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INTroDUCCICN 

A partir de la coyuntura actual que vive ~co, en donde la prin-

cipal prioridad es la de abatir la =isis que sufre el pa:l'.s, tana una~­
na:yor importancia,oaro alternativa viable,el i;:ot:enc:ial que significa el 

mercado extranjero. 
Este mercado que representan las exportacicnes cunr>le~n la mllti­

p~ finalidad de hacer ingresar al pa:l'.s valiosas divisas as:!'. a:m:> la cr~ 

ci6n . de fuentes de anpleo, el desarrollo de la iroustria, 1a agricultu­

ra, el turisno, el amiento de la calidad de los productos y su oanpeti­

vidad, en "in, son nuchas las razones por las cuales las exportaciones 

oontribuyen al incranento de la riqueza del país y de sus habitantes. 

ras corrliciones imperantes en ~ico,a partir de una ventaja can­
parativa con muchos paises.en una diversidad de productos y factores -

de la produ=i6n.as:I'. caro un tipo de cambio favorable, pcopician una -

gran oportunidad a la nación para aprovechar el mercado internacional. -

caro instrumento básico para salir de la crisis que agobia a Jl'éxico. 

En este punto, la informaciOn necesaria y una asesor:l'.a adecuada en ma­

teria de exportaciones, surgen CClllO elarentos fundamentales en el desen­

volvimiento y realizaci6n del instrumento Msico que son las exportaci2_ 

nes. 

El objetivo principal de esta tesis es el de informar, orientar, y 

delinear estrategias a seguir para el actual o futuro exportador, a tr~ 

vés de un estudio de los principales µnitos a c:x:nsiderar,adanás de una 

breve s:l'.ntesis de los procedimientos necesarios para 1a exportaci6n. 

El pr.útK?'t." capttulo orienta y asesora al lector sobre lo que es el 

mercado de e>q:ortaci6n desde el ¡:unto de vista econ6nico. Primero se -

demuestra 1a necesidad del canercio internaciaial, luego se explica br~ 

vernente o::rno evolucionan los mercados internacionales a fin de que el 

exportador taie prcviRi6n y establezca ciertas poltticas en la cxmerc1!!_ 

lizaci6n de sus productos a trav~ del tiempo. Al final del capttulo 

se analizan las características basicas que deben considerarse en un 

producto, de manera que tenga gran cc:rn¡:etividad en el mercado interna--

---·- ·-·-·------~ 
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Cional. 

El segundo cap1tulo delmea y explica brevemente cada uno de los f~ 

tares que intervienen en las operaciones de exportaci(n, Laciendo énfasis 

en los costos que se deben tanar en cuenta con el fin de poder determinar 

el precio y la canpetitividad del producto. Tanhién se exp:inen las ¡:ar­

tieularidades que se dan en los negocios de exportaci~ cerro son los tér­

mmos de venta; los contratos de canpra-venta y las formas de ¡:ego en el 

canercio internacional. 

·En el tercer y 1lltirno cap1tulo se expondrán las conclusicnes de esta 

tesis y se hacen canentarios generales a los interesados en exportar. 

As1 misnosc analiz~ las perspectivas de ME?xico en el contenido inter­

nacional. 
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CAPITULO I 

EL MERCJ\00 DE EXPORI'J\CICN • 

En este pr:irrer capitulo se roostrar§. al lector, los factores que -

conducen a la existencia del oc:mercio entre las nacic:nes, se resolver.fn 

algunas preguntas básicas, cubriendo ele manera amplia y sencilla, los -

_diferentes aspectos que servirán o::xro base para el futuro exportad:>r al 

rronento en que =nsidere ~roducto y a quien se lo exportar.1. 

1.1 Iil3 BENEFICIOS IEL <XME:RCIO Im'ERU\CICW\L. 

Una de las preguntas básicas que la teoría del canercio Internacio­

nal tiene que contestar es ¿Porqué se benefician unas naciones al oaner­

ciar con las otras?. 

Ia. ciencia econOnica tiene una res¡;:uesta a esta pregunta en la teo­

r1a de la ventaja canparativa, foDl1Ul.ada por David Ricardo hace ~ de -

150 años. Esta teor1a, que también es a veces 1100lada teoría de los -­

costos o::inparativos, es una de las más viejas teorías e=n6micas. 

otra detenninante importante para gozar los beneficios del caner­
cio internaciatal. radica en la disponibilidad de los recursos con que se 

cuente, as! caro la distri.buci6n de éstos en el mundo. 

1.1.1 LA VENTAJA ABSOLl1I'A Y CXMPARATIVA. 

J\darn:; Snúth1 viO clarm-ente o(iro un pa1s pod!a beneficiarse a1 co­
merciar. Un sastre no hace sus propios zapatos; él intercambia un tra­

je por zapatos. Por lo tanto ambos, el zapatero y el sastre, salen ga­

nando. De la misna manera, Smith argunentaba, que un pa!s entero pod!a 

salir ganando al canerciar con otros paises. 

l. J\dam Sn.ith (1723-1790) filé un profesor de filosofía noral en 1a -

Universidad de Glasgow. Su obra prL"lCipal "La riqueza de las naciones", 

fué publicada en 1776. 

'l'l&tSCON 
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Si se necesitan 10 unidades de maro de obra2 , para producir una -­

unidad del bien A en el pats I, pero 20 unidades de 11\'lilO de obra en el 

pats II, y si se requiere 20 unidades de mano de obra para producir una 

unidad del. bien B en el pats I y s6lo 10 unidades en el pa1s II, enton­

ces antx>s paises~len ganando al carerciar entre ellos. 

Si los 2 pa:l:ses intercambian los dos bienes en una relaci6n de uno 

a uno es decir donde un bien A se intercambia por un bien B, el pats I 

¡;iodrfa obtener una unidad del bien B sacrificando SÓlo 10 unidades de -

mano de c:bra, mientras que tendrta que sa=ificar 20 unidades de mano -

de obra, si el bien B se produjera en el misrro pa!s r. Asi mism:>, el 

pats II sacrificarta solo 10 unidades de mano de cbra para obtener una 

unidad del bien A, y por otro lado sa=ificar1a 20 unidades de l1'aI'IO de 

obra si lo produce él misrro. La irnplicaci6n de este ra=namiento es -

clararrente que los dos paises podrtan tener m:l'.s de arrbos bienes con el 

mism:> esfuerzo dado, solo por cx::merciar entre ellos. 

Los argunentos de Smith parecen convincentes pero no son muy pro­

fundos, fue David Ricardo quien desarrolló el tema de una iranera mll'.s -

profunda y sutil, acerca de los beneficios del Q:me.rcio Internacional -

en su teorta de la ventaja ocmparativa. Ricardo no objeto el <mal is is 

de Snith, sin errbargo se pregunt6 qué pasaba si un pa1s era ma:s product.!_ 

vo que otro en todas las l!neas de producci6n, ast formul6 un m:xlelo de 

ra=namiento con el cual ccncluy6 que aGn as!, anbos países se benefi-­

ciarian al ccrnerciar. 

Ricardo utiliza cx:m:::> ejemplos de su delrostraci6n a In;¡late=a y -

Portugal, siP...nd:> vino y ropa los bienes que productan. En el ejenpl.o, 

Ricardo supone que Portugal era m:l'.s eficiente en la produoci6n de ambos 

bienes. 

En el cuadro 1.1 Ri03rdo nuestra las condiciones de costos e.n am­
bos países. 

2. En este inciso se utilizar~ la man:> de obra caro <inico factor de 

la produ=i6n, pero deberos tener en cuenta que son diversos los facto­

res que intervienen en la producción. 



CIW)R) 1.1: 
CXMPARJ\CION DE CCS'IOS 

OJS'IOS DE PR)DUCX:ICN (1'11'.N) IE OORA EN HR3) 

1 lNIDl\D !E VINO 

l'ORI'UiAL: 

INGLATERRA: 

80 

120 

1 UNIDAD !E R:lPA 

90 

100 

5 

Segt1n este rrodelo, Portugal tiene una ventaja absoluta en la pro-­

ducción de vino y ropa ya que necesita IrerJOs horas de mano de obra para 

producir ambos biene~e Irigl.ate=a. 

Portugal tarrbién tiene una ventaja ccmparativa en la producción -

de vino, ya que p.Jede producir una unidad de vino con s6lo 80/120 x 100, 

67%, del esfuerzo ingMs mientras que se necesita 90/100 x 100, 6 90%, 

del esfuerzo ing·lé5e'ITa prOducir una unidad de ropa. Por lo tanto -

Portugal es cx:mparativarnente m:ls eficiente en la produ=i6n de vino que 

de ropa. 

Análo::¡anente, Inglaterra tiene una desventaja absoluta en la pro-­

ducciOn de los dos bienes, pero una ventaja canparativa en la producci6n 

de ropa porque aunque necesitan 120/80 x 100 6 150%, del esfuerzo portu­

gués para los ingleses al hacer una unidad de vino, y s6lo les tona - -

100/90 x 100, 6 111%, del esfuerzo portugués el hacer una unidad de tela. 

Por lo tanto, debido a que la desventaja absoluta de Inglaterra es 

mayor en J.a producción de vino, ésta tiene una ventaja CXJ11p3rativa en la 

produ=ión9~ tela. 

Ahore. p:ofundicerros en el significado del término "ventaja cx:111para­

tiva". Para poder habl.ar de la ventaja canparativa debe haber por lo -

menos dos pa1ses y dos bienes. Ccmparamos el radio del =sto de produ~ 

c:i6n de un bien en ambos pa1ses (80:12), con el radio del costo de pro­

ducción del otro bien en ambos pa1scs (90:100). 

En tanto estos dos radios difieran, un pa!s tiene una ventaja ccrn~ 

rativa en J.a producción de uno de los cbs bienes, m.ientras el otro pa!s 

tiene una ventaja ccrnparativa en la produ=i6n dc1 otro bien. En tanto 

este sea el caso, arrbos paises se beneficiarán del =nercio, sin impor-

TESIS OOtí 
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tar el ~ de que WD de los patees pJBda tener una deftaltaja -.,1!! 
ta en las lineas de p~. 

Ful! en el cuidadoso ra:iionam:iento acerca de estos rad1oa en el QIAl 

Ricardo, y los eoolP!listas cMaicos apoyardn - argi.mB'lt:os aoerc:a de -

los beneficios del. Cl:r!Prcio Internacional. 

se;1'n este ramnamiento en Ml!xico tenenDs abundantes factores de -

la producci6n cano una gran cantidad de minerales, petrdleo, tierras -

fértiles y clinas favorables para la produ=.16n agrfcola, Y mano de obra 

~exceso, todo esto nos da una ventaja canparativa sobre muchos paises 

y en algunos ca9:>s una ventaja absoluta cano en el caso del petrdleo.­

Estas circunstancias indican la factibilidad de convertir a M!Sxioo en -

un pa1s exportador y abren las puertas al ingreso de valiosas divisas 

necesarias para el desarrollo y el cumplimiento de los o:imprornisos fÚlll!!. · 
cieros para con el exterior. 

1.1.2 IA DISTRIBU::IOO IE LCS RECURSOS. 

Es nuy im¡::ortante la fonna desigual en la que est.!n distr.ihufdas -

los recursos naturales y los factores de la producci6n a lo l.argo del -

planeta. Esta .inequidad da li.gar a la existencia del cx:.rercio, un co­

mercio que al estar dividido el rrurdo en naciones con fronteras poU:ti­

cas y geogr4ficas, adquiere un caracter internacicnal.. 

Estas desigualdades p.ieden ser cualitativas, cuantitativas, o 'Jl!D'" 

gr4ficas, por ejemplo, un pa:Cs puede tener un clima tzopioal mientras -

otro lo tfone desértico, o bien uno puede tener una alta tecnologfa y -

otro no, o tal vez en WD exista mano de obra en abundancia y en el otm 

grandes recursos naturales y poca poblaciOn. Existe una qran variedild 

de diferencias, por lo ~ es necesario esclarecer med:f.ante wi llDdelo -
t:eOrico ejenplificado, las r.ucnes par las cuales canv1- el CCllll!rCJo 

internacional., as.:C cano el beneficio Q1.E se deriva de esta actividad, -

en el inciso anterior expua:inDs la teor1a ele Mmn 911ith y de Dllv1d .Ri­

cardo, ahora para peder explicar los benefic:los que 11e ~ QCl'I la 

existencia de desigualdades en la dot.ac:idn de recursos y fact:ans de la 

producción en los diversos pa1aes, harmw:>s :referencia al ll'Odelo telkico 
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de Heckscher - Ohlin3 , ébs econcmistas de principio de siglo, que a di­

ferencia de Ricardo permiten dos o ~s factores de producci6n en la el~ 

boraci6n de un bien. 

Para canenzar segu:irem::>s hablando de dos paises (para el caso de -

esta exp::>sici6n serán Estados Uniébs E.U., y Gran Bretaña G.B.) y de dos 

bienes, en este caso serán (acero y textiles). Tendranos dos insrnos 

o factores de producci6n 11rnano de obra" y "capital". Supon;¡arros que -

¡mbos insumos son de igual calidad en ambos paises. lldem1s, que cual­

quier bien dad::> tiene la misna relaci6n de insurc producto (su funci6n 

deJ2roducci6n) en los dos pa:!ses. Espec1ficarrente dcjanos que una uni-­

dad de acero sea producida en E.U. y G.B., por cualquiera de las carbi­

naciones de nano de obra y capital del cuadro 1.2 A, (o por cualquier -

otra ccrnbinaci6n suavemente interpolada entre aquellas listadas) ; asi -

ceno una unidad de textiles puede ser producida en afüJos países =n cua!_ 
quier corrbinaci6n alternativa del cuadro l.2B. 

Un supuesto adicional es que para producir dos unidades de un bien, 

arrros insumos deben ser duplicados, para tres unidades de un producto, -

los ins\lll'Ds deben ser triplicados, y asi sucesivamente. En pocas pala­

bras, las =ndiciones fisicas de la pr00u=i6n son id6nticas en los pai­

ses: 1.- Los inS\lll'Ds son cualitativamente harogéneos, y 2 .- Las funcio-­

nes de producci6n son internacionalmente uniformes, =n rendimiento cons 

tante a escala. 

