y no

acumulativa44. La revolvencia acumulativa significa que si el beneficiario tiene a su

disposición una cierta cantidad de dinero, por ejemplo en forma semanal, y en

alguna semana no dispuso del monto autorizado, ese monto no dispuesto se le

sumará o adicionará al monto de la siguiente semana.

Martínez Cerezo, Antonio, Medios de Pago Internacionales, Madrid: Ediciones Pirámide, 1974, pp. 229
Op. cit, p. 231.
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En el caso del no acumulativo, siguiendo el mismo ejemplo, en lugar de sumársele el

importe no dispuesto a la semana siguiente, lo pierde y ya no lo puede recuperar

mediante la carta de crédito, sino directamente haciendo las gestiones de cobro ante

el ordenante.

No revolvente es aquella en que e! importe de la carta de crédito sólo se puede

disponer parcial o totalmente en una sola ocasión, sin la posibilidad de que se vuelva

a reinstalar45 su valor. Las cartas de crédito, por lo general se emiten no

revolventes, a menos que exista una cláusula que autorice expresamente la

revplvencia de la carta de crédito.

3.4.6 Por su origen

Dependiendo del papel que tenga la carta de crédito por su origen pueden ser:

Sí se trata del ordenante, entonces la carta de crédito será de importación, si se

refiere al beneficiario, entonces será de exportación, y el doméstico es aquel que se

da dentro de un mismo país o región económica.

3.5 Emisión y negociación del pago

3.5.1 Emisión, antes de emitir una carta de crédito, se deben llevar a cabo ciertas

formalidades por parte de las partes involucradas, las cuáles son:

El ordenante deberá requisitar46 una solicitud de apertura de carta de crédito con el

banco con el cual maneja sus operaciones, estas solicitudes dependiendo del banco

de que se trate, son de lo más variadas y por lo general son contratos. Por lo general

el ordenante acude a su banco con el cual tiene una línea de crédito y al amparo de

ésta es como se autoriza la emisión de la carta de crédito.

45 Ef término reinstalar significa que el importe original de la carta de crédito se puede volver a utilizar.

46 Requisitar una carta de crédito significa llenar el formulario o solicitud con la información que se solicita.
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Una vez que la solicitud se ha requisitado completamente y se han recabado las

firmas y autorizaciones correspondientes, el banco emisor procede a escoger

dependiendo de lugar donde radique el beneficiario, a su banco corresponsal, con el

que también debe tener relaciones comerciales y líneas de crédito.

El banco corresponsal por regla general, antes de notificar o confirmar la carta de

crédito al beneficiario, autentifica las firmas y comprueba las contraseñas emitidas,

verificando si el monto del crédito y sus condiciones, encajan dentro de la línea de

crédito que le tenga asignada al banco emisor.

Los puntos a considerar en la emisión de ia carta de crédito son:

1. Nombre completo y dirección del beneficiario.

2. Importe de la carta de crédito.

2.1. Si es un valor aproximado, concede un 10% de más o de menos sobre el
valor de la carta de crédito.

2.2. Si es un valor máximo, concede un 5% de más o de menos sobre el valor de
la carta de crédito.

3. La clase de carta de crédito, es decir si será irrevocable, notificado, confirmado o
domiciliado, si será transferiré, etcétera.

4. La forma en que será pagado o negociado bajo aceptación.

5. La parte contra la que debe hacerse la letra de cambio o girado, y en el caso de
pago a plazo el número de días.

6. Una breve descripción de la mercancía, incluyendo cantidad y precio unitario

7. Si el flete debe ser pagado o por cobrar

8. Lista de los documentos exigidos, especificando si será negociable contra
originales y copias o solamente contra copias de los mismos.

9. El lugar del embarque y destino de la mercancía

10. Especificar si los transbordos son permitidos o prohibidos
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11. Especificar si los embarques parciales son permitidos o prohibidos

12. La fecha del embarque

13. La fecha y lugar del vencimiento de la carta de crédito

14. Especificar como debe hacerse el envío de los documentos, en un sólo correo o
en dos envíos.

15. Especificar el término de venta (Incoterms 2000)

16. Especificar quién tomará el seguro de la mercancía, el cuál dependerá del
término de venta (Incoterms 2000) que se haya pactado.

17. Especificar quién debe aparecer como consignatario y la parte a notificar en el
conocimiento de embarque.

En el anexo número 1 formato número 1 se muestra un ejemplo de una solicitud de

carta de crédito, en ef formato numero 2 la codificación que se hace de la solicitud en

las formas internas de un banco y en e! formato número 3 un ejemplo de la emisión

efectuada por medio del Swift.

3.5.2 Negociación del pago

Al embarcar y tener toda la documentación en regla, el beneficiario la presenta a su

banco para pago o negociación, entendiéndose el término negociación como el

proceso de preparación de un pago a la vista o de crear una aceptación, es decir,

cuando el pago se hará a plazo. Dicho banco efectuará una revisión de los

documentos con especial cuidado, verificando que los datos que aparecen en cada

documento solicitado coincidan con lo solicitado en la misma carta de crédito.

Es de suma importancia que el beneficiario verifique el lugar de pago y el

vencimiento de su crédito, ya que los créditos comerciales deberán ser negociados

precisamente dentro de su validez, para evitar el rechazo del pago del banco emisor

o del ordenante47.

El pago al beneficiario se efectúa una vez que la documentación ha sido encontrada

en estricto orden, por parte del banco que tiene el compromiso del pago.

Martínez Cerezo, Antonio, Medios de Pago Internacionales, Madrid: Ediciones Pirámide, 1974, pp. 165
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Normalmente, todos los créditos comerciales que se establecen están sujetos a las

Reglas y Usos Uniformes vigentes aprobados por la Cámara de Comercio

Internacional.
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3.6 Orden y discrepancias en la documentación de embarque

3.6.1 Conocimiento ele embarque

Conforme a los diferentes medios de transporte utilizados en !a movilización de

mercancías los cuales son el marítimo, el aéreo, el autotransporte, el ferrocarril y el

multimodal, cada uno de ellos tienen características muy particulares que los

distinguen unos de otros y de cada uno de ellos, el documento de transporte o

conocimiento de embarque recibe un nombre en particular, por lo que se hace

necesario hacer una breve descripción de cada uno de ellos a efecto de poder hacer

las distinciones pertinentes.

3.6.1.1 Marítimo

Las características que este medio de transporte tiene son su gran capacidad de

carga y su adaptabilidad para transportar toda clase de mercancías, tanto en

volumen y valor. El bajo costo, comparado con los otros medios de transporte,

particularmente para grandes volúmenes y largas distancias, hacen de este medio el

más idóneo para un alto porcentaje de los productos que se comercializan

internacionalmente48.

El nombre con el que se conoce al documento de transporte de este medio es el de

conocimiento de embarque marítimo (ocean bilí of lading o B/L), el cual es un

documento probatorio de un contrato de transporte marítimo de mercancías y que

desempeña las siguientes funciones:

• Como prueba de un contrato de transporte, en el que se estipulan las

condiciones de prestación de servicios.

: Me Carthy, Jerome y Perrault, William, Marketing, 10a. Ed.. México: McGrawHill, 1997, pp. 368
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• Como recibo de las mercancías, mediante el cual se reconoce que las

mercancías ahí descritas han sido embarcadas en un buque determinado y

con destino tambjén determinado, o bien que éstas han sido recibidas por el

porteador, en custodia para su embarque. En este caso el documento debe

estar firmado por el porteador o por alguna otra persona que actúa en su

nombre y representación.

• Como título representativo de las mercancías, es decir de un valor, y en este

sentido se ha convertido en un "título de crédito transferí ble"49 y negociable,

facilitando con ello la negociación de los cargamentos. Bajo este aspecto, se

concede ai consignatario el derecho de tomar posesión de las mercancías en

el puerto de destino, pudiendo disponer de ellas mediante el endoso del

conocimiento de embarque.

Información que debe contener:

1. Nombre del embarcador, normalmente es el vendedor.

2. Nombre y dirección del consignatario; en un crédito comercia! es común que

el consignatario sea el banco emisor, ya que por lo general se está otorgando

crédito al comprador, y por lo tanto la mercancía es la garantía para el banco.

Si este es el caso, entonces el conocimiento de embarque debe estar

consignado "A la orden de", que significa que puede ser endosado y por lo

tanto sólo de ésta manera se transmitirá la propiedad de la mercancía. Si el

B/L estuviera sólo "consignado a", significa que éste documento no puede ser

endosado.

3. Puerto de carga y descarga

4. Nombre y matricula del barco

Cámara de Comercio Internacional, Reglas y usos uniformes relativos a tos créditos documéntanos,
Publicación 500 Revisión 1993, Barcelona: CCf 1993, pp. 86.
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5. Cantidad, peso, medidas y marcas de ia mercancía

6. Valor del flete y si éste ha sido pagado o será pagadero en el puerto de

destino, o cual está en función del Incoterm 2000 negociado.

7. Estado y condición aparente de la mercancía, por lo cual debe contener la

cláusula de "limpio a bordo" o "clean on board\ lo cuál significa que la

mercancía se encuentra a bordo del barco y que no tiene ningún deterioro, por

ejemplo, sacos rotos, barriles chorreando o abollados, cajas rotas o abolladas,

etcétera. Esta cláusula deberá estar fechada y firmada por el porteador o

transportista.

8. Fecha de emisión

9. Numero de originales y copias en que es emitido el documento, normalmente

se emite en tres originales y varias copias lo que se conoce como "juego

completo" (full set)

10. Descripción de las mercancías la cual debe coincidir con la descrita en la

carta de crédito y en los demás documentos de embarque.

En el anexo número 2 formato 4 se muestra un ejemplo de un conocimiento de

embarque marítimo.
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3.6.1.2 Aéreo

El transporte aéreo es recomendable para la movilización de bienes perecederos,

productos de gran valor que no sean muy pesados o voluminosos, productos

delicados, aquellos que tengan poco volumen y peso, y que además, requieran de

cierta urgencia para su traslado50.

El documento de embarque se denomina Guía Aérea (Air way bilí oflading), y es un

contrato entre el embarcador y la línea aérea, en donde se especifican las

obligaciones de la compañía, siendo además una constancia de recepción de la

mercancía. Contiene las instrucciones propias del embarque para la línea aérea, la

ruta a seguir, la descripción de las mercancías, los cargos de transportación además

de los cargos adicionaJes originados por el manejo de la mercancía, etcétera.

Este documento no es un título de propiedad e incluye un seguro limitado para la

mercancía, además que una copia de ésta debe viajar con la mercancía y

generalmente se adjunta dentro del empaque de la mercancía.

Los datos que debe contener la Guía Aérea son por lo general:

1. Nombre del embarcador

2. Nombre y dirección del consignatario, que de igual manera a lo mencionado

en el conocimiento de embarque marítimo, la consignación puede ser al

. Banco Emisor y estar consignado "a la orden de" o solamente "consignado a".

3. Aeropuerto de carga y descarga

4. Cantidad, peso, medidas y marcas de la mercancía

5. Valor del flete y si este ha sido pagado o será pagadero en el puntó de

destino el cual estará en función del Incoterm 2000 utilizado.

1 Me Carthy, Jerome y Perrault, William, Marketing. 10a. Ed., México: Me Graw Hill, 1997, pp. 368
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6. Fecha de emisión

7. Número de originales y copias en que es emitido el documento, normalmente

la copia número tres marcada como "original para el remitente" es la que se

presenta para el retiro de la mercancía o se le envía al agente aduanal.

8. Descripción de las mercancías conforme a lo descrito en la carta de crédito y

en los demás documentos de embarque.

En el anexo número 2 formato 5 se muestra un ejemplo de una guía área.

3.6.1.3 Autotransporte

El transporte por camión o autotransporte federal es un factor estratégico para el

desarrollo económico de cualquier nación y en especial de México, ya que por su

facilidad de acceso a los diferentes rincones de nuestro territorio, resulta

fundamental para llevar a cabo los procesos de producción, distribución y consumo.

Este tipo de transporte se recomienda cuando se tenga que trasladar mercancía en

tramos inferiores a 500 kilómetros51.

El auto transporte normalmente puede contratarse por servicio consolidado o por

caja completa, cuando se opta por ésta última, el tamaño de la caja más

recomendable es la de 48 pies, dado que es la más utilizada tanto en Estados

Unidos como en México.

El documento que emite el transportista al usuario o cliente se llama Carta de Porte,

y es un recibo que ampara mercancías, sin cobertura de seguro contra las mismas y

no es un título de propiedad. Normalmente se emite en un sólo original y contiene los

siguientes datos:

1. Nombre del embarcador

Sl Op. cít., p. 370.
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2. Nombre y dirección del consignatario, para este caso en especial, lo más

conveniente es la consignación a nombre del agente aduanal en fa frontera

del país donde habrá de hacerse la internación de la mercancía, de otra

manera, la consignación a otra persona que no se localice en el punto

fronterizo puede acarrear atrasos significativos en el despacho aduanal.

3. Lugar de carga y descarga.

4. Cantidad, peso, medidas y marcas de la mercancía.

5. Valor del flete y si este ha sido pagado o será liquidado en el punto de

destino, lo cual esta derivado del Incoterm 2000 a utilizar, que en el caso de

México, si se realiza una exportación o importación utilizando como medio de

transporte el camión, el Incoterm idóneo es el DAF o Entregado en frontera.

6. Fecha de emisión

7. Descripción de las mercancías, que debe ser congruente con la que se

menciona en la carta de crédito y en los demás documentos de embarque.

En el anexo número 2 formato 6 se muestra un ejemplo de una carta de porte.

3.6.1.4 Ferrocarril.

Por el fuerte volumen de carga que puede desplazar, se convierte en un medio de

transporte económico y rentable. Su utilización es conveniente cuando se requiere

mover altos pesos o volúmenes a distancias largas (más de 500 kilómetros)52.

El movimiento de contenedores ha experimentado un rápido desarrollo y está

prácticamente destinado al comercio exterior. A finales de la década de los ochentas

se llevaron a cabo las primeras pruebas para establecer servicios regulares de

trenes con carga de contenedores mediante el sistema de doble estiba, técnica que

52 Op. c¡t., p. 369.
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representa uno de los adelantos tecnológicos más transcendentes en materia de

movimiento de carga por ferrocarril, utilizando plataformas articuladas y

contenedores de medidas especializadas, que posibilitan duplicar la carga manejada

por unidad de arrastre, obtener un mayor aprovechamiento de Ja fuerza tractica e

incurrir en menores costos de operación.

El documento que emiten los ferrocarriles se llama Talón de Ferrocarril, y es un

contrato de transporte en el cual la empresa porteadora se compromete a prestar el

servicio que en el mismo se estipula y de acuerdo a las condiciones de transporte

impresas al reverso del original. Este documento deberá estar firmado por el jefe de

la estación, tener la fecha de expedición e impreso el sello de la oficina.

En este tipo de documento no se pueden prohibir los transbordos y debe contener la

siguiente información:

1. Nombre del embarcador

2. Nombre y dirección del consignatario y mencionar el tipo de consignación, si

es "a la orden de" o solamente "consignado a". De igual manera a lo que se

mencionó en el mismo punto del transporte de camión, es conveniente

consignar al agente aduanal.

