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Introduccion

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 econdmicas son operaciones comerciales, como
en el caso de imporiar o exportar bienes y servicios. Los negocios internacionales no
se limitan a grandes compafias, muchas empresas medianas y pequefias se
encuentran también en este mercado’.

Las empresas en México como en el resto del mundo se han incorporado en un
proceso de globalizacidn, por el que paises y bloques comerciales cada vez son mas

interdependientes.

En el contexto econémico actual, todos los paises se han visto obligados a
relacionarse unos con otros, son interdependientes en una economia global en la
que ninguna nacion puede proclamarse como la dominante, puesto que no hay
economias autosuficientes.

En la actualidad, lo que pasa en cualquier parte del mundo, afecta al resto de las
economias, en este marco de apertura comercial y globalizacién de los mercados,' '
las empresas mexicanas han tenido que hacer frente a un entorno mundial de
intensa competencia y de diversos obstaculos que cada pais impone a la importacién

de mercancias para proteger a su industria.

' Rugman, Alan y Hedgetts, Richard, Negocios Interacionales, Méxieo: Mc Graw Hill, pp. 4-7
2 Garcia-Sordo, Juan B., Marketing Internacional, México: Mc Graw Hill, 2001, pp. 5-11



Por ello México se ha visto en la necesidad de entablar negociaciones comerciales
con diversos paises, en dénde puede haber mercados propicios para los productos

mexicanos.

En una economia cerrada, el consumidor tiene muy poca posibilidad de elecéién en
materia de precio y calidad. En contraste, las miltiples opciones que brinda un
mercado abierto y la competencia que éste genera favorecen al consumidor final
" porque cuenta coh un mayor nimero de satisfactores de diversa indole, los cuales

pueden ajustarse a cualquier tipo de necesidad y presupuesto’.

En México, los productores estan obligados a innovar y desarroliar mas 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 ai mercado.

El empresario mexicano debe considerar que las regias han cambiado como
resultado de una mayor capacidad de eleccion del consumidor. En el comercio
exterior, el tamafio de una empresa ya no es tan significativo, basta que se
encuentre bien preparada para iniciar I_as actividades de exportacién, los siguientes
élementos son fundamentales:

¢ Tener una actitud emprendedora.
o Conocer muy bien su producto y su proceso productivo.
* Ser directo y evitar confusiones en el momento de negociar.

o Cumplir con exactitud.todo lo pactado en matena de precio, calidad, tiempo de

entrega, remision de documentos y forma de pago.

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

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

*Op.cit, p. 15



Para el caso de México, a continuacion se presenta un cuadro que muestra los
saldos anuales de exportaciones e importaciones de mercancias desde el afio de
1996 hasta el tercer trimestre del afic 2000, y que se encuentran referidos en la
balanza de pagos.

Balanza de Pagos

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 pais han disminuido, por muchos y diversos factores,
entre ellos tiene un impacto fundamental ia forma de pago.

Precisamente este trabajo se avoca a examinar la parte pritnordial de la negociacion
internacional, la forma de pago, la cual bien construida representa una ventaja

competitiva para la empresa mexicana.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




I. Presentacion

La carta de crédito es un medio de pago internacional cominmente utilizado para
realizar diversas transacciones de indole comercial, muchas empresas en el mundo
han comprobado que su utilizacién y un manejo eficaz da seguridad de que una

operacion comercial llegara a ser cobrada, pagada o liquidada finalmente®.

La mayoria de las veces no basta con conocer éste medio de pago internacional, es
necesario identificar muy bien todas sus caracteristicas a efecto de que no se
convierta en un problema el proceso de cobro de las fransacciones comerciales

efectuadas.

El objetivo de éste frabajo es identificar con toda claridad las caracteristicas de ios
diferentes medios de pago internacional, en particular ia carta de crédito, para poder
evaluar su impacto dentro de un proceso de cobranza internacional.

Asi mismo, se hace plantean tres problemas enfocados a:
+ ;Con qué instrumentos de pago es posible cerrar un ciclo de negocios
internacionales? _
o Cudles son las ventajas que tiene un exportador mexicano cuando utiliza fa
carta de crédito como medio de pago? '
» (De qué manera contribuye el uso adecuado de la carta de crédito para crear

una ventaja competitiva a los 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 ¢l objetivo del caso procedi a mostrar los
diferentes medios de pago internacional utilizados por las empresas dedicadas a los
negocios internacionales, ademas 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 operacion, los diferentes tipos ¢ clasificaciones que tienen, los
principales documentos, como evitar fas 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 practico trata de mostrar como el uso adecuado de la carta de
crédito por parte de quienes intervienen en una transaccion comercial de caracter
internacional, y en especial de las empresas exportadoras de bienes y servicios,
representa una ventaja competitiva para todos los involucrados en un proceso de
negociacién y de cobranza, incluyendo a las instituciones de crédito, ya que se
toman en cuenta las condiciones de indole econdémica hoy en dia tan cambiantes y
relevantes, las cuestiones politicas asi como los aspectos de la cultura empresarial
en materia de comercio exterior, que imperan en cada pais de destino.

Por ofro lado, se menciona ia importancia que tiene el conocimiento de los diferentes
medios de transporte cominmente utilizados en las transacciones de comercio
internacional, los documentos de embarque mas usuales asf como las discrepancias
o errcres mas frecuentes al presentar los documentos de embarque para la

hegociacién y/o page de una carta de crédito.

El caso se refiere a fas empresas Compaiia Electronica de México, que como
vendedora de equipo eélectronico se encuenira 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
llevé a incluir de otras empresas, los formatos de sus operaciones, y que estuvieron
dispuestos a aportarlos como un recurso para la ensefianza, con el Unico propésito
de ejemplificar los docurﬁentos que se emplean.

El caso plantea una situacion a__lé que ya di respuesta con resultados favorables
‘para ambas partes, las empresas involucradas me permiten exponer, sélo que con
nombres fi ctscms los hechos, las alternativas de solucién al problema de cobranza y
los resultados que se obtuvieron con la propuesta.



Il. Medios de pago internacional tradicionales

Antes de explicar como se crea una ventaja competitiva con el uso de la carta de
crédito, es necesario exponer las caracteristicas particulares de otras formas de
page comunmente ulilizados en el ambito de los negocios internacionales,
entendiendo que los medios de pago internacional tradicionales se refieren a como
se haran llegar al vendedor los fondos o el dinere de las mercancias 0 servicios gue
éste ha suministrado al comprador. En estos medios de pago, ademas 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 hara con moneda de curso
legal, como es el caso de México, o bien, en libras esterlinas, dolares americanos,
etc. Con éste medio de. pago el vendedor recibe su dinero con lo gue se conoce en

"5 Aqui no interviene ningun banco, solo el

el ambiente comercial como “de contado
comprador y el vendedor. Algunos de los riesgos a que se someten las partes son:
Para el vendedor:
s Recibir moneda que puede ser falsa.
s El riesgo de 'que ésta moneda sea robada en su oficina o cuando acuda a
algdn banco para su deposito o guarda.
+« En el caso de recibir el pago en el pais del comprador, el problema para
sacarlo del pais def comprador e ingresario a su pais de origen.
+ Ei momento en que deba efectuar el embarque de las mercancias,r antes de

recibir su importe,

Para el comprador:
+ FEl riesgo de robo en su oficina o local comercial o cuando salga de alguna
institucion de crédito, llevandolo consigo.
* Sitiene que pagar en el pais del vendedor, el problema para ingresarlo a ese

pais y/o para sacario de su pais.

* Contado: recibir o pagar una mercancia o servicio a su entrega o recibo con moneda de curse legal.



« Eltiempo en que debhe efectuarse el pago, antes ¢ después del embarque de

las mercancias.

b. Cheque

El cheque es un titulo de crédito en virtud de que esta reglamentado por la Ley de
Titulos y Operaciones de Crédito en sus articulos 175 al 207, siendo los bancos los
tnicos autorizados para manejar este tipo de cuentas, donde el titular de la cuenta

-

es el fibrador 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 honre® dicho documento. Si el cheque no se
paga al legitimo tenedor, se sanciona este hecho con una pena'equivalente a 20%
del valor del cheque como indemnizacion’.

Cuando un cheque no es pagado o negociado, los bancos hacen anotaciones al
reveérso 0 en un anexo, donde informan las causas justificadas de la devolucion;
estas anotaciones o anexos se denomina- protesto y sirven para efectuar las
acciones legales correspondientes contra el librador.

Para lievar a cabo operaciones de comercio internacional, este puede ser un buen
medio, pero hay que considerar que resulta un tanto problematico 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 estadia; y segundo, que el
cheque se tenga que enviar por correo por medio de mensajeria especializada, o

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

Algunos de los posibles riesgos que tendria cada una de las partes podrian ser:

6 El términa honrar en el medio bancario 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.

’ Ley de Titulos y Operaciones de Crédito, articulo 205, México: Editorial Porrtia, 472, Edicion, 1999.



Para et 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, gue se emitiera por medio de una
chequera robada, exiraviada o que estuviera cancelada.

Envio por correo por parte del comprador y que sufriera un extravio en
transito.

El tiempo en que debe efectuar el embarque de las mercancias, antes de
recibir su importe.

Para el Comprador:

No tener los fondos suficientes al momento de efectuar su expedicion.

Que el librado, o sea su banco, no fuera un banco de reconocido prestigio, vy
hubiera problemas para el reconocimiento de firmas autorizadas.

El monto de las comisiones que se convierten en costos asociédos si tuviera
que emitir por ejemplo un cheque certificado.

El tiempo en que debe expedir el cheque, antes o después del embarque de
las mercancias. '

¢. Giro Bancario

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

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

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

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

para cada una de las partes:

® Sagahon Hervert, Homero, Manual Préctico de Comercio Exterior, 3°. Ed., México: Dofiscal Editores, 1993, pp.

117.



Para el Vendedor:
"« Que fa institucion de crédito no sea un banco de reconocido prestigio.
« Eltiempo que tarda en su cobre, ya gue se convierte en una remesa’ para su
reembolso, ya que el lugar de pago es el pais del banco que to emitid,
* La posibilidad de que el documento sea falso, o bien que no se encuentre
firmado por las personas autorizadas para tal efecto.
+ El tiempo en que deba efectuar el embarque de las mercancias, antes de

recibir su importe.

Para el Comprador:
s Elmonto de las comisiones que cobran los bancos, por lo cual los costos de Ia
operacion se elevan.
+ La imposibilidad de obtener divisas en su pais, lo que provocaria dificultades
en sus.relaciones contractuales con el vendedor.
+ El tiempo en que debe solicitar la emisién del giro, antes o después del

embarque de las mercancias.

d. Orden de Pago

Este medio de pago es mucho mas agil y seguro que los tres anteriores para el pago
de una mercancia o servicio, ya que intervienen exclusivamente los bancos y el
costo del servicio es relativamente barato. Aln cuando los bancos utilizan para el
envio de su correspondencia electrénica sistemas sofisticados de telecomunicacién
como el Swift (Sociedad Mundial para Telecomunicaciones Financieras
Interbanca_rias)10 que agilizan las funciones de transmisién y trascripcién, su uso
como medio de pago de transacciones comerciales internacionales también tiene

riesgos para las partes'', como son:

Para el Vendedor:

Un cheque se convierte en remesa cuando su lugar de expedicion o emision es diferente al lugar dénde se
deba cobrar o pagar.
" Op. cit, p. 118

10



El dinero que recibira no le es pagado de inmediato, normalmente ios bahcos
hacen los abonos con fecha valor de 24 a 48 horas.

Posibilidad de exiravio de la orden de pago en las mismas instalaciones
bancarias.

Burocracia por parte de ios bancos.

Pérdida de tiempo si en los datos asentados existe algin error tal como el
nombre, direccion o teléfono. '
Que el banco que la emife no tenga un banco corresponsal en su localidad.

El tiempo en que deba efectuar el embarque de las mercancias, antes de
recibir su pago.

Para el Comprador:

L ]

No puede condicionar el pago contra la entrega de algun documento de
embarque o algtn otfro 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 ttempo en que debe efectuarse el pago, antes o después del embarque de
las mercancias.

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 si, y que efectan 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 directaments a una cuenta

" op. cit, p. 118



que tenga el beneficiario con la institucion, ya sea de cheques, de inversidn, de

ahorro, etcétera'.

A pesar de ser un medio refativamente rapido y confiable, tanto comprador como

vendedor deben asumir ciertos riesgos, tales como:

Para el Vendedor:

Acreditamiento™ del dinero a su cuenta por lo regular entre 24 y 72 horas
hébiles. |

Demora en el acreditamiento a su cuenta por algln error u omisién en el
numero o nombre de la cuenta a abonar.

El tiempo en que deba efectuar el embarque de las mercancias, antes de
recibir sU impotte.

Para el Comprador:

Que su banco no tenga relaciones de corresponsalia con el banco def
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 fransmita correctamente tanto nombre y ndimero de la
cuenta del depdsito. ' ' _

No tiene posibitidad 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 mercancias.

12 -

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



f. Cobranza _

La cobranza, significa que el vendedor enviara ios documentos de embarque para su
cobro o negociacion 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 tramite de la aceptacion de las letras de cambio que reciban. Las
cobranzas se clasifican en simples y documentarias. Las simples se refieren a que
Onicamente se envia para su cobro o negociacion lefras de cambio, y las
documentarias, ademas de las letras de cambio, se envian los documentos de

- embarque™.

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 fieimente estas instrucciones, es decir, para que al comprador le entreguen
los documentos de embarque debera pagar el importe de las letras de cambio o bien
realizar su aceptacion'®,

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

pueden ser:

Para el Vendedor: _

+ Haber efectuado el embarque de las mercancias y que el comprador o girado
no pague éstas a la presentacion de los documentos o bien no realice la
aceptacion de letra de cambio, y tenga que cargar con los costos de regresar
la mercancia o bien tratar de venderia en el pais del comprador. |

« Tener que protestar las letras de cambio por faita de pago o de aceptacién y

pagar los gastos derivados del mismo.

" op. cit, p. 120
'3 curso de Cobranzas Documentarias, Banco Internacional, S.A.. México, 1986.



Para el Comprador:
» Tener que pagar o aceptar las letras de cambio que le presente su banco sin
haber recibido la mercancia.
+ Tener conocimiento del arribo de las mercancias a su destino y no haber
recibido los documentos de embarque por parte de su banco.

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

operacion.

En el siguiente capitulo, se analiza de manera detallada, 1a opcidn que se considero
con mayores ventajas competitivas, para aplicarla en las operaciones de comercio
internacional.



. La creacion de una ventaja competitiva: la carta de crédito

Los negocios internacionales no se limitan a las gigantescas companias
multinacionales. Muchos negocios pequefios también se encuentran en este
mercado. La revolucién de la tecnologia de la informacién 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 globat donde los
productores de bienes y servicios a menudo compiten el ambito doméstico e
internacional®.

Partiendo de la definicion de crédito, se puede decir que significa confianza, aunque
no siempre la confianza da como resultado a obtencion de un crédito, ya que se
puede otorgar cr_édito sin la existencia de la confianza. Sin embargo junto con la
confianza existen otros factores tales como la reputacion, credibilidad, moralidad y
honorabilidad'”.

El crédito ha jugado un papei preponderante para el desarrollo de! comercio, ya sea
local o internacional, debido a que antiguamente los productos ¢ servicios gue se
vendian no los recibia el comprador de parte del vendedor si no pagaba antes por
ellos, por lo que el comercio ha tenido un gran auge gracias al crédito™.

Antes de la primera conflagracion mundial, Inglaterra era un pais sumamente
adelantado frente al resto del mundo, su moneda, la libra esterlina era de facil
aceptacion en todo el mundo para realizar transacciones de comercio internacional y
por ende los banqueros ingleses tenian un conocimiénto técnico bastante avanzado
para su época.

Durante ef periodo que se dic entre el fin de la primera guerra mundial y el comienzo
de la segunda, los bancos de Norteamérica tuvieron una creciente participacion en el

¥ Rugman, Alan y Hodgetts, Richard, Nagocios Intemacionales, México: Mc Graw Hill, pp. 4.
"7 Seminario de cartas de crédifo, Banco Nacional de México, S.A_, México, D.F., 1992.
'8 Martinez Cerezo, Antonio, Medios de Pago Intemacionales, Madrid: Ediciones Piramide, 1974, pp. 18



desarrollo del comercio internacional, lo que permitié una expansién de los créditos

comerciales hacia los diferentes paises de América Latina.

Como consecuencia de la segunda guerra mundial, las fronteras de algunos baises
se ce_ri'aron, lo que motivo que importadores recurrieran en busca de nuevas fuentes
de abastecimiento para mantener sus negocios y al mismo tiempo satisfacer la
demanda de d'eterminados productos, por lo cual cada pais busco sus propios
mercados de abastecimiento, razén por la cual €l mercado de los vendedores tuvo
un incremento sustancial. Debido a esto, compradores y vendedores que nunca
habian tenido contacte entre si, se enconiraron 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 mercancias antes de su embarque'®.

De esta manera fue asi como nacieron los créditos comerciales o cartas de crédito,
ofreciendo el crédito de! banco emisor que es bueno y conocido en lugar del crédito
de! comprador que puede ser bueno pero no tan bien conccido.