Las bases inmediatas del canercio son las diferencias relativas en 

los precio" monetarios de los bienes, y si a»-unimos mercados tanadores 

de precios, el precio de equilibrio de un bien ser1!: igual a su =sto -

de procñi=i6n. El =sto de producci6n es igual a la suna ele los pagos 

3. Annen A. Alchian, William R. Allen, University E=ncrnics: Elemmts 

of In:¡uirY (Ja. ed. waam..urth Publishing Compa.ny, Inc. california, - -

1972) p. 746. 

TESIS CON 
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aJADPDl.2 

CXMBINACIGIES ILUSTRATIVAS .REQUERIDl\S !E M1llC IE OBRA Y CAPITAL -

EN E.U. Y G.B. PARA PROIXX:IR UNA UNIDAD DE: 

A !'!.. 
~DE OBRA CAPITAL Ml\NO !E OBRA CAPITAL 

3 17.75 7 14.25 

4 13 B 9.5 

5 10 9 6 

6 8 10 4 

7 6.75 11 2.5 

B 6 12 1.75 

a los factores de l.a producx::iOn. Finalwente, el pago a los insunos es -

igual al nünero de unidades de maro de obra usadas nultiplicanclo por el -

precio por unidad de mano de obra ma:s el nG!tero de unidades de capital mu! 
tiplicado µ>r el precio del capital. 

¿~l de las ocrnbinaciones de nano de obra y capital que p.iedan ser 

usadas en la produ=i6n de una unidad de acero o textiles realnente se-­
rá usada? y ¿ podrá ser usada la rnis¡¡a canbinac.16n de insunos en ambos -

pa!ses,para producir un bien dado?. Corno ya sabernos,la canbi 

nac.16n de insurros rn.1s barata para producir un bien dado está deterrni-

TI.;SIS CON 
FALLA DE ORrni- 11.¡ 
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nada por los precios relativos de los fact=es. Conenzan:lo con e1 -

par de insunos m1!s baratos en la producci6n de un cierto producto, si 

el precio del capital aumenta relativarrente al precio de la mano de -

obra, ese p:roducto puede ahora ser producido de una manera m1!s barata 

utilizand:> meros capital y sustituyerdo mano obra adicional. 

Dada la :función t.ecnolOgica de produa:::i6n, entonces, los precios 

relativos de los factores detenninan la a:Jtlbinaci6n de tm'.s bajo cx:isto 

de los insumos. ¿Entonces qué determina los precios relativos de -

los factores?. En tanto la oferta y la denanda de los factores af~ 

tará los precios en = mercado de insum::is de tanadores de precios, se 

asume generalmente que las con:iicic:nes de of~rta varían tm'.s que la -­

dananda de región a regi6n y predaninan en el establecimiento del - -

equilibrio en los precios • Si el pa!s A tiene nucho capital y no --

tanta mano de obra en ~aci6n con el país B, entonces la presun-­

ci6n es que el precio del capital en relaci6n al precio de mano de -

obra será menor en el pais A que en el pa1s B, en ausencia de canercio 

internacional. Por lo que en un m:XIelo de dos países, definirem:is -

el país "abundante en capital" (relativamente) cx:mo el pals en el que 

la raz6n, (precio de la mano de obl:a:), (precio del capital) inicial­

mente es mayor; y, necesarianente, el otro país es "aburdante en man:> 

de obra", con una más baja raz6n, precio de mano de obra a precio de 

capital. 

Saberros, que los precios difieren en su dotaci6n y acumulaci6n -

relativa de recursos o factores, por lo que podanos esperar encontrar 

diferencias en los precios relativos de los factores de pats a país -

antes de qu<> .'5tos paf ses caniencen a o::rnerci.ar entre s:!. Y si los 

precios rel<•tivos difieren internacionalJrente, lo mimo sucederá con 

1a COl!t>inación de factores utilizada en la ¡::roducci6n de un cierto -

bien. 

El cuadro l. 3 se canpone de ciertos datos hipoWticos cxm e1 --

fin de ilustrar el argmento. En la situaci6n inicial antes de - -

abrirse al canercio exterior, los precios del acero en E.U. y G.B. -

son de $87 y L34, respectivamente, y los precios de los textjles son 

-~;;;-e-··-¡· 
: ;,,0i..:· ON 

FAL~ .. ~. DE ORIGEN · 
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mr-BINACICtlES Y PID:IOS DE IDS FlCIDRES, ClJS'IDS Y TIPOS DE CAMBIO AmES Y IESPUES !E ABRIR W ro::oo­
MIAS AL cn-EOCIO IN'IEml\CICNl\L. 

ACEOO (UNI\ lNIDl\D) 'IEXTll. (tNA lfilDAD) 

Precio de Cantidad Cbsto cantidad CDsto 

ros Factores Del Factor Total Del Factor Total 

EU GB EU GB EU GB EU GB EU GB 

Srnl\C:IOO INICIAL, EXItDIIA CERRAM AL aM:OCIO. 

Mano de obra $12 L3 4 6 $48 L18 8 10 $96 130 EU: l.43la=lt 

Capital $ 3 L2 13 8 $39 116 9.5 4 $28.5 1 8 GB: l.118a=lt 
$87 134 $124.5 138 

SrruACICN cm EmDIJA .ABIERI'A AL cn!ERCIO. 

Mlro de oora $10 ·14 5 5 $50 120 9 9 $90 L36 

Capital $ 4 Ll.6 10 10 $40 L16 6 6 $24 1 9.6 ~ial 1.267a=lt 

$90 L36 $114 145.6 

NOTA: $=DO lares 

L=1ibras Esterlinas 

~ 
t:-' >-3 
~~ 

t::l ~ 
t'%'.I 00 

oo; 
::o o 1 -2·· 
Q i 
t.:i:j l z ¡ 

!-" o 
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$124. 5 y L38. Para detellninar· si cada pa1s es m.1s barato en un bien -

(y por lo tanto m1s caro en el otro) , podanos obtener pr:i.men:> los pre-­

cios relativos daléstioos, es decir, el tipo de carrbio acero - textiles 

en E.U. y en G.B. En E.U., el precio del acero es de $87 y el precio 

ae los textiles es de $124 • 5; por CCl'lSiguiente, se requiere 124. 5/87 = 

1.431 unidades de acero para igualar (para tener el misro valor de mer­

cado) una unidad de textiles, 6 1.43la = lt. En G.B. el tipo de can­
bio daréstioo es de 1.118a = lt. cano virros al principio del capítulo 

sí los tipos de cambio daiéstioos difieren estando el país ce=ado al -

corrercio, realizar carercio internacional p.iede ser mutuamente ventajo­

so en los términos cxmprendidos entre los tipos de cambio dcrréstioos. -

Bajo estas circunstancias, los textiles son más baratos (en términos de 

acero) en G.B., y G.B. exportará textiles, si es que exporta algo; y -

acero, siendo más barato (en términos de textiles) en E.U., es el bien 

potencial para expxtar de E.U. 

También heros visto que el tipo de carrt>io entre las dos mona:las -

($ y L) debe localizarse entre los límites de los dos tipos de canbio -

dCIOOstioos a fin de que exista intercarrbio bilateral. Estos límites -

son aquellas rarones o tasas las cuales igualarían los precios de un -

bien o del otro en anros países. 

Por lo tanto, teneros que el tipo de canbio debe estar entre $87= 

L34, 6·$2.559 = Ll, y $124.5 = L38, 6 $3.276 = Ll. Si por ejanplo el 

tipo de carrbio es de $3 = L1, entonces los textiles de G .B. tienen un -

precio al equivalente de (38 x 3 =) $1141 y oon el acero en E.U. a $87, 

en té:cm:!n:ls de intercarrbio sería 114/87 = 1.310 de aoero por unidad de 

textiles. 

El nuevo problera que enfrentruros es el de ver que determina los -

precios (costos) del acero y textiles en cada país. 

Inicialmente, una "unidad" de rrano de obra es cuatro veces más ca­

ra cpe una "unidad"de capital en E.U. ($12 cx:rnparado contra $3) y solo 

una y media veces m.1s caro que en G.B. (L3 a:rnparado centra L2). 

La razón del precio de mano de obra (1) al precio del capital (k) 

en E.U. -(Pl/pk)E.U.- es mayor que la misna raz6n en G.B. -(Pl/Pk)G.B.-. 

- - -
'------~~~-- --'-----·--·-· --------· 
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Por definici6n, dado que (Pl/Pk) E.U.> (Pl/Pk)G.B. los 

l :> 

E.U. son 

(relativamente) abundantes en capital, y G.B. es (relativamente) abun­

dante en man:> de obra. 

No debenos fijarnos nada más a la dotación relativa de factores -

de los pa:!ses (y por lo tanto a los precios relativos de los factores) , 

sin:> también a los requerimientos de factores de los dos bienes. Con 

las razones iniciales de precios de factores, el acero es (relativilllle!:!. 

te) "intensivo en capital", y los textiles son ";.ntensivos en mano de 

obra". Es decir, la raz6n de la cantidad o rronto de capital utilizado 

a la cantidad de mano de obra utilizada en la produ=i6n de una unidad 

de acero.es mayor que la razón capital/mano de obra en la producci6n de 

textiles. Esto sucede en el caso de ambos pa:lses (en E.U., 13/4 9.5/ 

8, y en G.B., 8/6 4/10). Aún cuando el acero sea intensivo en ca­

pital en los dos países, una unidad de acero es producida =n diferentes 

o::rnbinaciones de mano de obra y capital en E.U. y G.B., debido a la di 

ferencia en los precios relativos de los factores: ya que el capital 

es relativamente barato en E.U., los Estados!!!'idos utilizan una mayor 

raz6n de capital a mano de obra en ambos bienes que la utiliza G.B. -

Aun:iue mie~tras las canbinaciones particulares de insumos varían 

en tanto varían los precios relativos de los insurros, el acero será in 

tensivo en capital en ambos países =n cualquier razón de precio de -

los factores. Y el bien intensivo en capital (acero) p.iede ser pro­

ducido má:s barato en el pa'.i.s que es más abundante en capital (E.U.) -­

Nos encontranos ahora en posición de resunir esta teor!a de las bases 

del cx:rrercio: 

1. La base imediata es la diferencia en los tipos de canbio -

dorrestioos respectivos (1.43la = lt = 1.ll8a = lt). 

2. El tipo de cambio dc.rni:!stioo está dete:rrninado por los precios 

danéstioos de los bienes (124.5/87 = 1.431 y 38/34 = 1.118). 

3. El precio de un bien es igual. a su costo, el cual es igual -

a las cantidades de los inSUJTOs utilizadot:,multiplicados por sus pre­

cios respectivos (poajemplo: para la producci6n de acero en E.U., -

(12 X 4 + 3 X 13 = 87). 
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4. U'1 pa1s ser! un relaUvo productor de bajo costo y exportador 

del bien que se produce oon relativamente gran;Ses cantidades de su abu!l 
dante relativo (barato) factor (E.U. es abundante en capital, oon el ~ 

pital relativanente barato, y tiene nen:>res precios en la produoci6n de 

acero, la cual es intensiva en capital; y la G.B. que tiene nano de -

ctira relativamente barata, ex¡::ortará el bien intensivo en mano de obra, 

textiles). 

ra teor1a y el sentido can!1n nos hacen estar de acueroo =n Hechs­

cher y Ohlin, sin anbargo, la teor1a econ6mica se basa en supuestos que 

a veces no se p.ieden aplicar cxmo reglas generales y entonces apolreoen 

casós paradóji=s a::rro el descubierto por el eoolOTlista Leontief, qui­

en nos explica la existencia de ciertos factores que alteran radical­

mente los ¡;atrones de c::orrportanúento del cx:rnercio. 

IDs gustos de un p.ieblo y sus Mbitos de consuno, o bien diverge_!! 

cias en estado de la ~logia, son algunos de los factores que pueden 

afectar estos patrones de cx:rnpartamiento del o:xrercio. 

Veamos el caso de la paradoja de Leontief: obv !amente E. U. es un 

país que esta cbtacb de mayor capital por trabajador que cualquier ot.J:o 

país. Por lo tanto, seg(in el teorema de Hechsher-ohlin, las ex¡:orta­

ciones de E.U. requerirán rna'.s capital por trabajacbr, que los bienes -

canpetitivos de im¡x>rtaci6n de E .u., pero las cifras rrcstraron que las 

.únµ)rtaciones demandaban 30% rna'.s capital por trabajador que las eicpor­

taciones: lo que significa que los E.U. tienen~ patrón de canercio -

exterior de un país rico en mano de obra. ~lculos similares se h.ici~ 

ron para Jap6n, canadá y la India, enxmtránó:>se con los mismos resu1-
tados parn:lÓ~i=s por que los econc:mistas buscaron explicaciones que -

conciliaran la realidad oon la teoría, entre algun;¡~. de sus explica­

ciones estan las siguientes: 

l. La alta efectividad de la man:> de obra de E.U. 

2. La posibilidad de que E.U. es un gran consmtidor de bienes in~ 

sivos en capital. 

3. La importancia de la investigaci6n ~el desarrollo en las expor­
taciones de E.U. 

4. La restri=i6n de im¡x>rtaciones intensivas en mano de obra im-­

puestas por las tarifas y aranceles en E.U. 



México es un pa!s con abundancia en. niarí·o de obra y con­

secuentemente seglin Hecksher y Ohlin debemos·. ser .. uri pa!s que 
exporta bien.es. intensivos en mano ·de ob~-~·~_-.. - ,,. 

de 

te 

go 

En el caso de México esto se ve cla~améri'te.:en el reng16n 

servicios por. transformaci6n de 1a .Baia.riza. ca~· pagos. Es­
reng16n se refiere a 

0 

las maquiladoras ~i;;· ··~xisten a lo la!, 

de las ironteras y en algunos punt6s: espe~!ficos del pa!s, 

as! como a las exportaciones terr.porales'..: ':1 crecimiento de e!!. 

te sector refleja los razonamientos de Hecksher y Ohlin y nos 

da un ·ejemp.lo claro de la teor!a en la .Práctica. Aunque las 

industrias competitivas no son.generalmente las intensivas en 

mano de obra, México debe inclinai::se a exportar productos en 

los que los factores necesarios para :su producci6n se encuen­

tran en abundancia en el pa!s, 1o:éi1a1: repercutirá en una ven 

taja coll'parativa de estos prodüé~6"!;·{Éin;,e,l exterior,' por lo _-:_ 

que podemos concluir que r.•.é:;ci~ri:él~i>~:~-~~~d~c.ir y exportar aque 

11os bienes que requieran J?a~a.':.sil::'i!;r6ducci6n, factores inten: 

si vos que se encuentran ell: abunda11cia en e 1. pa!s • 

1.2 LA EVOLUCION DEL COMERCIO INTERNACIONAL. 

El sector externo de una econom!a se representa con la 

balanza de pagos. 