3. Punto de carga y descarga

4. Cantidad, peso, medidas y marcas de la mercancía

5. Valor del flete el cual siempre será pagado ya que los ferrocarriles no aceptan

fletes por cobrar, y se debe tomar en cuenta entonces el Incoterm a utilizar.

6. Fecha de emisión.

7. Firma del jefe de la estación y seilo de la oficina correspondiente.
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8. Descripción de las mercancías conforme a la descripción citada en la carta de

crédito y en los demás documentos de embarque.

En el anexo número 2 formato 7 se muestra un ejemplo de un talón de ferrocarril.
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3.6.1.5. Multimodal

Esta modalidad de transporte fue aprobada en el seno de la Conferencia de las

Naciones Unidas, una vez concluidas a través de los años su estudio y preparación.

No es un documento improvisado, se trata de un estudio serio sobre la regularización

del transporte multimodal internacional y se inició hace más de cinco décadas. Los

principales motivos que propiciaron dichos estudios, se pueden sintetizar en dos: en

primer lugar, atendiendo a la necesidad de simplificar la documentación requerida

cuando una mercancía pasa por distintas fases del transporte, donde debería existir

un sólo documento, y en segundo lugar, también debería existir una sola persona

que fuera responsable por la totalidad del transporte, evitando así, cuando se

presente un reclamo por pérdida o daño a la mercancía dirigirse a los distintos

porteadores, que hubiesen intervenido en el transporte global53.

Por transporte multimodal internacional se entiende el transporte de mercancías por

dos o más modos diferentes de transporte, con base a un contrato, comprometiendo

al operador mediante el pago del flete, a la ejecución del transporte de mercancías,

emitiendo el documento de transporte multimodal correspondiente54.

El documento de transporte multimodal puede ser, a elección del exportador,

negociable o no negociable, cuando se trate del primero se expedirá "a la orden del

porteador", si se extiende "a la orden de" podrá ser transferible por endoso; si es al

porteador será transferible sin endoso; si se emiten varios originales se especificará

el número de los mismos y si se emiten copias se mencionará textualmente como no

negociables. La entrega de la mercancía se efectuará contra la entrega de!

documento de transporte. Así mismo, cuando el documento no es negociable, se

deberá mencionar el nombre del consignatario55.

" Seminario de cartas de crédito. Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992.
" Op. cit.
ÍS Op. cit.
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La información que debe contener el conocimiento de embarque multimodal es:

1. Naturaleza, marcas, carácter peligroso, número de bultos o piezas y estado y

peso de las mercancías.

2. Nombre y dirección principal del operador, nombre del exportador y en su

caso el nombre del consignatario.

3. Lugar y fecha en que las mercancías son tomadas por el operador, el lugar y

el plazo de entrega de las mercancías al consignatario.

4. Indicación si el documento es o no negociable, su fecha de emisión y la firma

del operador de transporte o de la persona autorizada.

5. El importe del flete.

6. El itinerario, modos de transporte y puntos de transbordo.

7. Declaración de que el transporte multimodaf se regirá por el Convenio de las

Naciones Unidas, anulándose cualquier disposición contraria que perjudique

al operador.

8. Anotación de que la mercancía ha sido tomada sin reservas, lo cual significa

que la mercancía se hallaba en buen estado al momento de ser confiadas al

operador.

3.6.2. Factura comercial

Es el documento mediante el cual el vendedor transfiere la propiedad de la

mercancía al comprador, y debe contener la siguiente información:

1. Fecha de emisión

2. Nombre y dirección del vendedor y comprador
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3. Número de contrato o pedido

4. Descripción de la mercancía tal y como esta descrita en la carta de crédito, sin

olvidar las puntuaciones y signos que llevará, además de ser congruente con

los demás documentos de embarque requeridos.

5. Precio unitario expresado en la moneda extranjera pactada

6. Número de unidades vendidas (piezas, bultos, kilogramos, etcétera)

7. Detalle de gastos o costos diferentes al del precio unitario como son el valor

del flete y el valor de la póliza de seguro, solamente cuando el Incoterm 2000

utilizado sea costo y flete (CFR por sus siglas en inglés), costo, seguro y flete

(CIF por sus siglas en inglés) o porte y seguro pagado (CIP por sus siglas en

inglés).

8. Peso y marcas de la mercancía.

9. Especificaciones de pago y de entrega.

10. Precio de venta o Incoterm 2000 pactado (cotización), el cual de preferencia

debe aparecer junto al valor total de la factura.

En el.anexo número 3 se muestra un ejemplo de una factura comercial.
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3.6.3. Lista de empaque

La lista de empaque es el documento que sirve para identificar fas mercancías y

saber que contiene cada,caja o bulto. Esta información es muy valiosa para el

agente aduanal, el transportista o porteador, la compañía de seguros, la aduana y

por supuesto para el comprador56. Por lo general la emite el exportador y debe

contener la siguiente información:

1. Número de bultos, cajas, etcétera.

2. Peso y medidas por bulto o caja

3. Marcas y números asignados a cada caja o bulto

4. Número del pedido o contrato

5. Descripción de la mercancía contenida en cada caja o bulto

6. Fecha de emisión

7. Nombre del comprador.

En el anexo número 4 formato 8 se muestra un ejemplo de una lista de empaque.

56 Bustamante Morales, Miguel Ángel, Los Créditos Documéntanos, México: Trillas, 1999, pp. 114
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3.6.4. Certificado de origen

El Certificado de origen es un documento que como su nombre lo indica, certifica

ei origen o procedencia de la mercancía y por lo general lo emite una

dependencia gubernamental. En el caso de México, lo emite la Secretaria de

Economía antes de Comercio y Fomento Industrial (Secofi) y debe contener la

siguiente información:

1. Fecha de Emisión

2. Nombre y dirección del vendedor

3. Descripción de la mercancía

4. Marcas y números de la mercancía

5. Peso

6. Sello de la dependencia oficial y firma del funcionario responsable.

En el anexo número 4 formato 9 se muestra dos ejemplos de un certificado de

origen.

3.6.5. Otros certificados

Otros certificados que se pueden solicitar y que sirven para realizar operaciones de

comercio exterior son:

3.6.5.1. De Calidad, se emite para certificar la calidad de la mercancía

3.6.5.2. De Sanidad Animal o Vegetal, se emite para certificar que la mercancía que

se exporta y/o importa, está libre de cualquier enfermedad, bacteria, etcétera.

3.6.5.3. De Análisis, se emite para certificar el contenido químico de la mercancía.
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3.6.5.4. De Inspección, se emite para verificar que la mercancía se encuentre en

buen estado y para certificar al comprador, que ésta se encuentra dentro de los

lineamientos establecidos en el contrato firmado entre el comprador y vendedor.

3.6.5.5. De Peso, se emite para certificar el peso de la mercancía, ya sea en forma

general o a granel o por bulto o caja.

En el anexo número 4 formatos~10, 11 y 12 se muestran ejemplos de estos tipos de

certificados.
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Todos estos certificados se tramitan por lo general ante compañías particulares u

organismos gubernamentales, dedicadas exclusivamente a emitir o certificar,

dependiendo del certificado solicitado, que la mercancía cumple con los requisitos

establecidos en los contratos firmados entre el comprador y vendedor, además de

hacer cumplir la legislación vigente de cada país, y la descripción que se haga ahí de

las mercancías debe ser congruente con la descripción de la mercancía de la carta

de crédito y de los demás documentos de embarque así como de los pesos,

medidas, etcétera57.

3.6.6. Póliza de seguro

Asegurar significa transferir por parte del asegurado, los riesgos a que están

expuestos sus bienes y la aceptación por parte de una compañía de seguros, la cual

se compromete a pagar, en caso de siniestro, el monto de la pérdida y como

contrapartida el asegurado pagará una cantidad de dinero llamada prima58.

Los bienes asegurables pueden protegerse en su envío por cualquier medio de

transporte y de puerta a puerta, así como su almacenamiento en el trayecto, en

origen o en su destino final, se deben especificar claramente que tipos de riesgos se

deben de cubrir.

La póliza de seguro deberá contener todos los datos relativos al embarque como

son: clase de mercancía, cantidad, marcas, pesos, fecha y número de los

conocimientos de embarque, nombre y medio del transporte, punto de embarque y

de destino, indicando la forma y lugar dónde pueda cobrarse la póliza en caso de

siniestro.

57 Sagahon Hervert, Hornero, Manual Práctico de Comercio Exterior, 3a. Ed., México: Dofiscal Editores, 1993, pp.
153.
58 Op. cít., pp. 92.
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La cobertura del seguro salvo estipulación expresa en contrario en la carta de

crédito, deberá ser efectiva a más tardar a partir de la fecha del embarque de la

mercancía59.

En el anexo número 4 formato 13 se muestra un ejemplo de una póliza de seguro.

3.6.7 Discrepancias más comunes en los documentos de embarque

3.6.7.1 En el conocimiento de embarque:

• Con salvedades relativas a la mercancía o su empaque (no limpio o sucio)

• Falta de prueba de que la mercancía se encuentra a bordo del medio de

transporte.

_ • Lugares de embarque y destino diferentes a los autorizados.

• Mercancía embarcada en la cubierta del buque.

• Se han efectuado correcciones sin la autorización del transportista, o bien

carecen de su sello de "corrección aprobada".

• El flete menciona "por cobrar" en lugar de "pagado".

• La descripción de la mercancía no concuerda con la de la carta de crédito.

3.6.7.2 En la letra de cambio:

• Se encuentra girada contra una parte diferente a la estipulada en la carta de

crédito.

• No menciona el número de la carta de crédito al amparo de la cual fue girada.

• No menciona fecha determinada de vencimiento.

• El importe escrito con letra es diferente a! mencionado con números.

59 Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992.
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3.6.7.3 En la factura comercial:

• . La descripción de la mercancía difiere de la citada en la carta de crédito.

• Los importes que aparecen son diferentes a los de la letra de cambio.

• La moneda expresada no corresponde a la de la carta de crédito.

• Omite mencionar el término de venta o Incoterm.

• Muestra correcciones sin la debida autorización.

3.6.7.4 En la póliza de seguro:

• Presentan una póliza de seguro diferente a la exigida en la carta de crédito.

• Los riesgos del seguro cubiertos son diferentes a los especificados en la carta

de crédito.

• La mercancía se encuentra subasegurada.

• La cobertura de riesgos es posterior a la fecha del embarque.

• La cobertura está expresada en una moneda diferente a la de la carta de

crédito.

• La póliza de seguro está emitida a favor del beneficiario sin el endoso

correspondiente.
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3.6.8 Discrepancias generales:

• La carta de crédito se encuentra vencida.

• Presentación tardía de los documentos de embarque.

• El valor de la carta de crédito está sobregirado.

• Falta de documentos exigidos en la carta de crédito.

• Falta de instrucciones de pago.

• Falta de firmas autorizadas en los documentos exigidos.

• Incongruencia de los documentos entre sí.

• Incongruencia de las marcas y números entre ios documentos.

• Incongruencia de pesos entre los documentos.

La carta de crédito permite un acuerdo comercial mente aceptable entre los intereses

en conflicto del ordenante y el beneficiario al equiparar el tiempo de pago de las

mercancías con su tiempo de entrega60.

Esto se logra mediante el pago contra documentos que representan la mercancía, en

vez de que se efectúe contra la mercancía misma. Una carta de crédito irrevocable,

especialmente una confirmada, constituye un excelente instrumento de pago.

Además, si se exigen los documentos adecuados, y siempre que se pueda confiar

en la integridad mora! del beneficiario o exportador, es un medio efectivo para lograr

60 Cámara de Comercio Internacional, Guide to Documentar/ Operations, México, París: CC1, 1985, pp. 10
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la entrega de las mercancías. La carta de crédito es un "instrumento de precisión"61

el cual debe ser manejado en forma correcta por todas las personas involucradas.

Por consiguiente tanto ei ordenante y el beneficiario, deben observar ciertas reglas

de sentido común y tomar en cuenta las listas de verificación, que les permitan evitar

en lo posible discrepancias en los documentos de embarque, para poder llegar a

realizar, por parte del beneficiario, el cobro de los documentos de embarque, y por

parte del ordenante, retirar sus mercancías en el lugar de destino, y las cuales se

citan a continuación:

Ordenante

Primera Regla: las instrucciones que proporcione al banco emisor deber ser claras,

precisas y libres de detalles excesivos. No se puede pretender que el banco adivine

lo que el ordenante desea y tampoco puede verificar especificaciones complicadas y

con frecuencia técnicas.

Segunda Regla: el objetivo de la carta de crédito es el de pagar la compra de

mercancías y no el de servir de guardia de la operación comercial. Sus términos y

condiciones, al igual que los documentos exigidos, deberán por lo tanto, concordar

con el contrato de venta en el cual se fundamenta.

Tercera Regla: cualquier examen de la mercancía antes o en el momento del

embarque, deberá estar certificado por un documento. En la carta de crédito se

deberá estipular la naturaleza exacta, y la persona encargada de expedir dicho

documento.

Cuarta Regia: la carta de crédito no deberá exigir documentos que el beneficiario o

exportador no pueda suministrar, ni establecer condiciones que este no pueda

cumplir.

6! Swiss Bank Corporation. Operaciones Documentarías, Oficina de Representación en México: SBC, 1990,

pp.102.
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Beneficiario

Primera Regla:..aunque pueda transcurrir un lapso de tiempo considerable entre la

recepción de la carta de crédito y su utilización, el beneficiario no deberá posponer

su estudio ni la solicitud de las enmiendas o modificaciones que considere

necesarias.

Segunda Regla: deberá cerciorarse de que los términos, las condiciones y los

documentos exigidos estén de acuerdo con el contrato de compraventa. Los bancos

nada tienen que ver con los mencionados contratos.

Tercera Regla: al momento de presentar los documentos de embarque, deberá:

• Presentar los documentos de embarque necesarios exactamente como los

exige la carta de crédito, debe concordar los términos y condiciones de la

carta de crédito y parecer congruentes entre sí.

• Presentar los documentos de embarque al banco a la brevedad posible y

dentro de la vigencia de la carta de crédito, así como dentro del tiempo a partir

de la fecha del embarque de las mercancías.

Cuarta Regla: debe recordar que de no cumplir con los términos y condiciones de la

carta de crédito, las irregularidades en dichos documentos, obligan al banco a

rechazarlos y a posponer su negociación y/o pago.

Por lo tanto es importante para todas las partes involucradas saber cuáles son los

documentos exigidos y cuáles son los términos y condiciones.

Por otra parte, aunque los bancos tienen sus propios formularios y procedimientos

para la emisión de una carta de crédito, existe cierta información básica, que es

importante verificar como se menciona a continuación:
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Ordenante

1. Si la carta de crédito es revocable o irrevocable.

2. Si al banco corresponsaf se !e solicitará que agregue o no su confirmación.

3. Si la carta de crédito es transferible.

4. El nombre y dirección correctos del beneficiario.

5. La suma total y moneda en que debe emitirse la carta de crédito

6. La descripción de la mercancía, incluyendo detalles de la cantidad, peso y

precio unitario.

7. Detalles de los documentos requeridos.

8. Los lugares de embarque y destino.

9. Si los transbordos están prohibidos y si los embarques parciales están

permitidos.

10. La fecha límite para el embarque, la cual debe ser anterior a la fecha del

vencimiento, por ningún motivo ésta fecha debe ser la misma de la del

vencimiento o validez.

11. Si el flete debe ser pagado en el lugar del embarque o si este será pagado en

el lugar de destino.