A la carta de crédito también se le conoce como crédito comercial o crédito
documentario, y en inglés se le conoce por las siglas L/C que significa letfer of
credit. Existen muchas y muy variadas definiciones de lo que es 1a carta de crédito, y

solo se citan algunas de ellas:

“El crédito confirmado es aque! que se otorga como obligacion directa del acreditante
hacia un tercero, debe constar por escrito y no podra ser revocado por el que pidio el
crédito™,

1 Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992
n Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito, Seccion cuarta, articuto 317, México: Porria, 47%. Edician,
1999,
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“Es un compromiso asumido por un banco (banco emisor) de efectuarle el pago
(directamente, o aceptandole ¢ negocidndole Iletras de cambio) al vendedor
(beneficiario) a su solicitud, y de acuerdo con las instrucciones del comprador
{ordenante), hasta la suma de dinerc indicada, dentro de un tiempo y contra la
entrega de los documentos estipulados™*.

“E| crédito documentario representa el compromiso del banco de poner a disposicién
del vendedor, por cuenta del comprador, una suma convenida, en condiciones muy
preclsas"22

“Es una garantia 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 ja mercancia"®

Para mi, 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.

! Gamara de Comercio Internacional, Reglas y usos uniformes re!a!.vvos a los créditos documentarios,
Publicacién 500 Revisién 1093, Barcelona: CCl, pp. 24

2 Swiss Bank Corporation, Operaciones documentarias, Oficina de representac:én en Mexico: SBC, 1990, pp. 9
¥ Banco Nacional de Meéxico, S.A., Créditos Comerciales, México: Banamex, 1994, pp. 8.



3.1 Conceptos Generales .

Antes de mostrar todas las variantes e implicaciones que tiene una carta de crédito,
se debe mencionar por qué fas personas que manejan operaciones internacionales

utilizan este medio de pago.

Tanto comprador como vendedor al realizar una operacion de comercio internacional
tratan de minimizar las posibles dificultades que pudieran llegar a presentarse para
llevar a términc sus operaciones comerciales, de aqui que se presenten diferentes

preguntas que se harian las partes para solventar las posibles dificultades:
Para el Vendedor:

+ Necesitamos tener la seguridad de gue el comprador podra pagar una vez
que le hayamos embarcado la mercancia, jcoémo podemos disminuir el riesgo

de no-pago?

s Se le esta suministrando al comprader mercancias que tuvimos que
subcontratar, jcomo se puede prevenir el riesgo de que el comprador lo

descubra y establezca contacto directo con nuestro proveedor?

s ;Qué entidad financiera puede ayudarnos en todos los aspectos practicos de
estas negociaciones, asesorandonos en todos los documentos que se

requieren?

e ;Quién puede darnos informacidn sobre las restricciones monetarias y sobre
aspectos de caracter de legislacién como son los permisos de importacién o

exportacién?
Para el Comprador;

+ No conocemos bien al vendedor, ¢cémo podemos estar seguros de que hara

el embarque a tiempo?
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e Antes de pagar la mercancia, ;jcOmo podemos verificar que la mercancia

corresponde exactamente a lo que le solicitamos?

¢ Es preferible para nosotros demorar el pago de la mercancia 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 podrian plantear tanto el vendedor como el
comprador.

Lo que quieren las partes y el fiempo para el pago

El tiempo para realizar el pago de las mercancias es de suma importancia, varia en
razon de un exportador y de un importador por lo que a continuacién se menciona
gue es lo que quiere cada uno de ellos,

El vendedor:

+ El cumplimiento del contrato, que se refiere a la seguridad de que obtendra su .
pago dentro det plazo acordado.

« Conveniencia, que significa la comodidad de recibir su pago en su propio
banco o a través de un banco de su propio pais.

« Pago puntual, que se refiere a recibir el pago en forma puntual por la venta de
sus mercancias a efecto de poder incrementar la liquidez de su negocio.

+ Asesoria, que se entiende en cdmo adquirir o tener los conocimientos
-indispensables y necesarios para dirigir sus complejas operaciones

comerciales.



El comprador:

« Cumplimiento del contrato, que se refiere a la certeza de que le tendra que
pagar al vendedor, solamente cuando tenga la seguridad de que éste ha
cumplido cabalmente con sus obligaciones correctamente.

« Conveniencia, que significa la utilizacidon de un tercer (banco) como parte que
interviene y en la que ambos, comprador y vendedor, confian en é! como su
experto en documentos, cuando se hace el pago y/o la negociacion.

+ Crédito, que se entiende como una adecuada administracion 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 complelas, especialmente en
los tramites especificos 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 mercancias pactadas, se

puntualiza como sigue:
Para el vendedor:

» Pago anticipade, el vendedor requiere del pago antes del embarque de las
mercancias, ya que no puede financiar de otra manera la produccién,
embalaje, traslade o embarque de las mismas, que ha ordenado el

comprador.

* Al momento del embarque, se busca la seguridad del pago, tan pronto como
las mercancias estén puestas a bordo en el medio de transporte o entregadas

al transportista que las hara llegar al pais del comprador.
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« Después del embarque, se estd dispuesto a esperar por el pago, por cierto
tiempo determinado después de efectuado el embarque, esto significa que se

otorga un crédito y que se confia en el comprador.
Comprador:

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

- que el contrato de compraventa se cumplira tal y como se acordd, razdn por la

cual existe la disposicion a pagar anticipadamente por unas mercancias que
no se han embarcado todavia.

¢ Al momento del embarque, no se quiere correr el riesgo de pagar antes sino
hasta tener la seguridad de que las mercancias han sido embarcadas o
entregadas al transportista en forma oportuna y que corresponden a lo que se
ha acordado en el contrate con el vendedor.

o Después del embarque, posiblemente se necesita vender o colocar primero
las mercancias 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 fotalmente desfavorable. Sin

embargo, para el vendedor ocurre exactamente a la inversa.

E! 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 mercancias y que posibilitan la
transferencia de los derechos sobre esas mercancias®.

¥ 0p. cit,, p. 45
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Objetivo

E! objetivo que se persigue una carta de crédito es facilitar el comercio exterior de un
pais, minimizando los riesgos que implica el comercio internacional y con la
intervencién 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 tendran confianza en que el primero, va a recibir las mercancias solicitadas
de acuerdo a los requerimientos establecidos, y el segundo, recibira el pago de las
mercancias suministradas, una vez que haya cumplido con las condiciones

estipuladas en la carta de crédito.

3. 2 Reglas y usos uniformes para la emisiéon y negociacion 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 operacion, incluyendo los propios bancos®.

Esto puede implicar ademas de un aumento en los costos una reduccion de los
margenes de utilidad o beneficios de importadores, exportadores y entidades

bancarias.

Las Reglas y Usos Uniformes para Créditos Documentarios fueron creadas por la
Camara de Comercio Internacional (C.C.1.) y tuvieron SLI origen en el afio de 1920,
~ entonces se conocian como Reglas Internacionales para Créditos Comerciales de
Exportacion, las cuales fueron adoptadas por la Conferencia de Banqueros con sede
en la ciudad de Nueva York, y a las cudles se sumaron de inmediato 35 bancos de
Nueva York y de Boston, que una vez publicadas fueron conocidas en forma de

2 seminaric de Carfas de Crédito, Banco Nagional de México, S.A., México, D.F., 1902,
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folletos por casi todos los bancos del mundo. A raiz de dicha publicacién, se vio la
necesidad de llegar a acuerdos sobre esta materia a efecto de que las practicas y
legislaciones mercantiles de todos los paises coincidieran y las adoptaran, debiendo
por tanto, tener acuerdos internacionales, sobre los cuales pudiera funcionar

satisfactoriamente este tipo de operaciones®.

Este movimiento tuvo como consecuencia diversas conferencias en diversos paises
para que finalmente en el VIl Congreso celebrado en Viena Austria del 29 de Mayo
al 31 de Junio de 1933 auspiciado por la Camara de Comercio Internacional,
surgieran las Reglas y Usos Uniformes para el manejo de los Créditos Comerciales
Documentarios, gue se publicaron por primera vez en forma de reglamento y cuya
aplicacion fue a partir del afio de 1936 en la mayoria de los paises afiliados a dicha
Camara. Esta Camara es una organizacién no gubernamental al servicio del
comercio mundial. Los miembros de ella en 123 paises representan a millares de
compaiiias y organizaciones comerciales, siendo los Comités o Consejos Nacionales
distribuidos en 60 paises quienes coordinan las actividadeé a nivel nacional, con lo
cual se facilita el comercio entre las empresas de distintos paises, contribuyendo de
esta forma a la expansién del comercio internacional®’.

La aceptacion a nivel mundial de dichas normas y definiciones demuestra de manera
convincente la capacidad de ios hombres de negocios, de paises con distintos
sistemas legales, para aplicar sus propios mecanismos practicos a la realizacion de
operaciones comerciales. En un mundo donde la tecnologia cambia rapidamente y
las comunicaciones mejoran constantemente, hace posible que estas Reglas

también cambien conforme exista un avance tecnoldgico y de comunicaciones.

Las Reglas y Usos Uniformes incorporan las practicas bancarias internacionales,
mejoran la integridad y fiabilidad de la figura de la carta de crédito a través de la
presuncién de irrevocabilidad y la clarificacién de la responsabilidad primaria, no solo
del banco emisor, sino del banco confirmante, trata los problemas de las condiciones

% Op. cit.
T Gp. cit.
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no documentarias y ofrece una relacion detallada de los elementos de aceptabilidad
para cada categoria de documentos de fransporte, constan de 49 articulos y la
ultima publicacion es la denominada 500 revision 1993%.

Todo crédito comercial debe de mencionar que se encuentra sujeto a las Reglas y
Usos Uniformes para Créditos Documentarios Publicacion 500 revisién 1993, para
que en caso de controversia, sea la Camara de Comercio Internacional quien lleve a
cabo el arbitraje correspondiente, y las partes que intervienen se sometan a sus

resoluciones y juicios®.

Cabe aclarar que las reglas internacionales nunca pueden contravenir lo indicado en
el crédito comercial ya que son reglas, no leyes™.

3.3 Factores que intervienen en la negociacién

Los factores o partes que intervienen en el manejo y negociacion 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 mercancias, acude a una institucion de credito
(banco), celebrando con ésta un contrato de apertura de carta de crédifo o crédito
comercial, obligandose a pagar el importe de la misma, mas todas las comisiones y
gastos derivados de ésta, en cuanto se le avise que el beneficiario ha dispuesto o
negociado el importe de la carta de crédito®.

# camara de Comercio Internacional, Guide to Documentary Credit Operations, Paris: CCl, 1985, pp. 43.
B Bustamante Morales, Miguel Angel, Los Crédifos Documentarios, México, Trillas, 1999, pp. 148.
 Camara de Comercio Internacional, Guide fo Documentary Credit Operations, Paris: CCl, 1985.

*' Bustamante Morales, Miguel Angel, Los Créditos Documentarios, 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
éstablece la carta de crédito siguiendo las instrucciones del ordenante, yé 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 misma®.

3. Beneficiario

También denominado como vendedor o exportador, y es la persona fisica 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,
atin cuando la mercancia no haya sido recibida fisicamente a manos del
ordenante™. |

4. Banco corresponsal

‘Es el banco que mantiene relaciones de corresponsalia con el banco emisor, y
dependiendo de la funcion que haga o adopte, se le conoce como banco avisador,
notificador, negociador, confirmante, pagader o reembolsante™

Este banco por lo general se localiza en el pais donde radica el beneficiario,
vigilando escrupulosamente que las condiciones de la carta de crédito se cumplan

fielmente.

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

2 op. cit., p. 27
* Op. cit., p. 28
¥ op.cit,, p. 32
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Figura No. 1

Esquema de las partes que intervienen en una Carta de Crédito
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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 indole comercial; son
ellos quienes précticamehte inician una operacién de comercio exterior ya que se
ponen de acuerdo sobre todos aquellos aspectos relacionados con su operacién
comercial, tales como la cantidad, precio, volumen, especificaciones, etcétera.

2. Entre el ordenante y el banco emisor existe la relacion 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 linea de crédito autorizada a efecto de que
éste ltimo requisite la solicitud de apertura de carta de crédito en los formatos que
el mencionado bance le proporcione.

3. La relacidn 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 si, existe un intercambio de claves secretas y libros de registro de
firmas autorizadas de sus funcionarios.

4, La relacion entre el banco corresponsal y el beneficiario se da, puesto que el
_banco es quien se encargara 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 relacion comercial entre ambos.

Dadas las relaciones comerciales anteriores, nunca se dan éstas cruzadas entre ias
partes, es decir, no existe o no debe existir relacion comercial entre el ordenante y el

banco corresponsal ni entre el banco emisor ni el beneficiario.
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3. 4 Clasificacidon 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 continuacién:

3.4.1 Por su cancelacién o modificacion

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 notificacién 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 bancelada mientras las mercancias
se encuentran en transito y antes de que se presenten los documentos, o inclusive,
una vez presentados, antes de que se hubiere efectuado el pago. El vendedor
tendria que enfrentar entonces, el problema de obtener el pago directamente del

ordenante®.

Irrevocable. es aquel que para ser modificado ¢ 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 Documentarios de la
Camara de Comercio Internacional, Publicacién 500 menciona en su articulo 6 inciso
8, "que todos los créditos comerciales seran irrevocables aun cuando no se

mencione en su texto si son o no irrevocables™®,

*Op.cit;p.35
Camara de Comercio [nternacional, Reglas y usos uniformes relativos a los créditos documentarios,
Publicacién 500 Revisién 1993, Barceiona: CCl 1993, pp. 116.
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3.4.2 Por el compromiso que adquiere el banco corresponsal

Como se menciond anteriormente, el banco corresponsal adquiere diversas
funciones segln 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 ningiin compromiso para el
pago y/o negociacién. El compromiso de pago recae en el banco emisor y el lugar de
pago es en el pais o lugar en dénde radica el ordenante. E| banco corresponsal
adquiere el nombre de banco avisador o notificador. La instruccion que recibe el
banco corresponsal de parte del banco emisor es la de avisar sin agregar su
confirmacion®. En la figura nimero 2 se muestra un esquema operativo y la
explicacién de éste tipo de carta de crédito.

Confirmada, s aguella en donde el banco corresponsal es requeridd por el banco
emisor para agregar su confirmacién, constituyéndose un compromiso para pagar
ylo negociar la carta de crédito, adicional al compromiso que tiene el banco emisor.
El lugar de pago es el pais o lugar donde radica et beneficiario. &l banco
corresponsal adquiere el nombre de banco confirmante y la instruccién que recibe de
parte del banco emisor es la de avisar o notificar al beneficiario la carta de crédito
agregando su confirmacion®. En la figura nimero 3 se muestra un esguema
operativo y ia explicacion de éste tipo de carta de crédito.

7 Bustamante Morales, Miguel Angel, Los Créditos Documentarios, México, Trillas, 1999, pp. 42
® 0p. cit., p. 44
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Domiciliada, es aquella dénde el que e! banco corresponsal sélo avisa o notifica al
beneficiario la carta de crédito sin agregar su confirmacion y no constituye ningtin
compromisb para el pago y/o negociacién para el banco, sin embargo, el lugar de
pago es en el pais donde radica el beneficiario y el compromisc de pago recae en el
banco emisor. El banco corresponsal adquiere el nombre de 'banco avisador o
notificador y la instruccién que recibe de parte del banco emisor es avisar la carta de
crédito al beneficiario sin agregar su confirmacion®. En la figura numero 4 se

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

* Op, cit., p. 46
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Figura 2

Esquema operativo de una carta de crédito notificada
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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 operacidn, tales como valor y clase de ia
mercancia, puntos de embarque y desembarque, quien paga los fletes, el seguro de

la mercancia, documentos que se solicitaran, 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 autorizacién.

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 credito.

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 confirmacién.

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 mercancia y prepara la documentacion

que ha de presentar al banco corresponsal,

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

revision y analisis.

7. El banco corresponsal recibe la documentacion y procede a verificar ésta contra
las condiciones de la carta de crédito, por ser un crédito comercial notificado y no
tener obligacién de pago, procede a enviar ésta al banco emisor. El tiempo
aproximado que le lleva al banco corresponsal revisar la documentacion recibida es
entre dos y cuatro dias habiles.

8. El banco emisor recibe la documentacion, procede a revisaria 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 pais del beneficiario es entre cinco y ocho dias habiles, y la revision

gue hace el banco emisor le toma entre dos y cuatro dias habiles.

9. Ei ordenante acepta la documentacion y paga al bance emisor el importe de la
carta de crédito.

10. El banco emisor envia el importe de la carta de crédito al banco corresponsal por
medio de una transferencia de fondos o bien le autoriza a cargar su cuenta que el
banco corresponsal le lleva al banco emisor para pagar af beneficiario. Esta
operacion en tiempo es de aproximadamente de dos a tres dias héabiles, 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 el
beneficiario entrega los documentos del embarque al banco corresponsal hasta el
momento del pago al beneficiario, éste tuvo que esperar apl_'oximadamente
diecinueve dias habiles.
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Figura No. 3

Esquema operativo de una carta de crédito confirmada
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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 operacién, tales como valor y clase de la
mercancia, puntos de embarque y desembargue, quien paga los fletes, el seguro de

la mercancia, documentos que se solicitaran, etcétera. g

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 autorizacion.

3. Ef banco emisor recibe fa 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 confirmacion.

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 mercancia y prepara la documentacion
que ha de presentar al banco corresponsat.