Dentro de esta Balanza de pagos hay dos cuentas ll'UY im­

portantes, la cuenta corriente y la cuenta de capital. 

La cugnta corriente registra como exportaciones los in­

gresos devengados de la venta al extranjero de bienes y serv! 

· cios, y como ill'portaciones los pagos de bienes y servicios 

adquiridos en el extranjero. 

La cuenta de capital ~ide el flujo de fondos para la co~ 

pra de .activos en el extranjero y el flujo de fondos que se ge­
nera con la compra de activos domésticos por parte de los ex­
.tranjeros. 

F' ~ r r ' .. 
r~,,_,_. 1)::_ 
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Esta,.tesis se concentra en 1os registros de la cuenta -­

corriente, tarrbién llarrada la Balanza corrercial. 

El conjunto de las exportaciones y de las i~portaciones 

de un pa1s se compone de varios renglones que, a grandes ras--

. gos ... se pueden dividir en: bienes de consumo, bienes de produc­

c.ÚsiL .. b.ienes de inversi6n y l'!'aterias primas o recursos natura-
1es·;,-, · .E1 porcentaje de participaci6n de estos renqlones en el 

tota1· de 1as· exportaciones o 1as irrportaciones de un pa1s, es­

t.ii determinado por diversos factores, de los cuales ya herros -

mencionado a1gunos como 1a dotaci6n de recursos del pa!s, su -

.. , nive1 tecnol6gico, su abundancia de capital o de mano de obra, 

i'as preferencias de los consumidores, su situaci6n 9eogriifica, 

pero ademas el grado de desarrollo de su econo~!a tiene mucho 

que ver, as! como sus po1!ticas de desarro1lo y sus políticas 

comercia:1es hacia el exte~ior; estos Clltimos factores juegan -

un papel muy importante .tant.o 'e~ 1a corrposici6n de las irrport!!_ 

cienes corro en 1a. de.ias.:'expÓr'taciones. 

Con ll'Otivo' d~ est·~· t~sis; presentamos e1 caso de f.!éxico 

en, el reciente plis~cio / é:oiÍientando 1a evoluci6n del sector exteE 

no. Primero se muestra la magnitud de las. exportaciones (X) -

Y: las. importaciones (M) en re1aci6n al producto interno bruto -

(PIB) , se hace notar que la cuenta de capital no se toma en ce~ 

sideraci6n ya que no existe relaci6n directa de esta con el PIB 

debido a que. esta cuenta invo1ucra transferencias de activos f! 

nancieros y no producci6n. 

eUADRO l.4:EXPORTACIONES E IY.PORTACIONES EN FELACION AL PRODUC­

TO INTERNO BRUTO. 

1977 1981 l.982 19P3 

M 
PIB 6 % 13 % 7. 7 ' 4.3 % 

~ 
PIB 3.7 % 4.5 % 4.6 ' 5.4 % 

-.-, 
.---··--- ,-... :"'·,"'•: 

r . --- . ·.-:y·!~ .. ~~~-: ~.. ~ \ ': 

e__ _____________ ~-~~~~-~~='.-----------·--



L·a relaci6n 1'1/PIB ha sido, tradicionalmente, al!'yor que 

X/PIB si~ ~ll'bargo, este déficit que se ll'Uestra a lo largo del 

cuadro 1. 5·_, fué revertido debido a la devaluaci6n de fines de 

19 81, 6rea~d~: un· superaávit, este excedente ha servido para P2. 

der hác'3r., los j;>agos de la deuda, mientras que anteriorrrente -

los d~fici,_ts'é.s6lo serv!an para incrementarla . 

. ''i.'~· ·b'~us~, para este superlivit no se debi6 a un gran in-­

cremento en' ·las exportaciones sine a un desploll'e de las itr.po!. 

~acibn~s ~ÓITÓ se puede ver en la gráfica l .• l 

·, 25 
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GRJ!_FICA 1. 1 BAI,ANZA COMERCIAL 
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CUMlRO 1.5~ IMPORrl\ClOOES Y EXPORl'ACICNES DE IBRC.llNCIA5 1973 - 1983. 

CCH:RCIO EXrERIOR 

(Millones de d61ares) 

1973 1974 1975 1976 1977 1978 

~de .. 

rrercanctas 3, 892.4 6,148.6 6i699.4 6,299.9 5, 704.5 7,917.5 11;9!!5:6 ... 
Ex¡xlrtaciOn de " 

mercanctas
1 

2,071.7 2,853.2 . ~;~~t4' ·Ú55.5 4,649.8 6,063.1 8, 798;2 
-i:\':·,-

SalOO -1,820.7 3,295',5 -3,637.0 2,644.4 -1,054.7 1,854.4 -3,187.4 1;~64.7 

1 ra expxtaciOn incluye revaluaci~ . 

Fln."IBS: Banco de ~iCXJ, S.A., InfOil!le anual 1980, y Balanza de pagi:>s, Indicaó:m!s econ1niCXJS Banco de ~. S.A. 

1 TESIS CON ··1 l FALLA DE ORIG~!J 
.... 
...¡ 
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El dramático incremento en las exportaciones de 1976 
a 1981 se debi6 al gran dinamismo de las exportaciones petro­
leras, ésto se puede observar en ia misll'a crráfica y confirmar 

con los datos del cuadro 1.6, además estos resultados confir­
man la teoría econ6mica de precios y tipo de cambio como por 
ejemplo podemos ver corr.o la devaluaci6n de I98I disll'inuy6 las 

importaciones e increment6 el ritmo de creci~iento de las e~ 
portaciones, al mismo tiempo podemos ver como se estabiliza -

el incremento en las exportaciones petroleras al llegar al t~ 
pe de la plataforma de producci6n establecida por el gobierno 
de 1"éxico. 

Por otro lado vemos como seqün los datos del período -­
de !979 a I982 para el rengl6n de las manufacturas disminuye­

ron en su ritmo de crecimiento, ya que la inflaci6n en ~·éxico 

se hacia más fuerte y se perdía competividad en el extranjero. 
El vertiginoso aUll'ento en las exportaciones de petr6leo 

no pudo igualar al de las importaciones debido esto, a que en 
gran medida la sobrevaluaci6n del peso impuls6 más las impor­

taciones que eran <::ada ves más baratas creando déficits que -­
debían de ser cubiertos con una creciente deuda externa, co~o 

se muestra en gráfica 1.2 y en la 9ráfica 1.1 y la cual se cu~ 
druplico de !975 a I98I. 

Cometiendo las autoridades el mismo error durante 2 

sexenios manteniendo el tipo de cambio practicamente fijo cua~ 

do la inflaci6n doméstica era mucho mayor que la del exterior, 
recurrier .rn al e ndeudarriento externo para sostener el tipo de 

cambio, ocasionando violentas devaluaciones en los períodos 
más debiles, agravando más la crisis. Estas devaluaciones -­

del peso que se muestran en la gráfica 1.3 tienden a darle ma-­

yor competividad a los productos mexicanos vía precios y a en­

carecer las importaciones para disminuir su consumo y así po-­
der equilibrar la Balanza de pagos. 

El problema principal era que 1"éxico, que tradicionalmen-

TESIS CÜÑ--1 
FALLA DE ÓPTCF:Nj 
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Cl7'DlU. Lú:¡.·i······. 

Total 

ESTRJCIURA !E IJ\S EXIO.Rl' .. .('J.ONES * 
(11lillones de cl6lares) 

1976 1977 1978 1979 1980 1981 1982 .1983 

2,01Í:1 '2;asj~¡¡':J,062i4:3;655.5 · 4,649.e 6,063.l 8,798.2 15,307.5 19,419.6 21,00U 21,398.8 

:-;;0 :l;~'??t;·~~·~l~~~lf>~~::¿.í¡l~~·;:~~:.:/.1.27:2l (30.4) (4S.l) (74.o> (26.9) ¡8.21 (l.9) 

Petroleras* * 24.P.:i·;;;l23:1,•,"!';''..437 .• 8 .. :;¡'-',t';539.9~{c'iA993,4 1,773.6 . 3,764.6 9,878.4 14,573.3 16,477.2 16,001.6 
(1;2) V (4~3lii•;i:'.(14~3);'i;'.(W7)~(·(2I:3). ··. (29.2) (42.8) (64.5) (75.0) (78.4) (74.P) 

(396i4)~:\(225~6 ..• (23';3¡~faw;o)?i (78.5) (II2.3) (162.4) (47.5) (I3.I) (-2.9) 
, : :)·;: :~if~1/~~?~2 .. r;;.:'· ··\·.;:~~:'.;..:~.'.~·-~·:;\;;'.'>L /: .. ~ -: 

Agropecuarias 904.3 854~0)c:~/.892/ ,, '· 51atJ1312:7.¡<l,500.9 1,778.6 I,544.7 I,4e0.9 1,233.2 I,284.A 
(43.6) (29.9f:;J:'::'(29.l){,¿l;;;(4p);:fü28'2).'.(24.7) (20.2) (10.I) (7.6) (5.9) (6.0) 

(-5;6);~((,\(-:'.:4:s)'.;;~{(96~3);1f(~25:01;~:·114.3) . (18.5) (-13.2) (-4.I) (-I6.7) (4.2) 

!~~:~) 7~~:~)i>iw~~1r~~~;~{~~1:r~r~±~~~·~'.)\)t·fü:~1 3~'.~¡ 5~~:~) 6~~:~) ~~:~) 4i~:ii 
cro6.:í:l '¡.::44;s¡ •><o.si ·· ·¡3;1¡ ··· c~2;rr (49.3l C5B.5l (34.7! 1-25.9) c-ro.9¡ 

Extr<Ctivas 

~"111Ufa::tureras 960.2 1,499.8 •1;52~.5 l,72Ú 2;125.1 2;574.Ó 2,936.o 3,378.7 2,Ges.2 3.or7.6 3,665.5 
(46.3) (52.5) (49.8) (47.3) (45.7) (42.5) (33.4) (22.I) (!3.8) (!4.4) (I7.I) 

(S6.2 ( 1.6) (!3.4) (22.9) (2!.l) (I4.I) (I5,I) (-20.4) (!2.3) (21.5) 

Fm.1llES: Barx:o de l'áxicxi, S.A., Balanza de pagos, Estad!sticas histéricas, !970-1978, e indicad.Jres oporturos -

de carercio E!Kterior, dicienbre de !980, indicacxires ecxin6ricos Banco de ~xicxi, s. A. 

* El priller parentesis 11UeStra el porrentaje del total y el segurdo nuestra la tasa de crecimiento poroentual so­

bre el aiD anterior • 

** Estos datos incluyen pitroleo crudo y sus derivad:ls. 

"' o 
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te exportaba excedentes no tenía la capacidad exportadora para 

utilizar al máximo las oportunidades ofrecidas por un ventajo­

so tipo de cambio. 
La composici6n de las exportaciones es decir, la parti­

cipaci6n de cierta rama de la producci6n en el total de las -
exportaciones tuvo un fuerte grado de evoluci6n en la decada 

pasada. 
El cuadro 1.6 nos muestra el vertiginoso aumento en las 

exportaciones petroleras pasando de ser la más pequeña parti­

da en I973, a ser el rengl6n dominante en el total de las - -

exportaciones desde I979 creando una dependencia excesiva en 

un producto cuyo precio internacional no está bajo nuestro co~ 

trol y cuya fluctuaci6n atenta contra la soberanía de ~éxico 
ya que se cuenta en gran medida con las divisas generales por 

el petr6leo para el servicio de la deuda externa. 

Esta es una de las causas principales por las que se deben 

apoyar las exportaciones no petroleras ya que ésto nos daría -

más estabilidad en nuestro sector externo disminuyendo el im-­
pacto de la volatilidad del precio del petr6leo. 

A continuaci6n se presentan algunas conclusiones y reco-­

mendaciones derivadas de este breve análisis del sector externo 

hiexicano. 
- El superávit logrado a partir de la devaluaci6n de I98I 

. debe· i;¡er re forzado incentivarido alin más, las exportaciones, ya 

que. las exportaciones petroleras llegaron a su tope, estos in-­
centivos e' 'e •n estar dirigidos a las exportaciones no petrole--

.. ras, dando as! a México un mayor y más estable control sobre la 
obtención de divisas necesarias para el servicio de la deuda y 

el fomento del desarrollo econ6rrico del par~. Las importacio­

nes deben controlarse foll'.entando la producci6n nacional de bie­

nes básicos decapita! y con énfasis especial en el desarrollo 
de tecnología propia. 

- Debido al gran tamaño de la deuda externa y a la falta 
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de estabilidad de las tasas internacionales de intereses y el 

precio del petrC:Sleo, .r-•éxico sC:Slo cuenta con el control de sus 

importaciones y con el forrento de sus exportaciones no petro­

leras como instrumentos para asegurar un desarrollo econC:Sirico 
en el futuro. 

La deuda externa deberá manejarse con mucho cuidado pen­

sando siempre que un continuo superávit en cuenta corriente -­
ayudará a minimizar la contratación de deuda externa adicional 

y facilitará su reestructuraciC:Sn y refinanciaciC:Sn. 

- En conclusiC:Sn hay mucho que hacer en el sector exter-­

no de México, siendo grandes los beneficios que se pueden der~ 
var de acertadas pol!ticas en este sector. 
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l. 3 LA CO!'\PETIVIDAD DE LOS PRODUCTOS EN EL EXTRANJERO 

Es muy importante considerar ciertos factores que dete~ 

minan la competitividad de un producto en el mercado intern~ 
cional, ya que de una acertada evaluaciOn de estos factores 

depende el Sxito que pueda tener este producto compitiendo 

con los demas. 
AcontinuaciOn, se expondran características de puntos -

espec!ficos importantes que se deben considerar para la co-­
rrecta evaluaciOn de la competitividad de un bien o un ser-­

vicio en el extranjero. 