12. Contra quién deben de girarse las letras de cambio y el vencimiento de las

mismas, si el pago será a plazo.
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13. El plazo para presentar los documentos de embarque, el beneficiario tiene

conforme a las Reglas y Usos Uniformes para Créditos Documéntanos, 21

días después del embarque para su presentación.

14. La fecha del vencimiento.

Banco Emisor

El banco emisor en realidad no necesita hacer una lista de verificación propiamente

dicha, puesto que tiene que obrar de acuerdo con las instrucciones del ordenante y,

por lo tanto, tenderá a hacerlo de acuerdo con los puntos incluidos en la lista de

verificación del ordenante. No obstante, debido a su mayor experiencia, el banco le

puede ayudar al ordenante para que las instrucciones sean plasmadas en forma

correcta, teniendo como ayuda primordial las Reglas y Usos Uniformes para Créditos

Documentarlos de la Cámara de Comercio Internacional, así como de otras

publicaciones62.

Beneficiario

Al recibir la carta de crédito, el beneficiario debe verificar:

1. Que el tipo de crédito así como los términos y condiciones de éste,

concuerden con el contrato de compraventa firmado con el ordenante.

2. Que no haya condiciones inaceptables.

3. Que los documentos de embarque exigidos puedan ser conseguidos o

emitidos.

4. Que la descripción de la mercancía y el precio unitario concuerden con su

contrato.

Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F.., 1992.
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5. Que el importe de la carta de crédito sea suficiente para cubrir todos los

costos y gastos derivados de la operación.

6. Que no se le haya hecho responsable por cargos de intereses no previstos

por él al hacer la venta de la mercancía.

7. Que las fechas de embarque, plazo para presentar los documentos de

embarque y el mismo vencimiento de la carta de crédito, tengan ef margen de

tiempo suficiente para poder cumplir cabalmente con su responsabilidad.

8. Que los puntos de embarque y destino concuerden con los estipulados en el

contrato de compraventa.

9. Que su nombre y dirección aparezcan correctamente.
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IV. E! final de un proceso de negociación: el caso de la Compañía Electrónica

de México, S.A. de C.V. y Casa Ronderos

En ios capítulos anteriores se explicaron en forma detallada los diferentes medios de

pago internacional, incluyendo los aspectos que conforman a la carta de crédito, sus

variantes, documentación requerida, etc., y que sirve de preámbulo para entender la

posición de negocios de las compañías aquí mencionadas.

A principios del año de 1999, la directiva de la Compañía Electrónica de México, S.A.

de C.V. se enfrentaba a una delicada situación debido a los problemas que se

habían suscitado con uno de sus distribuidores, el cual se encontraba establecido en

la ciudad de San José Costa Rica. Este distribuidor era la Casa Ronderos.

Este distribuidor, era el mejor que tenía la compañía porque compraba altos

volúmenes de mercancía que desplazaba muy bien. Sin embargo, las políticas que

aplicaba dicho distribuidor distaban de ser las que previamente se habían pactado.

Los nombres reales de las compañías involucradas han sido cambiados a efecto de

mantener su anonimato en virtud de que no otorgaron autorización para citarlos, la

época en que si sitúa el presente caso es entre el final del año de 1999 y final del

año 2000.

4.1 Un exportador en crecimiento: Compañía Electrónica de México

Esta empresa se estableció hace aproximadamente 15 años. Su giro consiste en la

producción de aparatos electrónicos como equipos modulares, estéreos y televisores

entre otros, los cuales son distribuidos en una parte en el centro de la ciudad de

México, y aproximadamente un 40% lo exportan a Costa Rica.

Compañía Electrónica de México, S.A. de C.V. (CEM) ha experimentado un notable

desarrollo a lo largo de su existencia, ya que en el año de 1995 logró vender el doble
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de lo que vendió en el año inmediato anterior (1994) y ya para 1996, sus ventas se

habían vuelto a incrementar aproximadamente en un 50 por ciento.

La razón de este fenómeno, se debió en gran parte a ia calidad de sus productos,

sus precios competitivos, la labor destacada de sus principales canales de

distribución y a los esfuerzos de promoción realizados por la compañía. Cabe

destacar que su marca era muy bien aceptada en el mercado de Costa Rica, dado

que los productos que en ese mercado se vendían, estaban muy bien posicionados

así como perfectamente definido su nicho de mercado.

Con el paso del tiempo, se había logrado formar un fondo cooperativo entre la

empresa y sus distribuidores, tanto nacionales como extranjeros con ia finalidad de

hacer frente a los gastos publicitarios y promocionales en ios que se incurrieran.

Así, los distribuidores ubicados en el país y en el extranjero, se comprometían a

aportar 2.5 por ciento dei total de sus ventas, mientras que la CEM tenía asignado un

presupuesto del 5 por ciento del total de sus ventas en el extranjero, para apoyar con

publicidad a su distribuidor en Costa Rica.

Por lo general, las actividades publicitarias se desarrollaban a través de periódicos.

Sin embargo, la CEM realizaba un esfuerzo de mayores magnitudes porque se

anunciaba en un programa diario de 30 minutos en la televisión de Costa Rica.

4.2 Casa Ronderos: un cliente con capacidad

Casa Ronderos, dirigida por el señor Filiberto Ronderos, es una compañía que

cuenta con una gran iniciativa, pero con pocos recursos económicos. A pesar de

ésta limitación, consiguió abrirse camino en la actividad comercial en su país.

En el año de 1992, el señor Ronderos se dedicó a comprar diversos artículos en

tiendas mayoristas de ropa y línea blanca para luego venderlos a empleados de

importantes empresas ubicadas en San José de Costa Rica.
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Posteriormente se dedicó a la venta de equipos de sonido y televisores y con ello

pasó a formar parte de la clientela de CEM obteniendo un crédito por 90 días. El

entusiasmo del señor Ronderos lo llevó a establecer su propia tienda cuya razón

social era Casa Ronderos. El local en el cual se encontraba en un principio, era de

escasas medidas para una empresa como ésta ya que los artículos que manejaba,

taies como equipos de sonido, radios, televisores y otros artículos de electrónica,

ocupaban un espacio considerable.

En su establecimiento el señor Ronderos vendía artículos nuevos, pero a pesar de

su tamaño y de su sencillo aspecto llego a generar un importante volumen de ventas.

Los clientes de la Casa Ronderos, podían obtener crédito al efectuar sus compras,

bajo condiciones.similares a las que se ofrecían a otros clientes de la competencia.

Se daba un enganche del 20 por ciento y el resto se pagaba a seis meses con un

interés mensual del 6 por ciento.

El señor Ronderos, contaba con una pequeña camioneta de carga para el transporte

de la mercancía, la cual se entregaba a cualquier parte de San José.

Poco más tarde, la Casa Ronderos se había convertido en un distribuidor autorizado

de la CEM. Sin embargo, esto traía como consecuencia que las acciones

comerciales del señor ; Ronderos tendrían que ajustarse a los términos

recomendados por la compañía antes mencionada. Se insistía fundamentalmente en

cuatro aspectos: precio, publicidad, servicio y pago oportuno.

El señor Ronderos recibió la recomendación de ofrecer los productos de CEM a

precios similares a los de otros distribuidores detallistas de la compañía. En cuanto a

la publicidad, se hizo hincapié en que no fuera exagerada o falseada, respecto al

servicio de postventa la Casa Ronderos se comprometía por medio de un contrato a

prestar este a sus clientes por cuenta propia. Por último, se pedía a Casa Ronderos

que ai término del plazo del crédito de 90 días enviara a México por algún medio de

pago internacional como un giro bancario, una transferencia de fondos o de una

orden de pago, el importe de la mercancía enviada.
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Los problemas surgieron cuando Casa Ronderos empezó a tener retrasos en los

pagos que tenía que efectuar a la CEM, en ocasiones, estos pagos los hacía

después de los noventa días pactados, lo que provocó en la CEM, primero la pérdida

de un mercado importante, segundo la posibilidad de tener un quebranto

considerable y por último un gran malestar a! no tener el cumplimiento del contrato.

En el anexo número 5 se presenta información relevante de Costa Rica.
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V. Método para solucionar el conflicto entre la CEM y Casa Ronderos

Antes de describir el método utilizado para la solución del caso, es conveniente

mencionar que la metodología con que se llevo a cabo el estudio y solución del caso

práctico consistió primero, realizar una investigación interna por medio de una serie

de entrevistas que tuvieron el carácter de exploratorias con los principales directivos

de la empresa exportadora, para conocer a fondo la problemática en sus

operaciones de exportación, a efecto de realizar un diagnóstico. En sucesivas

entrevistas, pudimos constatar la forma en que se llevaban a cabo sus operaciones,

revisar la documentación soporte, realizar entrevistas con el personal involucrado

directamente en el manejo de sus operaciones, revisar los estados financieros

actuales y. del pasado, para tener un amplio panorama de la situación prevaleciente

y determinar el problema a resolver.

Segundo, se planteó una hipótesis en el sentido de que usar como medio de pago

internacional la carta de crédito era en principio la solución del problema.

Tercero, se establecieron los objetivos que estaban encaminados para encontrar la

carta de crédito idónea para el buen manejo de sus operaciones internacionales.

Adicionalmente y para corroborar la hipótesis planteada, se investigó en seis

diferentes instituciones bancarias de México, que a partir de mi experiencia, reúnen

los requisitos necesarios para otorgar servicios en materia de comercio internacional

y que se encuentran disponibles para la comunidad exportadora en México,

encontrándose los siguientes resultados de cada una de ellas:

1. Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C., ofrece diversos esquemas de

financiamiento tanto a la importación como a la exportación, maneja como medio de

pago internacional la carta de crédito y ofrece financiamiento mediante un esquema

conocido como "Línea de crédito comprador" que se otorga a instituciones de

Latinoamérica para apoyar la adquisición de bienes y servicios provenientes de

México. Sus tarifas de comisiones son un poco más elevadas que el resto de los
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bancos investigados. Su principal ventaja sobre otras instituciones de primer piso es

que administra !os activos monetarios de los diferentes fondos de financiamiento que

están a su cargo.

2. BBVA Bancomer, S.A. tiene a disposición de la comunidad exportadora e

importadora como medio de pago internacional diferentes modalidades de carta de

crédito, la carta de crédito stand by y las cobranzas del extranjero, así como otros

productos financieros, su tabla de tarifas por estos servicios es similar a la de otros

bancos. El único requisito es ser cliente de la institución.

3. Banorte, S.A. ofrece a sus clientes la carta de crédito de exportación e

importación, cobranzas documentarías y ordenes de pago, así como otros productos

financieros, con tarifas similares a bancos de su competencia, el requisito principal

es ser cliente del banco.

4. Bital, S.A. tiene a disposición de sus clientes diversos medios de pago

internacional como la carta de crédito, la cobranza documentaría y la orden de pago,

así como otros productos financieros. Su tarifa de comisiones es similar a la de otros

bancos. Su requisito principal es ser cuenta habiente del banco.

5. Citibank, S.A. Ofrece a sus clientes diversos productos financieros y referente a

ios medios de pago internacional maneja la carta de crédito, la carta crédito stand

by, la cobranza documentaría y descuentos de letras de cambio, así como diversos

tipos de financiamiento. Tiene una extensa lista de bancos corresponsales a nivel

mundial. Sus tarifas de comisiones son las más altas del mercado. Es requisito

indispensable ser cliente del banco.

6. Banamex, S.A. ofrece a sus clientes una amplia gama de productos financieros,

maneja la carta de crédito en todas sus modalidades, la cobranza documentaría,

ofrece el descuento de títulos de crédito generados durante la operación de

compraventa internacional a tasas atractivas, garantías para el comercio exterior y

74



variados programas de financiamiento tanto a la importación como a la exportación.

Su nivel de tarifas es muy similar al de otras instituciones de crédito, como se

muestra en la tabla número 1.
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Tabla No. 1 Tarifa de comisiones cobradas a clientes de Banamex, S.A.

I. CARTAS DE CRÉDITO DE EXPORTACIÓN.

Concepto

Aviso / notificación

Confirmación

Sobre monto por cada 90 días o fracción

Modificación

Ampliación al vencimiento o monto por cada 90

días o fracción

Otras Modificaciones

Pago (A la vista sobre la disposición)

Aceptación o Pago diferido

Cancelación/ Vencido sin utilizar

Trasferencia

Asignación

Documentos con discrepancias

Tarifa

USD. 100.00

0.2%

0.2%

USD. 45.00

0.2%

2% anual

USD. 45.00

0.2%

USD. 45.00

USD. 45.00

Mínimo

N.A.

USD. 100.00

USD. 100.00

N.A.

USD. 100.00

USD. 100.00

N.A.

USD. 100.00

N.A.

N.A.

II. Otros gastos

Concepto

Mensajería

Toda América

Resto del mundo

Telex

Swift

Transferencia de fondos

Giros

Cheques de caja

Telefonemas

Costo

USD. 20.00

USD. 40.00

USD. 15.00

USD. 30.00

USD. 30.00

USD. 10.00

0.25%

USD. 15.00

Observaciones

Envío de documentos a

través de mensajería

especializada (DHL o UPS)

máximo 2 kilogramos

Sólo por apertura de cartas

de crédito o Stand by.

Norteamérica 24 Horas.

Resto deí mundo: 48 Horas.

Mínimo $ 30.00

Máximo $ 50.00

Solamente aclaraciones

que el cliente solicite.

76



Concepto

Aviso / notificación

Confirmación

Sobre monto Tasa Anual

Modificación

Ampliación a! vencimiento o monto

Otras Modificaciones

Pago (sobre monto de la disposición)

Cancelación

Documentos con discrepancias

Tarifa

USD. 75.00

2.0%

2.0%

USD. 45.00

0.4%

USD. 45.00

USD. 45.00

Mínimo

NA.

USD. 300.00

NA.

NA.

USD. 100.00

NA.

NA.

Fuente: Banamex, S.A., Documento de circulación interna, Departamento de Central de Créditos Comerciales,
México, D.F.
NA. No aplica

Con los resultados obtenidos y dado que los bancos investigados ofrecen productos

similares de manejo de operaciones de comercio internacional, se optó por los

servicios de éste banco, desde 1999 y con el cual se ha mantenido un buen manejo

de la cuenta así como una buena relación con sus funcionarios.

La siguiente actividad consistió en entregar a la CEM, un escrito en donde se informa

del análisis llevado a cabo y el planteamiento de las diversas alternativas y cursos de

acción a seguir a efecto de solucionar la problemática presentada, para lo cual fue

necesario llevar a cabo una serie de investigaciones documentales, así como

estudiar los pros y contras de cada medio de pago internacional en particular, como

se menciona en el capítulo primero del presente trabajo, además de informarle las

ventajas que tiene para el exportador e importador utilizar como medio de pago

internacional la carta de crédito como se muestra en la tabla número 2.
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Tabla No. 2 Ventajas de la carta de crédito

Exportador Importador

Reduce ta necesidad de verificar el ; Está seguro de que los documentos

crédito del comprador. exigidos en la carta de crédito serán

] examinados y aprobados por expertos

bancarios.

Evalúa el crédito del banco emisor y no : Tiene la certeza de que el pago y/o

el del importador aceptación se efectuará únicamente

¡ cuando concuerden los documentos de

i embarque con los términos y

condiciones pactadas.
_.. . _ . _ . _ . . . .._ i .