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

revision y analisis.

7. El banco corresponsal recibe la documentacién y procede a verificar ésta contra
las condiciones de la carta de crédito, por ser un crédito comercial confirmado y
tener obligacién de pago, procede a enviar al banco emisor el aviso de negociacién

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

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

dos y cuatro dias habiles.

8. El Banco corresponsal envia al banco emisor la documentacién de embarque

requerida en 1a carta de créditc. El tiempo que tardan en Begar los documentos,
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dependiendo del pais del beneficiaric es entre 5 y 8 dias habiles, y la revision que
hace el banco emisor de los documentos de embarque le toma enfre dos y cuatro

dias habiles.
9. El Banco Corresponsal efectla el pago al beneficiario de la carta de crédito.

10. El banco emisor recibe el aviso de negociaciéh y/o pago y procede a cargar ¢
cobrar al ordenante el importe de la carta de crédito.

11. El bance emisor recibe la documentacion y procede a su revision y andlisis y de
encontrarla en crden y de acuerdo a las condiciones y términos de la carta de crédito

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

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

dias habiles.
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Figura 4

Esquema operativo de una carta de crédito domiciliada
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1. Entre el ordenante y el beneficiario se firma un contrato ¢ acuerdo, en donde se
especifican todas las condiciones de la operacion, tales como valor y clase de la
mercancia, puntos de embarque y desembarque, quien paga los fletes, el seguro de

la mercancia, documentos que se solicitaran, etc.

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 autorizacion.

3. El bance emisor recibe la solicitud de parte del ordenante, autoriza ia solicitud y
procede a emitir la carta de crédito, escogiendoe 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 noftificar al beneficiario sin agregar su confirmacion.

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 €l ordenante. Realiza el embarque de la mercancia y prepara la documentacion

que ha de presentar al banco corresponsal.

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

revision y analisis.

7. El banco corresponsal recibe la documentacion y procede a verificar ésta contra
las condiciones de la carta de crédito, por ser un crédito comercial domiciliade y no
fener obligacion de pago, procede a enviar un aviso al banco emisor avisando de la
negociacion y requiriéhdole el pago. El tiempo aproximado que le lleva al banco

corresponsal revisar la documentacion recibida es entre dos y cuatro dias habiles.

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

ordenante o bien, le carga el importe de la carta de credito en su cuenta de cheques.



9. El banco emisor envia 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 asighacion de una fecha valor de dos o tres dias habiles.

10. El banco corresponsal procede a pagar al beneficiario el importe de la carta de
crédito. Esta operacion lleva en tiempo aproximadamente de unc a dos dias habiles.

11. El banco corresponsal envta la documentacién al banco emisor para su revision y
analisis. El tiempo que tardan en llegar los documentos es de aproximadamente
- entre cinco y ocho dias habiles.

12. El banco emisor recibe la documentacion, procede a su revisidn y andlisis y la

entrega al ordenante para el retiro de la mercancia.

En este tipo de carta de crédito el fiempo franscurrido 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 dias habiles.

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 mas 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
mas costosa por la comisidon de confirmacién, 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 ¢como va a ser la forma de pagarle al vendedor por
parte del comprador puede ser a la vista, de aceptacion o con pago diferido.

A la vista es cuando se paga al beneficiario, en el momento en que éste hace la
presentacion de la documentacion 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
establecidas®’, Esto quiere decir que el banco una vez que tenga en su poder a la

vista y en orden la documentacion, procedera a efectuar el pagoe al beneficiario.

De aceptacion significa que la carta de crédito es pagadera a un plazo determinado
o convenido. El plazo para el pago lo determinan entre el ﬁrdenante y el beﬁeﬁciario,
siendo este ultimo 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 mas

usuales son a 90 dias vista y 180 dias fecha del embarque®’.

Pago diferido es la forma de negociacién y pago similar a la anterior, existe un cierto
plazo para el pago, pero el beheficiario no emite ninguna letra de 'cambio. de hecho
no existe ninguna aceptacion por parte del banco que tiene el compromiso del pago,
este solo extendera un recibo de la documentacion recibida y se asentara la fecha
en que se hara el pago. Esta forma de page es muy usual en aquellos paises donde
existe todavia el impuesto del timbre por emitir titulos de crédito, como es el caso de

italia, Suiza o Alemania®.
3.4.4 Por la transmision de los derechos

Transmitir los derechos de cobro o de negociacion de un beneficiario significa
transferir éstos a un tercero, y puede ser transferible o no transferible.

“ Martinez Cerezo, Antonio, Medios de Pago Internacionales, Madrid: Ediciones Piramide, 1974, pp. 216.
* Op. cit., pp. 217.
* 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 cuando la carta de crédito permita los
embarques parciales y sea irrevocable. La transferencia puede hacerse en una sola
ocasion, es decir, los segundos beneficiarios no pueden trarisferir sus derechos a un
tercer beneficiario™. 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 presentacion de los documentos y |a fecha del embarque.

No transferible es aquella carta de crédito en la cual el beneficiario es la (nica
persona autorizada para disponer del im'porte de la carta de crédito. De hecho todas
las cartas de crédito se consideran como no transferibles a menos que fa misma
contenga una clausula que asi [o autorice.

3.4.5 Por la posibilidad de volver a negociar el importe

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

ella, y pueden ser revolventes y no revolventes.

Revolvente significa que fa carta de crédito una vez negbciada y pagado su importe,
esta nuevamenter disponible su valor original para volver' a ser negobiado‘por el
beneficiario. La revolvencia de la carta de crédito puede ser acumulativa y no
acumulativa®. La revolvencia acumulativa significa que si el beneficiario tiene a su
disposicion 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

sumara o adicionara al monto de {a siguiente semana.

43 Martinez Cerezo, Antonio, Medios de Pago Infemacionales, Madrid: Ediciones Piramide, 1974, pp. 229
“ Op. cit:, p: 231.
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En el caso del no acumulativo, siguiendo el mismo ejemplo, en lugar de sumarsele 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 el importe de la carta de crédito solo se puede
disponer parcial o totalmente en una sola ocasion, sin la posibilidad de que se vuelva
a reinstafar®® su valor. Las cartas de crédito, por lo general se emiten no
revolventes, a menos que exista una clausula que autorice expresamente la

revolvencia de la carta de crédito.
3.4.6 Por su origen
Dependiendo def papel que tenga la carta de crédito por su origen pueden ser:

Si se trata del ordenante, entonces la carta de crédito sera de importacion, si se
refiere al beneficiario, entonces serd de exportacion, y el domeéstico es aquel que se

da dentrc de un mismo pais o regién econdmica.
3.5 Emision y negociacion del pago

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

formafidades por parte de las partes involucradas, las cuales son:

El ordenante debera requisitar®® una solicitud de apertura de carta de crédito con el
banco con el cual maneja sus operaciones, estas solicitudes dependiendo del banco
de gue se trate, son de lo mas variadas y por lo general son contratos. Por lo general
el ordenante acude a su banco con el cual tiene una linea de crédito y al amparo de

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

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

% Requisitar una carta de crédito significa.llenar el formulario o sclicitud con la informacien que se salicita.
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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 lineas 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 contrasefias emitidas,

verificando si €l monto del crédito y sus condiciones, encajan dentro de la linea de

crédito que le tenga asignada al banco emisor.

Los puntos a considerar en la emisidn de ia carta de credito son:

1.

2.

9.

Nombre completo y direccidn del beneficiario.
Importe de la carta de crédito.

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

2.2.5i es un valor maximo, concede un 5% de mas o de menos sobre el valor de
{a carta de crédito.

La clase de carta de crédito, es decir si sera irrevocable, notificado, confirmado o
domiciliado, si serd transferible, efcétera.

La forma en que sera pagado o negociado bajo aceptacién.

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

Una breve descripcion de la mercancia, incluyendo cantidad y precio unitario
Si el flete debe ser pagado o por cobrar

Lista de los documentos exigidos, especificando si sera negociable contra
originales y copias 0 solamente contra copias de los mismos. '

El lugar del embarque y destino de la mercancia

10. Especificar si los transbordos son permitidos o prohibidos
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11.Especiﬁqaf si los embarques parciales son permitidos o prohibidos
12.La fecha del embargue
13.La fecha vy lugar del vencimiento de la carta de‘crédito

14. Especificar como debe hacerse el envio de los documentos, en un sélo correo o
en dos envios. : o

15. Especificar el término de venta (Incoterms 2000)

16.Especificar quien tomara el seguro de la mercancia, el cual dependera del
término de venta (Incoterms 2000} que se haya pactado.

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

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

carta de crédito, en.e[ formato nimero 2 la codificacién gue se hace de la solicitud en

las formas internas de un banco y en ef formato nimero 3 un ejemplo de la emisidn

efectuada por medioc del Swift. ‘

3.5.2 Negociacion del pago

Al embarcar y tener toda la documentacién en regla, el beneficiario la presenta a su
banco para pago o negociacion, entendiéndose el término negociacidén como el
proceso de preparacién de un pago a la vista o de crear una aceptacion, es decir,
cuando el pago se hard a plazo. Dicho banco efectuard una revisidon de [os
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 deberan ser negociados
precisamente dentro de su validez, para evitar el rechazo del pago del banco emisor
o del ordenante®’.

El pago a! beneficiario se efectiia una vez que la documentacion ha sido encontrada
en estricto orden, por parte del banco que tiene el compromiso del pago.

" Martinez Cerezo, Antonio, Medios de Paga intemacionales, Madrid: Ediciones Piramide, 1974, pp. 165
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Nomalmente, todos los créditos comerciales que se establecen estan sujetos a las
Reglas y Usos Uniformes vigentes aprobados por la Camara de Comercio

Internacional.
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3.6 Orden y discrepancias en la documentaciéon de embarque
3.6.1 Conocimiento de embargue

Conforme a los diferentes medios de transporte utilizados en la movilizacion de
mercancias los cuales son el rharitimo, el aéreo, el autotransporte, el ferrocarril y el
multimodal, cada uno de ellos tienen caracteristicas muy particulares que los
distinguen unos de otros y de cada uno de elios, el documento de transporte o
‘conocimiento de embargue recibe un nombre en particular, por lo que se hace
necesario hacer una breve descripcion de cada uno de ellos a efecto de poder hacer -

las distinciones pertinentes.
3.6.1.1 Maritimo

Las caracteristicas que este medio de fransporte tiene son su gran capacidad de
carga y su adaptabilidad para transportar toda clase de mercancias, tanto en
volumen y valor. El bajo costo, comparado con los otros medios de transporte,
particularmente para grandes volimenes y largas distancias, hacen de este medio el
mas idoneo para un alto porcentaje de los productos que se comercializan

internacionalmente®.

El nombre con el que se conoce al documento de transporte de este medio es el de
conocimiento de embarque maritimo (ocean bill of lading o B/L), el cual es un
documento probatorio de un contrato de transporte maritimo de mercancias y que

desempenia las siguientes funciones:

« Como prueba de un contrato de transporte, en el que se estipulan las
condiciones de prestacion de servicios.

“* Mc Carthy, Jerome y Perrault, William, Marketing, 10a. Ed., México: Mc Graw Hill, 1997, pp. 368
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e Como recibo de las mercancias, mediante el cual se reconoce que las

mercancias ahi descritas han sido embarcadas en un bugue determinado y
con destino también 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 actia en su

nombre y representacion.

Como titulo representativo de las mercancias, es decir de un valor, y en este

sentido se ha convertido en un “titulo de crédito transferible™®

y negociable,
facilitando con eilo la negociacion de los cargamentos. Bajo este aspecto, se
concede-al consignatario el derecho de tomar posesion de las mercancias en
el puerto de destino, pudiendo disponer de ellas mediante el endoso del

conocimiento de embarque.

Informacién que debe contener:

Nombre del embarcador, normalmente es el vendedor.

2. Nombre y direccion del consignatario; en un crédito comercial es comun que

el consig‘natario sea el banco emisor, ya que por lo general se esta otorgando
crédito al comprador, y por lo tanto ia mercancia es la garantia 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 o
tanto s6lo de ésta manera se transmitira la propiédad de la mercancia. Si el
B/L estuviera solo “consignado a”, significa que éste documento no puede ser
endosado. ' '

3. Puerto de carga y descarga

4. Nombre y matricula del barco

49

Céamara de Comercio Internacional, Reglas y usos uniformes relativos a los créditos documentarnios,

Publicacién 500 Revision 1993, Barcelona: CCl 1993, pp. 86.
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5. Cantidad, peso, medidas y marcas de la mercancia

6. Valor del flete y si éste ha sido pagado o sera pagadero en el puerto de
destino, o cual esta en funcioén del incoterm 2000 negociado.

7. Estado y condicion aparente de la mercancia, por lo cual debe contener la
clausula de "limpio a bordo" o “clean on board", lo cual significa que la
mercancia se encuentra a bordo del barco y que no tiene ninglin deterioro, por
ejemplo, sacos rotos, barriles chorreande o abollados, cajas rotas o abolladas,
etcétera. Esta cldusula deberd estar fechada y firmada por el porteador o

transportista.
8. Fecha de emision

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 sef)

10. Descripcion de las mercancias la cual debe coincidir con la descrita en la
carta de crédito y en los demas documentos de embarque.

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

embarque maritimo.
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3.6.1.2 Aéreo

E| transporie aéreo es recomendable paré {a movilizacioén de bienes pereciederos,
productos de gran valor que no sean muy pesados o voluminosos, productos
delicados, aquellos que fengan poco volumen y peso, y que ademas, requieran de
cierta urgencia para su trastado®.

El documento de embarque se denomina Guia Aérea (Air way bill of lading), y es un
contrato entre el embarcador y la linea aérea, en donde se especifican las
obligaciones de la compaiiia, siendo ademas una constancia de recepcién de la
mercancta. Contiene las instrucciones propias del embarque para la linea aérea, la
ruta a seguir, la descripcién de las mercancias, los cargos de transportacion ademas

de los cargos adicionales originados por el manejo de la mercancia, etcétera.

Este documento no es un titulo de propiedad e incluye un seguro limitado para la
mercancia, ademas que una copia de ésta debe viajar con la mercancia y.
generalmente se adjunta dentro del empaque de la mercancia.

Los datos que debe contener la Guia Aérea son por o general:
1. Nombre del embarcador

2. Nombre y direccion del consignatario, que de igual manera a lo mencionado
en el conocimiento de embargue maritimo, la consignacion 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 [a mercancia

5. Valor del flete y si este ha sido pagado o sera pagadero en el punto de
destino el cual estara en funcién del Incoterm 2000 utilizado.

3% Mg Carthy, Jerome y Perrault, William, Marketing, 10a. £d., México: Me Graw Hill, 1997, pp. 368
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6. Fecha de emisién

7. Nimero de originales y copias en que es emitido el documento, normalmente
la copia nimero tres marcada como "“original para el remitente” es la que se

presenta para el retiro de la mercancia o se le envia al agente aduanal.

8. Descripcién de las mercancias conforme a lo descrito en la carta de crédito y
en los demas documentos de embarque.

En el anexo namero 2 formato § se muestra un ejemplo de una guia area.
3.6.1.3 Autotransporte

El transporte por camién o autotransporte federal es un factor estratégico para el
desarrollo econdmico de cualquier nacién 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 produccién, distribucién y consumo.

Este tipo de transporte se recomuenda cuando se tenga que trasladar mercancia en

tramos inferiores a 500 kllometros

El auto transporte normalmente puede contratarse por servicio coh_solidado‘ 0 por
caja completa, cuando se opta por ésta dltima, el tamafo de la caja mas
recomendable es la de 48 pies, dado que es la mas utilizada tanto en Estados

Unidos como an México.

El documento que emite el transportista al usuario o cliente se lama Carta de Porte,
y es un recibo que ampara mercancias, sin cobertura de seguro contra las mismas y
no es un titulo de propiedad. Normalmente se emite en un solo original y contiene los

siguientes datos:

1. Nombre del embarcador

' Op. cit., p. 370.
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Nombre y direccion del consignatario, para este caso en especial, lo mas
conveniente es ia consignacidon a nombre del agente aduanal en la frontera
del pais donde habra de hacerse la internacion de la mercancia, de otra
manera, la consignacién a otra persona que no se localice en el punto

fronterizo puede acarrear atrasos significatives en el despacho aduanai,
Lugar de carga y descarga.
Cantidad, peso, medidas y marcas de fa mercancia.

. Valor del flete y si este ha sido pagado o sera 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 exportacién o importacion utiizando como medio de

transporte el camién, el Incoterm idoneo es el DAF o Entregado en frontera. -
Fecha de emision

Descripcion de las mercancias, que debe ser congruente con la que se

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

En el anexo numero 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 econémico y rentable, Su utilizacion es conveniente cuando se requiere

mover altos pesos o volimenes a distancias largas (mas de 500 kiiémetros)sz,

El movimiento de contenedores ha experimentado un rapido desarrollo y esta

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

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

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

52 Op. cit., p. 369.
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representa uno de los ad_elahtos tecnoldgicos mas transcendentes en materia de
movimiento de carga por ferrocarril, utilizando plataformas articuladas vy
contenedores de medidas especializadas, que posibilitan duplicar la carga manejada
por unidad de arrastre, obtener un mayor aprovechamiento de .la fuerza tractica e
incurrir en menores costos de operacion.