1.3.1. EL PRECIO. 

El precio de un bien o un producto que se pretenda come~ 

cializar internacionalmente, es el factor más importante a -
considerar ya que esta s"i.mple figura, sera la de mayor peso 
cuando un cliente potencial tome una decisiOn a favor o encon 

tra de la adquisiciOn del producto, decimos que es la de ma-­

yor peso, ya que existen otros factores como la calidad, la -
cantidad, los productos similares y otros que tarnbiSn influen 
ciaran la decisi6n de nuestro posible cliente, aunque con me­

nor impacto que el precio del artículo. 

La mayoría de los recursos naturales, art~culos manufac­

turados y ~ervicios, tienen un alto grado de competencia en -
el mercac•.· J.nternacional por parte de productos extranjeros -
y aan los ,1acionales, por lo que la determinación del precio 

es muy semejante al caso de la determinación de precios en la 
teor~a económica de la competencia perfecta que a continuaciOn 
expondremos brevemente. 

Más adelante considerru:em::m los casos en que estos recursos, bienes 

o servicios, por su escasez o alto grado de tecnología, obtienen sus -

precios de acuerdo al rnodelo monopólico de determinaci6n de 
precios. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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1.3.1.l LOS PRECIOS EN IA ~CIA PERFECI'A~ 

La cx:rnpetencia perfecta es el modelo econónico de un mercado que P2. 
see las caracterfsticas siguientes: cada agente e=n6mico acttja cc:m:> si 

los precios estuviesen dados, es decir, cada uno de ellos acttla oc:m:> un 

tonador de precios; el producto es hanogénco; hay libre novilidad de -

recursos, incluida la libre entrada y salida de las empresas productores; 

y todos los agentes eCDrónicos que intervienen en el mercado poseen un -

c:anocimiento canpleto y perfecto. 

1\hora explicaremos dos enfoques que el productor debe tanar en Ole!!_ 

ta a fin de lograr un l:eneficio m'.\'.ximo cuando los precios estan fijos. 

Suponemos que cada errq:iresa ajusta su nivel de producci6n en fonna -

tal que se eleve al máximo el beneficio obtenible <XJn sus operaciones. -

Dado que el beneficio es la diferencia entre el ingreso total por ventas 

y el costo total de 13 pi:odlcci6n, aquél se eleva al mb:inD en el nivel 
de producción donde es m.1xim:> el excedente del in:]reso sabre el a:>ste (o 

donde se reduce el rnfn.im:> el exceso del a:>sto sobre el tn;¡reso~ 

Veam:>s el ejemplo del cuadro 1. 7 que representam::>s en la gráfica 

1.1 

Las prineras dos colunnas del cuadro indican una curva de denenda -

para un producto en cnrq:ietencia perfecta. El precio del mercado es - -

$5; el productor puede vemer todas las unidades que quiera a este pre­

cio. El prcducto de las colunnas uno y dos, nos da el ingreso total que 

apare= cm la =luma tres. La Hnea recta de la gráfica 1.1 represen-

ta dicho i.n?"reso total. Adviértase que la curva del ingreso total s~ 

pre será U!.'i lfnea recta en el caso de la oanpetencia perfecta, po:rque el 

precio n:> cumbia con la cantidad vendida. En la gráfica 1.1 represen~ 

nos el coste total por una linea curva. El beneficio -la diferencia entre 

el ingreso total y el coste total- apeu:e= en la líltima columna del cua­

dro l. 7, Y lo representarros por la distancia positiva o negativa que exi~ 

te entre las curvas de ingreso total y =ste total, en la siguiente - -

4. C.E. Ferguson, J .P. Gould, Teorfa Mi=oe=rú:.ci.ca. Trad. Eduardo 

L. Suárez (~ico, D.F.: Fondo de Cultura Ecorónica, 1978) p. 228. 

TESIS CON 
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CU1\Dro l. 7 

~· .coste. y ~fc:io.~e tlil<\ .. ~. ~~ . 

Precio Nivel de Coste Coste 

del prodlcci6n Ingreso fijo variable O::>ste 

rrercado y ventas · : . letal . tOta1 ... total .. total Beooficioo 

$5.00 l $5,00 $15,00 $2.00 $17.00 -$12.00 ~ 
5.00 2 10.00 15.00 3.50 18.50 - a.so ~~ 
5.00 3 15.00 15.00 4.50 19.50 - 4.50 ~~ 
5.00 4 20.00 15,00 5.75 20.75 - 0.75 ºº ::oº -::o:?:: s.oo 5 25.00 15,00 7.25 22.25 + 2.75 ª 5.00 6 30.00 15.00 9.25 24.25 + 5,75 z 
5.00 7 35.00 15.00 12.50 27.50 + 7 .so 
s.oo 8 40,00 15,00 17.50 32.50 + 7.50 

5.00 9 45.00 15,00 25.50 40.50 + 4.50 

s.oo 10 50.00 15.00 37.50 52.50 - 2,50 

tJ 
UI 
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grlifica 1.1. El beneficio es negativo al principio, se vuel.ve positivo,­

Y finalrrente es negativo de nuevo. En la gráfica 1.1 las &reas scrnbrea­

das indican los niveles de producci6n en que el beneficio es negativo (se 

incurre en p&didas) • 

Tanto en el o.iadro caro en la gráfica, se aprecia que el. beneficio -

máxirro es $7. 50 que se alcanza a:m ura. produ=i6n de siete y ocho unida­

des. La aparente indeterminaciOn del nivel de produ=i6n es atribuida a 

los datos discretos utilizados en este ejemplo hipotétiex>. Si usáraros 

datos ccntinuos, resultaría evidente que la produ=i6n de náx.úro benefi­

ci.o es de ocho unidades por perfodo. Esto es as:l'.,porque la distancia -

que separa a las dos curvas se hace má'<ima en el pimto en que las tan::Jen­
tes a ellas tienen la mima pendiente. De las dos tan;¡entes que apare-­

cenen la gráfica 1.1, se advierte fl!cilmente que las perdientes s6lo sen 

iguales cuaroo la produ=i.On es de ocho unidades por per:l'.odo. 

El enfoque del costo y e1 irqreso totales es Gtil en algunas situa­

ciaies, pero OC> n:>s lleva a una interpretaci6n anal.:l'.tica de la cor»uc:ta -
eipresarial • Para ello,deberros utilizar el cCJnOCido enfoque narginal. 

Definim::>s al ingreso imrginal a::m:> el precio de mercad:> ,y al costo -
marginal cc:m:> el aunento o c<Sllbio en el costo variable total, el cual es 

igual al nGrrero de unidades de insulTo variable que se utilicen nultipU.~ 

do por el precio unitario del instmo. 

Aplicando estos rrétodos a los datos del cuadro 1. 7, obtendreros la ~ 

formación que aparece en el cuadro 1. 8. 

Las columnas UOC> y dos contienen los datos de la curva de denanda o 

de ingreso mai-ginal, que son idénticos para una enpresa que opera en un -

mercado de o-··•>;J-.tencia perfecta. En la columna tres aparecen las cifras 

de1 =ste rrarc¿:inal, y en la cuatro las del ex>ste medio o unitario que ca.!_ 

cul.arros a partir de los datos de la columna seis del cuadro 1 • 7 , en la -

oolunna cinco anatam:>s el beneficio unitario, o sea, la diferencia entre 

"1 precio y el coste medio total. Por Cilt:im::>, en la collllUla seis apare-

ce el beneficio total, es decir, la diferencia entre el ingreso y el - -

coste totales. 

Al igual que en el caso anterior, e1 beneficio roxino correspoiEe -

al nivel de produ=i6n y ventas de siete u ocho unidades por pedodo. 

TISIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



CUADR> 1.8 

Producx::iOn 

y venta 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

Ingreso 

narginal 

o precio 

$5.00 

5.00 

s.oo 

s.oo 

5.00 

5.00 

5.00 

5.00 

s.oo 

5.00 

Coste 

narginal 

$2.00 

1.50 

1.00 

1.25 

1.50 

2,00 

3.25 

5,00 

8.00 

12.00 

Coste 

rredio total 

$17.00 

9,25 

6.50 

5.19 

4;45 

4.04 

3.93 

4.06 

4,50 

5.25 

Beneficio 

por unidad 

-$12.00 

- 4.25 

- 1.50 

- 0.19 

+ 0.55 

+ 0.96 

+ 1.07 

+ 0.94 

+ o.so 

- 0.25 

Beneficio 

total 

-$12.00 

- 8.50 

- 4.50 

- 0.75 

+ 2.75 

+ 5.75 

+ 7,50 

+ 7.50 

+ 4.50 

- 2.50 
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E1 beneficio unitario se eleva al máx:!mo con siete unidades de pro­

ducción; pero esto no tiene inportancia, porque al errpresario le intere-­

sa el beneficio tota1. 

Representanos los datos el cuadro 1.8 en la gráfica 1.2. Es claro 

que el equilibrio a corto plazo de la empresa se alcanza en el pwito E, 

donde el coste marginal es igual al in;¡reso marginal. O bien, dado que 

el ingrero marginal es igual. al precio para un productor en oompetencia 

perfecta, el equilibrio a corto plazo ocurre al nivel de producci6n en -

que el =ste rrarginal es igual. al precio. 

50 

40 

10 

o 1 2 J ·4 5 6 7 e 

GRAFICA 1.1 Elevac.i6n del beneficio al m.Sximo,· siauiendo el méb!Xló -
del ingreso al coste total. 



29 
~. 1 

·, 

··: . .. . . -
La mayoria de los productos de exportaci6n tienen un alto grado -

de canpetencia, por lo que en la realidad, el mercado internacional es 

un !!Ercado para ccmpraclores y esto hace que el precio de un bien esté 

determinado en este mercado internacional =nvirtiendo a los exportad~ 

res en tanaclores de precios, es decir, que los productores deben ven-­

der sus productos al precio internacional, que es un precio ya dado, -

y que la forma en que pueden ccmpetir es por ne:lio de la calidad de su 

producto y reduciendo sus costos. 

Se debe buscar darle a los prcductos un mayor valor agregado, ya 

que hay mayor volatilidad en los precios de los recursos naturales -

que de los bienes nanufacturados, es por esto que cano en el caso del 

petr6leo mexicano, se debe a~ar el desarrollo de la industria petro­

qu:frnica =n la finalidad de vender productos oon mayor valor agregado. 

El productor de un bien que tenga mucha oompetencia en el extran­

jero deberá saber que sus ingresos y el precio de sus prcductos depen­

deran más de los precios internacionales que su volumen de producci6n. 

12 

10 

B 

~ 6 

>< D=IM;J 

o ..... 4 
~ 
"' 

2 

o 
2 4 6 R 10 

GRAFICA 1.S Elevaci6n del beneficio al máximo, siquiendo el método marqi­

nal. 
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1, 3 .12 !El'E!MINl\Cml DEL PREX::IO EN EL Cl\SO !E ?'O'KJPOLI0
5

• 

La "ocmpetencia perfecta" le proporciona al eo::>nanista un modelo -

de análisis muy tltil, aurque las =ndiciones tan rigurosas del irodelo -

nunca se den en el mundo real. Casi lo mis:no se piede decir del rrode-

lo de•ll'lll10p0lio J?t=, del a.ial ros ocu¡::arerros ahora. Las =ndiciones 

de este modelo tambilm son rigurosas y resulta dif!cil, si no imposible, 

encontrar un m:>mpolista puro en los rrercaoos del nnmdo real. Sin em-

bargo, muchos mercados se aproximan gran:lemente a la organización l!DnO­

¡:ólica, y el análisis del rronopolio a rrenudo explica muy bien la condu~ 

ta que d:>sel:van ·los anpresarios. 

Se dice que existe el rron:>pelio puro aiando s6lo hay un vendedor -

en un rrercado bien definirlo. De manera que desde el punto de vista de 

las ventas o el ingreso del mooopolio y la canpetencia perfecta son ex-

trerros opiestos. N::> existe rivalidad en el caso del mooopolio puro 

por la sencilla raz6n de que no hay rivales. 

Basamos el an<l'.lisis de la canpetencia perfecta en oos sup..iestos -

.irn¡:ortantes: todos los anpresarios intentan (o, por lo menos, actúan -

caro si intentaran) elevar n.l m<iximo el beneficio, y las empresas fun-­

cionan en un arrbiente libre do controles exterms. El análisis del -

mompolio descansa en los mismos suµ.iestos • 

Al igual que la empresa de competencia perfecta, el nonopolio ob­

tiene el beneficio m1x.imo cuando produce y vende al nivel de produ=i6n, 

donde es mayor la diferencia positiva entre el ingreso total y el coste 
total (o bien se reduce al mínimo la pérdida donde es rremr la diferen-

cia negat.i.V.'I>. Para ilustrar el enfoque del ingreso y coste totales, 

vease el cu;"1ro 1.9, y la gráfica 1.3. 