Conoce perfectamente los términos y ¡ Puede obtener financiamiento de su

condiciones a cumplir para obtener su

pago.

banco para cubrir el importe de la carta

de crédito, con lo cual difiere el pago

por la compra de sus mercancías de

importación.

Por lo que respecta a la utilización de una carta de crédito stand by para solucionar

el problema de la garantía por servicio, a continuación se mencionan las

características que me llevaron a sugerir su adopción.

Una carta de crédito stand by es una obligación irrevocable, independiente,

documentaría y vinculante para todas las partes que intervienen, que emite un banco

(emisor en Costa Rica) a solicitud y por cuenta de su cliente (ordenante Casa

Ronderos), para garantizar a un tercero (beneficiario CEM) el cumplimiento de una

obligación de hacer o de no hacer. En caso de incumplimiento, el beneficiario tiene

todo el derecho de hacer efectiva o de negociar la carta de crédito stand by contra la

presentación de una carta de incumplimiento que él mismo emite o elabora.

78



Su propósito es el de servir como garantía, más que como un instrumento de pago,

ya que su intención o emisión es para no ser utilizadas, y como su mismo nombre lo

indica es de que permanezca a la espera del cumplimiento de una obligación63.

Es irrevocable, ya que las obligaciones del banco emisor al amparo del stand by no

pueden ser modificadas o canceladas por dicho banco emisor, salvo por lo previsto

en sus mismas cláusulas, o según sea consentido por la persona contra la cual la

modificación o cancelación se haga valer64.

Es independiente, ya que no depende en lo absoluto del derecho o facultad del

emisor para obtener el reembolso del beneficiario65.

Es documentarío por que las obligaciones de! emisor van a depender de la

presentación y su respectiva revisión de los documentos solicitados66.

Es vinculante por la carta de crédito stand by y sus modificaciones son obligatorias

desde su emisión y ejecutables en contra del banco emisor con o sin la autorización

del solicitante67.

Respecto al valor o su importe, contempla el valor de la transacción que garantiza y

puede incluir el cobro de comisiones o intereses acordados entre el ordenante y el

beneficiario. Su disponibilidad es a la vista contra la presentación de una carta o

certificación de incumplimiento emitida por el beneficiario y por último, en lo referente

a su cumplimiento, el banco emisor no interviene en la definición de sí hubo o no

incumplimiento68.

Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992
Op. cit.
Op. cít.

1 Op. cit.
' Op. cit.
1 Op. cit.
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Por lo que respecta a utilizar en el futuro un esquema de pago a la vista en lugar de

otorgar crédito a noventa días de la fecha del embarque, la investigación realizada

en el Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. me condujo a conocer que ésta

institución de crédito tiene un financiamiento para ios importadores en Centro

América conocido como Líneas de crédito comprador, otorgadas a los siguientes

bancos y países:

1. Bancentro, Banco Benex, Banco Interfin y Banco Metropolitano en

Guatemala.

2. Banco de San José y Banco Intercontinental en Costa Rica.

3. Banco Americano, Banco de Occidente, Banco Reformador y Banco SCI en

Panamá.

4. Banco Disa en República Dominicana, y

5. Banco Intercontinental en El Salvador, Honduras y Nicaragua.

La investigación revela que la mejor manera en que las compañías pueden lograr

una ventaja competitiva consiste en hacer innovaciones. A menudo esto se logra

mediante un mejoramiento constante de ios bienes y servicios69.

Esta cita nos lleva a inferir que la ventaja competitiva derivada de la innovación,

también se puede obtener cuando las compañías adoptan cambios planeados en su

forma tradicional de hacer negocios internacionales y de operación, como es la

adopción de un medio de pago probado como la carta de crédito, en la cual resultan

beneficiados no solamente ellos sino también sus clientes y proveedores.

1 Rugman, Alan y Hodgetts, Richard, Negocios Internacionales, México: Me Graw Hill, 1997, pp. 14
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VI. Los problemas, análisis de las opciones de solución y elección de la más
conveniente

En el capítulo anterior se describió la metodología utilizada para describir y encontrar

el origen de los problemas, así como las acciones llevadas a cabo para mostrar

como con el uso de una carta de crédito se construye una ventaja competitiva. En el

presente capítulo se describe como surgieron los problemas, como se hizo el análisis

de las opciones para su solución y la elección de la más conveniente por parte de la

empresa.

En un principio, todo parecía marchar bien. Se empezaron a elevar gradualmente las

ventas de la Casa Ronderas y por tanto, también las de la CEM. Pero en el

transcurso de 1999 la situación empezó a cambiar, ías condiciones establecidas

anteriormente no se estaban respetando ya que la Casa Ronderos había "castigado"

los precios a los cuales vendía los productos de la CEM. En este afán de venta, se

llegó incluso al punto de pasar de ser una casa que vendía a precios de un minorista,

a convertirse en una casa detallista que ofrecía precios mayoristas.

La situación empeoró aún más cuando el señor Ronderos dejo de enviar sus pagos

a México, aduciendo que no tenía suficiente liquidez por una baja sensible en las

ventas, por los altos gastos publicitarios efectuados y por los gastos del otorgamiento

de servicio y garantía que tenía que absorber.

La situación que se presentaba con mayor frecuencia era el envío tardío de sus

compromisos de pago, a veces hasta por 45 días adicionales al plazo de! crédito, el

medio de pago era mediante un giro bancario, con lo cual los estados financieros de

ía empresa reflejaban un importe alto en las cuentas por cobrar, la tardanza en el

cobro del giro bancario, el costo que representaba su cobranza así como todos los

inconvenientes contables.

Aunado a lo anterior, ia falta de servicio, ya que se había pactado con la CEM que la

Casa Ronderos se encargaría de efectuar la instalación y ia verificación de! correcto
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funcionamiento de los equipos, así como el otorgamiento de la garantía respectiva, y

con la falta de éstos, se convirtió entonces en un problema que ya involucraba a la

CEM y no sólo a la Casa Ronderos. Sin embargo, la fábrica sí ofrecía una garantía

por tres meses en diversas piezas del producto y de un año en el cinescopio de las

televisiones.

Por lo tanto, cuando el comprador se decidía a ejercer su garantía no ia hacía

efectiva en la Casa Ronderos debido a su incumplimiento, por lo que recurría

directamente a la fábrica, quien a final de cuentas debía efectuar el servicio a través

de otra compañía en San José para no perder el mercado, a los cuentes y sobre todo

su prestigio.

A finales de 1999, la directiva de la CEM decidió después de varias pláticas con el

señor Ronderos, dar por terminado el convenio comercial que los ligaba. Esta medi-

da tuvo que tomarse ya que a pesar de las continuas llamadas de atención que se le

hacía al señor Ronderos, siempre volvía a reincidir.

Después de la reiterada informalidad, la Casa Ronderos no manejaba ya entre sus

existencias ninguna línea de productos respaldados con el prestigio de esta

importante empresa. En otras palabras, se dedicaba a la venta de artículos de

marcas inferiores. El señor Ronderos sentía que su negocio no estaba completo ante

esta carencia por lo que solicitó a CEM una nueva oportunidad para volver a

distribuir sus productos y recibió una propuesta afirmativa a principios del año 2000

con la condición de que no volviera a emplear las antiguas tácticas de ventas y se

ajustara a las disposiciones que la empresa le señalara.

Ante ésta situación, la CEM decidió solicitar el apoyo de un especialista en negocios

internacionales, a la que acudí para solucionar algunos aspectos relacionados con

su operación comercial en el extranjero, específicamente para resolver el problema

del retraso en el pago de la exportación e implementar soluciones al problema del

incumplimiento de la garantía de sus equipos por parte de su distribuidor, y para

82



obtener la capacitación necesaria en el manejo de sus operaciones, que con el paso

del tiempo se volvieron más y más complejas.

Una vez enterado de la situación que prevaleció con su distribuidor en Costa Rica y

de la forma en que habían estado obteniendo el pago de sus mercancías

exportadas, me concentré en investigar que métodos tendría que implantar en sus

operaciones de comercio internacional, para que éstas le fueran redituables y tener

una ventaja competitiva, tanto para la recuperación más segura de sus ventas a!

extranjero como para resolver el problema de la garantía de posventa.

De los medios de pago internacional, los cuales han sido explicados en los capítulos

anteriores el que más ventajas tiene es definitivamente la carta de crédito, en virtud

de la seguridad que se tiene con la participación de las instituciones de crédito, su

manera versátil de manejo y la seguridad de efectuar la negociación y pago

respectivo cuando se cumplen sus condiciones.

La primera recomendación que hice a la CEM fue manejar las operaciones de

exportación a través de una carta de crédito bajo las siguientes condiciones y

términos especiales:

1. Que fuera irrevocable a efecto de evitar cualquier cambio no previsto en las

condiciones originales pactadas, y en caso de que se tuviera que modificar

algún término ocondición, se contará con la anuencia de la CEM.

2. Que fuera confirmada por el banco corresponsal en México, en éste caso el

banco fue Banamex, S.A. dado que es la institución de crédito que maneja las

operaciones de la CEM. Al ser-la carta de crédito confirmada, el compromiso

de negociar y aceptar las letras de cambio recae en el mencionado banco y

no la Casa Ronderos en Costa Rica como se hizo en fas operaciones

anteriores.
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La carta de crédito confirmada e irrevocable, significa que el banco mexicano

acepta la responsabilidad de pagar sin importar la situación financiera del

comprador o del banco del extranjero. Desde el punto de vista del exportador,

esto elimina el riesgo político del extranjero y reemplaza el riesgo comercial que

representa el banco del comprador con el del banco confirmante70.

Con esta medida además: primero, se evitó el desplazamiento físico del título de

crédito (íetra de cambio) hasta Costa Rica para su aceptación, segundo, hubo un

ahorro en el costo del correo registrado, primeramente del envío de México a

Costa Rica para su aceptación, segundo, dei correo de regreso una vez aceptada

la letra de cambio para su guarda o custodia en las oficinas de la CEM y tercero

de! envío nuevamente de la letra de cambio a Costa Rica en la fecha cercana al

vencimiento de ésta para la obtención de su pago o liquidación total. De hecho

eran tres veces que la letra de cambio era enviada por correo registrado o

especializado, con el consabido costo del servicio y. lo más grave era la

posibilidad de pérdida en tránsito.

3. La disponibilidad sería mediante la emisión de una letra de cambio pagadera

a 90 días de la fecha del embarque, es decir, a partir de la fecha de emisión

del conocimiento de embarque marítimo, lo cual representó una ventaja muy

competitiva para mi cliente, debido a que desde el mismo momento del

embarque empieza a contar el plazo del crédito otorgado por la CEM a Casa

Ronderos, y no desde la fecha de recepción de los documentos de embarque

por parte de éste último, como se hacía con anterioridad, con lo cual se

cumplió en forma estricta con el plazo convenido de 90 días. Los días que

transcurren desde la fecha de embarque hasta la recepción de los

documentos de embarque en Costa Rica eran aproximadamente entre ocho y

días diez, con lo cual el plazo del crédito se ampliaba automáticamente de 90

hasta 100 días.

70 Rugman, Alan y Hodgetts, Richard, Negocios Internacionales, México: Me Graw Hill, 1997, pp. 529
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Por otro lado, al tener la CEM su letra de cambio aceptada por Casa

Ronderos limitaba a ésta a optar por algún tipo de financiamiento por medio

de un redescuento bancario, ya que su cliente no era sujeto de crédito. Bajo

estas nuevas condiciones, ahora !a CEM al tener la letra de cambio aceptada

por Banamex, S.A., pudo obtener de su banco un redescuento y hacerse de

un capital de trabajo a un costo relativamente accesible y poder continuar con

sus operaciones.

4. La negociación sería contra la entrega al banco de los documentos originales

de embarque, en éste caso la factura comercial a nombre de Casa Ronderos,

el conocimiento de embarque marítimo consignado a Casa Ronderos, el

certificado de origen, la póliza de seguro de la mercancía y la lista de

empaque, los cuáles serían revisados por Banamex, S.A. y al momento de

encontrarlos en orden71, en forma inmediata se realiza la aceptación de la letra

de cambio y se ileva a cabo el envío de éstos al banco emisor en Costa Rica

por medio de un correo registrado o especializado.

Con esta medida se da certeza de que dichos documentos llegarán a su destino

sin ningún contratiempo, en muy contadas ocasiones se han producido extravíos

de correspondencia y documentos entre los bancos72.

5. Los embarques parciales serían permitidos, lo que permite que si no se tiene

toda la mercancía pedida por el cliente, se pueda enviar ésta conforme se

tenga en disponibilidad, y no parar un embarque o venta hasta tener la

mercancía completa.

6. Los transbordos serían prohibidos, lo que permite que la mercancía no tenga

mayor manipulación por parte de la compañía naviera y se evita, primero, un

En el lenguaje bancario y de cartas de crédito, los documentos en orden significan que éstos cumplen en
estricto apego con los términos y condiciones ahí establecidos.
72 Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992.
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mayor deterioro de la misma y segundo riesgos de pérdidas o daños a las

mismas.

7. Los lugares de embarque y desembarque de la mercancía se citaron como

desde cualquier puerto mexicano a cualquier puerto de Costa Rica, lo que

permitió ampliar el espectro de carga y descarga, ya que no siempre los

puertos usuales de embarque y desembarque se encuentran disponibles.

8. Se sugirió cambiar el término de venta internacional a costo, seguro y flete

(CIF por su siglas en inglés) en lugar de libre a bordo (FOB por su siglas en

inglés), ya que permite, primero, escoger el medio y compañía de transporte

por parte del vendedor, segundo, se liquida el flete de la mercancía desde el

lugar de origen y se evitan problemas en el puerto de destino, como el de la

liquidez del comprador para afrontar éste costo y tercero, la mercancía se va

asegurada desde el lugar de origen hasta el punto de destino, y pueden

aparecer en la póliza de seguro, como beneficiarios, tanto el vendedor como

el comprador.

9. La CEM pagaría las comisiones bancarias cobradas por Banamex, S.A. y

Casa Ronderos pagaría las que le cobrara su propio banco. Con ésta medida,

por un lado la CEM tendría oportunidad de negociar el monto de las mismas

con su banco y tratar de bajar el monto de la tarifa, y por otro lado, obligaría a

Casa Ronderos a mantener una relación más sana de negocios con su banco

y hacerse de un nombre crediticio.

La segunda recomendación hecha a la CEM para resolver el problema de la garantía

que tenía que afrontar Casa Ronderos de los productos que vendía a sus clientes, se

resolvió sugiriendo la utilización de una carta de crédito stand by o garantía, que es

muy similar a como se maneja una carta de crédito para transacciones de

compraventa de mercancías. Este tipo de carta de crédito, como ya expliqué antes,

tiene la ventaja de que se puede condicionar su utilización y cobro o pago en función



de que la condición se cumpla. En este caso en particular, la condición sería que si

Casa Ronderos por alguna razón no otorgaba la garantía de los equipos vendidos, ta

CEM estaba en completa libertad de contratar a una compañía localizada en San

José de Costa Rica que hiciera ta! función, trasladando el costo que esto implicaba

directamente a Casa Ronderos.