‘Bl documento que emiten los ferrocarriles se llama Talon 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 fransporte

impresas al reverso del original. Este documento debera estar firmado por el jefe de
la estacién, tener la fecha de expedicion e impreso el sello de la oficina.

' Eneste tipo de documento no se pueden prohibir ios transbordos y debe contener la

siguiente informacion:
1. Nombre del embarcador

2. Nombre y direccion del consignatario y mencionar el tipo de consignacion, si
es: “a la orden de” o solamente “consignado a". De igual manera a lo que se
menciond en el mismo punto del transporte de camion, es con\ieniente
consignar al agente aduanal. '

- 3. Punto de carga y descarga
4. Cantidad; peso, medidas y marcas de la mercancia

5. Valor del flete el cual siempre sera pagado ya que los ferrocarriles no aceptan
fletes por cobrar, y se debe tomar en cuenta entonces el incoterm a utilizar.

6. Fecha de emision.

7. Firma del jefe de la estacién y sello de la oficina correspondiente.
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8. Descripcién de las mercancias conforme a la descripcion citada en la carta de

crédito y en los demas documentos de embarque.

En el anexo nimero 2 formato 7 se muestra un ejemplo de un talén 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 afios su estudio y preparacion.,
No es un documento improvisado, se trata de un estudio serio sobre la regularizacién
del transporte multimodal internacional y se inicié hace mas 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 documentacién requerida
cuando una mercancia pasa por distintas fases del transporte, donde deberia existir
~ un solo documento, y en segundo lugar, también deberia existir una sola persona
que fuera responsable por ia totalidad del transporte, evitando asi, cuando se
presente un reclamo por pérdida o dano a la mercancia dirigirse a los distintos
porteadores, que hubiesen intervenido en el transporte global®,

Por transporte multimodal internacional se entiende el transporte de mercancias por
dos 0 mas mados diferentes de transporte, con base a un contrato, comprometiendo
al operador mediante el pago del flete, a la ejecucion del transporte de mercancias,
emitiendo e! documento de transporte multimodal correspondiente™.

El documento de transporte multimodal puede ser, a elecciéon del exportador,
negociable 0 no negociable, cuando se trate del primero se expedira “a la orden del
porteador”, si se extiende “a la orden de" podra ser fransferible por endoso; si es ai
porteador sera transferible sin endoso; si se emiten varios originales se especificara
el nimero de los mismos y si se emiten copias se mencionara textualmente como no
negociables. La entrega de la mercancia se efectuar& contra la entrega del
documento de transporte. Asi mismo, cuando el documentoc no es negociable, se

debera mencionar el nombre del consignatarioss.

3 Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992.
* op. cit.
5 Op. cit.
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La informacion que debe contener el conocimiento de embarque multimodal es:

1. Naturaleza, marcas, caracter peligroso, nimero de bultos o piezas y estado y

peso de las mercancias.

2. Nombre y direccién principal del operador, nhombre del exportador y en su

caso el nombre del consignatario.

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

el plazo de entrega de las mercancias al consignatario.

4. Indicacion si el documento es 0 no negociable, su fecha de emision y la firma

del operador de transporte o de la persona autorizada.

5. Elimporte del flete.

6. Elitinerario, modos de transporte y puntos de transbordo.

7. Declaracion de que el transporte multimodal se regira por el Convenio de las
Naciones Unidas, anulandose cualquier disposicion contraria que perjudigue

al operador.

8. Anotacidon de que ia mercancia ha sido tomada sin reservas, lo cual"signiﬁca

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

operador,

3.6.2. Factura comercial

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

mercancia al comprador, y debe contener la siguiente informacion:
1. Fecha de emisién

2. Nombre y direccién del vendedor y comprador
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3. Numero de contrato ¢ pedido

4. Descripcion de la mercancia tal y como esta descrita en la carta de crédito, sin
olvidar las puntuaciones v signhos que llevara, ademas de ser congruente con

los demas documentos de embarque requeridos.
5. Precio unitario expresado en la moneda extranjera pactada
6. Numero de unidades vendidas (piezas, bultos, kilogramos, etcétera)

7. Detalle de gastos o costos diferentes al del precio unitaric como son el valor
del flete y el valor de la péliza 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 sigias en

inglés).
8. Pesoy marcas de fa mercancia.
9, Especificaciones de pago y de entrega.

10.Pre¢io de venta o Incoterm 2000 pactado (cotizacién), el cual de preferencia

debe aparecer junto al valor total de la factura.

En el anexo nimero 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 las mercancias y
saber que contiene cada caja o bulto. Esta informacion es muy valiosa para el
agente aduanal, el transportista o porteador, la compafita de seguros, la aduana y
por supuesto para el comprador™. Por lo general la emite el exportador y debe

contener [a siguiente informacion:
1. Namé'ro de bultos, cajas, etcétera.
2. Peso y medidas por bulto o caja
3. Marcas y niimeros asignados a cada caja o bulto
4, Ndamero del pédido o contrato
5. Descripcion de la mercancia contenida en cada c_:aja o bulto
6. Fecha de emision

7. Nombre del comprador.

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

% Bustamante Morales, Miguef Angel, Los Créditos Documentarios, México: Trillas, 1999, pp. 114
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3.6.4. Certificado de origen

E! Certificado de origen es un documento gue como su nombre lo indica, certifica
el origen o procedencia de la mercancia y por lo general lo emite una
dependencia gubernamental. En el caso de México, lo emite [a Secretaria de
Economia antes de Comercio y Fomento Industrial (Secofi) y debe contener la
_siguiente informacion:

1. Fecha de Emision |
2. Nombre y direccion del vendedor
-3 Descripcién de la mercancia
4. Maréas y nimeros de la mercancia
5. Peso
6. Sello de la dependencia oficial y firma del. funcionario responsable.

En el anexo nimero 4 formato 9 se muestra dos ejemplos de un ceriificado 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 |a calidad de la mercancia

3.6.5.2. De Sanidad Animal o Vegetal, se emite para certificar que la mercancia que
se exporta yfo importa, esta libre de cualquier enfermedad, bacteria, etcétera.

3.6.5.3. De Andlisis, se emite para certificar el contenido quimico de la mercancia.
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3.6.5.4. De Inspeccién, se emite para verificar que la mercancia 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 mercancia, ya sea en forma

general o a granel o por bulto o caja.

"En el anexo numero 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 compaiiias particulares u
organismos gubernamentales, dedicadas exclusivamente a emitir o certificar,
dependiendo del certificado solicitado, que la mercancia cumple con los requisitos
establecidos en los contratos firmados entre el comprador y vendedor, ademas de
hacer cumplir la legislacion vigente de cada pals, y la descripcion que se haga ahi de
las mercancias debe ser congruente con la descripcion de la mercancia de la carta
de crédito y de los demas documentos de embarque asi como de los pesos,
medidas, etcétera®.

3.6.6. Pdliza de seguro -

Asegurar significa transferir por parte del asegurado, los riesgos a que estan
expuestos sus bienes y la aceptacioén por parte de una compaiiia de seguros, la cual
se compromete a pagar, en caso de siniestro, el monto de la pérdida y como

contrapartida el asegurado pagara una cantidad de dinero llamada prima®.

Los bienes asegurables pueden protegerse en su envio por cualquier medio de
transporte y de puerta a puerta, asi 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 poliza de seguro deberd contener todos los datos relativos al embarque como
son: clase de mercancia, cantidad, marcas, pesos, fecha y nimero de los
conocimientos de embargue, nombre y medio del transporte, punto de embarque y
de deétino, indicando la forma y lugar dénde pueda cobrarse la péliza en caso de

siniestro.

37 sagahon Hervert, Homero, Manual Préctico de Comercio Exterior, 3. £d., México: Dofiscal Editores, 1993, pp.
153.
8 Op. cit., pp. 92.
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La cobertura del seguro salvo estipulacion expresa en contrario en la carta de
crédito, debera ser efectiva a mas tardar a partir de la fecha del embarque de fa

mercancia®.

En el anexo namero 4 formato 13 se muestra un ejemplo de una péliza de seguro.

3.6.7 Discrepancias mas comunes en los documentos de embarque

3.6.7.1 En el conocimiento de embarque;

+ Con salvedades relativas a la mercancia o su empaque {no limpic o sucio)

s Falta de prueba de que la mercancia se encuentra a bordo del medio de
transporte.

+ Lugares de embarque y destino diferentes a los autotizados.

+ Mercancia embarcada en la cubierta del bque.

¢ Se han efectuado correcciones sin la autorizacién del tfansportista, o bien
carecen de su sello de "correccion aprobada™.

« Elflete menciona "por cobrar” en lugar de "pagado”.

« La descripcion de la mercancia 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 nimero de la carta de crédito al amparo de la cual fue girada.

+ No menciona fecha determinada de vencimiento.
+ Elimporte escrito con letra es diferente al mencionado con niimeros.

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

.La descripcidn de la mercancia difiere de la citada en 1a 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 autorizacion.

3.6.7.4 En la pdliza de seguro:

Presentan una péliza 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 mercancia se encuentra subasegurada.
La cobertura de riesgos es posterior a la fecha del embarque.

La cobertura esta expresada en una moneda diferente a ia de la carta de
crédito.

La poliza de seguro estd 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.
s Presentacion tardia de los documentos de embarque.
+ Elvalor de la carta de crédito estd sobregirado.
+ Falta de documentos exigidos en la carta de crédito.
s Falta de instrucciones de pago.
+ Falta de firmas autorizadas en los documentos exigidos.
» Incongruencia de los documentos entre si.

¢ |ncongruencia de las marcas y nimeros entre los documentos.

L ]

Incongruencia de pesas entre los documentos.

La carta de crédito permite un acuerdo comercialmente aceptable entre los intereses
en conflicto del ordenante y el beneficiario al equiparar el tiempo de pago de las

mercancias con su tiempo de entrega®™.

Esto se logra mediante el pago contra documentos que representan la mercancia, en
vez de que se efectie contra la mercancia misma. Una carta de crédito irrevocable,
especiaimente una confirmada, constituye un excelente instrumento de pago.
Ademas, si se exigen los documentos adecuados, y siempre que se pueda confiar

en la integridad moral del beneficiario o exportador, es un medio efectivo para fograr

& Camara de Comercio Internacicnal, Guide to Documentary Operations, México, Paris: CCI, 1985, pp. 10



la entrega de las mercancias. La carta de crédito es un “instrumento de precision™®'

¢l cual debe ser manejado en forma correcta por todas las personas involucradas.

Por consiguiente tanto el ordenante y el beneficiario, deben observar ciertas reglas
de sentido comiin y tomar en cuenta las listas de verificacién, 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 mercancias en el lugar de destino, y las cuales se

citan a continuacion:
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
mercancias y no el de servir de guardia de la operacién comercial. Sus términos y
condiciones, al .igual qUe' los documéntos'exigidos, deberan por lo tanto, concordar
“con el contrato de venta en el _cual‘sé fundamenta.

Tercera Regla: cualquier examen de la mercancia antes o en el -momento del
‘embarque, debéré estar certificado por un dpcumento. En la carta de crédito se
debera estipular la naturaleza exacta, y la persona encargada de expedir dicho
documento.

Cuarta Regla: la carta de crédito no debera exigir documentos que et beneficiario o
exportador no pueda suministrar, ni establecer condiciones que" este no pueda
cumpfir. ‘

51 Swiss Bank Corparation, Operaciones Documentarias, Oficina de Representacion en México: SBC, 1990,
pp.102.
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Beneficiario

Primera Regla:.aunque pueda franscurrir un lapso de tiempo considerable entre la
recepcion de la carta de crédito y su utilizacién, el beneficiario no debera posponer
su estudic ni la solicitud de las enmiendas o modificaciones que considere

necesarias.

Segunda Regla: debera 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, debera;

« 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 si.

» Presentar los documentos de embarque al banco a la brevedad posible y
dentro de la vigencia de la carta de crédito, asi como dentro del tiempo a partir
de la fecha del embarque de las mercancias.

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 negociacién y/o pago.

Por lo tanto es importante para todas las partes involucradas saber cuales son los
documentos exigidos y cuales son los términos y condiciones.

Por ofra parte, aunque los bancos tienen sus propios formularios y procedimientos
para la emision de una carta de crédito, existe cierta informacién basica, que es

importante verificar como se menciona a continuacion:
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Ordenante
1. Sila carta de crédito es revocable o irrevocable.
2. Sial banco corresponsat se le solicitard que agregue o no su confirmacion.
3. Sila carta de crédito es transferible.
4. El nombre y direccion correctos del benéﬁciario.
5. Lasuma total y moneda en que debe emitirse la carta de crédito

6. La descripcién de la mercancia, 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 estdn prohibidos y si los embarques parciales estan

permitidos.

10.La fecha limite para el embargue, la cual debe ser anterior a la fecha del
vencimiento, por ningan motivo ésta fecha debe ser la misma de la del
vencimiento o validez.

11.S5i el flete debe ser pagado en el lugar del embarque o si este sera pagado en
el iugar de destino.

12.Contra quién deben de girarse las letras de cambio y el vencimiento de las

mismas, si el pago serd a plazo.
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13.Ei plazo para presentar los documentos de embarque, el beneficiario tiene
conforme a las Reglas y Usos Uniformes para Créditos Documentarios, 21
dias después del embarque para su presentacién.

14.La fecha del vencimiento.
Banco Emisor

El banco emisor en realidad no necesita hacer una lista de verificacién propiamente
dicha, puesto que tiene que obrar de acuerdo con las instrucciones del ordenante y,
por lo tanto, tendera a hacerlo de acuerdo con los puntos incluidos en la lista de
verificacién 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
Documentarios de la Camara de Comercio Internacional, asi como de ofras

publicaciones®.
Beneficiario
Al recibir la carta de crédito, el beneficiario debe verificar:

1. Que el tipo de crédito asi 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 descripcidn de la mercancia y el precio unitario concuerden con su

contrato.

2 Seminario de cartas de crédito, Banco Nacional de México, S.A., México, D.F., 1992
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Que el importe de la carta de créditc sea suficiente para cubrir todos los

costos y gastos derivados de la operacion.

. Que no se le haya hecho responsable por cargos de infereses no previstos

por é! al hacer la venta de la mercancia.

Que las fechas de embarque, plazo para presentar los documentos de
embarque y el mismo vencimiento de la carta de crédito, tengan et margen de
tiempo suficiente para poder cumplir cabalmente con su responsabilidad.

Que los puntos de embargue y destine concuerden con los estipulados en el
contrato de compraventa.

Que su nombre y direccion aparezcan correctamente.
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IV. Ei final de un proceso de negociacion: el caso de la Compafiia Electrénica

de México, S.A. de C.V. y Casa Ronderos

En los capitulos anteriores se explicaron en forma detallada los diferentes medios de
pago internacional, incluyendo los aspectos que conforman a la carta de crédito, sus
variantes, documentacion requerida, etc., y que sirve de preambulo para entender la

posicion de negocios de las compafiias aqui mencionadas.

A principios del afio de 1999, la directiva de la Compaﬁia Electronica de México, S.A.
de C.V. se enfrentaba a una deficada situacion debido a los problemas que se
habian 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 tenia la compafiia porque compraba altos
volimenes de mercancia que desplazaba muy bien. Sin embargo, las politicas que
aplicaba dicho distribuidor distaban de ser las que previamente se habian pactado.

Los nombres reales de las compafiias involucradas han sido cambiados a efecto de
mantener su anonimato en virtud de que no otorgaron auterizacién para citarlos, la
época en que si sitia el presente caso es entre el final del afio de 1999 y final del
afio 2000.

4.1 Un exportador en crecimiento: Compaiia Electrénica de México

Esta empresa se establecié hace aproximadamente 15 afios. Su giro consiste en la
produccion de aparatos electrénicos como equipos modulares, estereos y televisores
entre ofros, los cuales son distribuidos en una parte en el centro de la ciudad de

México, y aproximadamente un 40% lo exportan a Costa Rica.

Compaiia Electrénica de México, S.A. de C.V. (CEM) ha experimentado un notable
desarrollo a lo largo de su existencia, ya que en el afio de 1995 logrd vender el doble
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de lo que vendié en el afio inmediato anterior (1994) y ya para 1996, sus ventas se
habian vuelto a incrementar aproximadamente en un 50 por ciento.

La razén de este fenémeno, se debio en gran parte a la calidad de sus productos,
sus precios competitivos, la labor destacada de sus principales canales de
distribucién y a los esfuerzos de promocion realizados por la compariia. Cabe
destacar que su marca era muy bien aceptada en el mercado de Costa Rica, dado
que los productos que en esé mercado se vendian, estaban muy bien posicionados
asi como perfectamente definido su nicho de mercado.

Con el paso del tiempo, se habia logrado formar un fondo cooperativo entre la
empresa y sus distribuidores, tanto nacionales como extranjeros con la finalidad de
hacer frente a los gastos publicitarios y promocionales en los que se incurrieran.

Asi, los distribuidores ubicados en el pais y en el extranjero, se comprometian a-
aportar 2.5 por ciento del total de sus ventas, mientras que la CEM tenia 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 periddicos.
Sin embargo, la CEM realizaba un esfuerzo de mayores magnitudes porque se
anunciaba en un programa diario de 30 minutos en [a televisién de Costa Rica.