El cuadro y la gráfica casi ro necesitan explicación. 1\dvi~se 

que el beneficio rnáx.iJro ($4.50) se obtiene al nivel d.-, SO unidades de -

producci6n y ventas. Exaninando el cuadro 1. 9 vanos que este nivel de 

S. C,E, Ferguson, J.P. Gould, Teor)'.a Microecon6mica. Trad. F.duardo 

L.S~ez (México, D.F. Fondo de CUl.tura Eeonónica, 197Bl p. 266. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



a.w>JO 1.9 

Elevaci6n del beneficio al m1x:irno, siguiendo el mtoao.del inqreso y roste totales- .. ··· 

Producci6n y ventas Precio Ingreso total OJste total OJste m:rlio Beneficio 
....... total 

s $2.00 $10 ·ºº $12.2S $2.45 $-2.25 f ~ 13 1.10 14,30 lS,00 l,lS -0.70 

23 o.as 19,SS 18,2S 0.80 +l.30 ~~I 
38 0,69 26,22 22.00 o.se +4.22 

., e .. 
so 0.61S 30,7S 26,25 0.53 +4.SO • 
60 O.SS 33.00 31.00 0.52 +2.00 

68 o.so 34.00 36.25 0.53 -2.25 

7S 0,4S 33.75 42.00 o.S6 -a.:is 

81 0.40 32.40 4R.25 0,60 -1S.8S 

86 0,35 J0.10 ss.oo 0.64 "'24.90 

w 
~ 



CUADRO 1,10 

ElevaciOn del beneficio ~:irno, siquiendo el nétodo de ingreso.y coste narc¡:lnales, 

Producci6n Ingreoo Coste Ingreoo 

y ventas . PreCici. .. tOtal .. total .... . miirgirial 

5 $2.00 $10.00 $12.25 

13 1.10 14.30 15.00 $0,54 

23 o.as 19,55 18.25 0.52 

38 0.69 26.22 22.00. 0.44 

50 0.615 30,75 26.25 0.35 

60 O.SS 33,00 31.00 0,23 

- 68 o.so 34,00 36.25 0.13 

75 0.45 33,75 42,00 -0,03 

81 0.40 32.40 48,25 -0,23 

86 0.35 30.10 55.00 -0,46 

Coste Beneficio 

marginal 

$0.45 $- 2.25 

0.34 - 0.70 

0.33 + 1.30 

0.25 + 4.22 

0.35 + 4.50 

0.48 + 2.00 

0.66 + 2.25 

0.82 - B.25 

1.04 -15.85 

1,35 -24.90 

~ 
I:"' ..-] > tr' 
t::I f! 
f'w:2 "" 

; 
t". 
2: 

w 

"' 

e ... . 
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producci6n es menor que el correspondiente al coste unitario m!nimo. 

Tambilm es menor que el nivel de prcduoc:i6n donde el ingre9o se eleva -

al máximo, y que el nivel dome el precio es igual al =ste rnargina1 -

(un poco m&; de 60 unidades). Esta til.tima condici6n es la "regla" para 

J.;i elevación al máximo del beneficio en la canpetencia perf'ecta. Pero 

la mis:na no se aplica al rronopolio, cxno se verá claramente en el enfo­

que marginal. 

Habiendo introducido ya todos los conceptos f~tales, anpeza­

rros esta subsecci6n prosiguiendo el ejemplo que ya utilizarros antes. 

El cuadro 1.10 pror=-ciona los datos inp:>rtantes que dibujamos en la -

gráfica i.;i~ 
En el rron:>p:>lio se obtiene el beneficio máxirro en el nivel de pro-

ducci6n donde el a:>ste rnai:ginal es igual al ingreso marginal. IDs da-

tos hipotéti=s del cuadro 1.10 ilustran claranenta_:;~ta posici6n. 

Poderros ccncluir que un ftunopolista, o cualquier otro producto, -

elevará al m1x:!m:> su beneficio, o reducirá al m!nirro su plkdida, produ­

ciendo y vendiendo el nivel de produoc:i6n dende el coste marginal es -

igual al in;¡reso marginal. La obtenci6n de un beneficio o una p&-dida 

depende de la relaci6n que exista entre el precio y el coste nedio to­

tal. 

No existe el rronopolio puro ya que no hay recursos rtnicos y que -

sean de un &!lo pafs. Lo que si existe son diferentes grados de rrono­

polio que m1s bien son llamad:>s oligopolios y en donde se busca restr1!!. 

gir la producción con el fin de mantener altos los precios. Un ejemplo 

especifiex> seria el de la Organización de Países Exp:>rtadores de Petr6leo 

(OPEP), qu:L."'11e-: establecen cuotas o topes de producción con la finalidad 

de que la efe: ta de petróleo no sobrepase a la clernarda y por =nsigu1.en­

te se mantengan estables los precios. ~1= sigue la mis:na poUtica -

de la OPEP y es asi cano establece su plataforma de producoi6n. 

otro caso es el de la plata, ~i= es el m'1)'or productor de este -

metal, Y para n:> afectar el precio, se re:JUla su Oferta y su extraoc:i6n. 

Las patentes tarrbi~ ofrecen caracteristjcas l"Dnop61icas ya que p~ 

'IIS1~ uLiN 1 
FALLA DI óRlor,, 
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GRAFICA l.-¡; Elevaci6n del beneficio al mSxino, siquierño el ~tcdo del 
ingreso y coste totales. 
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i 1.00 

~ 
.7S 
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§ 
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12 24 

GRAFICA 1. 7 Elevac.idn del beneHcio al~, siaui.en:3o el ~todo del 
inqreso y coste marqinales. 
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tegen durante un tiem¡;:o dac;10, l.a producci6n de un cierto bien, pero dlJra!!. 

te ese tienpo sus posibles oanpetidores desarrollan prototipos del p~ 

to, que entrarán a la venta en cuanto expire el plazo de 1a patente con­
vi.itienao·el rre.rcado monop5lico en uno él<> oc:q:etencia. 

1.3.2 EL TIPO DE CAMBIO. 

El tipo de cambio es un factor que relaciona los precios danésticos -

con los internacionales, es decir, es el precio de la unidad monetaria ex­

tranjera en términos de la nacional. 

O:mociendo el tipo de cambio, si exportamos un bien a cierto pats, -

nuestro cliente sabe perfectamente ~to le es~ cx:>stando en su pc'opio -­

tipo de rooneda, si nuestra nv:ineda sufre una fluctuaci6n, es decir, que 1a 

paridad de nuestra rooneda en rel.aci6n cx:>n la otra cant>ia, el precio del -

bien que exportaroos cambia en tél:minos de l.a nonada de nuestra cliente: si 

se deprecia nuestra ironeda, le será más barato nuestro bien a nuestro cl:le!!, 

te_, en ténnin:ls de su rooneda, y estara en condiciones de canprarnos m!s -

o aho=ar oostos, sin embargo si es la moneda de nuestro cliente la que ae 
deprecia, nuestro producto se volverá m!s caro en ténnin:>s de su roo~ y 

le sera m!s diftcil seguirnos o:mprando. Por lo que al fijar el tipo de -

cambio, las autoridades deben evitar una sobrevaluac:i.On ya que esto ccniu­

cirta a un encarecimiento de las exportaciones, tal fui! el. caso con las -
exportaciones manufactureras irexicanas entre 1977 y 1982, esta medida 1-­

plica también que se abaraten las imp:>rtaciones y se provoca wi desequili­

brio en la balanza oorrercial, lo que ocnduoe a una pérdida de poder adqui­

sitivo para c-·.:n el exterior y adano!s detiene el proceso de sustituc.idn de 

irop::lrtaciones : también se debe evitar una subvaluac16n fuerte porque en-­

carece deroaciado las :ln¡:ortaciones de bienes de capital y otros inslm!OS 11!!. 
cesarios p>.ra el desarrollo adends de abaratar delrasiacb los productos de 

exportación. Se puede concluir de esta breve exp:>s1.ci6n, la funci& de -

m:idificador de precios internacionales que juegan los tipos de catbio, y -

se recanienda mantener el tipo de caat>io oon una ligera subvaluaci6n que -

de canpetitividad a las exportaciones y que al mistD tiempo no encare1JCa -

las inportaciones. 
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1.3.3 EL VOu.MEN. 

El voluiren o cantidad exp:>rtada es muy im¡:ortante ya que a través 

de grandes volúrenes, poderros dimtinuir nuestros =stos de exportaci6n 

o bien poderos afirmar mercados en el extranjero. Al trabajar cada -

vez n<ts grandes volunenes poderros obtener mojares precios en transpor­

tes, ccmercializaci6n, etc., al agotar las ecornnías de escala poderos 

vender a varios clientes a diferentes precios. Al poder ofrecer nue~ 

tro produ:::to a rrenores precios asegurarros a nuestros clientes y nues­

tras ventas. Si mane jarros grandes volúrenes poderos manipular los -

precios a traves de un mayor poder de negociación y para esto, es im­

portante =nacer qué pro¡:orci6n del total del mercado tiene nuestro -

producto, si es insignificante, IX> podrerros afectar los precios, en -

carrbio si esta proporción es muy importante entonces sí podr1arros af~ 

tar el precio. 

Es recorrendable tener una planta grande para poder re::lu:::ir =stos 

en base al aprovechamiento de las eoon:rn!as de escala. 

El tarnaio de una planta, es decir, el volunen de su produ=i6n , 

debe ser aquel en el cual se maximizan las utilidades y minimizan los 

=stos, por lo que la cantidad de producción IX> debe estar =ndiciana­

da al mercad:> ~stico, si no en el punto econanicamente n<ts eficien­

te, si es dermsiada la prcdu=i6n para la dananda interna, entonces se 
debe buscar morcado en el extranjero para el excdente de producción. 

El productor no sólo debe exportar exedentes cuancb esté flojo el 

mercad:> in::.crno, si no que debe destinar una c:antidad para la venta -

en el exti'rL·r y as1 aprovechar las econcrnfas de escala. 

1.3.4 LI\. CALIDAD. 

Entre pnxluctos similares o substitutos que se encuentren buscan­

do a:mprador en el rrercado internacional, la calidad de nuestro produE_ 

to puede ser el Gnico factor que rl<>t-.emin"' s;_ ~ "lO<'l ccmpra o IX>, al -

existir saneja117.as en precio y operaciOn o beneficios que se puedan~ 
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rivar de un cierto bien, la calidad de éste siempre será decisiva, por 

el otro lado, si ofreoerros una rrejor calidad que 1a a:mpetencia podre-­

mes cobrar un p::xn nés caro o bien, aprovechar esta ventaja de nuestro 

producto para ganar una mayor porci6n del rrercado. se recanienda nu­

cho al productor hacer énfasis en 1a calidad de su producto ya que ésta 

es 1a que a1 final de cuentas le da una inagen favorable al productor -

además de una mayor confiabilidad ante el rrercado. 

Ademts se debe cuidar de presentar el producto de manera que el -

em¡:aque sea bonito y a:intribuya a la venta. 

Se recxmienda tarrbi!m hacer pruebas de calidad oon organisnos es­

pecia1izaó:ls para apoyar al producto y se debe a:m:x::er ·ia durabilidad -

del bien y el desgaste que sufre =n el uso para poder extender una ga­

rant1a realista. 

1 .J .S Ol'R1'S a::NSIDERJ\CIONES IMPCRI'AN'IES. 

con el fin de que nuestro producto tenga may= competitividad en el 

mercado internacional es importante agotar todas las formas de apoyo -

financie:ro y estfurulos fiscales que se brinden, también es importante -

mantener una cuidadosa vigilancia en los m::>Virnientos de la canpetencia, 

es decir, estar al tanto de los precios de los productos similares al -

nuestro as1 ccm:i estar alerta de 1a posible a¡:arici6n de rruevos merca­

dos en ot:ros ¡:a1ses. Se sugiere al exportador revisar periodicarnente 

su producto con el fin de mejorarlo cada vez m<'!s, para as!, mantener su 

partici¡:aci6n en el mercado o ta1 vez ampliarla. Un factor de Sl.Snil -

importancic. "''n las relaciones que el exportad:>r guarde con sus clien-­

tes, por lo que se aconseja actuar con todO profesionalisro y diplana­

cia. 
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Es evidente la necesida:l de exportar para obtener las divisas nece­

sarias para la :lmportaciOn de bienes de capital e inslm:>s y ~ para 

poder cumplir o:m el servicio a la deuda externa. La aportaci6n de es-

ta t:cisis IP es la de profundisar en nayor análisis estadistico sino ela­

borar una tretodolog!a para facilitar la exportaci6n de productos. 

En este capitulo el lector podrá conocer los tecnicisnos más .im¡:or­

tantes y las fonnas más adecuadas para realizar la exp:>rtaci6n de un bien 

o un servicio. Enamtrará el conjunto de herramientas básicas que a tr,!!_ 

vés de la experiencia podrá refinar y adecuar a su propio estilo Y a las 

danandas de su propio rrercado internacional. 

2 .1 LA DETEO:::IOO !E MERCAIJC6 • 

Conviene regresar a las teorías de o:mercio internacional para dar­

se idea de la forma de detectar mercados para nuestro producto, las ca­

racteristicas que presentan los diferentes paises pueden revelar si en -

e1los existen clientes potenciales, es decir, si un pais no ti.ene abun­

dancia de rnaIP de obra, entonces éste puede ser un posible cliente para 

productos que sean intensivos en man:> de obra. Es atraves de un estu­

dio detallado de las características econónicas, geográficas, políticas, 

de las irrport-.aciones, y de la dotaci6n de recursos con que cuenta un pais, 

que se puecL e '10 percatar de las deficiencias y preferencias de un pais, 

con lo que se podrá verificar la factibilidad de vender nuestro p?:Oduc-­

to. 

El exportador en ciernes debiera empezar ¡:or el estudio de los mer­

cados posibles y que pueda anprender en su propia oficina o en una mesa 

de biblioteca. La investigaci6n de rrercados =ni.enza ron la bdsqueda -

de datos -datos sobre un ramero de mercados que hai• u<> =npararse y eva-

luarse-. He aqut algunas sugerencias sobre la fonna de proceder: 

6. Diversos tenas de exportaci6n, Guía del Exp:>rtador r.Exicano (l>'éxim, 

D.F. Instituto Mexican:> del a:trercio EKterior, IM:E) • 
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1. Exairen de las estadtsticas de exportaci6n publicadas por el ~ 

pio pais. Ia mayor1a de paises las preparan tanto por productos a:rro 
por paises de destin:>. Averigue el exportador en ciernes si ya se ~ 

de un producto similar al suyo en el o los países a los que se propone 

'exportarlo. Unas palabras de advertencia: las cifras correspon:lientes 

a un año pueden dar lugar a errores; tres años o incluso cincx>, darán -

una idea m:rs exacta. Si por ejenplo, el exportad'.:>r opera en el artíC!:!_ 

lo patatas y descubre que en 1968 se hicieron grames exportaciones a -

la Argentina, vea también lo que dicen las estad1'.sticas oorrespondientes 

a 1967 y 1966, ~s el pais en el que se interesa puede haber tenido una 

11\3.la cx:>secha de patatas en 1968. 

otra sugerencia: obsérvese la gama canpleta de productDs del ram:> -

y no sol.amente uno o dos de ell.os. 