Para que el stand by fuera funcional y versátil al mismo tiempo, se establecería

como una carta de crédito irrevocable, confirmada, transferible y pagadera a la vista,

en dónde la CEM pudiera ceder parte de sus derechos de cobro a la compañía

contratada, por lo que esa compañía solamente tendría que dar el servicio de

postventa a los clientes de Casa Ronderos, y el costo que le representara lo cobraría

directamente en el banco de Costa Rica contra la presentación de su factura.

El importe de la carta de crédito sería por el valor designado por la CEM como un

valor de reparación estimado. Por lo que respecta al vencimiento de la misma, se

propuso que tuviera una vigencia de doce meses y que las comisiones que se

generaran fueran absorbidas por Casa Ronderos. En el caso de que los gastos de

reparación fueran por cuenta de la CEM, ésta debería rembolsar a Casa Ronderos

su importe, mediante un crédito en la siguiente factura de venta.

La tercera recomendación fue en el sentido de aprovechar los diferentes tipos de

financiamiento que tienen los bancos en México a disposición de la comunidad

importadora en Centro América, en especial lo que se refiere al financiamiento

conocido como Líneas de crédito comprador, que el Banco Nacional de Comercio

Exterior, S.N.C. (Bancomext) tiene a disposición de diversos bancos

centroamericanos, y ai que pueden acceder los importadores por medio del banco

que maneja sus operaciones internacionales y el banco corresponsal o banco del

exportador mexicano, en este caso Banamex, S.A., para que en el futuro, cambiar la

disponibilidad de sus operaciones, para en vez de otorgar ellos el crédito de noventa

días fecha del conocimiento de embarque, fuera a la vista, y el financiamiento fuera

negociado entre los dos bancos antes mencionados a favor de Casa Ronderos.
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Al llegar a realizar este tipo de negociación entre la CEM y Casa Ronderos se

acrecienta !a ventaja competitiva de la CEM, primero, porque recibiría el pago a la

vista en lugar de que fuera a un plazo de noventa días, lo que repercute en forma

automática en tener liquidez y capital de trabajo para continuar con las operaciones

habituales de la compañía, segundo, lograría un ahorro considerable en costos y

gastos de financiamiento, ya que no tendría necesidad de solicitar a Banamex, S.A.

el descuento de la letra de cambio aceptada por dicho banco y tercero, porque su

cliente podría solicitar y comprar más productos provenientes de México con la

ventaja de un plazo para el pago más amplio (más de noventa días), en virtud de que

el financiamiento provendría directamente de su banco a través de la línea de crédito

comprador de Bancomext por medio de Banamex, S.A.

Por último, en lo que respecta a la situación de la capacitación, se sugirió a la CEM

la contratación de personal que tuviera ciertas características para manejar sus

operaciones de exportación, tales como conocimientos de comercio internacional, a

quienes se les otorgó una capacitación intensiva, primero en el conocimiento del

manejo de los diferentes medios de pago internacional, segundo en la comprensión,

entendimiento y manejo de las cartas de crédito en todas sus acepciones, tercero en

los términos de venta internacional haciendo especial énfasis en los más usuales y

que le permitieran tener una ventaja competitiva como exportador. Así mismo, hubo

necesidad de estar un tiempo colaborando directamente con la CEM y su personal

para establecer un procedimiento que permitiera corregir y resolver en su caso, las

operaciones de exportación.

En virtud de que la CEM tiene un amplio prestigio y a efecto de no descubrir su

identidad, únicamente fueron cambiados los nombres y algunos aspectos de

operatividad interna que no me permitieron mencionar, tampoco fue posible mostrar

la documentación original con la que se llevaron a cabo sus operaciones.



A efecto de poder evaluar los resultados de las acciones tomadas, se presentan un

Estado de Resultados comparativo y un Estado de Cambios en la Situación

Financiera de la CEM, cuyas cifras fueron multiplicadas por una proporción a fin de

disfrazar las cifras reales por las razones antes expuestas.

Compañía Electrónica de México, S.A. de C.V.

Estado de Resultados comparativo 1998-1999-2000

Cifras en miles de USD

Concepto

Ventas-Netas

Nacionales

Extranjeras

Costo de Producción

Utihdad'bruta

Gastos de operación

Utilidad de operación

ISR y PTU

ÜtilidüÜ'Nota~

77,060

48,548

58,512

73,207

3,853

1,799

2,054

39

2,015

2000 % 1999 % 1998 %

65,540 76,903

0.63 49,155 0.75 42,297 0.55

0.37 16,385 0.25 34,606 0.45

0.95 62.263 0.95 73,216 0.95

0.05 3,277 0.05 3,687 0.05

0.02 2,763 0.04 2,685 0.03

0.03 514 0.01 1,002 0.01

38 91

2.61 476 0.73 911 1.18

Como puede observarse, en el año de 1998 se aprecia una proporción entre las

ventas nacionales y extranjeras, para el año de 1999 se refleja una sensible

disminución en dicha proporción, generada principalmente por la desconfianza que

tenía la CEM hacia Casa Ronderos, por la falta de pago oportuno. Para el año 2000,

una vez implementado el esquema de pago a través de la carta de crédito, la

proporción de las ventas tiene un ligero incremento, derivado de una paulatina

recuperación de! mercado en el extranjero. Como resultado de la implementación de

esta y otras estrategias, la utilidad neta tiene un comportamiento de manera similar.
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Compañía Electrónica de México, S.A. de C.V.

Estado de Cambios en la Situación Financiera

Cifras en USD

Utilidad Neta

DoproLi icione&y inioi i ' ic ioi s (nulo)

Subtotal

Aumonto o Pn»nunn, u'1

C uentas por cobiai inetol

Impuestos anticipados

Activo fijo

Otros activos

$ümento o Djs(t$r%uciut>
~" \ ví ¿

fíasivos'

Depreciación acümukid<i

Cuentas de Canital

1999-1998

476

i ve

12T*

77Í»7Í i

1,1 -

i 71 T-c

1C i-i"

t 1 V

r\ rAr

"i r""

Aumento

Aumento

Disminución

Aumento

Aumento

Pisminunon

Disminución

Recursos geneiados

Disminución al efectuó

Ffoctivo di inicio

Efectivo al final

242

¿3L r 1 415 672
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471C

Compañía Electrónica de México, S.A. de C.V.

Estado de Cambios en la Situación Financiera 2000-1999

Cifras en USD

Utilidad Neta 2 015

Depreciaciones y arnortí? v i )nes (neto)

Subfotal * ?"-»

Aumento o Dwninuc an

Cuontab poi cobrar (nMoi 1 w

Inventarios - "*"' c, •

Activo fijo

Otros activos '' ,j

Aumentó o Di^nunuu w

Pasivos

Depreciación acumulada

Cuentas de Capital

Recursos genrrados

Invéntanos

Adquisición de activo fijo

Disminución al efectivo

Efectivoal inicio

Efectivo al final

47C

26 2 .

Aumento

Disminución

Disminución

Disminución

Disminución

Disminución

Disminuoi JII

2 ( ' l ) í 28 298

Todos estos cambios (aumentos o disminuciones) tienen su base de explicación en

que hasta el año de 1998 la CEM había estado vendiendo sus productos a Casa

Ronderos y hasta entonces no se había dado ningún problema con su distribuidor

como se mencionó antes, los problemas empezaron a surgir en el año de 1999,

cuando Casa Ronderos dejo de pagar en forma oportuna sus compromisos,
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tomándose más tiempo del que tenía convenido y continuaron hasta el primer

trimestre del año 2000.

El resultado del ejercicio se ve afectado en primera instancia por un aumento en las

cuentas por cobrar dado que Casa Ronderos no estaba pagando a tiempo sus

compras, que a su vez tiene como consecuencia un menor flujo de efectivo y por

este motivo se refleja un aumento de los pasivos.

Por otro lado, al suspender por un tiempo las ventas a Costa Rica, los inventarios

aumentan al no poder vender toda la producción en el mercado doméstico, dando

por resultado también un aumento en los inventarios y los pasivos.

En el momento en que se mejora la relación con Casa Ronderos y se reinicia la

exportación y venta de mercancías a Costa Rica, ya utilizando la carta de crédito

como un instrumento de negociación y de pago, aumenta en forma paulatina el flujo

de efectivo, disminuyendo las cuentas por cobrar, que a su vez reflejan un

saneamiento de los inventarios, y como consecuencia adicional, ai tener el pago en

forma más oportuna se obtiene un mayor flujo de efectivo con lo que se reducen los

pasivos.

En el anexo número 6 tablas 1 y 2 se muestran las cifras que dieron origen al Estado

de cambios en la Situación Financiera de la CEM, de los años 1988 a 2000.
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Vil. Conclusiones y recomendaciones

El tamaño de las empresas en materia de negocios internacionales no importa para

que lleven a buen término sus operaciones de compraventa internacional. Empresas

de gran magnitud como pueden ser Chrysler de México, Xerox de México e IBM

entre otras, y empresas micro, pequeñas o medianas como Exportadora Mercurio,

Tornillos Jama o Tracto Camiones ACÁ, tienen dificultades con cada cliente en el

extranjero que se ven reflejadas no necesariamente en el corto plazo, e incluso se

complica en la medida que las ventas se incrementan y principalmente cuando se

trata de empresas latinoamericanas, existe una cultura de negocios aún incipiente

que impide realizar operaciones de negocios internacionales exitosas.

Las empresas mexicanas y los empresarios deben tener una cultura empresarial, la

cual debe incluir conocer perfectamente su mercado, la competencia que existe en

dicho mercado, detectar en forma oportuna las oportunidades, amenazas, fortalezas

y debilidades que se presentan en eí mercado internacional, tan cambiante día a día,

así como entender de una manera global lo que sucede en los negocios

internacionales, que les permita no sólo conocer el comportamiento de su cliente,

rea! o potencial, cuantas ventas puede realizar y por ende cuánto y cuándo les

puede vender, si al concretar un negocio desconocen la mejor manera de realizar su

cobro. Una venta no se realiza si no se obtiene el pago correspondiente.

La función del pago cierra el círculo de toda transacción comercial, de todo negocio

exitoso, y sobre todo el de tener una ventaja que se manifieste como competitiva, y

para lograrlo se requiere conocer y muy bien los diferentes medios de pago

internacional, sus riesgos, sus ventajas y desventajas, y al estar conscientes de ellos

y lograr minimizarlos, la empresa podrá tener y hacer mejores negocios

internacionales a nivel global.
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Un negocio es competitivo cuando la empresa busca eí éxito en los mercados

satisfaciendo las necesidades de sus consumidores de una manera más adecuada

que sus competidores73.

La carta de crédito, como un medio de pago internacional, bien conocida en todas

sus características, bien manejada en su concepto operacional, es en definitiva una

ventaja competitiva que se obtiene en el momento de hacer negocios de carácter

internacional, en virtud de que los productos que se harán llegar al consumidor, en

este caso Casa Ronderos, será con un precio más atractivo a! reducir el costo del

crédito otorgado por la CEM, así como la oportunidad en el envío y recibo de los

mismos.

El presente trabajo, se rigió por tres preguntas básicas:

• ¿Con qué instrumentos de pago es posible cerrar un ciclo de negocios

internacionales?

• ¿Cuáles son ías ventajas que tiene un exportador mexicano cuando utiliza la

carta de crédito como medio de pago? y,

• ¿De qué manera contribuye el uso adecuado de la carta de crédito para crear

una ventaja competitiva a los empresarios mexicanos que la utilizan?

A lo largo del trabajo se les dio respuesta, veamos una por una:

Respecto a la primera pregunta, derivado de los diferentes instrumentos de pago,

tales como el efectivo, el cheque, el giro bancario, la orden de pago, la transferencia

de fondos, la cobranza y el crédito comercial, todos tienen aspectos favorables y

desfavorables tal como se mencionó en el capítulo II, tanto para un exportador como

para un importador, sin embargo, el que mayores beneficios ofrece es la carta de

crédito, por su forma versátil de manejo y con la intervención de los bancos, hacen

que se pueda cerrar un ciclo de negocios, ya que con el cobro de mercancías

vendidas en el extranjero es como se cierra este círculo.

73 Arellano Cueva, Rolando, Marketing, Enfoque América Latina, México: Me Graw Hill, 2000, pp. 435
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La carta de crédito es el medio más equitativo y perfecto de cuantos hoy en día se

emplean. Lo cual no significa que hayan de desecharse los restantes, lo que de

verdad importa es saber cuándo, cómo y por qué emplear uno y otro, según las

relaciones que unan a las partes y el grado de antigüedad y entendimiento de las

mismas. Es un triángulo de confianza a recorrer peldaño a peldaño para evitar una

excesiva rigidez o falta de flexibilidad. Quienes olvidan de que tras los medios de

pago lo que fluye es ei dinero, se ven más a menudo de lo deseable confrontados

con un duro quebranto. ¿Qué hacer? ¿Cómo actuar? ¿Qué acción tomar?74

Referente a la segunda pregunta, podemos mencionar las siguientes ventajas:

• Son el instrumento de crédito para financiar compras o ventas de mercancía

extranjera.

• Ayudan a los bancos, tanto el emisor como el corresponsal, a otorgar

financiamiento al importador y exportador y a controlar su uso.

• Constituyen una forma efectiva de otorgar confianza y seguridad a las

transacciones que realizan los importadores y exportadores.

• Constituyen un instrumento de rutina para los exportadores que permite

asegurar el pago de las mercancías.

• Reducen la necesidad de verificar el crédito del comprador y sustituyen éste

por el crédito de un banco.

Martínez Cerezo Antonio, Medios de Pago Internacionales, Madrid: Ediciones Pirámide, 1974. pp. 6
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Respecto a la última pregunta, de cómo contribuye ei conocimiento y uso de una

carta de crédito para crear una ventaja competitiva para el empresario mexicano que

la utiliza, ésta es el centro de desempeño de una empresa en los mercados de

competencia internacional, dónde se hace necesario implementar mecanismos de

cobro seguros y eficientes que permitan que los empresarios mexicanos que han

logrado traspasar nuestras fronteras realicen ventas recurrentes.

La ventaja competitiva del uso de la carta de crédito resulta principalmente del valor

que la empresa mexicana es capaz de crear para sus compradores, ai establecer e

implementar estrategias adecuadas en los sistemas y políticas de negociación y

cobro, utilizando tres criterios básicos: primero, un liderazgo en el costo, el cual debe

entenderse como lograr que los productos que venden, tengan menores precios que

los de los competidores y que beneficien a sus clientes y a ellos mismos, segundo,

lograr una diferenciación, que se refiere a diferenciarse a si misma de sus

competidores al ofrecer sistemas de pago a sus clientes y de cobro a sus

proveedores más eficientes y adecuados a las actuales circunstancias económicas

que privan a nivel mundial, con los cuales ellos puedan obtener financiamiento a

corto y largo plazo según sus respectivas necesidades y tercero, tener un enfoque

para eliminar la incertidumbre en el cobro de las mercancías vendidas, ya que con la

intervención bancaria, ésta se reduce notablemente.

La carta de crédito es un instrumento de pago que permite a la empresa mexicana

tanto exportadora como importadora tener un poder de negociación, primero, con

sus proveedores, a los cuales puede ofrecer mejores canales de cobro para las

partes y componentes que se incorporan a sus productos finales y segundo, un

poder de negociación con sus clientes domésticos y extranjeros, ofreciendo

garantías de entrega de mercancías, diversos tipos de financiamiento

proporcionados por la banca mexicana e internacional, así como generar un canal de

confianza mutua para el desarrollo de negocios internacionales presentes y futuros.
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La carta de crédito como ventaja competitiva coadyuva a las empresas mexicanas a

eliminar la incertidumbre de:

• La demora o el no pago de las mercancías.