4.2 Casa Ronderos: un cliente con capacidad _
Casa Ronderos, dirigida por el sefior Filiberto Ronderos, es una comparia que
cuenta con una gran iniciativa, pero con pocos recursos econdmicos. A pesar de

ésta limitacion, consiguié abrirse camino en la actividad comercial en su pais.
En el afdo de 1992, el sefior Ronderos se dedicd a comprar diversos articulos en

tiendas mayoristas de ropa y linea blanca para luego venderlos a empleados de
importantes empresas ubicadas en San José de Costa Rica.
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Posteriormente se dedicd a la venta de equipos de sonido v televisores y con ello
pasd a formar parte de la clientela de CEM obteniendo un crédito por 90 dias. El
. entusiasmo del sefior Rdnderos lo llevd a establecer su propia tienda cuya razén
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 articulos que manejaba,
tales como equipos de sonido, radios, televisores y ofros articulos de electronica,
ocupaban un espacio considerable; | '

£n su establecimiento el sefior Ronderos vendia articulos nuevos, pero a pesaf de

su tamano y de su sencillo aspecto llego a generar un importante volumen de ventas.

Los clientes de la Casa Rondercs, podian obtener crédito al efectuar sus compras,
bajo condiciones similares a las que se ofrecian 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 sefior Ronderos, contaba con una pequefia camioneta de carga para el transporte
de la mercangcia, la cual se entregaba a cualquier parte de San José.

Poco mas tarde, la Casa Ronderos se habia convertido en un distribuidor autorizado
de la CEM. Sin embargo, esto traia como consecuencia que las acciones
-comerciales del sefior . Ronderos. tendrian que ajustarse a los términos
recomendados por la compaiiia antes mencionada. Se insistia fundamentalmente en
cuatro aspectos: precio, publicidad, servicio y pago oportuno.

El sefior Ronderos recibio la recomendacion de ofrecer los productos de CEM a
precios similares a los de otros distribuidores detallistas de la compaiiia. En cuanto a
la publicidad, se hizo hincapié en que no fuera exagerada o falseada, respecto al
servicio de postventa la Casa Ronderos se comprometia por medio de un contrato a
prestar este a sus clientes por cuenta propia. Por Gltimo, se pedia a Casa Ronderos
que ail término def plazo del crédito de 90 dias enviara a México por algin medio de
page internacional como un giro bancario, una transferencia de fondos o de una
. orden de pago, el importe de ia mercancia enviada.
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Los problemas surgieron cuando Casa Ronderos empezo a tener retrasos en los
pagos que tenia que efectuar a la CEM, en ocasiones, estos pagos los hacla
después de los noventa dias pactados, lo que provocéd en la CEM, primero la pérdida
de un mercado importante, segundo la posibilidad de tener un quebranto
considerable y por tltimo un gran malestar al no tener el cumplimiento del contrato.

En e! anexo nimero 5 se presenta informacién 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 utiizado para la solucidon del caso, es conveniente
mencionar gque la metodologia con que se llevo a cabo el estudio v solucién del caso
practico consistid primero, realizar una investigacion interna por medio de una serie
de entrevistas que tuvieron el caracter de exploratorias con los principales directivos
de la empresa exportadora, para conocer a fondo la problematica en sus
~operaciones de exportacion, a efecto de realizar un diagnostico. En sucesivas
entrevistas, pudimos constatar |la forma en que se llevaban a cabd sus operaciones,
revisar la documentacion 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 situacion prevaleciente
y determinar el problema a resolver.

Segundo, se planted una hipétesis en el sentido de que usar como medio de pago

internacional la carta de crédito era en principio la solucion de! problema.

Tercero, se establecieron los objetivos que estaban encaminados para encontrar la

carta de crédito idénea para ef buen manejo de sus operaciones internacionales.

Adicionalmente y para corroborar la hipétesis planteada, se investigd en seis
diferentes instituciones bancarias de México, que a partir de mi experiencia, redinen
los requisitos necesarios para otorgar servicios en materia de comercio internacional
-y que se encuentran disponibles péra fa comunidad exportadora en Mexico,
encontrandose los siguientes resultados de cada una de ellas:

1. Banco Nacional de Comerc_:io Exterior, S.N.C., ofrece diversas esquemas de
financiamiento tanto a la importacion como a la exportacion, maneja como medio de
pago internacional la carta de crédito y ofrece financiamiento mediante un esquema
conocido como “Linea de crédito comprador” que se otorga a instituciones de
Latinoamérica para apoyar la adquisicién de bienes y servicios provenientes de

México. Sus tarifas de comisiones son un poco mas elevadas que el resto de los
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bancos investigados. Su principal ventaja sobre otras instituciones de primer piso es
que administra los activos monetarios de los diferentes fondos de financiamiento que

estan a su cargo.

2. BBVA Bancomer, S.A. tiene a disposicion de la comunidad exportadora e
importadora como medio de pago internacional diferentes modalidades de carta de
crédito, la carta de crédito sfand by y las cobranzas del extranjero, asi como otros
productos financieros, su tabla de tarifas por estos servicios es similar a 1a de otros
bancos. El Gnico requisito es ser cliente de la institucién.

3. Banorte, S.A. ofrece a sus clientes la carta de crédito de exportacién e
importacion, cobranzas decumentarias y ordenes de pago, asi como otros productes
financieros, con tarifas similares a bancos de su competencia, el requisito principal
es ser cliente del banco. |

4. Bital, S.A. tiene a disposicidon de sus clientes diversos medios de pago
internacional como la carta de crédito, la cobranza documentaria y ta orden de pago,
asi 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, S5.A. Ofrece a sus clientes diversos productos financieros y referente a
los medios de pago internacional maneja Ia carta de crédito, la carta crédito sfand
" by, la cobranza documentaria y descuentos de letras de cambio, asi como diversos
tipos- de financiamiento. Tiene una extensa lista de bancos corresponsales a nivel
mundial. Sus tarifas de comisiones son las mas 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 créditc en todas sus modalidades, la cobranza documentaria,
ofrece el descuento de titulos de crédito generados durante la operacién de

compraventa internacional a tasas atractivas, garantias para el comercio exterior y
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variados programas de financiamiento tanto a la importacion como a la exportacion.
Su nivel de tarifas es muy similar al de otras instituciones de crédito, como se

muestra en la tabla niimero 1.
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Tabla No. 1 Tarifa de comisiones cobradas a clientes de Banamex, S.A.

1. CARTAS DE CREDITO DE EXPORTACION.

Concepto Tarifa Minimo

Aviso / notificacién usD. 100.00 N.A.

Confirmacién 0.2% LsSD. 100.00

Sobre monto por cada 90 dias o fraccidén

Modificacién 0.2% usD. 100.00

Ampliacién al vencimiento o monto por cada 90

dias o fraccidn

Otras Modificaciones USD. 45.00 N.A.

Pago (A la vista sobre la disposicion) 0.2% USD. 100.00

Aceptacion o Pago diferido 2% anual USD. 100.00

Cancelacion/ Vencido sin utilizar USD. 45.00 N.A.

Trasferencia 0.2% UsD. 100.00

Asignacién USD. 45.00 N.A.

Documentos con discrepancias USD. 45.00 N.A.

il. Otros gastos

Concepto Costo Observaciones

Mensajeria Envic de documentos a

Toda América UsD. 20.00 través de  mensajeria

Resto del mundo UsD. 40.00 especializada (DHL o UPS)
maximo 2 kilogramos

Telex UsD. 15.00

Swift USD. 30.00 Solo por apertura de cartas
de crédito o Stand by.

Transferencia de fondos usD. 30.00 Norteameérica 24 Horas.
Resto del mundo: 48 Horas.

Giros USD. 10.00

Cheques de caja 0.25% Minimo $ 30.00
Maximo $ 50.00

Telefonemas USD. 15.00 Solamente aclaraciones

gue el cliente solicite.
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AC'OI’ICEI‘JtD - — ) . Tarlf Minimo
Aviso / notificacion UsSD. 75.00 N.A.
Confirmacion 2.0% - USD. 300.00
Sobre monto Tasa Anual

Modificacién 2.0% N.A,
Ampliacién al vencimiento 0 monto

Otras Modificaciones _USD. 45.00 N.A.

Pago (sobre monto de {a disposicion) 0.4% usD. 100.00
Cancelacién USD. 45.00 N.A.
Documentos con discrepancias uSD. 45.00 N.A.

Fuente: Banamex, S.A., Documento de circulacion interna, Departamento de Central de Crédites Comerciales,
México, D.F.
N.A. No aplica

Con los resultados obtenidos y dado que los bancos investigados ofrecen productos
similares de manejo de operaciones de comercio interacional, se optd por los
servicios de éste banco, desde 1998 y con el cual se ha mantenido un buen manejo
de la cuenta asi como una buena relacién con sus funcionarios.

La siguiente actividad consistié en entregar a la CEM, un escrito en donde se informa
del andalisis llevado a cabo y el planteamiento de las diversas alternativas y cursos de
accién a seguir a efecto de solucionar la problematica presentada, para lo cual fue
necesario llevar a cabo una serie de investigaciones documentales, asi como
estudiar fos pros y contras de cada medio de pago internacional en particular, como
se menciona en el capitulo primerc del presente trabajo, ademas de informarle las
ventajas que tiene para el exportador e importédor utilizar como medio de pago

internacional la carta de crédito como se muestra en la tabla ndmero 2.
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Tabla No. 2 Ventajas de la carta de crédito

* Exportador ~ Importador

" Reduce la necesidad de verificar el : Estad seguro de que los documentos
: crédito del comprador. ' exigidos en la carta de crédito seran
. examinados y aprobados por expertos
| bancarios.

‘Evalta el crédito del banco emisor y no + Tiene la certeza de que el pago yio '
el del importador . aceptacion se efectuara dnicamente -
| cuando concuerden los documentos de
embarque con los términos y

i condiciones pactadas.

Conoce perfectamente los términos y | Puede obtener financiamiento de su |
. condiciones a cumplir para obtener su | banco para cubrir el importe de la carta |

- . 1‘
. pago. . de crédito, con lo cual difiere el pago |
‘ por la compra de sus mercancias de |
! . . r
- importacion.

Por lo que respecta a fa utilizacidn de una carta de crédito stand by para solucionar
el problema de la garantia por servicio, a continuacion se mencionan las
caracteristicas que me llevaron a sugerir su adopcién.

Una carta de crédito sfand by es una obligacién irrevocable, independiente,
documentaria 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
obligacion 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

presentacidn de una carta de incumplimiento que él mismo emite o efabora.
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Su propésito es el de servir como garantia, mas gue como un instrumento de pago,
ya que su intencién o emision es para no ser utilizadas, y como su mismo nombre fo

indica es de que permanezca a la espera del cumplimiento de una obligacion®

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 clausulas, o segln sea consentido por la persona contra la cual la

modificacion o cancelacion se haga valer®

Es independiente, ya que no depende en lo absoluto del derecho o facultad del

emisor para obtener el reembolso del beneficiario®

Es documentario por que las obligaciones del emisor van a depender de la
presentacion y su respectiva revision de los documentos solicitados®

Es vinculante por fa carta de crédito sfand by y sus modificaciones son obligatorias
desde su emision y ejecutables en contra del banco emisor con o sin la autorizacion
del solicitante®”

Respecto al valor o su importe, contempla el valor de la transaccién que garantiza y
puede incluir el cobro de comisiones o intereses acordados entre el ordenante v el
beneficiario. Su disponibilidad es a ia vista contra la presentacion de una carta o
certificacién de incumplimiento emitida por el beneficiario y por Gitimo, en lo referente
a su cumplimiento, el banco emisor no interviene en la definicidon de si hubo o no

incumplimiento®®

 Seminario de cartas de crédito, Banco Nacmna! de México, 8.A,, México, D.F., 1992

 Op, cit.

 Op. cit.

 Op. cit.

57 Op. cit.
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Por lo gue respecta a utilizar en el futuro un esquema de pago a la vista en lugar de
otorgar crédito a noventa dias de la fecha del erﬁbarque, la invéstigacion realizada
en el Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. me condujo a conocer que ésta
institucion de crédito tiene un financiamiento para los importadores en Centro
América conocido como Lineas de crédito comprador, otorgadas a los siguientes
bancos y paises:
1. Bancentro, Banco Benex, Banco Interfin y Banco Metropolitanc en

Guatemala.

Banco de San José y Banco Intercontinental en Costa Rica.

Bance Americano, Banco de Occidente, Banco Reformador y Banco SCi en

Panama.

Banco Disa en Repiiblica Dominicana, y

Banco [ntercontinental en El Salvador, Honduras y Nicaragua.

La investigacion revela que la mejor manera en que las compaiiias pueden lograr
una ventaja competitiva consiste en hacer innovaciones. A menudo esto se logra
mediante un mejoramiento constante de ios bienes y servicios®.

Esta cita nos lieva a inferir que la ventaja competitiva derivada de la innovacién,
también se puede obtener cuando las compafiias adoptan cambios planeados en su
forma tradicional de hacer negocios internacionailes y de operacién, como es {a
adopcion 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.

& Rugman, Alan y Hodgetts, Richard, Negocios Infernacionales, México: Mc Graw Hill, 1997, pp. 14
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VI. Los problemas, analisis de las opciones de solucién y eleccién de la mas
conveniente

En el capitulo anterior se describié la metodologia utilizada para describir y encontrar
el origen de los problemas, asi 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 capitulo se describe como surgieron los problemas; como se hizo el analisis
de las opciones para su solucién y la eleccion de la mas conveniente por parte de la

empresa.

En un principio, todo parecia marchar bien. Se empezaron a elevar gradualmente las
ventas de la Casa Ronderos y por tanto, también las de la CEM. Pero en el
transcurso de 1999 la situacion einpezé a cambiar, las condiciones establecidas
anteriormente no se estaban respetando ya que la Casa Ronderos habia “castigado”
los precios a los cuales vendia los productos de la CEM. En este afan de venta, se
liegd incluso al pu'nto de pasar de ser una casa que vendia a precios de un minorista,
a convertirse en una casa detallista que ofrecia precios mayoristas. '

La situacion empeoré alin mas cuando el sefior Ronderos dejo de enviar sus pagos
a México, aduciendo que no tenia suficiente liguidez por una baja sensible en las
ventas, por los altos gastos publicitarios efectuados y por los gastos del otorgamiento
de servicio y garantia que tenia que absorber.

La éituacién que se présentaba con mayor frecuencia era el envio tardio de sus
compromisos de pago, a veces hasta por 45 dias adicionales al plazo del crédito, el
medio de pago era mediante un giro bancario, con lo cual los estados financieros de
la empresa refiejaban un importe altc en las cuentas por cobrar, iz tardanza en el
cobro del giro bancario, el costo que representaba su cobranza asi como todos los

inconvenientes contables.

Aunado a lo anterior, la faita de servicio, ya que se habia pactado con la CEM que la
Casa Ronderos se encargaria de efectuar la instalacién y la verificacion del correcto
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funcionamiento de los equipos, asi como el otorgamiento de la garantia respectiva, y
con la falta de éstos, se convirtid entonces en un problema que ya involucraba a la
CEM y no sdlo a la Casa Ronderos. Sin embargo, la fabrica si ofrecia una garantia
por tres meses en diversas piezas del producto y de un afio en el cinescopio de las
televisiones.

Por lo tanto, cuando el comprador se decidia a ejercer su garantia no la hacia
efectiva en la Casa Ronderos debido a su incumplimiento, por lo que recurria
directamente a la fabrica, quien a final de cuentas debia efectuar el servicio a través
de otra compariia en San José para no perder el mercado, a los clientes y sobre todo

su prestigio.

A finales de 1999, la directiva de la CEM decidié después de varias platicas con el
sefior Ronderos, dar por terminade el convenio comercial que los ligaba. Esta medi-
da tuvoe que tomarse ya que a pesar de las continuas Hamadas de atencidn que se le
hacia al sefior Ronderos, siempre volvia a reincidir,

Después de la reiterada informalidad, la Casa Ronderos no manejaba ya entre sus
existencias ninguna linea de productos respaldados con el prestigio de esta
importante empresa. En otras palabras, se dedicaba a la venta de articulos de
marcas inferiores. El sefior Ronderos sentia que su negocio no estaba ‘completo ante
esta carencia por lo que solicitt a CEM una nueva oportunidad para volver a
distribuir sus productos y recibié una propuesta afirmativa a principios del afio 2000
con la condicidn de que no volviera a emplear las antiguas tacticas de ventas y se

ajustara a las disposicicnes que la empresa le sefialara.

Ante ésta situacion, la CEM decidié solicitar el apoyo de un es'pecialista en negocios
internacionales, a la que acudi para solucionar algunos aspectos relacionados con
su operacion comercial en el extranjero, especificamente para resolver el problema
del retraso en el pago de la exportacion e implementar soluciones al problema del
incumplimiento de la garantia de sus equipos por parte de su distribuidor, y para

82



obtener [a capacitacién necesaria en el manejo de sus operaciones, que con el paso

del tiempo se volvieron mas y mas complejas.

Una vez enterado de la situacion que prevalecio con su distribuidor en Costa Rica y
de [a forma en gue habian estado obteniendo el pago de sus mercancias
exportadas, me concentré en investigar que métodos tendria que implantar en sus
operaciones de comercio internacional, para que éstas le fueran redituables y tener
una ventaja competitiva, tanto para la recuperacidn mas segura de sus ventas al

extranjero como para resolver el problema de la garantia de posventa.