2. Examen ocmplerrentario de las estadísticas preparadas por algunos 

otros paises -los Estados unidos, el ~ino Unido, Europa Occidental, por 

ejemplo, o por cualquier otro pa1s de la reg16n a la cual le interesar~ 

exportar. Tales estadisticas no son muy difíciles de obtener. 

jor forma de empezar es haciendo una visita a la oficina central de ~ 

dísticas del propio pais exportador. Otra fuente de infonnaci6n la -

cx::nstituyen las enbajadas o consulados de los paises extranjeros. Ta!.!! 
b~ en tal caso es aoonsejable una visita personal, pues puede trans­

cu=ir nucho tiempo antes de que se teme en considerac16n el pedicb de 

infOrm3.ci6n por escrito y la espera de la respuesta es tierrp:> perdido. 

Unas pocas horas de estudio de las estadísticas dan la clave de cuales 

son los paises donde otros exportadores oolocan un producto similar al 

suyo. I.o su~ otros P.Jeden hacer, también lo p.lede hacer la firll\3. de 1!!. 
vestigador. 

3. Cbnversaciones ex>n exporta:lores experimentados, especialmente -

con los de ranos Sl.ll1alllente afines pero cx:>n los cuales no se entablar~ -

una oompetencia directa. Muchos son los exportadores veteranos que se 

muestran dispuestos a aJi!Flrtir su ex¡::eriencia y darnos buenos oonsejos. 

4. Aprovechar a fondo la ayuda de Wld dSOCiaci.6n mercantil, ~­

ra de comercio, climara o asociaciones de cnrercio y de industria, o a52 
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ciaci6n de exportadores, .si es que l.a hay. Disponer de bibliotecas, en 

l.as que se pueda encontrar l.a información que se necesita. Tambíhl se 

les puede hacer consultas sd:ire prcbl.ema.s especiales y obtener informa­

i;:ión de roorcado de aquellos de sus miemb=s que hayan estado viajanó:> en 

ei eict:ranje=. Por nedio de una asocíaci6n se ?Jede incluso tener la -

oportunidad de tonar parte en algunas conferencias o reun:iones interna­

cionales. 

5 • Tener presente que los departarrentos del extranjero o interna­

cionales de los bancos cx:xrerciales disponen de una gran cantidad de in-­

fontaci6n, impresa o de otra clase, sobre pa.fses extranje=s y que los 

bancos sienpre estan dispuestos a facilitar a sus clientes docl.lnentaci61 

financiera, infonres cx:rnerciales (de =~to) ,direct:anente o par. los bah 
cos por intenred.i.o de los cuales operan con e1 extranjero. 

6. Pedido a las canpañ!as de navegaci6n de su regi6n de datos sobre 

los costos de transporte a los diferentes mercad:>s, o oonsul.ta al respec­

to a alguna firma de ex¡;edidores. Cbnviene asímismo a1 exportador en -

ciernes proceder a una verificaciOn de los distintos rredios de expedición: 

rrar1timo, aéreo, cami6n, ferrocarril e incluso por paquete social, si e1 

producto a exp:>rtar es pequeño. 

7. El<anEn de las gu.fas ccmercia1es de diferentes paises de las pág.!_ 
nas airarillas de 1as gu.fas telefónicas extranjeras pu-a tener una idea -

de los clientes en perspectiva, Hay una µib1icaci6n 1lamada"Internatio-­

na1 Yell.ow Pages" (paginas amarillas internacionales) que da l.a clasifi­

cación, ncrnbre, señas y nGmero de teléfono de m<{s de 530,000 razones soc~ 

les de 125 '<•1ses. La µiblica la Internationa1 Ye1low Pages, Inc. 1151 

Midtown 'It-'.·'!r, !bd\ester, Nueva York, Estédos unidos. E1 precio es de unos 

15 dólares. 

Tal vez le sea f<tcil a1 exportador en ciernes obtener una ayuda en -

su oficina gubernarrental de fanento de l.a exportacic5n. Si en su pa.fs la 

hubiere, sus ftmeionarios µ.ieden ayudarle a sopesar las posibilidades de 

exp::irtaci6n de su producto, aconsejando1e robre las caracter.fsticas l'.Xme!. 
ciales en varios -rcados e infoi:marle acerca de 1as "condiciones de a~ 

so a los misros" • (Esta expresi6n abarca nuchas cor.as .inp:lrtantes, ex.ID 
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l.os derechos de i.nprtaci6n, las restricciones o contingentes de ~ 

taci6n, los reglarrentos de divisas, arreglos preferenbiales, etc.). 

Existen publicaciones especializadas donde l.os oatqJradores inl:e!: 

nacionales expresan sus delrandas por diversos productos. 

Se recanienda ver los anexos en donde hay una lista de estas ?J­

bl.icaciones. 

2.2 TERMIN:)S Y OBLIGACIONES !E Ll\S TRJ>NSl\CCIOOES lNIBRNACICW\LES 

IE CXMPRA Y VENTA. 

Dif:l:cilnente p:xl.rian efectuarse adecuadamente las operaciones oo­

merciales internacionales, sin una regulaci6n que cx:ntanple las obli­

gaciones y derechos tanto del verrledor ccm:> del oc:nprador. 

Esta regulaci6n esta representada por los llamados tárnúnos de -

venta "INOOI'ERM.S" cuyas siglas significan International Ccrercial. TemlS 

('l'érrnirx>s Internacionales de Cotercio) • 

En las operaciones carerciales internacionales se maneja ~ 

te la versión Inootenns 1953, vigente actualloonte; su aplicación se -

debe a que establece una secuencia tanto cx:ntractual corro CXJntable en 

cada uno de sus ~s. 

IDs ténninos de la ~a de Ccmercio Internacional se publicaron 

¡:ar vez primera en 1953, de ah! su titulo "Inootenns l.953" y nuevarren­

te se publicaron en su forma actual, as! tanb:ién se encuentran inclu!­

dos los térmioos"Delivered at frontier" (entregado en frontera) y "Free 

on board ai"'"PQrt" (libre a bordo aeropuerto), t:éi:minos que fueron adop­

tados ¡:ar L. '!'era vez en 1967 en el ceno de la Cámara de Cbrrercio In~ 

nacional, los cuales estaban editados anteriormente por separad>. 

IDs INCDI'ERMS abarcan desde el téDnino de venta '"Ex-\«lrks" (pmto 

de origen) , hasta el término de venta Ex-quay (sobre rruelle) , utilizan­

do menores y mayores grados de obligacicnes y derechos del ex¡:ortador -

e importador al utilizar estos ténninos de venta. 

Al aceptar un determinado ténnino de venta, tanto el exportador 02. 
mo el im¡:ortador aceptan las COldiciones y precios c1e exportacilln que -
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dicho término irrplica; es decir, obligaciones y derechos, existes o gas­

tos en que ambas partes incurrirlln. 

cabe hacer alusión a que estos términos no so~ligatoríos o inple:!_ 

tos por ninguna legislación internacional, ni ¡:or paj'.s en especial, sin:> 

que con estos ccn:::eptos se ha pretendido facilitar las negociaciones en­

tre vendecbres y ccmprad:Jres y de esta manera evitar malos enten:liébs, -

disputas, y pleitos cxm la =siguiente pérdidad de tienp:> y dinero. 

As:!'. tarrbién, las putes =ntratantes podrán ad:>ptar estas reglas "2. 
rro reglamentación general aplicable a sus =ntratos, o introducir tarrbién 

determinadas rrodificaciones. o añadir otras cMusulas que convengan al ti 

po de trc'ifioo nercantil al rromento de 1a celebración del cxmtrato. 

2.2.1 CDrIZACIONES EN IA EXPCRrnC!OO. 

Al realizar una =tizaci6n utilizando los ténninos de venta rrencio­

nac'bs, conviene hacer rx:>tar que una rentabilidad ra=nable en las opera­

ciones de ccrrercio exterior para la empresa exportadora, es aquella que 

se refiere a la utilidad ironetari.a exclusivammte. Pero tarrb~ es -

cierto qu~sten otros beneficios derivad:>s de esta prá'.ctica, cano par e 

ejemplo: 

a) Participaci6n debido a su pr<tctica de ventas int.ernacialales, en 

e1 :implemento de sistenas de capacitaciOn y selecci6n de personal espe­

cializado. 

b) Establecimiento en foma más adecuada de sus sistemis de organi­

zación. 

c) El '"·";ar en la actividad ex¡:ortadora le permite a la empresa ma­
nejar econo.t!a.s de escala, a efecto de poder utilizar costos y precios -

narginales e imfactarlos en sus cotizaciones internaciaial.es. 

d) Se acbpta el cambio de proyectar a la empresa hacia "afuera", -

manejando estrategias, pol1ticas, m:x3alidades e int:runentos de a::mercia-

1izaci6n internacional. 

En restlmen, la pll:l'.tica de precios internacional.es no es otra oosa 

que la aplicaci6n de la ootizaci6n y presentaci6n de la oferta exporta-
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ble, que ¡:ermite colocar a precios canpetitivos un producto determina 

do. 

El cuadro 2.lA nuestra el flujo de in!onnaci6n que conduce a la 

obtenci6n del precio de pre-exportaci6n, este precio de pre-ex¡:ortaci6n 

es el que tiene un producto cuando todavfa no sale de las fronteras de 

el pa1s • Se p.iede decir que el precio de pre-exportaci6n incluye to­

dos los costos en que se incurre desde el norrento de la producción 

hasta el rrarento en que esta listo el producto ¡;ura ser enviado al ex­

tranjero. 

El cuadro 2. lB nos nuestra de una rranera ccmpacta los ex>stos prin 

cipales que involucra cada término de venta y m1s adelante analizarros 

cada uno en deta1le las obligaciones de ccmprador y vended:Jr t¡ue impl.!_ 

ca el uso de cierto térm:i.n::> de venta • 

Clladro 2.lA: OBI'ENCICN DEL PRECIO DE PRE-EXPCRl'J\CIGI. 

Factores previos a 

las ootizaciones -

Pre-exportaci6n 

internacionales. venta 

Condiciones de o 
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2.2.2 EX-WJRKS - EN FABRICA 

(En punto de =ígen, almacén, plantaci6n, planta, etc.) 

1. CBLIGACIOIBS IBL VENJ:EOOR: 

a) Entregar la mercancfa de =nformidad con las térrnincs del con­

trato, junto con tcrla la prueba de dicha confonnidad. 

b) Colocar la mercancía a disposici6n del caiprador, en el t:i.enpo 

y lugar previstes en el contrato. 

c) Enpacar convenientenente la rrercancfa. 

d) Avisar al canprador, con antelaci6n, de la fecha en que pcx:lrá 

disponer de la roorcancia. 

e) Pagar les gastes de las cperaciones de verilicaci6n {calidad, 

nedida, peso nCirrero) • 

f) Soportar les riesgos y gastos que corra la nercancia debida­

mente indiví.dualizada s0J(ID el contrato de venta, hasta el memento -­

en que disponga de ella el ccmprad=. 

g) Ayudar al c<nprador, a costa de éste, a cbtener loo doct.uren-­

tos necesarios para poder sacar la rrercancia del pai..'> de origen e in­

troducirla en el de destino. 

2. CBLIGACICNES !EL a::MPRl\OOR 

a) Pecibir la mercanc1a en el lugar y en el tie!llp) previstcs y -

pagar el pn>".:io =nvenido en el contrato. 

b) so..-~r. !;ar los riesgcs y gastes de la mercanc1a, debidarrente -

individualizada según el =ntrato de venta, a partir del memento en -

que deba dispcncr de ella. 

c) Scportar tcdos los derechcs e inpuestos de e>.·portaci6n que 

pueda haber. 

d) Cubrir les gastes de obtetY.ol6n y costo de los do..."l1!00lltOS se-­

ñalados en el apartado l., g), crnprendidOG el certifioado de origen, 

la licencia o permiso ·de exportación, y los derc.'C!"!CS consulares. 
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e) CUan:lo el eanprador señala un plazo para recibir la nercanc:ra 

o bien elige el lugar de entrega y no da las instru=iones pertinen-­

tes oportunarrente al vendedor, asunirá los gastes adicional~ as! co­

mo los riesgos que esta situaci6n origina al producto desde la fecha 

'de expiraci6n del plazo fijado para el cargarrento, con tal que la mar 

canc!a sea individualizada adecuadamente. 

2.2.3 IELIVERED AT FI<DNI'IER - EN!'RffiAlX) EN FR'.JNI'ERA 

(lugar de entrega =nvenido en la frontera) 

l. CBLIGl\CIONES !EL VENIEDOR: 

a) Entregar la rrercanc!a segillJ les ténninc:s del contrato de ven 

ta ;unto con la prueba de =nfonnidad del misroo. 

b) Entregar la rrercanc!a a disposici6n del carprador en el lugar 

de entrega designado, en la frontera =rrespondiente y en la fecha -­

o plazo estipulados en el contrato de venta. Al mism:> tienpo, facil,! 

tar al carprador, seglin el caso, la carta de porte o gu!a ferroviaria 

acostumbrada, hacerse cargo del resguardo de las rre=anc!as en alma-­

cén de depósito si fuera necesario, as! =no gestionar la orClen de -­

entrega o docurrento similar. Dicho docurento pennitirá la entrega de 

las rrercandas al canprador en el lugar designado en la frontera rne-­

diante endoso. 

Con el fin de evitar rralentcndidc:s, se recanienda a los contratan 

tes que enpleen este ténnino carercial, que califiquen el sustantivo 

"frontera•; t:>.'ican:lo les pa!ses que separa y también el lugar de en­

trega desig~adc,cualquier otra nanera. 'l'ambién se encargará de tra­

mitar la licencfo o pe:rmiso de exportaci6n y cualquier otro docurento 
que resulte necesario en ese lugar y fecha, para que el o::nvrador pu~ 

da disponer de las rrercancfas, según se rrenciona en los ;ipartados --

2a y 2b. 