• Tener un quebranto por una insolvencia del cliente.

Y para sus clientes importadores:

• Recibir las mercancías fuera de los plazos y tiempo establecidos.

• Recibir los documentos de embarque después de que las mercancías han

llegado a su destino final.

La investigación para la solución del presente caso práctico, no concluye aquí,

nuevas líneas de investigación se derivan de estas primeras acciones para resolver

los problemas de pago en las operaciones internacionales.

Las empresas en genera! deben estar muy pendientes de identificar y tener

información actualizada sobre la adecuación de los diferentes medios de pago

internacional y de financiamiento, que sean acordes a las necesidades de los

negocios internacionales, para poder encarar sus compromisos en este siglo XXI y

que les permita generar la ventaja competitiva sustentable que necesita en eí campo

de los negocios, hoy de cara a la crisis económica que se vive en el mundo entero

así como contemplar un cambio en la cultura empresarial de los negocios

internacionales.
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Anexo No. 1 Documentos que originan la carta de crédito.

Formato 1 Solicitud de carta de crédito.

énamex SOLICITUD-CONTRATO OE CRÉDITO COMERCIAL
DOCUMENTADO IRREVOCABLE "CURTA BE CR
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Formato No. 2 Codificación de carta de crédito

*otatui tía ar*^""» ü*
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Formato No. 3 Presentación del instrumento operativo.

m 8EMT *»«««• «millón <>• un cr«üito

ORIGINATOR
SESS 3733
8EQU 307739

, «*« FM700

t'ATE SENT 24-MAY-VÓ 16 :
DATE ACKD 24-MAY-74 16

B-COPY 0 0 0 . -

¿3

8NUIT2QXXXX
HftVDW)

TO

tSBQENT

127 /••cu»neift d«l totol
l40A/cla»a <J# crédito docuntntorlo
120 /flUkiro cntdito documentarla
I31C/f*cha •«il ion
l3tB/f«cha y lUQar d« vtncltilento
150 /ordenante

11/1
(IRREVOCABLE
U017657
194/05/24
I9Ó/U/15 ITALY
I1
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"^•<. BY PAYHENT
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1420/girodo - nonbr. t dir,
I43p/*»>borqu«« porctnle»
l43T/trankt>or(tos .
I44A/O bordo/diipacl
(44B/poro trontportff o
I45A/4)«fcríp. t>l«n»8 y/o «ervicio» I

ASPIRADORES ECOLÓGICOS. , FREE ON BOAftDANY PORT OF ITALY
f4¿A/docuMentoi requerido» 1

1 - ORIGINAL ANH.4 COPIES OF COHMERCXAL INVOICE ,
2 - ORIGINAL AND 4 COPIES OF PACKINO LIST .
3 - FULL SET OF CLEAN ON 6QARB OCEAN BILL OF LADINO CÍÍN8I0NED TO
BANCO ! . S.A, MARKED 'FREIOHT COLLECT' 8H0WIN0
NOTIFY CONSULTORES Y ASESORES AUMON,, ITURDIDE NO, 20? CENTRO
9l700i VERACMJZ, VER..

147A/condlcíonei adicionóles I
PLEASE KE INFORMCÍ THAT UE UILL NDT OCCEPT ANY C0/1HI88I0N8 AND
CHARGES IN ADVANCE, YOU ONLY ARE AUTHORIZED TO COLLECT THEM *T
NE00TXAT10N/ACCEPTANCE/DEFERRED PAYHEHT TIHE Oft WITHIK JS MORKINO

. DAY3 AFTER EXPIRATION DATE OF THE LETTER OF CREDIT UHEN 1T
EXPIRES UITHOUTUTILIZATION.
THE NEBOTIATINO/PAYINO BANK HUST SENP ALL D0CUMENT6 BY 8PECIAL
COURIER SERVICE IN ONE COVER TO 6ANC0 . ,8.A.»
OPERACIÓN DE COMERCIO EXTERIOR, í , PI3Q
COL.CHAPULTEPEC-rOLANCO MÉXICO,D.F. CP
INSURANCE COVERED BY BUYER*
IF D0CUMENT8 ARE PRESENTEO WITH DI8CBEPANCIESr THCV HU8T BE
APVICED TD US BY 6UIFT/TE3TEP TCLEXi OETAIUNP THE FREE ON BOAR&
MALUEI B/L DATE AN» MATURITY OF THE ACCErTANCE OR DEFERfiED
PAYHENT U N CASE Or ftCCEPTANCE Dft DE>ERRCt" PAYHENT).
EACH SET OF DOCUHENTS PRESENTE» UITH DISCREPANCIE5 UNDEft THIS
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Anexo No. 2 Conocimiento de embarque Formato 4 Conocimiento de embarque

OKJ. r ñora ron

. * A D£C V.

HfKH AVtr PACHECO v V1
CHIHUAHUA, CMlH

t*«.TeRtAlFftO»-NtnAvC5t,
AV TMOO MARÍA 343 34'
HKFA UWA S PERÚ

NedUoyd

SEAt
KWLU1SJV1B-1
BEAt • S3S4Í
KMtU 307*34-7

4W0UC. 0OHTAlt«n(8) 9-1 C.
*4 PAUETft
Ft£CU(lRIWIENIO9 CErtAMUCOS CARA PISO

ÍÍIC5KQS

KNLUJJtJdlO-O
HCAl' LIMPIO A BOHOO

LOAD AHD COUNT

COPY NOT NEGOT1ACL2
p on txnwd ttUROPEAN

hcun tAIARO UARUeNAB en ITlWUM

1 MÍ.
I

& « • • « '
FCl/FCl - *

L" "t c.v.
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Formato No. 5 Guía Aérea.

sR.Romn.ro L. RANOS

GERENTE STA KMIO't CARRETERA

CANCUN/CIJETUMEt

•CÜ2UHEL.. .ÜU1NIANA...BUÜ..Í1KXXCQ..

ANUUS CAI-LENIÍEH

P . O iWX U 0 6

UCUOUNrNO.

iñoncis or rms- UÍHEÉÍÍTAWO I'CÍ?.« N'ÍFÍJ nw

0750-*-
aeromexpresé

'"oMi KMM9MIH «mi v o» «s 9» iuwi*5 a i m a tan «Wi«tmmi rimiM.m t
conwiu ¡i» MW5 ttiujui i « HuuaaiHra raí mioum o«n u » MUHOIM itmin* ¡
awtmt orno IWJWOOC « UCMM O Í ti rmnca IHM MM «siñniMEl IHÍODU t" ™nw
',F i innrom wu » «tcnoa a a out n I M U M •« rií >m tFÍS6wm«op w HWAWK

JST*—__.. -tHtucl m ptyviJuCiim. m.«mu iSíR ÚWHKCW
' mi* fvníji uüfusnaccixTfnm «mucnoe « t OMH

- — irmmrt smtft
íttmxotKiHMc

rjwff

0 AGENCIA AJÍUANAL

...BECXSEBO.

^,^,,.,,-n, 970 0047 0750

TESP CON
FALLA DE ORIGEN ! 102



Formato No. 6 Carta de Porte.

TRANSPORTES CUAUHTEMOC, S.A. de C.V.
MtfMlflmnltr

AGUASCALIENIES, AGS.,
AU'AMIKA, TAMPS.

lOGISriCO MEXICANO, S,A< - « ^ « ^ ^ O T T O
CLM 980701
ÁV. 1 LA CÚSPIDE 47SSLA CÚSPIDE 475S MBXICO.F.

DE HECHA DE ACETATO EXP. PARA FILTRO DE CICJAT
REMISIÓN fW. 1880000173 PEDIDO NO.H000001G

SELLO NO.248063
Wll-421760-8 1x40

BüqUE:
VIAJE:
REQ.:
K0KIW3:

CEUNESE MEXICANA, S . A .
D.A. IIÍIOJO^ D .

-30626

TR: 766
POJAS P
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Formato No. 7 Talón de ferrocarril.
aaamKsamxsasaiamisliiBMi mm

!• l
SXRAipHT BILL OF L

(- NOT
3573-

Lubbock. Tx..

i » - " * ! -** .«•r-.i'Jíít • M Í ™ •< !—»(.« »»U—.-j. «wl-t u-MtJiwc W <I.HII.I< j . l i i i » .

S.P.R. OE 2.L VAU£ EL ; 3J«)!AÍK 355 HCRT= PARQUE («ClíSTRIfc LAGUNERO
PALACIO DC-0-. íEXICS. HOTin TQ ASEHCTa AOOMAL.-LEMgL gSCARCEEArOQ MiHBUK.

i . ! Contineaw! firftfn Conjany

i r., Joe ftean

A7SF 30414*
'ATS? 309117
ÍAT^F 3i n o :
ATSF 3OS437
ATSF 305360

T ! U 152S
:;T3r-312S94
AT3? X48S4

ATS," 314235
ATSr 312153
ATS." 35 3671
ATS? 313415
ATST 313259
AT5F 31 Ti 6 4
ATSf 3 !«13
ATSf 303825

ATSF
ATSF
;-;JVX 1(3311
ATSr 3Í133S1

ATSf 2J1556J
ATSF ?,z261
ATSF 311235
ATS? 3f)7752

ATS? 3261ÍS
PLCX 23009 •
ÍTLX 4CS53
LCEX 534 .
ATSf 33532$
ATSF 30SS32
TILX Í634"
SCOX Kfl5
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Anexo No. 3 Factura comercial.

|x|)ÜIUA(loitt f h[)0IUAíÍ0[U MfltCURÍO

U ÜE C.V.
ftfithtni/. Co! IMMWII

CHUSO I' li'ifti Mítico, 01

R K EIM-97IO274T6

TORNILLOS T SIMILARES JUMA, S . A .
IÜIZ ESPONDA HO. 3476 ALTOS
SAN JOSÉ COSTA RICA, U .

...nfC TQS.ir67.08n Yllft

FACTURA 5EÜIE ÜUICfi

mío

IÍEÍICO.DIA

SEPT1EHBRE-2-1997

n r s c n i p c i o

Olt TONELADA IF, TOMILLO MÉTRICO CABEZA HEXAGONAL COI ACABADO
NEGRO BRILLANTE DIFERENTES HEDIDAS y DIÁMETROS
EHPACAOOS EN BOLSAS DE PLÁSTICO DE H H UNIDADES CADA UNA
EMBALAJE E!l CUAS DE CARIO» REEORZADAS í FLEJADAS
NÚMEROS: 1 íl, !00 MARCAS: HECHO EN HEXICO I HOMBRE DEL CONFIADO!
EHBAIQUE VIA HARITINA PUERTO DI VERACRUZ, VER. MÉXICO

DIEZ HIL DOLARES 00/100 ÜSC?
filMIÍíy WBWWHt Í.MWI Ul ttiíítí

ÜlIftlP'V

I.M
J.JJJJJMÜOJ1.

TOTAL
.... ÍJS,...lQ.0fin.fiO7
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Anexo No. 4 Documentos de embarque complementarios.
Formato No. 8 Lista de empaque

Exportadora e Importadora

Mit¡a716Cot,LetránVntle México,03650 ü.F.
Tet: (5) 672-32-48 FH¡ (5) 530-04-52

cniu; LIST/ LISTA n RHPAQUE

NOMBRE DEL COMPRADOR: TORNILLOS V SIMILARES JAMA, S.A
SAN JOSÉ COSTA RICA, C J .

MERCANCÍA: UMA TONELADA DE TORNILLO MÉTRICO CABEZA HEXAGONAL
CON ACABADO NEGRO BRILLANTE DIFERENTES HEDIDAS Y
DIANÜTROS.

EMI'AfíUE: BOLSASDE PLÁSTICO CON MIL UNIDADES CADA UNA.

F.HBAI.AJE: CAJAS DE CARTÓN REFORZADAS Y FLEJADAS

NIIMiíRiiS : DF.L i AL 1 0 0

MARCAS; HECHO EN HEXÍCO-Tf NOMBRE DEL COMPRADOR.

KHBARQUE : VFA MARÍTIMA PUERTO l)f- EMBARQUE VERACRU2, VER.

FALLA DE ORIGEN
106



Formato No. 9 A Certificado de origen.

Depnrtineol uí Ibc Tremury
United Status Custvms Service

Nortii Antericat) Free Trade Agrcemcnt
Certifícate of OrígUi

jtpunee finiaa ^ Atldrw:

ítron Inc.
15913 E. Euclid Avenue
Spokane, Washington 99216

Tax Indcntification # 91-1011792

Blanket Period: 01-01-98 thru 12-31-98
Descripción of Goods

GPC Handhcld Computer
GPC Cradle Unit
Mi.sc. Handhtld Computer Parts
T-3000,3500,4000, Handheld Computer
DCH- DCPN Handhcld Computer
Cable Asscmbly
Battery Chargcrs (AH Models)
OCiVÍU, CMS, MCU, UniCs
Sltoulder, Hand & Wrist Straps
Software for Handhcld System
Duplexcr & or RF Box Assembly
Mountlng Erad-cois

RMD&CMD Meter Device
Partó for RMD &C^aDDevices
CID.CorrectioB Intcrface Device
Parts for CID Devices
Battery Pack for Handhcld Computer

Imp»mr.
Antonio Gómez Torres

Fraucisco Ayala #14
Col. Vista AUcjgre
México, P,F. 06860
30823 Versión 88. 4/6/94

Tax Identification Number: GOTA 5009168R9
T*riíf
O H » H
8471.30
8471.90
8473.30
8471.30
8471.30

8544.20
8S04.40
8471.90
6307.90
8524.99
8S25.20
7207.19
9029.10 •
9029.90
8517.50
9029.90
8507.30

B
B

U
£i

B
lí

It

»
B

íi
H

B

n
It
B
B

n

Preftrtncc
Criicrlóa

Productr

YES
YES
YES
YES
YES

YES
YES
YES
YES

YES
YES
YES
YES
YES
YES
YES
YES

* .1 certliy that:
Ttic informatioo OD Ibis document ís true and accuratc and I assumt tho responsibilify for prov
Mtcb representaron*. •

* ( uaderstaad iba( I ain Hable for any falsc statcmcnts or material ouussious made ©n or in
coonection wiih this docuracnt.! agrec to matntain, and present upon request, ducumcntatiotí
necessary to support this certifícate and to inform in wrttiag, M perseas to whoui tlie certific
w-as given of aity chaoges that could «ffe« the aecuracy or validiiy of tbis certificalc.

* The goods originated io thc tcrrUtf^of oncor mora of the parücs, aud comply with Ibcorigin
rcquircmciKs specified for (hosu gíiods in thejjíortb Auicricao Frcc Tradc AgrctmeiW, and unlcss
S[«:cJfically c«cmplcd in Artiílc/11 or Aft^¿4ül. Tbcre has been no furlher prodwciion or a»y
otlter O|icriit¡(ia imtxidc thpfcrjflfat}vsíyfetfñourtics.

Authorized Sit

V

— • * - '" ' / • [_^ ' **•' '». .1̂ .1 i y^J^"*—

or type): 'Pickpündcn
jjaje: M^/S^K,

Company: Ítron Inc.
Titlc:
Telo plione:

Trafile Specialisi
(509)924-9900 _-.
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Formato No. 9 B Certificado de origen.