De los medios de pago internacional, los cuales han sido explicados en los capitulos
anteriores el que mas ventajas tiene es definitivamente la carta de crédito, en virtud
de la seguridad que se tiene con la participacion de lfas instituciones de crédito, su
manera versatii de manejo y la seguridad de efectuar la negociacion Y pago
respectivo cuando se cumplen sus condiciones.

La primera recomendacién que hice a la CEM fue manejar las operaciones de
exportacion 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 gue modificar

algin término o-condicion, se contara 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 institucién de crédito que maneja las
operaciones de la CEM. Al serla carta de crédito confirmada, el compromiso
de negociar y aceptar.las letras de cambio recae en el mencionade banco y
no ta Casa Ronderos en Costa Rica como se hizo en las 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 situacién financiera del
comprador o del banco del extranjero. Desde el punto de vista del exportador,
.esto elimina el riesgo politico del extranjero y reemplaza el riesgo comercial que

representa el banco del comprador con el def banco confirmante’.

Con esta medida ademas: primero, se evito el desplazamiento fisico del titulo de
crédito (letra de cambio) hasta Costa Rica para su aceptacion, segundo, hubo un
ahorro en el costo del correo registrado, primeramente del envic de México a
Costa Rica para su aceptacion, segundo, del correo de regreso una vez aceptada
la letra de cambio para su guarda o custodia en las oficinas de la CEM y tercero
del envio nuevamente de la letra de cambio a Costa Rica en la fecha cercana al
vencimiento de ésta para la obtencién de su pago o liquidacién 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 mas grave era la

posibilidad de pérdida en transito.

3. La disponibifidad seria mediante la emision de una letra de cambio pagadera
a 90 dias de la fecha del embarque, es decir, a partir de la fecha de emisién
del conocimiento de embarque maritimo, lo cual represent6 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 recepcion de los documentos de embarque
por parte de éste Ultimo, como se hacia con anterioridad, con lo cual se
cumplié en forma estricta con el plazo convenido de 90 dias. Los dias que
transcurren desde la fecha de embarque hasta la recepcidn de los
documentos de embarque en Costa Rica eran aproximadamente entre ocho y
dias diez, con lo cual el plazo del crédito se ampliaba automaticamente de 90
hasta 100 dias. |

" Rugman, Alan y Hodgetts, Richard, Negocios Infemacionales, México: Mc 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 algun tipo de financiamiento por medio
de un redescuento bancario, ya que su cliente no era sujeto de crédito. Bajo
estas nuevas condiciones, ahora ia CEM al tener la letra de cambio aceptada
por Banamex, 5.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 negociacién serfa 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 maritimo consignado a Casa Ronderos, el
cerificado de origen, la pdliza de seguro de la mercancia y la lista de
empaque, los cudles serian revisados por Banamex, S.A. y al momento de
encontrarios en orden”', en forma inmediata se realiza la aceptacion de la letra
de cambio y se fleva a cabo el envio 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 llegaran a su destino
sin ningGn contratiempo, en muy contadas ocasiones se han producido extravios

de correspondencia y documentos entre los bancos™.

5. Los embargues parciales serfan permitidos, lo que permite que si no se tiene
toda la mercancia pedida por el cliente, se pueda enviar ésta conforme se
tenga en disponibilidad, y no parar un embarque o venta hasta tener la’

mercancia completa.

6. Los transbordos serian prohibidos, lo que permite que la mercancia no tenga

mayor manipulacién por parte de la compafia naviera y se evita, primero, un

" En el lenguaje bancario y de cartas de crédito, los documentos en orden significan gue éstos cumplen en
estriclo apego con los términos y condiciones ahi establecidos.
" 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 dafios a las

mismas.

. Los lugares de embarque y desembarque de la mercancia se citaron como
desde cualquier puerto mexicano a cualquier puerto de Costa Rica, lo que
permitid ampliar el espectro de carga y descarga, ya que no siempre los
puertos usuales de embarque y desembargue se encuentran disponibles.

. 8e sugirid 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 compariia de transporte
por parte del vendedor, segundo, se liquida el flete de la mercancia desde el
lugar de origen y se evitan problemas en el puerto de destino, como el de la
liguidez del comprador para afrontar éste costo y tercero, la mercancia se va
asegurada desde el lugar de origen hasta el punto de destino, y pueden
aparecer en la péliza de seguro, como beneficiarios, tantoc el vendedof ‘cOmo

el ccmprador.

. La CEM pagaria las comisiones bancarias cobradas por Banamex, S.A. y
Casa Ronderos pagaria las que le cobrara su propio banco. Con ésta medida,
por un fado la CEM tendria oportunidad de negociar el monto de [as mismas
con su banco y tratar de bajar el monto de la tarifa, y por otro lado, obligaria a
Casa Ronderos a mantener una refacién mas sana de negocios con su banco

y hacerse de un nombre crediticio.

La segunda recomendacion hecha a la CEM para resolver el problema de la garantia

que tenia que afrontar Casa Ronderos de los productos que vendia a sus clientes, se

resolvid sugiriendo la utilizacién de una carta de crédito stand by o garantia, que es

muy similar a como se maneja una carta de crédito para transacciones de

compraventa de mercancias. Este tipo de carta de credito, como ya expliqué antes,

tiene la ventaja de que se puede condicionar su utilizacién y cobro o pago en funcién

86



de que la condicion se cumpla. En este caso en particular, la condicidn seria que si
Casa Ronderos por alguna razén no otorgaba la garantia de los equipos vendidos, ia
CEM estaba en completa libertad de contratar a una compafiia localizada en San
José de Costa Rica que hiciera tal funcién, trasladando el costo que esto implicaba
directamente a Casa Ronderos.

Para que el stand by fuera funcional y versatil al mismo tiempo, se estableceria
como una carta de crédito irrevocable, confirmada, transferible y pagadera a la vista,
en donde la CEM pudiera ceder parte de sus derechos de cobro a la compafiia
contratada, por lo gque esa compaiiia solamente tendria que dar el servicio de
postventa a los clientes de Casa Ronderos, y el costo que le representara lo cobraria
directamente en el banco de Costa Rica contra la presentacién de su factura.

El importe de la carta de crédito seria por el valor designado por la CEM como un
valor de reparacion 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
reparacién fueran por cuenta de la CEM, ésta deberia rembolsar a Casa Ronderos
su importe, mediante un crédito en la siguiente factura de venta.

La tercera recomendacion fue en el sentido de aprovechar los diferentes tipos de
financiamiento que tienen los bancos en México a disposicidon de la comunidad
importadora en Centro América, en especial lo que se refiere al financiamiento
conocido como Lineas de crédito comprador, que el Banco Nacional de Comercio
Exterior, S.N.C. (Bancomexi) tiene a disposicion de diversos bancos
centroamericanos, y al que pueden acceder los importadores por medio del banco
que maneja sus operaciones internacjonales 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
dias 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 negociacién entre la CEM y Casa Ronderos se
acrecienta la ventaja competitiva de la CEM, primero, porque recibiria el page a la
vista en lugar de que fuera a un plazo de noventa dias, lo que repercute en forma
automatica en tener liquidez y capital de trabajo para continuar con las operaciones
habituales de la compaiia, segundo, lograria un ahorro considerable en costos y
gastos de financiamiento, ya que no tendria necesidad de solicitar a Banamex, S.A.
el descuento de la letra de cambio aceptada por dicho hanco y tercero, porque su
cliente podria solicitar y comprar mas productos provenientes de México con la
ventaja.de un plazo para el pago mas amplio {méas de noventa dias), en virtud de que
el financiamiento provendria directamente de su banco a través'de la linea de crédito
comprador de Bancomext por medio de Banamex, S.A.

Por (ltimo, en lo que respecta a la situacién de la capacitacion, se sugirié a la CEM
la contratacion de personal que tuviera ciertas caracteristicas para manejar sus

operaciones de exportacién, tales como conocimientos de comercio internacional, a |
quienes se les oforgd una capacitacion intensiva, primero en el conocimiento del
manejo de los diferentes medios de pago internacional, segundo en la comprension,
entendimiento y manejo de las- cartas de crédito en todas sus acepciones, tercero en
los términos de venta internacional haciendo especial énfasis en los mas usuales y
gue le permitieran tener una ventaja competitiva como exportador. Asl 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 exportacion.

En virtud de que la CEM tiene un amplio prestigio y a efecto de no descubrir su
identidad, Gnicamente fueron cambiados los nombres y algunos aspectos de
operatividad interna que no me permitieron mencionar, tampoco fue posible mostrar

la documentacion original con la que se llevaron a cabo sus operaciones.
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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 Situacion
Financiera de la CEM, cuyas cifras fueron multiplicadas por una proporcién a fin de
disfrazar las cifras reales por las razones antes expuestas.

Compaiiia Electronica de México, S.A. de C.V.
Estado de Resultados comparativo 1998-1999-2000
- Cifras en miles de USD

Concepto 2000 % 1999 % .1998 %

77,060 65,540 76,903
48548  0.63 49155 075 42297 055
58512 037 16385 0025 34606 045

73,207 095 62263 085 73216 095
3,853 0035 3277 005 3687 005
1,799 002 2,763 0.04 2685 003
2,054 0.03 514 001 1,002 0.01

39 38 o)

2,015 261 476 0.73 911 1.18

Como puede observarse, en el afio de 1998 se aprecia una proporcion entre las
ventas nacionales y extranjeras, para el afic de 1999 se refleja una sensible
disminucion en dicha proporcién, generada principalmente por la desconfianza que
tenia la CEM hacia Casa Ronderos, por la falta de pago oportuno. Para el afio 2000,
una vez implementado el esquema de pago a través de la carta de crédito, la
proporcion de las ventas tiene un ligero incremento, derivado de una paulatina
recupéracién del mercado en el extranjero. Como resultado de la implementacion de

esta y ofras estrategias, la utilidad neta tiene un comportamiento de manera similar.
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Compafiia Electronica de México, S.A. de C.V.

Estado de Cambios en la Situacidon Financiera 1999-1998
Cifras en USD
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Compaiiia Electrénica de México, S.A. de C.V.
Estado de Cambios en la Situacién Financiera 2000-1999
Cifras en USD

Todos estos cambios (aumentos o disminuciones) tienen su base de explicacion en
que hasta el afio de 1998 la CEM habia estado vendiendo sus productos a Casa
Ronderos y hasta entonces no se habia dado ningun problema con-su distribuidor
como se mencioné antes, los problemas empezaron a surgir en el afio de 1999,

cuando Casa Ronderos dejo de pagar en forma oportuna sus compromisos,

TRSIS CON
FALLA DE ORIGEN .




tomandose mas tiempo del que tenia convenido y continuaron hasta el primer
trimestre del afio 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 mventarlos
aumentan al no poder vender toda la produccion en el mercado doméstico, dando

por resultado también un aumento en los inventarios y los pasivos.

En el momento en que se mejora la relacion con Casa Ronderos y se reinicia la
exportacion y venta de mercancias a Costa Rica, ya utilizando la carta de crédito
como un instrumento de negociacion y de pago, aumenta en forma paulatina ef flujo
de efectivo, disminuyendo las cuentas por cobrar, que a su vez reflejan un
saneamiento de los inventarios, y como censecuencia adicional, at tener el pago en
forma mas oportuna se obtiene un mayor flujo de efectivo con lo que se reducen los

pasivos.

En el anexo nimero 6 tablas 1y 2 se muestran las cifras que dieron origen al Estado
de cambios en la Situacion Financiera de la CEM, de los afios 1988 a 2000.
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VIl. Conclusiones y recomendaciones

El tamafio 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, pequefias o medianas como Exportadora Mercurio,
Tornillos Jama o Tracto Camiones ACA, 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 latinocamericanas, existe una cultura de negocios atn 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 oporiunidades, amenazas, fortalezas
y debilidades que se presentan en el mercado internacional, tan cambiante dia a dia,
asi como entender de una manera giocbal lo que sucede en los negocios
internacionales, que les permita no sélo conocer el comportamiento de su cliente,
real o potencial, cuantas ventas puede realizar y por ende cuanto y cuando 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 funcién del pago cierra el circulo de toda transaccion 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 veritajas y desventajas, y al estar conscientes de ellos
y lograr minimizarlos, la empresa podra tener y hacer mejores negocios

internacionales a nivel global.
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Un negocio es competitive cuando la empresa busca el éxito en los mercados
satisfaciendo las necesidades de sus consumidores de una manera mas adecuada

que sus competidores’.

La carta de crédito, como un medio de pago internacional, bien conocida en todas
sus caracteristicas, bien manejada en su concepto Opera¢ional, es eh definitiva una
ventaja competitiva que se obtiene en el momento de hacer negocios de caracter
internacional, en virtud de que los productos que se haran llegar al consumidor, en
este caso Casa Ronderos, sera con un precio mas atractivo al reducir el costo del
crédito otorgado por la CEM, asi como la oportunidad en el envio y recibo de los

mismos.

El presente trabajo,'se rigié por tres preguntas basicas:

¢ ;Con qué instrumentos de pago es posible cerrar un ciclo de negocios
internacionales?

. & Cuales son las ventajas que tiene un exportador mexicano cuando utiliza la
carta de créditc como medio de pago? v,

o ;De qué manera contribuye el uso adecuado de [a 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 ia primera pregunta, derivado de los diferentes instrumentos de pago,
tales como el efectivo, el cheque, el giro bancario, 1a orden de pago, la transferencia
de fondos, la cobranza y el crédito comercial, todos tienen aspectos favorables y
desfavorables tal como se menciond en el capitulo |1, tanto para un exportador como
para un importador, sin embargo, el que mayores beneficios ofrece es la carta de
crédito, por su forma versatil de manejo y con la intervencién de los bancos, hacen
que se pueda cerrar un ciclo de negocios, ya que con el cobro de mercancias

vendidas en el extranjero es como se cierra este circulo.

™ Arellano Cueva, Rolando, Marketing, Enfoque América Latina, México: Mc Graw Hill, 2000, pp. 435
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La carta de crédito es el medio mas equitativo y perfecto de cuantos hoy en dia se
emplean. Lo cual no significa que héyan de desecharse los restantes, lo que de
verdad importa es saber cuando, como y por qué emplear uno y otro, segin las
relacicnes que unan a las partes y el grado de antigiedad y eniendimiento de las
mismas. Es un triangulo de confianza a recorrer peldafio a peldafio para evitar una
excesiva rigidez o falta de flexibilidad. Quienes olvidan de que tras los medios de
pago lo que fluye es el dinero, se ven mas a menudo de lo deseable confrontados
con un duro quebranto. ;Qué hacer? y Coémo actuar? §Qué accion tomar?"'4

Referente a la segunda pregunta, podemos mencionar las siguientes ventajas:
+ Son el instrumento de crédito para financiar compras o ventas de mercancia
extranjera.
e 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 mercancias.

 Reducen la necesidad de verificar el crédito del comprador y sustituyen éste

por el crédito de un banco.

™ Martinez Cerezo Antonio, Medios de Pago Intemacionales, Madrid: Ediciones Piramide, 1974, pp. 6
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Respecto a la dltima pregunta, de como contribuye el conocimiento y uso de una
carta de crédito para crear una ventaja competitiva para el empresaric mexicano que
la utiliza, ésta es el centro de desempefio de una empresa en los mercados de
competencia internacibnal, dénde se hace necesario implemeniar mecanismos de
cabro seguros y eficientes que permitan que los empresarios mexicanos que han

logradoe 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, al establecer e
implementar estrategias adecuadas en los sistemas y politicas de negociacion y
cobro, utilizando tres criterios basicos: 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 diferenciacion, 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 mas eficientes y adecuados a las actuales circunstancias econdmicas
que privan a nivel mundial, con los cuales ellos puedan obtener financiamiento a
corto y largo plazo segdn sus respectivas necesidades y tercero, tener un enfoque
para eliminar la incertidumbre en el cobro de las mercancias vendidas, ya que con la

intervencion bancaria, ésta se reduce notahlemente,

La carta de crédito es un instrumento de pago que permite a la empresa mexicana
tanto exportadora como importadora tener un poder de negociacién, 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 negociacion con sus clientes domeésticos y extranjeros, ofreciendo
garantias de -entrega de mercancias, diversos tipos de financiamiento
proporcionados por la banca mexicana e internacional, asi 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 lags empresas mexicanas a
eliminar la incertidumbre de:

« Lademora o el no pago de las mercancias.

e Tener un quebranto por una insolvencia del cliente.
Y para sus clientes importadores:

s Recibir las mercancias fuera de los plazos y tiempo establecidos.

« Recibir los documentos de embarque después de que las mercancias han

llegado a su destino final.

La investigacidn para la solucién del presente caso practico, no concluye aqui,
nuevas lineas de investigacion se derivan de estas primeras acciones para resolver
los problemas de pago en las operaciones internacionales.