Las mercanc!as que queden a d.ispcsici.<::n del o.:nprador deberfill -­

estar perfectamente individualizadas para poder hacer uso de ellas, 

. . i;/J.J.:1 .DE OHíGEN 
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cuando así se requiera. 

c) cumplir con todos los tr§m.ites que sean necesarios, así cx:no 

pagar los derechos y tasas de aduana, los impuestos interiores, dere­

chos y estadísticos, y los demás que se recauden en el ¡x.ís de origen 

o en otro lugar y que tenga que cubrir en el ct.nt=>limiento de su d:>li­

gaci6n hasta el m::rtEnto en que se coloquen las rrercancías a dis¡xx:i­

ci6n del ccrrprador, segtin se menciona en el apartado lb. 

d) Asumir los riesgos de las rrercancías hasta el m:mento en que 

se cumplan las chligaciones disp.¡estas en el apartado lb. 

e) Junto con los docurrentos enunciadoo en el apartado lb, debe-­

rá d:>tener por su cuenta y riesgo, la autcrizaci6n de control de can­
bios o cualquier documente sirn:'.lar que sea necesario para exportar -­

las rrercancías al lugar designado en la frootera y alg(in otro que f~ 

re indispensable para la expedici6n de las rrercanc:tas, emr:Ulnlolas en 

tránsito por otro u otros países (si se requiera) para ponerlas a di!!_ 

pociciOn del canprador, cerno lo señalan estas reglas. 

f) Llevar a cabo, seg(in lo acostumbrado y por su cuenta y riesgo, 

el transporte de las rrercancías (incluyendo su paso por terceros pai­

ses) hasta el lugar de entrega illdicado en el contrato de venta, cu­
briendo los fletes y gastos que se ocasionen por su traslado -y con -

reserva de lo dis¡:;uesto en los apartados lg y lh-, hasta el. nooonto -

en que se coloquen en la forma debida a dis¡xisici6n del cxnprador. 

Sin embargo, salvo lo in:licado en los apartados lg y lh, el. verdedar 

podrá errplear por su cuenta y riesgo sus prc:pios medios de transpor-­

te, siempre y cuando CU11pla todas las ooligaciones que le ~ten -
segtin esta:; i.eglas. 

Si en el cc,ntrato de venta "lO se determina un punto (estaci&, and~·. 

muelle, almacén u otro cualesquiera) en el lugar designado de entrega 

en la frootera, o éste no ha sido fijado por la reglamentaciOn adua-­

nera del pa1s de origen y destino u otra autoridad canpetente, o por 

las nomas que rigen al porteador de las rrercanc!as, el vendedor po­

drá , en caso de que existan var :::os puntc:s de elecci1'in, determinar el 

que más le convenga, sienpre y cuando se localicen los servicios de -
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aduana y de!lás elementos que fuesen necesarios porra que las partes pu~ 

dan cumplir las ooligaciones que les inc:urrben, segt:ín estas reglas. En 

este caso, si en el lugar que se ha designado para la entrega en la - . 

frontera existieran dos aduanas de distinta nacionalidad, se aconseja 

a las partes contratantes que determinen cual de las dos ha de utili­

zarse, o bien que sea el vended= el que lo determine. El vendedor -

deberlt notificar al carprador (ver apartado 1 i) el l:)Urlto que haya cle­

temúnado y, a partir de ese m::irento, según lo disponen estas reglas, 

habrá que considerarse que ese punto constituye el lugar de entrega -­

designado en el que las rrercancías habrán de quedar a disposici6n del 

ccnq:>rador y donde se realizara el intercarrbio de ci>ligaciones y dere­

chos. 

g) Facilitar al canpr.ad=, sianpre que éste así lo solicfte y <IS!!. 
ma los riesgos correspordientes, un dOClllrellto de transporte di.recto, -

obtenido en el país de prcxiedencia, y que ampare, en las ccndiciones -

usuales, el transporte de las rrercancías desde el pmto de expartaci&i 

en dich.:> país hasta el punto de destino final que haya designado el -

cx:rnprador en el país de inportaci6n¡ todo esto sianpre que tal a=i6n· 

no implique para el vendedor otras ci>ligaciones, riesgos o gastos que 

las que le incumben segfin estas reglas. 

h) Si fuese necesario o habitual descargar o desenbarcar las rrer­

cancías a su llegada al lugar de entrega designado en la frontera, su­

fragar los gastes que provoque tal operaci6n (incluso los de garraba­

je -maniobras realizadas por un barco chato, pequeño, enpleado para -

carga y descarga de los puertos y manipulaci6n) • 

En el caso de que el vendedor optara por errplear sus propios medios de 
transporte para hacer el traslado de las mercancías ál lugar de entre­

ga designado, deberá sufragar todos los gastos que se deriven de la o­
peraci6n a que se refiere el p1!...-rafo anterior. 

1) Avisar, por su cuenta al ccnprador, en el tiemi;x:> razonable, 

que las mercanc:l'.as han sido enviad'lS al punto de entrega designado en 

la frontera, utilizando cualquier medio de ccmunicaci6n rápida, ya sea 

avi6n, telllfono, telegrana, radiograma, telex, etc., haciendo esto --­

con la anticipaci6n necesaria. =a que el COTiprador tare las medidas -
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pertinentes a fin de poder hacerse cai:-.,,o de l.as mercanctas. 

j) Proporci~ por su cuenta el - _.iaque de las merca.netas a meo­

nes que sea costurrbre en ese c:crnercio expedirla sin enpacar. 

k) Sqx:lrtar los gastos de las operaciones ele carpr00aci6n, a me-­

·nos que sea costumbre en ese canercio expedirla sin erpacar. 

k) Sqx:lrtar los gastos de las operaciones de carprobaci6n (tal.es 

cerno canprobaci6n de calidad, medida, peso, recuento) necesarias para 

transportar y poner las rrercanctas a disposici6n del canprad:lr en el -

punto de entrega designado. 

1) Sufragar cualquier otro gasto -adem5s de los anteriores- que -

se derive de la operaci6n, hasta pavar la mercan:::ta en el lugar desig­

nado de entrega. 

m) Ayudar -si el canprador se lo solicita y rubre los gastos- en 

los 11'.mites razonables, a ootener cualquier doctnnentac16n distinta a -

la contatplada anterionren"te, que pueda ootenerse en el país de origen 

y que resultara necesaria para el =iprador según lo disp.iesto en los 

apartados 2b y 2f. 

2. CBLIG!CIONES !EL a:M?RAOOR: 

a) Encargarse y disponer de las mercan::!as desde el mr.mento en 

que el vendedor las haya puesto a su disposición en foma adecuada, en 

el p.into de entrega designado en frooter~ y asumir la responsabilidad 

del posterior traslado de las mismas. 

b) Cubrir por su cuenta, todos los tr&nites aduanales y de otro -

tipo que dP.J,n:i realizarse en el p.into de entrega designado en la fron­

tera, o en ot..r:o lugar, asf ccmo cubrir los riesgos y cualquier derecho 

o gasto que resulte necesario para inportar las mercanc!as en el pats 

de destino, sianpre y cuando hayan sido p.iestas a su disposici6n en la 

fonna debida, ¡:agaroo inclusive los gastos de traslado ele las mismas. 

e) Sufragar los gastos de descarga o desenbarque de las mercancf­

as después de que ~stas hayan sido puestas en el lugar designado en la 

frontera, siempre y cuando dichos gastos no los cubra el vendedor, se-
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gt1n lo dispone el apartado lh. 

d) Si no se hace cargo de las rrercancías tan pronto se encuen- -

tren a su disposición en la forma debida, ser<".! responsable del riesgo · 

de las mismas y deberá cubrir cualquier gasto adicional que él o su -

vendedor deban realizar por tal motivo, sien;ire que hayan sido debi~ 

mente individualizadas e identificadas. 

e) Obtener por su cuenta y riesgo, las licencias de importaci6n, 

autorizaci6n de control de cambios, permisos u otro docurrento que se 

expida en el palli de destino o cualquier otro lugar que necesite para 

trasladar las rrercancl'.as, desf".lés de que hayan sido puestas debidaire!!. 
te a su disposici6n en el lugar de entrega en la frontera convenida. 

f) Sufragar los gastos que deba realizar el vendedor para d:>te-­

ner un d=umento de transporte directo, =nforrre a lo dispuesto en el 

apartado l g. 

g) El canpradar deberá, si el vendedor así lo requiere, enviarle 

las licencias de importación, autorizaci6n de =ntrol de cambios, pe!:_ 

mises, u otros documentos o copias certificadas de los misrros, oon el 

tínico prq>Osito de que este último pueda cbtener el docurrento de tr~ 

porte directo al que se hace refer~ia en el apartado 1 g. 

h) Proporcionar al vendedor, si éste lo solicita, la direcci6n -

del último destino de las mercancías en el país de inporti1ci6n, por -

sí acaso la necesitara para tramitar las licencias y otros docurrentos 

a los que se refieren les apartados l e y 1 g. 

i) Olbrir los gastes que hubiere realizado el vendedor, para pro­

porcionarle un certificado de conformidad expedido por una tercera -­

persona, sf,_-ipre que se hubiera estipulado en el contrato de ccrrq:>ra -

-venta. 

j) Sufragar todos los gastos que haya efectuado el vendedor, C'llil!!_ 

do le hubiera prestado su ayuda para obtener cualquier docurrento ind.!_ 
cado en el apartado 1 m. 
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2.2.4 FREE ON BOARD - FOB 

(Libre a bordo del btqJe) 

Iniicando el puerto de rnibarque 

1. CBLIGACIOIBS DEL VENDEDOR: 

a) Entregar la mercancía de conformidad con el contrato, jnnto -

con t:OOa la prueba de confonnidad. 

b) Entregar la mercarx:ía a bordo del buque señalado por el can­
prador, en puerto y fecha convenidos, innediatarrente a éste. 

e) Cbtener, a su costa, la licerx:ia o permiso de exportaci6n o 

cualquier otro doa.nrento que otorgan los organiSl!OS gubernamentales -

para facilitar la salida del embarque del país de origen. 

d) Sujeto a los apartados 2. e), 2. d) y 2. e) , más adelante ci­

tados, soportar todos los gastos, incluyendo los inpuestos y derechos 

de exportación, así cano los riesgos que corra la mercancía hasta el 

maoonto en que haya pasado la borda del bi.que. 

e) Empacar convenienterrente la mercancía. 

f) Soportar los gastos de las cperacicines de verificacioo (cali­

dad, medida, ¡:eso, núrrero) necesarios para la entrega de la mercancía. 

g) Proveer, a sus expensas, el documento lirrpio W>""Ual atestiguél!!_ 

do la entrega de la mercancfo a bordo del buque que se ha designado. 

h) Proveer al canprador, a petición de ISste y a su costa, el cer 

tificado de origen. 

i) Ayudar al ccrnpraoor, a costa y riesgo de este llltim:l, a ~ 

guir el conv.-imiento y derr>1's docurrentos necesarios para introducir la 

mercancía <.n el pais de destino (o bien, si se presenta el caso, para 

su paso en tránsito por W1 tercer país). 

2. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR: 

a) Fletar W1 buque (o reservar el espacio, a bordo de un bi.que) 

Y avisar q;>ortunamente al vendedor del narbre del buque, lugar y fecha 

de ca:cga. 
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b) Soportar todos les gastes y riesgos que corra la rrercancra a 

¡:artir del mc::rrento en que haya pasado la borda del buque y pagar el -

precio convenido de acuerdo a las estipulaciones del =ntrato. 

c) Soportar les gastos de obtenci6n y el costo del conocimiento 

·ae embarque, en el caso del apartado Li. 

d) Soportar los gastos de obtenci6n y el cesto de los doc:urrentos 

rrencionados en los apartados l .h y l .i, catt>rendidos los gastos del -

certificado de origen y de los documentos y derechos cc:nsulares. 

e) Si el. buque no llega a tienpo o llega antes de terminar el -

plazo convenido, y no µiede cargar o tenninar de cargar la rrercanc1a 

antes de la fecha fijada, soportar los gastos adiciaiales y riesgos -

que esta situaci6n ocasicna, con tal que la mercancía sea individual.! 

zada de acuerdo a los ténninos del contrato. 

2.2.5 a:6'r - INSUiwn: ANO FREIGHT 

C.I.F. 

(Costo, Seguro y Flete) 

Indicarxlo puerto de salida 

1. OBLIG\.CIONES !EL VENIEOOR: 

a) Proveer las rrercanc1as de acuerdo o:>n el contrato de venta, -

junto con los c::arprobantes rlPl misno. 

b) Contratar el buque y pagar el flete y la descarga en destino. 

c) Obtener a su cesta la licencia o permiso de exportaci6n y -­

otra autorizaci6n similar de qcbienio, si se exige para la salida de 

la mercancI.:t del lugar de origen. 

d) Cargar la mercanc!a en el buque, a su costa y riesgo, y avi­

sar sin denora al cxnpraíi'or. 

e) Contrat..'lr, a su o:>sta, el seguro. 

f) Soportar les gastes y ricsgcs de la mercancía hasta que haya 

pasado la borda del buque en el µierto de errbarque. 

g) Procurar al CO!iJrador, a costa del vendedor, un juego cxnpl.e­

to de con=imientos de erbarque li:nyios y en forma neg=iable; tam- -
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bi~, l.a factura de la rrercancía y la p6liza del seguro (o un certif.!. 

cado del. mismo, si la póliza no está lista tcrlav!a) • 

h) Empacar =nvenienteroonte la rrercancía. 

i) Pagar las cperaciones de verificaci6n necesarias para la car­

ga de l.a rrercancia (calidad, medida, peso, nillnero¡. 

j) Pagar todos los derechos e impuestos de la rrercancia hasta su 

embarque. 
k) Suministrar al comprador, si lo pide, y con cargo a este t1l.t.f. 

mo, el certificado de origen y la factura consular. 
1) Procurar al canprador, si lo pide, y con cargo a este Gltim:>, 

su colaboraciOn para =nseguir toda la dOCl.WOOlltaci6n necesar1.a para -

poder importar la rrercancia en el país de destino. 

a) Ietirar los d&:umentos a su presentaci6n por el ven:iedoz; y si 

son confonres con lo estipulado en el contrato, pagar el precio ~ 

nido. 

b) Recibir la rrercancia en el muelle del p.ierto de destino~ 

nido y sc:portar todos los gastos que haya sufrido durante su transpo!_ 

te, rrenos el flete y el seguro (y rrenos l.os gastos de descarga, en el 

caso de que haya sido canprerdidos en el flete y pagados por el ~ 

d=l. 
c) Soportar los riesgos que co=a la rrercanc:ía a partir del mo-­

rrento en que haya pasado la borda del buque en el puerto de desenbar­

que. 

d) Pag:'.l· los gastos de cbtenci6n · del certificado ?e origen y 

de loi; documentos consulares. 

e) Soportar los gastos de obtcnci6n de los documentos rrenciona-­

dos en el apartado l.k) y 1.1) • 

f) Pagar los derechos de aduéln'l y los d~s derechos e inpuestos 

exigililes para la importaci6n. 

g) Cbtener, a su =sta, la liooncia o pernliso de :f.nt:iortaci6n o -
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documentación similar para facilitar el :in;¡reso de la mercanc:ía al -

pa:Cs de destino. 

h) euaroo el canpradar señala un plazo para embarcar la mercan-­

c:Ca o bien elige el puerto de destino y no da las instru=iones pert.!_ 

nentes cportunamente, astmtirá los gastos adicionales, as:C cano los -

riesgos que esta situación orig:lna al producto desde la fecha de exp.!_ 

raci6n del plazo fijado para el cargarrento, con tal que la mercancía 

sea individualizada adecuadamente. 