CERTIFICADO DE ORIGEN
ASOCIACIÓN LATINOAMERICANA DE IHTGUBACiON

de Complementacion Económica 17 .des 9 0
-**»» turón uDOK.
so t—-u-1* tai;.. - [i-.. "'CHILE

QUÍMICA HOBCHST DE v HOBCHST DE CHILE QOIM. Y FARMA

fACIUS* COMERCIAL HU«£ftO

34.02.13

OHOMIMlClON £>f LAS U[BC*«CI«3

BMÜLSOOEN EL 4.000.GO
KOS.

6,692,00

RESOL. 78, CAP. I, ART. l ü , INC. A^SBCKSTAHIA DK

»M288%g ?*«**"•

J U Ü A O * OE OH'OEN

O E C L A R A U O S Q'JE LAS MERCANCÍAS rHOiC*0*S EN
CL CBtüEN 'E fOBMUtAf i lO . CÜHHESPONDKNT15
A i * (*C'L)RA COMiTlC-AV OVE Sí C«U. CUMPt íH
CO«_iO e3U«L£Ci t )O (:« LAS MOdUAS DE O«IO£H
Oí" I **Coe»DO DE GÜ"" IEMEHIACION ECONÓMICA

MUX1CO, D . F . AGOSTO 13/97

QUÍMICA HOECHST DE MEXICO, S.A

OfCiAHACION. Oyf f 'O »M*L4 ÍO EN LA CIW[>A[

( t i ESU FECHA

»r tOPrZ" 10LED3
CE KPWAKÍKIO K cttimiCAOOS D£ OJtLfiEIÉ

tlMíLJSSL.
MOUfiRE.. SELLO V f IRUA t>C
l * ENIIOAD CE«"F>CAOORA.

240-0S2
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Formato No. 10 Certificado de análisis.

Cl

PARÁMETRO

FORMA 1TISIC

1ONICIDAD

HUMEDAD

CLORURO DE

"**- Clariant

ARIANT (MÉXICO), S.A. DE C.V.

LAB. IND. SURFACTANTES.

CERTIFICADO DE ANÁLISIS

FECHA: lebrero 26 Je 1999.

PRODUCTO: TYLOSE MH 6000 YP2

LOTE: T054/99

RESULTADO

A POLVO

NO IÓNICO

3 . 9 %

SUDIO 0 . 2 3 %

TAMAÑO DC PARTÍCULA

VISCOSIDAD
( 1 . 9 % ATRO

<0.180inm 98
<0". lOOmm 4 1

6 1 0 0 mPas
HOEPLER 20°C)

ATENEAMENTE

i
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Formato No. 11 Certificado fitosanitario

4, V}*. •fV.'&:*..'J?

K I . U I I U A X I . U H - . A l i l l l l t I | t H L l . W A I H - l ü . 1 1 I l l S v U l ü i M i l K I ' K II

DIRECCIÓN GENERAL UU S A N U M l í VI t i l I-M

CERTIFICADO FITOSANITÁRIO INTERNACIONAL

A ^ ORGAN|2ACION DE PROTecCiOíx "I lOSAtJII AMIA DE
''••¿*¿

i rlMisa-Mr^ro-alllllll'
C V. K T I F I C A C I O N

irtHolf.% drtt•rilii» n roiMluiuriuH, « - l u n tu
auH-iMr IIIHII di- nlrus plj fm •wi iu ' . : i s

t k KH'IIADK KXI'MNCIUN'

OKSCRIPCION
I. \«)MIII{K V IllkCÍ <«»>• DKI. K

i \f>Mrii«fi<i'.i.rwiiH1<*nivf'ANriituti»i:«'iAit.\iM

.V \<>MIIRK\ DICÍH ( ION HKCK\ttAlH>S Un. ItlMIV H vlilO

=. M iMIIHI Ki H VMÍ It IIKI AS MAMAS

tli TI \ K H i l l M i ; i l U I > l . l I UtVl»

IRATAMIKN l(í W. O IHÍSINI-l'STACMIN
IJ- tttM.VMll.Mlt

W. tiruv< lov V i r\ii'i:uMTlt.i

'.¡atétizaVegetal.sinpciju>c»ü<rlas pcnaiqi«c«icspaikijiiicitHi<|(3So.ii|í(ii'iU.itiv.iStiiMtd'!ü,«nitMiiw-io>n.i(i-.iiik>^ t'.ii'-f.
' 'Jtí T*rti Díomo TeiCí'o dd C4dgo Pena* w u «i ÜhUrrt-j Fedettf üsle íertilicsda dein- srt pf c^ctdado cítla *vi que s*,i lu^iwttí pa? pi C Í

17. DWI-ARACION AIIKION Al.

d..,. * s

IX. M ) M I I I C K \ t AK<.<> !>!•;!. I I !•( I \ | ) ) I'•'•I i : i l ' t U
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Formato No. 12 Certificado de Calidad

Clariant

CLARIANT (MÉXICO), S.A. DE C.V.

LAB. IND. SURFACTANTL-S.

CERTIFICADO DE CALIDAD

1'liCHA 3U da 1998,.

PRODUCTO.EMULSOGEN EL-M
LOTE: T13556 210

PARÁMETRO

ASPECTO

COLOR

pH (1% en agua}

HUMEDAD K.F.

PTO DE ENTURBIAMIENTO
í5g+ 25mL BDG al 25%)

ÍNDICE DE
SAPONIFICACIÓN

RESULTADO

Líq. viscoso
Turbio

Amar i.1 .) o

6.5

0.2 %

7 3 . 2 ° C

66.2 mg KOH/g

ESPECIFICACI

Liq. Viscoso
Turbio

Ama r i 1.1 o

6.5 - 7.5

Máximo 1.0

73.0 - M.!3

65.0 - 68.0

ATENTAMENTK
f:

II



Formato No. 13 Póliza de seguro

COMERCIAL
AMERICA

P¿lt»fJo. M1100U1

CERTIFÍCATE OF MERCHANDISE T ÍOCNSPORTATION MSURANCE

Pecha 23/ABR/19S9

I No- CartWsatfo BNMQWfiZ
; CarMfteat» No
1 Na. Ctédlte (062376
j Cr«di< No

tíatos Generales del Asegurado"
Insuntd* Genera* totormallOn

: INDUSTRIAS TAMER. S7A~, DE C.V

i Domicilio Ubloacfóit: PRIVADA MIME NUNO N*. 8. GOL PUENTE DE VIGAS TLALNEPANTLA
EDO. DE M&X1CO. CP 54OS0."

dtos Adicionales
- tuional Information
•"«lónadl bOUREá ~

frirreney
,'DrrruidaPaoo CONTADO
rom of Poymant CASH
¡,'ombfa dsl Agant» CARLOS GUERRERO ARAI2A

43996

61053

Júrnaro d» Aganta

C A I T O ri> Utilidad
Ctal Center

""Suma "A* BQ u f*cT5
Insured Sum
Prima Nota
Net Premium
Gastos por Expedición
Poticv F M
lmpu»»to
TM

Pflrn* Total
Total Premimn

ÍS.799.Í2

1D0.62

1.00

15.2Í

S116.66

Codificado da «ogufamiento mi* ampara Cartas da Crédito omitido por :• SEGUROS COMERCIAL A ÍERICA,S.A. DEC
Intuían» carlíficato that covera credíl caids Wsued fty SEGUROS COMERCIAL AMEH CA. S.A. 0E C.V".
tqus on lo auaHlvo a» denominar* "LA Compañía*) da acuerdo con la i condicionas gañanías y especian
i.dranaAer callad"tho Comoany* «ujact to tne gañera! and spoclalccnditíorts Btiputatad'inthe tañer havíng
uiipuladaa an la póllxa, tanl«ndo proladón la* últimas sobra la* primaras, ««gurí a favor tío la persona a riba mencionada
DFaforanu over Iha formar, eoes ínsura in favor oí (ha aforementtonaa parson.
('"nominado »n adolanta "Et Aseaundo"), por cuaita <Sv quton correaponda, has a la suma da :25,799.62
nftftknsftcr callad Tha Inaured". for account of vírtom ii may coocem lo, not oíCacirg tti^sumof:

Sobr. loa slaulanua. GATOS HIDRÁULICOS DE PATÍN.

Hasta MÉXICOOn I* CHINA
Fren

toa iiaaa.os QIM ampara •) carUfteado ion: Todo rlasgo da taodaga a bodega. EstaJIa por 180 diaa-
Panu covarad In tha corüfloíilo are : atl ríaK frorr. waiahouií to warahouts. 160 lay tía^s
Lo* dadudblaa qua aplicaran an caso da ainlastro aorv
Tha oaaiKdbln In tt>« cartlflcata ara:

ROBO: 10% aobr» «t Valor total dol •mtaarqua.
THEFT: 10% ovér tho totól vaioo ol tn» (htoment
oeMAs RIESGOS: 3% «obra «l valor total dot ambarauo-
OTHEH RISK • 1% ovar tha total v*kta of tho sMpmsnt.

Aplican EXCLUSIONES d« acuardo con loa térnUnoí y condlclonaa da póliza^ iVmr anexo)
exouilons ara apollad sujact lo the termo and coruSüone of Irie poücy. (k»k aitecíied)
Toda (ndamnltaclón qua u dariva dai pniaanM contrato aura pagada» prnf«r*moinenH fr.
An Ttoanviífícatlori deriv«d unútr tttls contad will b* paved proferonüatly to

BANCO MACIONAL DE MÉXICO ^K
Haata (tonda iua liw»r*as» coirtipondun
up to ins corrapondino in'tcMt
Paro la comprobación daiaadaffdfl o pArdlda sufrldaa por lo* blsnos, * • dobsr» ricabsrla docuirrantsciór Intftcada *n las
Condición»» Qanaralu <f* Im poto».
\n c&sa of loaa or dAmaflo *o tha proporty* documcmalíori muit t>o Qstner accordJno;to ífflrtfr&i Condltion^ o' thc ollc"
Sujmu a loatarmlnoa y eondiolona*oapaolalaa d« ta póliza abUns :M1100431
AwMt w ttm w m y condiciona spaofar trf o#an OOBCK IW.
' " ^ - ^ í ü á ^ o f " ° C t M U " CO**WÍ" ""«A U P«c
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Anexo No. 5 Datos relevantes de Costa Rica.

i- i <
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Costa Rica, república localizada en el sur de América Central; limita al norte con

Nicaragua, al este con el mar del Caribe, al sureste con Panamá, y al suroeste y

oeste con el océano Pacífico. La isla de Cocos, deshabitada y cubierta por un

denso bosque tropical y situada a unos 480 Km. al sur, en el océano Pacífico, se

encuentra bajo soberanía costarricense. La superficie de Costa Rica es de 51.060

Km.2. La capital del país es San José.

Robert FriedJProRIes West

San José, Costa Rica

La moderna arquitectura se funde con los edificios coloniales en la ciudad de San José, capital de Costa Rica. Fundada
en 1736, es un importante centro industria), cultural y de transporte.

Territorio y recursos

La mayor parte de Costa Rica está formada por elevaciones escarpadas, entre 915

y 1.830 m de altitud; algunas cadenas montañosas se extienden a lo largo del país

como la cordillera de Talamanca, la cordillera Central y la cordillera de

Guanacaste. Los picos más altos son Chirripó Grande (3.819 m) y el volcán activo

de Irazú (3.432 m). En la meseta Central, que se localiza entre éstas cordilleras, se

concentra el mayor número de habitantes. Amplias llanuras costeras se extienden

a lo largo de casi todo el litoral del Caribe. Las llanuras costeras del Pacífico son

más estrechas y presentan bastantes entrantes marinos, entre los que destacan el
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cerrado golfo de Nicoya, el profundo y abierto golfo de Dulce y la bahía Coronada.

El río principal de Costa Rica es el San Juan, que establece la frontera

septentrional con Nicaragua.

•v ^ _ CORDILLERA j

* 1 GoJ*o> — ^ (-iORpiLCfRA D E ^ "

de tiicro^OÍl L«urpirncíií>

Clima

Costa Rica tiene un clima tropical en las llanuras costeras y templado en el interior

de la meseta central. El promedio de las temperaturas es elevado, aunque no pasa

de los 28 °C. La estación de lluvias se extiende desde abril o mayo hasta

diciembre. El promedio de precipitaciones anuales es superior a los 2.500 mm.

Recursos naturales

Los suelos aptos para la agricultura se concentran en la meseta Central y en los

valles de los ríos. Cerca de una tercera parte del país está cubierta por bosques,

muchos de los cuales son económicamente productivos. Se cree que los recursos

minerales, en especial la bauxita, son muy extensos pero aún no se ha iniciado su

explotación masiva. La pesca de atún, tiburón y tortuga se lleva a cabo a lo largo

de todas las costas. La energía hidráulica, muy abundante, es aprovechada por el

sector industrial.
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Flora y fauna

Los bosques de Costa Rica poseen ricas reservas de ébano, balsa, caoba y cedro.

El país cuenta con más de 1.000 especies de orquídeas. Abundan animales

salvajes como pumas, jaguares, venados, monos y existen unas 725 especies de

aves. Costa Rica cuenta con numerosos parques nacionales, como el de Cahuita o

La Amistad.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

Población

La mayor parte de la población de Costa Rica desciende de europeos

(principalmente españoles). Los blancos y los mestizos (descendientes de la

mezcla de españoles e indígenas) representan más del 90% de la población; la

pequeña comunidad negra es sobre todo de origen jamaiquino. Cerca del 50% de

la población es rural. El español es el idioma oficial, pero también se habla inglés

en los grupos sociales con estudios superiores y entre la población de origen

jamaiquino. El catolicismo es la religión del Estado, pero la libertad de cultos está

garantizada por la Constitución. La tasa de crecimiento de la población es del 2.4%

(1990-1995).

Características de la población

La población de Costa Rica (según estimación de 1993) era de 3.264.776

habitantes, lo que daba una densidad de población de 64 hab/km2. La esperanza

de vida es de 73 años para el hombre y de 76 años para la mujer (según cálculos

de las Naciones Unidas para el periodo 1986-1987).
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Principales ciudades

La capital del país es San José, con una población estimada en 1992 de 296.625

habitantes. Otras ciudades importantes (con población estimada para el año 1991)

son Cartago (115.000 habitantes), Limón (67.784 habitantes), un centro de

comercio y uno de los principales puertos del país; Puntarenas (92.360 habitantes),

el principal puerto marítimo del Pacífico, y Alajuela (42.600 habitantes), un centro

de producción de café y de azúcar.

Educación

Costa Rica posee uno de los niveles de alfabetización más altos de América

Latina, estimado en el 93% de la población. La educación primaria y secundaria es

gratuita, y la asistencia obligatoria entre los 6 y 13 años de edad. A finales de la

década de los 80, unos 409.600 alumnos estaban inscritos en unas 3.200 escuelas

primarias públicas y 143.100 estudiantes asistían a casi 245 escuelas secundarias,

tanto públicas como privadas. La Universidad de Costa Rica, en San José, se

fundó en 1843 y cuenta con 28.200 estudiantes.