Las empresas en general deben estar muy pendientes de identificar y tener
informacion actualizada sobre la adecuacién de los diferentes medios de page
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 el campo
de los negocios, hoy de cara a la crisis econdmica que se vive en el mundo entero
asi 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.
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Formato No. 2 Codificacion de carta de crédito
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Formato No. 3 Presentacion del instrumento operativo.
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ATVISED TD UG BY SUIFT/TESTED TOLEX, DEYAILINC THE FREE ON ROARD
UALUEL B/7L BATE AND MATURITY OF THE ACCEPTANCE BR DEFERRED
PAYMERY (IN CADE OF ACCEFTANCE OR DEVERRCD PAYMENT).
EACH SEY BF UDtUﬂENTS PRESENTED WITH DISCREFANCIES UNDER THIS
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Anexo No. 2 Conocimiento de embarque Formato 4 Conocimiento de embargue
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‘Farmato No. 5 Guia Aérea.
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Formato No. 6 Carta de Porte.
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we (LM 980701 4P0 IE €V, [ CIM 980701 40 .
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Formato No. 7 Taldon de ferrocarril.
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Anexo No. 3 Factura comercial.

™, Exponradona ¢ Inpontadona Mencunio
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PESCRIBCION

UXA TONELADA BE TORNILLO METRICO CABEZA HEXAGONAL CON ACABADO
NEGRC BRILLANTE DIFERENTES NEDIDAS Y DIAMETROS

EHPACADOS EN BOLSAS DE PLASTICO D HIL UNIDADES CADA UNA
EMBALAJE EX CAJAS DE CARTON REBORZADAS ¥ FLEJADAS

NUMEROS: 1 AL 100 MARCAS: HECNO EN MEXTCO Y NOMBRE DEL COMPRADOR
EHBARQUE YIA MARTTINA PUERTO DE VERACREZ, VER. WEXICO
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Anexo No. 4 Documentos de embarque complementarios.
Formato No. 8 Lista de empaque '

Exportadora ¢ Importadora
/!

=) MERCURIO

SADECY.
Mitia 718 Col, Letr&n Valle México, 03650 U.F,
Tol.: (5) 672-32-48 Fax: (5) 530-0482

PACKING LIST/ LISTA DE EMPAQUE

NOMRRE DEL COMPRADUR: TORNTLLOS Y SIMILARES JANA, §.A.
SAN JOSE COSTA RICA, C.A.

MERCAKGIA: UNA TONELADA DE TORNELLO HETRICO CABEZA HEXAGONAL
CON ACABADD NEGRO BRILLANTE DIFERENTES MEDIDAS ¥
DIAMETROS.

EMPAQUE: BOLSASDE PLAST[EO CON "HIL UNIDADES CADA UNA.

EMBALAIE: CAJAS DE CARTON REFORZADAS Y FLEJADAS

NUMERGS « DEL 1 AL 10O

HARCAS: HECHO BN MEXTCO-Y NOMBRE DEL COMPRADOR.

EMBARQUE « VIA MARLTIHA PUERTO DE EMBARQUE VERACRUZ, VER,

TESIS CO3
FALLA DE ORIGEN
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Formato No. 9 A Certificado de origen.

Depamncnl:uf the Treasury
United States Custoras Service
Nerth Amtorican Free Trade Agreement

Certificate of Origin
B [ Expurter Nume & Address: : Importer:

Itron Inc. . i | Antonio Gomez Torres

15913 E. Euclid Avenue : Francisco Ayala #14

Spokane. Washington 99216 Col. Vista Allegre .

: Mexico, B.F. 06860
Tax Indentification # 91-1011792 : 30823 Version 88, 4/5/84
‘Blanket Period: 91-01-98 thru 12-31-98 Tax identification Number: GOTA 5009163R%
Description of Goods j Tarift T Preference | Producer Net Country
Class # Criverton Cost - ol’Origi_L

GPC Handheld Computer . 847130 | B YES NO USA
GPC Cradle Unit 847190 B YES NO USA
Misc. Handbeld Computer Parts 8473.30 B YES NO | USAa
F-3000, 3500,4000, Handheld Computer | 347030 B YES NO | Usa
DCH- DCPN Handbeld Computer 847130 B YES NG usA
Cable Assembly _ $544.20 B YES NO | usa
Baitery Chargers (All Models) 8504.40 B YES NO USA
DCMU, CMS, MCU, Units 8471.90 B YES RO | usa
Shoulder, Hand & Wrist Straps 6307.90 B YES KO Usa
Software for Handheld System 8524.99 ] YES NGO USA
Duplexer & or RF Bex Assembly 8525.20 B YES NOY vsa
Mounting Brackels 720719 | B YES NO usa
RMD&CMD Meter Device f 9029.10 - B YES NG USA
Parts for RMD &CNMDDevices 9029.90 B YES NO USA
CID,Correction Interface Device H517.50 B . YES NO USA
Parts for CID Devices ' 2029.90 B YES NO | USA
Battery Pack for Hundheld Computer 8$507.30 B YES NO | USA

* I certify that:

The informution on this document is true and accarate and { assume the responsibility for proviag
such represeatations, ,

£ understaad chat Lam Hable for any falsc statenients or materisl omissions mate on o in
connection with this document. [ agree to majutain, and present upon request, documentation
necessary to support this certificate, and to inform in writing, all persons to whom the certificate
was 5!"‘" of any chappes that could affect the accurncy or validity of this certificatc.

* The goods originated ia the ter of ape ar more of the partics, and comply with the origin

requiremeuts specified for thoge ggods in the North American Rree Trade Agreement, and unless
specifically exempted in icle 1}&1‘1; figx 401, ‘There bos been no further production or any

§ othier operation outside thy tertftor € partics.
_Lquthorizctl_:_‘ii_gfﬂr_‘i&_{ZW Company: __ ltren Ine. .
| Num'e:(pa—n( or type): Dick Fiinden Title: Traffic Specialist

Date: ?@'} Vi Telephone: (30%) 924"99(3(?...“.,...;,“

TESISCON
FALLA DE ORIG™Y




Formatd No. 9 B Certificado de origen.

I §EEQF )

L
-9

CERTIFICADO DE ORIGEN

ASBOCIACION LATINUAMERICANA DE

Acugtde de Complementacion Egcondmica 17

CEATIFiCany NUMERD

IKTERAACION

409280 -

PA1Z EXPDORIADOR

Hy

Mnxrcq

MGG IMFOGRWADOK -
o 3 R o

Rt CHILE

R
ey

QUIMICA HORCHST -DE MEXICO',

FMPREDA EXPORTADOAA

'( urtsubauroo n\ooM [T

R \aw._,

HOBOHST DE CHILE QUIM. ¥ FPARMA

ADE £t o1319-830912-Q05 hrG it  RA90-100=
FACTURA COMERCIAL HUMERQ ¢ et A e e e
202142 e
Ne Sroleua CAMTIDAD I'\L‘Oh (X1}
i | anwoMizAGO DEMOMINACION DE LAS MERCANCIAS Y MEDIDA DLLS U F.
1! 34.02.13 KMULSdGEN EL 4,000.00 | 6,692,00
KGs. \
1 we HORuAL DE GRIGEN (2]
1 RESOQL. 78, CAP. I, ART, 10, ch. A)SECR‘I;?'ARIA br (;‘(M{xmja
I)MB‘CL!ON craEnan o]
DE SERVICIOS 41, COstpROT
-"A TREIOR there
b
I R - - et e Py } -

GECLARATLLION JURhADa OE DRIGEN

centiFdlcibd e oncaen ,

CECLARAMOS OUE LAS WMERCANGIAS INDICADAS EN
€L PRAESENYE FORMULARNIO, GUOHRESPONDIENTES
A LA FACTLAA COMERCAL OUE 2E Ctla, CUMPLEN
CON 1O ESTABLECIDO € LAS HOAMAS DE DRIGEN
DEL ACUERDO DE GOMPLEMEMNTACION ECONGMIGA

MEXICO, D.F. AGOSTO 13/97

QUIMICA HOECHST DE MEXICO, 8
SDROG.ATqMA DE LA EMPAESA EXPORTADORA

-ﬁ. HOUMBRE. SELLD ¥ FIRMA DE

CERTIFIGD LA YEAACIOA ;;'ue

€M ESTA FEGHA L/

JEFE BE CEPazfanin

DECLARACIDN, QuEfrO w\[‘lxzo EN LA CIUDAD DE/

FLORENTINA LOPEZ ToLEDD

i) DE CERTIHBADYS DE ORIGER ALES!
venco 0. f...._ 15 AGD 1997

LA PAESENMTE *

LA ENTIDAD GCERTVIFICADDRA

HOMAE A, REVERSD

240-052
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Formato No. 10 Certificado de analisis.

. e Clariant
CLARIANT (MEXICO), S.A. DE C.V.

LAB. IND. SURFACTANTES.
CERT[F[CADO_ DE ANALISIS
) FECHA: Tebrere 26 Je 1999,

PRODUCTO: TYLOSE MH 6000 YP2

LOTE: T054/99

PARAME'TRO RESULTADO
FORMA FISICA S ' POLNVO
TONICIDAD NO LOWHICO
HUMEDAD | 3.9 %
CLORURO 1L SODIO 0.23 %
'I‘JMNO DE FARTICULA

<0.180mm 98

<0. 100mm 41
VISCOSIDAD 6100 mPas

“(1.9% ATRO HOEPLER 20°C)

ATENFAMENTE

109



Formato No. 11 Certificado fitosanitario

DL fer o b frnk B W BN EXPCHUATNTEENN L VL WESG RS I IVEI MM A )l [ILLRS FU AN WIE INL AN LS N |‘u AR i
SEGCHELARIA DR AGRERT LIS RAGANATERINY D) ey gt ol
DIRECCION GEMERAL DE SANIIAL VIEGE 1AL
CERTIFICADO FITOSANITARIO INTERNACIONAL
o U\ COHVERCICH INTERNACIONAL DE FACHTEOVOR 11 1SRN A1 (41301
A LA ORGANIZACION DE PROTECCION HITOSATNTARIA [T

Wami
S sy i e

. CERTIFICACION
501 vl gt etete s ge s HECR A0 D (dawiay o prontuactos yopetodes desoriios n comDnnachus, s lan gy
Svuridhi-vant GRee o de pluges dr cumrestenn, 8 pricticsow it s di sine plagn wisidss ¥ se dottaders qive e dustat @ i deposivhen vt wias

poates 415" ecr 4s wanmt B fopghe el rboern o v

100 e e vl phhzulml-u-_
08 FHELY HEINNPRCCION Tl FO AT DF KRPRIMEION 4v LG DIF N DICRS

DPESCRIPCION
FONOMERE V DIGECCTON RECLARAROS 0L D0 IINACRTO

L NOMELKE V DEREOCION DEL EXPORTAIOR

b Y

TN L PREGHIECTO Y CANDIAG DICTAIRAILY

ST KT AN DA RANTAN . e R R nriGE X
CTRURIRIE L B PO DE TR BAIAQL IS FET TN TN i"‘\','\? T e e e
P ARHE I TR -'-xr'nu'iiiirﬁ’f.ik,\lm""”'"l'"""" ' ’ HUPUSCGAIE LM G20 | b

TRATAMIENTO DE DESINFECCION O DESINFESTACTON

A YTEEXY NLERVTAMEENTCr

b ERODT IO RO UNGREDHNTY ALV T4 R TONYIEMEER VTR

TR OXCENTRACION 0 ENFERNALTION ARCIONSL

¢ s ier dednuvetn con Ialsedad que 50 maniiesle en cote contificade (RSRMBINED, Berd CARCKIRR: minin st e Couthine oy L rLHC el
e\ Ly Fedeeal de Bonidad Vegetdl, s peoucn o 135 penas qw.w:cswumnmsmde SoNi eensifatias de doblo, Cadoeiie Ly snancan g £y E \
¥ et Tauie Ddomo Teicero def Codgo Penat pata ¢ Disiro Fedetal  Este cechilicads debe ver presertodo cada vz quar 500 (equerade Po7 1 0'esoniley
Taetnnd, ohitisks aul 05 de I Sec ¥ 074 repee 35 prasenta ivcladings o someendarures )

17. DECLARACION ADICIONAL

RN RN l\:\t [HILICH 130N

L NOMEE ¥ CARGO DR UMY A
A PELEUE e B A of b

AL N TR EY

“a Gectetacly e Agncitiura. Ganaderla y Desancla h’ual, ninguno de wus alicales, MBS represeIbles asuinels (esporsathtpd seandineen ton regpecte
avnve rendizady
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Formato No. 12 Certificado de Calidad

== Clariant

CLARIANT (MEXICO), S.A. DE C.V.
LAB. IND, SURFACTANTES,
CERTIFICADO DE CALIDAD

FECHA: Oclubre JU de 1998,

PRODUCTO:EMULSOGEN EL-M

LOTE: T13556 210

PARAMETRO RESULTADO ESPECIFICACION
ASPECTO Lig. viscoso Ligq. Viscoso

: Turbio ‘ Turbio
COLOR ' Amarillo Amarillo
pH (1% en agua}l 6.5 6.5 ~ 1.5
KUMEDAD K.F. 0.2 % Maximo 1.0
pPTO DE.ENTURRFAMIENTO 13,200 T3.0 - 14.5
{5g+ 25mL BDG al 25%) ,
INDICE DE 66.2 mg KOH/g 65.0 - 68.0

SAPONIFICACION
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Formato No 13 Pdliza de seguro

CQMERCIAL @ ~ CERTTFICATE OF MERCHANDISE TRXNSPORTATION NSURANCE

Ealicy No.

Ne. hrtl!ludo BNMGO202
1 Castifieate
. mwu 082376
| Cradit Na.

T¥atos Generales del Ascgurado
Ingured’'s Genaral iIntormalon
r‘mm‘& 08 C.V B - -

i Domlc.lllo Ubleacidn:  PRIVADA JAIME NUNO N*. 8, COL. PUENTE DE VIGAS TLALNEPANTLA
! Address EDO. DE MEXICO. G.P 54080."

| FdlignNo. M“ml #geho 2/ABRMBGS
1
1

[P— - e ——s ———— . — -

L. P —— . ——— o Nt s = e rimie oy
- atos Adicionales
- itiong! Informaton

[ rm"n BOLARES SUiE ASBgUATR T mRE T
1 Currancy Insured Sum ’
| ,'orma de Pago CONRTADO : ;rlm': Nsta 100.52
{ | formotPeyment  CASH Nat Premium '

| i‘embra dol Agente CARLOS GUERRERO ARAIZA Gastos por Expedicitn 1.00
i drokers Name Paolicy Fes
r Mimaro do Agente 436968 ‘ Impuaato 15.24
. Broxar's Numbes . Tax

Cantro o Utllidad 81063 Prima Tata) $116,86
;¢ Coal Center ' Totat Pmnuum
i

* Cartificado de aseguramients que ampara Cartae de Crddl:o omllido por - SEGUROS COMERGIAL A RERICA, 8.4, BEC
tnaurancs cartficate thet covers credif cards sued by SEGURDS COMERCIAL AMER CA, S4, DE C.V. .

{gur on In sucesivo so denomlnsré “La Compaiia®) de ocuerde con laz condiclonyz  (éner dss y npecum
varesnattar called “the Company™ sujact to the general and spotial conditions glipulated an the latter having

satipulades en is pélixs, tenlendo prolacton las ditimas sobre Jas primaras, asogury a faver do la persona J riba moncmnam
prelurance tver the formar, goas insure In faver of the akorementionad person.

{ ‘*naminado en adolante “Ei Asegurado™), por cuenta de qulen corresponda, has @ la suma de =25 789,62

narngfine called “The Insured”, for account of whom it may toocem 10, #1601 Bxcacing thy Sum of ©

Sobre lon stguiantes ; GATOS HIDRAULICOS DE PATIN.

Bonns :
Dan e CHINA i Masta MEXICO
Frcm *n

Los riesgos quu ampara ef certificado aon: Todo Hesgo do bodega a bodega, Estadla por 180 diss.
Pyt coverad in the cartiflonte are : atf riak from wasshouse to warshouas, 180 lay days
Los deducibiss que wpflcardn an caea de sinlestre aon:
Tha aecuctibles In the certiiicete are
ROBO : 10% sobry of Valor total dol smbarque.
THEFT : 10% over tho tolal value of the shipmeant,
DEMAS RIESGOR: 3% sobre &l vader totsl det ambarque.
OTHER RISK : 3% over the total vithie of the shipmant,

Aplican EXGLUBIONES de scusrdo con los términas y condielanes de péllza. (Ver anexo)
Exciuslons are apphiad sujact W the terme and conditions of Ihe palicy. look attached)
Toda indemnizaclén que ue derive del presanta contrato surk pagaders profarantemonle
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Anexo No. 5 Datos relevantes de Costa

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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Costa Rica, repiblica localizada en el sur de América Central; limita al norte con
Nicarégua, al este con el mar del Caribe, al sureste con Panamd, y al suroeste y
ceste con el océano Pacifico. La isla de Cocos, deshabitada y cubierta por un
denso bosque tropical y situada a unos 480 Km. al sur, en el océano Pacifico, se
encuentra bajb soberania costatrricense. La superficie de Costa Rica es de 51.060
Km.2. La capital del pais es San José.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

llustracidn de Microsott

San José, Costa Rica

La moderna arquitectura se funde con los edificios coloniales en la ciudad de San Jusé capital de Costa Rica. Fundada
en 1736, es un importante centro industrial, cultural y de transporte.:

Territorio y recursos

La mayor parte de Costa Rica esta formada por elevaciones escarpadas, entre 915
y 1.830 m de altitud; algunas cadenas montanosas se extienden a lo largo del pais
como la cordillera de Talamanca, la cordilera Central y la cordillera de
Guanacaste. Los picos mas altos son Chirripé Grande (3.819 m) y el volcan activo
de lraz( (3.432 m). En la meseta Central, que se localiza entre estas cordilleras, se -
concentra el mayor nimero de habitantes. Amplias llanuras costeras se extienden
a lo largo de casi todo el litoral del Caribe. Las lianuras costeras del Pacifico son

mas estrechas y presentan bastantes entrantes marinos, entre los que destacan el
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cerrado golfo de Nicoya, el profundo y abierte golfo de Dulce y la bahia Coronada.
El rio principal de Costa Rica es el San Juan, que establece fa frontera

septentrional con Nicaragua.
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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 estacidon de iluvias se extiende desde abril o mayo hasta

diciembre. El promedio dé 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 rios. Cerca de una tercera parte del pais esta cubierta por bosques,
muchos de los cuales son econdémicamente productivos. Se cree que los recursos
minerales, en especial la bauxita, son muy extensos pero aln no se ha iniciado su
explotacion masiva. La pesca de atin, tiburdn y tortuga se ileva a cabo a lo largo
de todas las costas. La energia hidraulica, 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, cacbha y cedro.
El pais cuenta con mas de 1.000 especies de orquideas. 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

Pobiacidén

La mayor parte de la poblacion de Costa Rica desciende de europeos
(principalmente esparioles). Los blancos y los mestizos (descendientes de la
mezcia de espafioles e indigenaé)'representan mas del 90% de la poblacion; la
pequefia comunidad negra es sobre todo de origen jamaiquino. Cerca del 50% de
la poblacidon es rural. El espaiol es el idioma oficial, pero también se habla inglés
en los grupos sociales con estudios superiores y entre la poblacién de origen
jamaiquino. El catolicismo es la religién del Estado, pero la libertad de cuitos esta
garantiZada por la Constitucion. La tasa de crecimiento de la poblacion es del 2.4%
(1990-1995).