Cultura

Costa Rica, con una pequeña población indígena, ha sido fuertemente influida por

la cultura y tradiciones de España. Las influencias indígenas y afroamericanas han

tenido un impacto relativamente pequeño. El modelo cultural español, el cual da

una gran importancia a la familia y al culto religioso, se ha extendido por todo el

país. Las festividades en honor de los santos patronos constituyen una colorida

muestra del folclore popular. La guitarra, el acordeón y la mandolina han sido

tradicionaimente los instrumentos musicales más populares, y la música

costarricense refleja su herencia española. Algunos rasgos de la cultura indígena

sobreviven en los diseños utilizados en la joyería, artículos de piel y vestimenta.
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Economía

La economía de Costa Rica continúa siendo básicamente agrícola, a pesar del

desarrollo industrial desde los primeros años de la década de 1960. En un esfuerzo

por introducir una economía diversificada, se ha dado mayor énfasis a la

producción ganadera. El nivel de vida, en general, es alto para el promedio de

Latinoamérica, y el país cuenta con una extensa clase media. Entre 1970 y 1987,

Costa Rica recibió cerca de 1.200 millones de dólares en créditos y subvenciones

por parte de Estados Unidos. El producto interior bruto (PIB) se eleva a unos 5.342

millones de dólares, lo que da una renta per cápita de casi 1.636 dólares (según

los cálculos del Banco Mundial para el periodo 1988-1990). A finales de la década

de 1980, el presupuesto anual estimado era de 700 millones de dólares en

ingresos y 792 millones de dólares en gastos.

Agricultura

Cerca del 10% del territorio de Costa Rica se encuentra cultivado. Exceptuando las

plantaciones de plátano, ia mayoría de las propiedades agrícolas son pequeñas. El

café, uno de los productos más valorados, se cultiva principalmente en la meseta

Central. Cerca de 145.0001 de café se produjeron al año a finales de la década de

1980. El plátano se cultiva en plantaciones de las regiones costeras; una compañía

estadounidense, la United Fruit Company, controla las mayores plantaciones de

plátano del mundo en la costa del Pacífico. Los puertos de Quepos y Golfito se

construyeron para su exportación. Cacao, caña de azúcar y pinas también se

cultivan principalmente para ser exportados. El cultivo de maíz, arroz, hortalizas,

tabaco y algodón se extiende por todo el país. Durante los últimos años de la

década de 1980 la cabana ganadera estuvo conformada por 2.190.000 cabezas de

ganado vacuno, 223.000 de ganado porcino y 114.000 caballos.

Minería e industria

En el oeste del país se extrae oro y plata. El aprovechamiento de los depósitos de

manganeso, níquel, mercurio y azufre apenas se ha desarrollado. Se han

encontrado depósitos de petróleo en el sur, pero aún no se ha iniciado su

explotación. La sal se obtiene a partir del agua de mar.
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La industria de Costa Rica está formada principalmente por pequeñas y medianas

empresas dedicadas al secado del café, aserraderos y a la producción de queso,

artículos de madera, cerveza y licores. Las fábricas de mayor tamaño producen

derivados del petróleo, muebles, papel, textiles, productos químicos y

farmacéuticos, plásticos, lámparas, botas, cigarros y puros. Costa Rica produjo

cerca de 2.900 millones de Kwh. de electricidad a principios de la década de 1990;

aproximadamente el 98% de !a energía se generó en instalaciones hidroeléctricas.

Moneda y comercio exterior

La unidad monetaria es el colón, dividido en 100 céntimos (166,51 colones

equivalían a 1 dólar estadounidense en 1995). El Banco Central de Costa Rica,

fundado en 1950, es el banco emisor de moneda y el que administra las reservas

extranjeras. A principios de la década de 1990 el valor anual de las importaciones

fue de cerca de 1.700 millones de dólares y el de las exportaciones de casi 1.400

millones de dólares. Los principales productos exportados son café, plátano,

cerveza, textiles y azúcar. Las importaciones más importantes son bienes

manufacturados, maquinaria, equipo de transporte, productos químicos, petróleo

crudo y productos alimenticios. Costa Rica comercia sobre todo con Estados

Unidos, Alemania, Guatemala, El Salvador, Venezuela y Japón. La entrada de

Costa Rica, en 1963, en el Mercado Común de América Central provocó

importantes incrementos en él comercio con esa región.

Transporte

Las vías ferroviarias de Costa Rica suman casi 700 Km. y comunican a San José

con ambas costas. El tota! de carreteras es de unos 35.360 Km., de los cuales el

15% están pavimentados; 680 Km. forman parte de la carretera Panamericana.

San José se une por carretera con las ciudades de la vecina región de la meseta.

Algunas líneas aéreas interiores operan dentro del país. El aeropuerto de Juan

Santamaría, que se localiza cerca de San José, es utilizado por las líneas aéreas

nacionales, LACSA y Aero Costa Rica, y por varias compañías extranjeras.
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Comunicaciones

A principios de la década de 1990 en Costa Rica se publicaban seis periódicos

diarios y había 45 estaciones de radio y 7 canales de televisión. Se encontraban en

uso unos 253.200 aparatos de radio, 470.000 aparatos de televisión y 408.750

teléfonos.

Trabajo

A finales de la década de 1980, la agricultura (28%), los servicios públicos (23%),

la industria (17%) y el comercio y hostelería (16%) emplearon la mayor parte de la

mano de obra costarricense. Los sindicatos son relativamente débiles en el país.

Gobierno

Costa Rica es una república gobernada por una Constitución promulgada en 1949.

Poder ejecutivo

El poder ejecutivo reside en un presidente y en dos vicepresidentes, cada uno de

ios cuales se elige por voto popular directo para periodos de cuatro años. El

presidente y los vicepresidentes no pueden sucederse entre sí. Cada candidato

debe recibir más del 40% del total del voto; es obligatorio para todos los

ciudadanos mayores de 18 años ejercer el derecho al voto. El presidente es

asistido por un gabinete formado por 20 ministros.

Poder legislativo

El poder legislativo en Costa Rica es ejercido por una única cámara, formada por

57 diputados, elegida para periodos de cuatro años.

Poder judicial

El poder judicial en Costa Rica reside en un Tribunal Supremo, tribunales de

apelación, tribunal de casación y tribunales provinciales subordinados. La pena

capital está abolida.
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Divisiones administrativas

Costa Rica se divide en siete provincias: San José, Alajuela, Cartago, Puntarenas,

Guanacaste, Heredia y Limón. Cada una de ellas tiene un gobernador designado

por el presidente.

Partidos políticos

Los principales grupos políticos de Costa Rica son el Partido de Liberación

Nacional (PLN), una organización reformista, y el Partido de la Unidad Social

Cristiana (PUSC).

Salud y bienestar social

El alto promedio de esperanza de vida de Costa Rica (cerca de 75 años) es uno de

los más elevados de América Latina, resultado de un plan nacional de salud

establecido en la década de 1970. Los servicios de salud están concentrados en

!as áreas urbanas. Un programa de Seguridad Social ha estado operando desde

1942.

Fuente: Enciclopedia Encarta, Multimedia, México: Microsoft, 1996.
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Anexo No. 6, Estado de Cambio en la Situación Financiera.

Tabla 1. Periodo 1999-1998

Compañía Electrónica de México, S.A. de C.V.

Cifras en USD
Concepto

Efectivo
Cuentas por

cobrar
Inventarios
Activo fijo y

diferido
Impuestos
anticipados

Otros activos
Depreciación,
amortización
Cuentas por

pagar
Impuestos
por paqar
Capital
Totales

1999
230,845

3'252,199

1766,856
886,150

247,008

69,463
330,243

3'311,979

39,516

2770,782

1998
646,517

2*525,495

1'524,147
957,355

85,239

50,723
287,360

2'603,176

57,086

2*841,853

Aumento

726,704

242,709

161,769

18,740
42,883

708,803

1'901,608

Disminución
415,672

71,205

17,570

71,071 •
575,518

Oriqen
415,672
11,950

71,205

42,883

708,803

1*250,513

Aplicación

738,654

242,709

161,769

18,740

17,570

71,071
1'250,513

Tabla 2. Periodo 2000 -1999

Compañía Electrónica de México, S.A. de C.V.

Cifras en USD
Concepto

Efectivo
Cuentas por

cobrar
Impuestos

por recuperar
Inventarios
Activo fijo y

diferido
Otros activos
Depreciación,
amortización
Cuentas por

pagar
Impuestos
por pagar

Capital
Totales

2000
202,547

3'245,354

392,154

1'439,895
887,215

62,418
351,418

3'204,736

68,217

2'605,213

1999
230,845

3'252,199

247,008

1766,856
886,150

69,463
330,243

3*311,979

39,516

2770,783

Aumento

145,146

1,066

21,175

28,701

196,087

Disminución
28,298
6,845

326,961

7,045

107,243

165,570
641,962

Origen
28,298
6,845

326,961

7,045
21,175

28,701

419,025

Aplicación

145,146

1,066

107,243 -

165,570
419,025
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Glosario de términos

Acreditar, realizar un abono o depósito a una cuenta, que por io regular es de

cheques a nombre del beneficiario del dinero

Avisar, término utilizado por los bancos para dar aviso al beneficiario de la recepción

de una carta de crédito. De igual manera se utiliza el término notificar.

Banco

Confirmante, banco corresponsal que es solicitado por el banco emisor para

agregar su confirmación, constituyendo un compromiso para pagar o negociar la

carta de crédito.

Corresponsal, banco que tiene una relación de índole comercial con otro

banco en una misma región o en otro país.

Emisor, banco que emite una carta de crédito a petición deí ordenante del

crédito.

Notificador, banco corresponsal que es solicitado por el banco emisor para

avisar o notificar la carta de crédito sin constituir ningún compromiso de pago o de

negociación.

Cámara de Comercio Internacional, organismo no gubernamental que regula y

emite las Reglas y Usos Uniformes para Créditos Documéntanos.

Carta de Crédito, medio de pago por medio del cuál un banco se obliga a pagar una

determinada de cantidad de dinero al beneficiario siempre y cuándo se cumplan las

condiciones en forma estricta del mismo.

A días vista, plazo concedido por el beneficiario que empieza a contar en el

momento en que el banco corresponsal tiene a su vista los documentos de

embarque en orden.

A la vista, forma de pago consistente en que el beneficiario recibirá su pago

en forma inmediata una vez que el banco corresponsal tenga los documentos de

embarque en estricto orden.

123



A plazo, forma de pago consistente en que el beneficiario otorga un plazo de

pago al ordenante del crédito.

Clasificación de la,

Confirmada, tipo de carta de crédito en la cuál el beneficiario recibe su pago

en su país y el banco corresponsal adquiere la obligación de pagar o de aceptar los

documentos de embarque presentados.

De exportación, tipo de carta de crédito clasificada según su origen.

De Importación, tipo de carta de crédito clasificada según su origen.

Doméstica, carta de crédito que se otorga para un mismo país o región.

Domiciliada, carta de crédito que no es confirmada por el banco corresponsal

y que su lugar de pago es el lugar dónde radica el beneficiario.

Irrevocable, carta de crédito que para su cancelación o modificación se

requiere el acuerdo de las partes y principalmente del beneficiario.

Notificada, carta de crédito que avisa el corresponsal al beneficiario, sin

adquirir ningún compromiso de pago o de negociación.

No transferible, el beneficiario es la única persona que puede negociar el

importe de la carta de crédito.

Pago diferido, el beneficiario otorga un plazo para el cobro de la carta de

crédito sin emitir letras de cambio.

Revocable, es el tipo de carta de crédito que puede ser modificada o

cancelada en cualquier momento por el ordenante sin el acuerdo de las partes.

Transferible, derecho que tiene e l beneficiario de ceder parte o totalmente

sus derechos de cobro sobre el importe de la carta de crédito.

Certificado(s) de,

Análisis, tipo de certificado que emite un tercero para comprobar la

composición química o física de las mercancías.

Calidad, tipo de certificado que emite un tercero para corroborar la calidad de

las mercancías.

Inspección, tipo de certificado que emite un tercero para comprobar el buen

estado de las mercancías antes del embarque de éstas.
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Origen, tipo de certificado que emite un organismo gubernamental para

corroborar la procedencia de la mercancía.

Peso, tipo de certificado que emite un tercero para certificar el peso correcto

de las mercancías que han de exportarse.

Cobranza, medio de pago en dónde los documentos de embarque se presentan

para su pago o aceptación.

Conocimiento de embarque, documento probatorio de un envío de mercancías por

diferentes medios de transporte.

Consignatario, persona física o mora! a quién se le consigan las mercancías en un

conocimiento de embarque.

Cheque, Título de crédito utilizado como medio de pago.

Discrepancias, errores encontrados en los documentos de embarque.

Documentos en orden, documentos de embarque que cumplen en estricto apego

con los términos y condiciones de la carta de crédito.

Efectivo, forma de pago con moneda de curso legal como los pesos mexicanos, los

dólares americanos, etcétera.

Expedidor, persona moral que se encarga de emitir un conocimiento de embarque

de cualquier índole.

Exportador, persona física o moral conocido como el vendedor o exportador de

mercancías.

Factura comercial, documento que transfiere la propiedad de las mercancías

vendidas.

Fecha valor, tiempo en el que el dinero que es pagado se encuentra disponible a

favor del beneficiario del dinero en su cuenta bancaria.

Giro Bancario, cheque emitido por una institución de crédito.

Honrar, obligación de un banco a pagar o depositar a una cuenta determinada el

importe del cheque, siempre y cuando se tengan los fondos suficientes.

Importador, persona física o moral conocido como comprador u ordenante.

Incoterms, International Commerce Terms, Términos de comercio internacional,

emitidos por la Cámara de Comercio Internacional.

125



FOB, Free on board, Libre a bordo

CFR, Cost and Freight, Costo y Flete

CIF, Cost Insurance & Freight, Costo, Seguro y Flete

Letra de cambio, título de crédito que se utiliza para documentar transacciones de

comercio internacional.

Lista de empaque, documento que emite e! beneficiario para identificar a las

mercancías y conocer que contiene cada caja o bulto.

Medios de transporte, diferentes formas de transportación para el envío de

mercancías.

Mercancías, productos terminados o insumos objeto de la carta de crédito.

Negociación, acción que realiza el banco corresponsal conocida como aceptación

cuando el beneficiario otorga un plazo para el cobro.

Ordenante, persona física o moral conocido como el comprador o importador.

Pago, acción que realiza el banco corresponsal consistente en liquidar el importe de

la carta de crédito al beneficiario.

Póliza de seguro, documento que emite una compañía de seguros con el fin de

asegurar una mercancía.

Porteador, persona moral que se encarga del transporte de las mercancías.

Reinstalar, posibilidad de volver a utilizar el importe original de la carta de crédito.

Remesa, cheque pagadero en un lugar diferente al de su expedición o emisión.

Requ¡sitar, llenar el formulario o solicitud de carta de crédito con la información que

se solicita en la misma.

Segundo beneficiario, persona(s) física(s) o moral(es) que obtienen derechos sobre

una carta de crédito cuando ésta es transferible.

Stand by, carta de crédito que se utiliza como una garantía bancada.

Swift, Society for Worídwide Interbank Financial Telecomunications, Sociedad

Mundial para Telecomunicaciones Financieras Interbancarias. Sociedad mundial que

emplea sofisticados sistemas de cómputo a través de una red satelital para manejar

operaciones bancarias.
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Transferencia de fondos, medio de pago que se utiliza para acreditar a una cuenta

determinada el importe de la venta de las mercancías.
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