Caracteristicas de la poblacion

La poblacion de Costa Rica (segln estimaciéon de 1993) era de 3.264.776
habitantes, lo que daba una densidad de poblacién de 64 hab/km2. La esperanza
de vida es de 73 afios para €l hombre y de 76 afios para la mujer (segiin célculos

de las Naciones Unidas para el periodo 1886-1987).
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Principales ciudades .

La capital del pais es San José, con una poblacién estimada en 1992 de 296.625
habitantes. Otras ciudades importantes (con poblacién estimada para el afio 1981)
son Cartago (115.000 habitantes), Limén (67.784 habitantes), un cenfro de
comercio y uno de los principales puertos del pais; Puntarenas (92.360 habitantes),'
el principal puerto maritimo del Pacifico, y Alajuela (42.600 habitantes), un centro

de produccion de café y de azlcar.

Educacion

Costa Rica posee uno de los niveles de alfabetizacion mas altos de Ameérica
Latina, estimado en el 93% de la poblacién. La educacién primaria y secundaria es
gratuita, y la asistencia obligatoria entre los 6 y 13 afios de edad. A finales de {a
década de los 80, unos 409.600 alumnos estaban inscritos en unas 3.200 escuelas
primarias publicas y 143.100 estudiantes asistian a casi 245 escuelas secundarias,
tanto pdblicas como privadas. La Universidad de Costa Rica, en San José, se
fundd en 1843 y cuenta con 28.200 estudiantes.

Cultura

Cbsta Rica, con una pequena poblacién indigena, ha sido fuertemente influida por
la cultura y tradiciones de Espania. Las influencias indigenas y afroamericanas han
tenido un impacto relativamente pequefio. El modelo cultural espaniol, el cual da
una gran importancia a la familia y al culto religioso, se ha extendido por todo el
pais. Las festividades en honor de los santos patronos constituyen una colorida
muestra de! folclore popular. La guitarra, el acordedén y la mandolina han sido
tradicionalmente los instrumentos musicales mas populares, y la misica
costarricense refleja su herencia espafiola. Algunos rasgos de la cultura indigena

sobreviven en los disefios utilizados en la joyeria, articulos de piel y vestimenta.
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Economia

La economia de Costa Rica continia siendo basicamente agricola, a pesar del
desarrollo industrial desde los ptimeros afics de la década de 1960. En un esfuerzo
por introducir una economia diversificada, se ha dado mayor énfasis a la
produccion ganadera. El nivel de vida, en general, es alto para el promedio de
Latinoamérica, y el pais cuenta con una extensa clase media. Entre 1970 y 1987,
Costa Rica recibi6 cerca de 1.200 millones de ddlares en créditos y subvenciones
por parte de Estados Unidos. E! producto interior bruto (P1B) se eleva a unos 5.342
millones de ddlares, lo que da una renta per capita de casi 1.636 délares (segin
los calculos del Banco Mundial para el periodo 1988-1990). A finales de la década
de 1980, el presupuesto anual estimado era de 700 millones de ddlares en

ingresos y 792 millones de délares en gastos.

Agricultura

Cerca del 10% del territorio de Costa Rica se encuentra cuitivado. Exceptuando ias
plantaciones de platano, la mayeria de las propiedades agriéolas son pequefas. El
café, uno de los productos mas valorados, se cultiva principalmente en la meseta
Central. Cerca de 145.000 t de café se produjeron al ano a finales de la década de
1980. El platano se cultiva en plantaciones de las regiones costeras; una compaiia
estadounidense, la United Fruit Company, controla las mayores plantacidnes de
platano del mundo en la costa del Pacifico. Los puertos de Quepos y Golfito se
construyeron para su exportacion. Cacao, cafia de azlcar y pifias también se
cultivan principalmente para ser exportados. El cultive de maiz, arroz, hortalizas,
tabaco y aigodén se extiende por todo el_pais.. Durante los Ultimos afios de la
década de 1980 la cabafia ganadera estuvo conformada por 2.190.000 cabezas de
ganado vacuno, 223.000 de ganado porcino y 114.000 caballos.

Mineria e industria

En el oeste del pais se extrae oro y plata. El aprovechamiento de los depésitos de
manganeso, niquel, mercurio y azufre apenas se ha desarrollado. Se han
encontrado depdsitos de petréleo en el sur, pero adn no se ha iniciado su

explotacion. La sal se obtiene a partir del agua de mat.

118



La industria de Costa Rica esta formada principalmente por pequefias y medianas
empresas dedicadas al secado del café, aserraderos y a la produccidon de queso,
articulos de madera, cerveza vy licores. Las fabricas de mayor tamafic producen
derivados del petroleo, muebles, papel, textiles, productos quimicos vy
farmacéuticos, plasticos, idmparas, botas, cigarros y puros. Costa Rica produjo
cerca de 2.900 millones de Kwh. de electricidad a principios de la década de 1980;

aproximadamente el 98% de la energia se generé en instalaciones hidroeléctricas.

Moneda y comercio exterior

La unidad monetaria es el colon, dividido en 100 céntimos (166,51 colones
equivalian a 1 dolar 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 dolares y el de las exportaciones de casi 1.400
millones de dolares. Los principales productos exportados son café, platano,
cerveza, textiles y azGcar. Las importaciones mas importantes son bienes
manufacturados, maquinaria, equipo de transporte,r productos quimicos, petréleo
crudo y productos alimenticios. Costa Rica comercia sobre todo con Estados
Unidos, Alemania, Guatemala, El Saivador, Venezuela y Japén. La entrada. de
Costa Rica, en 1963, en el Mercado Comun de América Central provoco

importantes incrementos en el comercio con esa region.

Transporte

Las vias ferroviarias de Costa Rica suman casi 700 Km. y comunican a San José
con ambas costas. El total de carreteras es de unos 35.360 Km., de los cuales el
15% estdn pavimentados; 680 Km. forman parte de la carretera Panamericana.
San José se une por carretera con las ciudades de la vecina regién de la meseta.
Algunas lineas aéreas interiores operan dentro del pais. El aeropuerto de Juan
Santamaria, que se localiza cerca de San José, es utilizado por las lineas aéreas

nacionales, LACSA y Aero Costa Rica, y por varias compaiias extranjeras.
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Comunicaciones

A principios de la década de 1990 en Costa Rica se pubiicaban seis periddicos
diarios y habia 45 estaciones de radio y 7 canales de television. Se encontraban en
uso unos 253.200 aparatos de radio, 470.000 aparatos de televisién y 408.750
teléfonos.

Trahajo

A finales de la década de 1980, la agricultura (28%), los servicios publicos (23%),
la industria (17%) y el comercio y hosteleria (16%) emplearon la mayor parte de la
mano de obra costarricense. Los sindicatos son relativamente débiles en el pais.

Gobierno

Costa Rica es una republica gobemnada por una Constitucion 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 periodés de cuatro afios. El

presidente y los vicepresidentes no pueden sucederse entre si. Cada candidato

debe recibir mas del 40% del total del voto; es obligatorio péra todos los

- ciudadanos mayores de 18 afios 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 dnica-camara, formada por
57 diputados, elegida para periodos de cuatro afios.

Poder judicial

El poder judicial en Costa Rica reside en un Tribunal Supremo, tribunales de
apelacion, tribunal de casacién y tribunales provinciales subordinados. La pena
capital esta abolida.
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Divisiones administrativas

Costa Rica se divide en siete provincias: San José, Alajuela, Cartago, Puntarenas,
Guanacaste, Heredia y Limén. Cada una de ellas tiene un gobernador designado
por el presidente.

Partidos politicos

Los principales grupos politicos de Costa Rica son el Partido de Liberacion
Nacional (PLN), una organizacién 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 afios) es uno de
los mas elevados de América Latina, resultado de un plan nacional de salud
establecido en la década de 1970. Los servicios de salud estan concentrados en
las areas urbanas. Un programa de Seguridad Social ha estado operando desde
1942,

Fuente: Enciclopedia Encarta, Mullimedia, México: Microsoft, 1986.
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Anexo No. 6, Estado de Cambio en ia Situacién Financiera.

Tabla 1. Periodo 1999 - 1998

Compariia Electrénica de México, S.A. de C.V.

Cifras en USD
Concepto 1999 1998 Aumento | Disminucién | Origen { Aplicacién
Efectivo 230,845 646,517 415672 415872 -
Cuentas por | 3'252,199 | 2'625,495 726,704 11,950 738,654
cobrar :
Inventarics 1'766,856 1'5624,147 242,709 . 242,709
Activo fijoy 886,160 957,355 71,205 71,205
diferido
Impuestos 247,008 85,239 161,769 161,769
anticipados - -
Oftros actlivos 69,463 50,723 18,740 18,740
Depreciacion, | 330,243 287,360 42,883 42 883
amortizacion
Cuentas por | 3'311,979 | 2'603,176 708,803 708,803
pagar
Impuestos 39,516 57,086 . 17,570 17,570
por pagar
Capital 2'770,782 | 2'841,853 71,071 71,071
Totales 4’901,608 575,518 1'250,513 | 1°250,513
Tabla 2. Periodo 2000 - 1999
Compania Electrénica de México, S.A. de C.V.
Cifras en USD
Concepto 2000 1989 Aumento | Disminucién | Origen | Aplicacion
Efectivo 202,547 230,845 28,298 28,208
Cuentas por | 3'245,354 | 3'252,199 6,845 6,845
cobrar : ]
Impuestos 392,154 247,008 145,146 145,146
por recuperar
tnventarios 1'439,885 1'766,856 326,961 326,961
Activo fijo y 887,215 866,150 1,066 ‘ 1,066
diferido
" Otros activos 62,418 69,463 7.045 7,045
Depreciacion, 351,418 330,243 21,175 21,175
amortizacién
Cuentas por | 3'204,736 | 3'311,979 107,243 107,243
pagar
Impuestos 68,217 39,516 28,701 28,701
por pagar
Capital 2'605,213 | 2'770,783 165,570 165,570
Totales - 196,087 641,962 419,025 419,025
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Glosario de términos

Acreditar, realizar un abono o depésito a una cuenta, que por lo regular es de
cheques a nombre del beneficiario del dinero

Avisar, término utilizado por los bancos para dar aviso al beneficiario de la recepcion
de una carta de crédito. De igual manera se utiliza el término notificar,

Banco

Confirmante, banco cori‘é’élponsal que es solicitado por el banco emisor para
agregar su confirmacién, constituyendo un compromiso para pagar o nhegociar la
carta de crédito.

Corresponsal, banco que tiene una relacién de indole comercial con otro
banco en una misma regidn o en otro pais.

Emisor, banco que emite una carta de crédito a peticién del ordenante del
crédito.

Notificador, banco‘corresponsal gue es solicitado por el banco emisor para
avisar o notificar la carta de crédito sin constituir ningiin compromiso de pago o de
negociacion.

Camara de Comercio Internacional, organismo no gubernamental que regula y
emite [as Reglas y Usos Uniformes para Crédites Documentarios.

Carta de Crédito, medio de pago por medio del cual un banco se obliga a pagar una
determinada de cantidad de dinero al beneficiario siempre y cuando se cumplan las
condicioﬁes en forma estricta del mismo.

A dias vista, plazo concedido por el beneficiario que empieza a contar en el
momenio 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 recibira su pago
en forma inmediata una vez que el banco corresponsal tenga los documentos de

embarque en estricto orden.
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A plazo, forma de pago consistente en que el beneficiario otorga un plazo de
pago al ordenante del crédito.
Clasificacion de la,

Conﬁfmada, tipo de carta de crédito en la cual el beneficiario recibe su pago
en su pais y el banco corresponsal adquiere la obligacién de pagar o de aceptar los
documentos de embarque presentados.

De exportacion, tipo de carta de crédito clasificada segan su origen.

De Importacion, tipd de carta de crédito clasificada segtin su origen.

Domeéstica, carta de crédito que se otorga para un mismo pais o region.

Domiciliada, carta de crédito que no es confirmada por el banco corresponsal
y que su lugar de pago es el lugar dénde radica el beneficiario. |

irrevocable, carta de crédito que para su cancelacion o modificacion se
requiere el acuerdo de las partes y principalméﬁte del beneficiario. |

Notificada, carta de crédito que avisa el corresponsal al beneficiario, sin
adguirir ninglin compromiso de pago o de negociacion. '

No transferible, el beneficiarioc es la Unica persoria 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. 7 |

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 el beneficiario de ceder parte o totalmente
sus derechos de cobro sobre el importe de la carta de crédito.

Certificado(s) de, -

Analisis, tipo de certificado que emite un tercero para comprobar la
composicién quimica o fisica de las mercancias.

Calidad, tipo de certificado que emite un tercero para corroborar la calidad de
las mercancias.

Inspeccidn, tipo de cerlificade que emite un tercero para comprobar el buen
estado de las mercancias antes del embarque de éstas.
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Origen, tipo de certificado que emite un organismo gubérnamental para
corroborar la procedencia de la mercancia.

Peso, tipo de certificado que emite un tercero para certificar el peso correcto
de las mercancias que han de exportarse.
Cobranza, medio de pago en dénde los documentos de embargue se presentan
para su pago o aceptacion. '
Conocimiento de embarque, documento probatorio de un envio de mercancias por
diferentes medios de transporte.
Consignatario, persona fisica o moral a quién se [e consigan las mercancias en un
conocimiento de embarque.
Cheque, Titulo 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
ddlares americanos, etcétera.
Expedidor, persona moral que se encarga de emitir un conocimiento de embarque
de cualquier indole. ,
Exportador, persona fisicd 0 moral conocido como el vendedor o exportador de
mercancias. _
Factura comercial, documento que transfiere la propiedad de las mercancias
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 institucion de crédito.
Honrar, obligacion 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 fisica 0 moral conocido como comprador u ordenante.
Incoterms, Intemational Commerce Tenms, Términos de comercio internacional,

emitidos por la Camara de Comercio Internacional.
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FOB, Free on board, Libre a bordo

CFR, Cost and Freight, Costo y Flete

CIF, Cost Insurance & Freight, Costo, Seguro y Flete

l.etra de cambio, titulo de crédito que se utiliza para documentar transacciones de
comercio internacional.

Lista de empaque, documento que emite el beneficiario para identificar a fas
mercancias y conocer que contiene cada céja o buito,

Medios de transporte, diferentes formas de transportacion para el envio de
mercancias.

Mercancias, productos terminados o insumos objeto de la carta de crédito.
Negociacion, accion que realiza e} banco corresponsal conocida como aceptacion
cuando el beneficiario clorga un plazo para el cobro.
‘Ordenante, persona fisica o moral conocido como e} comprador o importador.

Pago, accion que realiza el banco corresponsal consistente en liquidar el importe de
la carta de crédito al beneficiario.

Pdliza de seguro, documento que emite una compaiiia de seguros con el fin de
asegurar una mercancia. _

Porteador, persona moral que se encarga del transporte de las mercancias.
Reinstalar, posibilidad de volver a utilizar el importe original de la carta de crédito.
Remésa, cheque pagadero en un lugar diferente al de su expedicion o emision.
Requisitar, lienar el formutario o solicitud de carta de crédito con la informacién que
se solicita en la misma.

Segundo beneficiario, persona(s} fisica(s) o moral(es) que obtienen derechos sobre
una carta de crédito cuando eésta es transferible.

Stand by, carta de crédito que se utiliza como una garantia bancaria.

Swift, Society for Worldwide Interbank Financial Telecomunications, Sociedad
Murdial para Telecomunicaciones Financieras Interbancarias. Sociedad mundial que
emplea sofisticados sistemas de computo 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 mercancias.
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