2.2.6 EX (l..Wl 

(en muelle) 

Indicando el puerto ele destino 

1. OBLIG!\CICNES IEL VENIEDOR: 

a) Entregar la mercanc:ca confatme a los ~ del contrato de 

venta, suministrando cualquier prueba de confonnidad que ¡;ueda reque­

rir este liltimo. 

b) Colocar la mercanc:l'.a a d.isposici6n del carprador en el nuelle 
del puerto convenido y dentro del plazo previsto en el ccntrato. 

c) Cbtener a su riesgo y e><pen.SaS, la licencia o permiso de m­
portaci6n, y scportar todos los derechoo de aduanas, as! cano cual-­

quier otra carga por consecuencia de su importaci6n y de su entrega -

al ccnprador. 

d) Proveer, a su costa, el acond.icionamiento y ~que usuales -

de la rrercanc:l'.a, tenien::lo en cuenta su naturalezax_ su entrega en el -

muelle. 

e) Sq:•.1rtar los gastos de las operaciones de CO'l'rcbaci& (tales 

cano CO'l'rc:baci6n de calidad, medida, pesos, recuento) necesarias pa­

ra colocar la rrercanc:ca a disposici6n del ocrcprador de acuerdo con el 

art:CCulo 1,b) . 

f) Scportar todos los gastos que sean a cargo de la mercanc1a y 

todos los riesgos que ~sta pueda co=er hasta el rn:xrento en que la -

pon::ia efectivamente en disp::sici6n del canprador, de acuerdo con el -
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art!culo l,b) a condici6n, sin· errbargo, de que la rrercanc!a haya sido -

individualizada de foona apropiada; es decir, claramente puesta aparte 

o identificada de cualquier otra forma, siendo la rrercanc!a d:>jeto del 

contrato. 
g) A su costa, proveer la orden de entre;:¡a y /o cualquier otro dC>-­

cumento que el ca!lprador necesite para hacerse cargo de la mercanc!a y 

levantarla del muelle. 

2. OBLIGACICM:S DEL a:MPRAIX>R: 

a) Hacerse cargo de la mercanc!a tan pronto cano haya sido puesta 

a su dispoBici6n de acuerdo con las estipulaciones del art!culo 1,b) , y 

pagar el precio convenido. 

b) Scportar todos loo gastoo y riesgo; de la mercanc!a desde el ~ 

mento que haya sido efectivamente puesta a su disposici6n conforme al -

art!culo l .b) , a condici6n, sin anbargo, de que la mercanc!a haya sido 

individualizada de forma apropiada; es decir, clararrente puesta aparte 

o identificada de cualquier otra forma, siendo la mercanc!a objeto del 

Caltrato. 

IDI'A: Hay dos cotizaciones "Ex-quay", a saber: "Ex-quay" Duty -­

paid (derechos de aduanas pagados por el vendedor) que es el que se ha -

definido antes, y "EX-quay" u.tties on buyer's acCX>Ut (derechos por cuen­
ta del ccnprador) en el cual las obligaciones que se especifican en el -

articulo 1.c), incumben al canprador en lugar del vendedor. Se recanic!! 

da a los Caltratantes que se enpleen siempre la designaci6n catpleta -

de esos ténnin:is, es decir, "Ex-quay" Duty paid, o "~quay" Duties on -
buyer's accam~, pues de lo contrario podr!a haber incertidunbre en~ 

to a qui~ corresponden las obligaciones que se rijan en el arti:culo - -

1.c). 

2. 2. 7 orRA.S CIAUSUIAS IN!'ERNACIONl\LES 

Cláusula "CIF" (puerto de destino) landed (puerto .•• ) • 

Significa "Co;to, seguro y flete, puerto de destino, desenbarcado". 
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LOS derechos y cbligac~s de las partes son los de las cláusulas 

CIF, cai la Gnica excepci6n de que el veooedor ha de pagar los gastos 

de descarga, incluyendo garrabaje y gastos de muelle. 

Cláusula "CIF" (puerto de destino) custans, duties paid: 

Significa "Cesto, seguro y flete (puerto de destino) derechos de 

aduana pagados". 

Es identica a la CIF landed, salvo que el vendedor ha de pagar, as.!_ 

misJTO, el certificado de origen, la factura consular y cuantos docunentos 

sean necesarios para efectuar el pago de los derechcs e inpuestos de ad~ 

na. 

Cláusula "CIF" (puerto de destino) cleared: 

Significa "COsto, seguro y flete (puerto de destino) despacho", 

Es igual que la anterior, salvo que el vendedor ha de pagar, aderrás, 

tcdos los gastos hasta que la marcanc1a haya sido despachada por la adu!!_ 

na y extra!da de ella. 

Cláusula "Freight or carriage paid to ••. 

Significa: "Flete o porte pagado hasta ••• " 

Equivale a la Cáusula anterior, pero con el porte pagado hasta el l!,! 

gar designado. 

Algunas cláusulas enpleadas en el ccrnercio británico y norteamerica-

no. 
11.Ex-dock." 

"Ex store" 

"Ex pier" 

Vemido en nruelle o ent>arcadero 

Veniido en el almacén 

Vendido en el 11Uelle 

"Ex wharf" Vemido en el ent>arcadero 

"For fot" Libxe a bordo del vag6n - Libre a bordo del cami6n 

"Free alang s:l.de ship (F .A.S) ": Libre al cx:istado del bu:¡ue 

"Freíght or carriage paid to" : Flete o porte pagado hasta ••• 
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P= considerarlo de stnna :inportancia, sdJre tcxlo en el carercio 

~ico - E.U.A., este último pa1s ha establecido tanbiát algunas de­

finiciones propias y distintas a las de la c.c.I., 1as cuales son -­

conocidas bajo el narore de "Definiciones revisadas scbre el cater-­
cio Exterior Norteamericano", adoptadas el 30 de Junio de 1941. 

No d:>stante,las tentativas ele unificaci6n de interpretaciones -

en estos des térrnincs, persisten a11n ciertas divergencias sobre la -

materia. Por ello, es aconsejable que tanto inportadores cano 0XpOE_ 

tadores estipulen que sus oontratos se rigen p:lr las disIXJSiciones -

de "Incotenns 1953" o por las "Definicion~ revisadas scbre el care.!:_ 

cio exterior Norteanericano" de 1941 y que las cl1!usulas oontenidas 

en uno u otro sean aceptadas p:>r arrbas partes. 

Para efectos de este trabajo, solarrente se han considerado lea 

"Incoterms 1953" y sus respectivas adhesiones, por su característica 

intenl3cional. Y con posterioridad se introducir1!n los térrniros no!:_ 

tearrericanos. 

As! tarrbi~, vale 1a pena aclarar que los rubrcs indicados en -

el cuadro esquemático fue.ron integradcs al misno, scbre la base de -

la publicacioo de la c.c.I., pero se puede estilrar cualquier otro -

adicional o ccrtplementario suscitado en el canercio internacicnal o 

bajo con::liciones especificas de las partes CCl'ltratantes que no pre-­

cisamente se contanplen en este trabajo; para tal caso, se ha inc:luf 

do una parte derx:rninada "Otras Cl1!usulas Internacicnales" las cuales 

solarrente sr;: ~.nuncian. 

As! bien, el eJ<pC>rtadar deber1! recapacitar scbre el~ -

que pretende exportar, e1 mercado al que piensa ingresar, e1 precio 

que va a ofrecer, las condiciones bajo 1as que se rigen les paises -

de or:i:gen y destino, inclusive en tromsito; loo transp::>rtes m§s ade­

cuados y otros no menes .importantes que son sujetos de investigaci6n, 

antes de establecer su cotizaci6n. 
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2.3 FORMl\S !E PAGO EN EL cet1E:RCIO INl'ERNl\CICNAL 

En teda transacci6n canercial existen un contrato, convenio o caruni­

caciones de carpra-venta por medio de las cuales se estipulan las CO!!. 
diciones, requisitos y responsabilidades a que deben aco,erse las pa:E_ 

tes integrantes. 

Dentro de dichas estipulaciones se deber.!i fijar la forma de pago, que 

puede realizarse de las siguientes iraneras: 

- Pago por adelantado 

- Pagos con la orden de cx:npra 

- Ventas en cuenta co=iente 

Giros a la vista 

- Letras de cambio o giros a plazos y 

- Créditos ccxrerciales d=unentarios. 

De las formas antes rrencionadas, las tres prirreras se pueden efectuar 

sin la intervenci6n de instituciones de crédito. Por lo que, aten:iiE!!!, 

do a la seguridad que puedan presentar, se consideran las menos apro­

piadas para el exportador. 

2.3.1 PAGOS POR Al:ELl\NI'J\00 

1. PRXEDIMIENrO 

El exportador exige al .inportador el pago por adelantado, antes 

de efectuar el embarque de las mercanc!as. 

2. CXND:CIQIBS 

Las corrliciones en que habitualmente el importador acepta hacer 

pagos anticipados, son las siguientes: 

a) Si la demarrla es mayor a la oferta (mercado de vendedores) • 

b) Si el vendedor danina el irercado. 

c) Si el pago por adelantado s6lo se aplica a una parte del va­

lor de la orden de canpra, cano 25% o 50%. 

d) cuando se trata de operaciones en que el fabricante tuviese 
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que adquirir materiales =stosos para producir el art!culo solicitado. 

2 • 3 • 2 P ;;GJ o:;:.¡ L/\ ORDEN DE o::M'RA 

1. PRXEDL'lIENTO 

a) El p:¡.go viene aC01:pafiado c!c la orGen de ccrr.prd.. 

b) La aceptaci6n de la orden y del r.ago oblic¡a~. a1 exportador a -

d.espad1ar ca.Jt:rZ!ctuuL·n~nte la crden cit.:tC~• .. 

2.3.3 \.'J2NI'AS EN CUENTA OJR!Uill'IE 

l. PRXEDIMlEN'.IO 

Al hacerse un errbarque de rrercancfas el inportador recibe la fac­

tura corresporrliente que debe pagar dentro de detemti.nado per!odo. Es 

te es un procedimiento que se enpl.ea ccmGrrrente en el. care=io inter-­

no, pero no ofrece protecci6n al exportador 01arrlo se aplica al ccrrer­

cio internacional. Por consiguiente, se enplea rara vez en las tran­

sacciones de exportacioo, cuarrlo hay una relacioo más estrecha entre -

an\b3s partes. 

2. TIPOS IE ARR&;I.OS EN aJENI'A CDRRIENIE 

a) Condiciones ordinarias.- Significa generalJTente que el. pago ~ 

be hacerse dentro de los 30 d!as siguientes a la fecha de la factura. 

b) Vencimiento establecido. 

- Pu8ck' exigirse el pago dentro de un per!odo que fluctaa entre 
30 y 120 d:!'.as, a partir de la fecha de la factura o enbarque. 

- Dentro de los 10 dfas siguientes al. fin de mes en que se haya 

efectuado el enbarque. Esta f6DTIUla concede, en realidad, menos de 30 

dfas de =édito y se emplea cuando el catprador radica en un pa!s vec.!_ 

no y s61o el tienp:i que requiere el tr~ito puede consumir la nayor -

parte del per!odo del =édito. 

~----.. ----- ~· ·---, 
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e) A consignaci6n. 

- El embarque se realiza sin pago previo, pero la propiedad le­

gal de las rrercanc!as sigue siendo del exportador. 

- El importador paga por la rrercarc!a recibida a rredida que la 

veme. 
- La venta a consignaci6n est:.11 protegida, a menudo, por leyes 

nacionales en los pa!ses importadores - lo que debe carprd:>arse-. 

- Algunas veces, el exportador p..¡ede tener la protecci6n par- -

cial de las finanzas de cunpl:imiento o consignar las mercanc!as a un 
agente bancario cuyo ~ito esttl asegurado. 

- Es un buen sistema, cuardo se trata de la venta de pequeñas -

cantidades de rre=anc!as o de lotes de muestras . 

- Mn cuando est&i genera~ cubiertos por las condiciav:s -

de las cuentas ==!entes, es buero reforzarlas cai otros arreglos -

(por ejemplo, seguros canerciales, etc.) 

Otra fo:cma muy frecuente de efectuar el pago de nercanc!as es nedil!!l 

te Utulos de c:cédito: generalnente pagar~s suscritos por el ~ 

dor o giros y/o letras de cant>io, emitidas a cargo del miSllD por el 

exportador Cverrledor), que vendr!an siemo: 

2.3.4 LETRAS IE CAMIIO O GI103 A LA VISTA 

Se puede definir un giro a la vista caoo una orden fozmal del e>epar­

tador al ísnport:ador para que fste pague el valor de las mncanc!as -

'W!nd.idas en l.as condiciones acordadas. 

Demanda el p<qo inmediato, contra presentaci&l del daclzne:nto ante el. 

:Importad= o el banco correspcrdiente, y ple:Je estipular el pago en 

el pa!s del exportador o en cualquier lugar del extranjero. 

2 .3 .5 TIPOS IE GIRJS A IA VIS'm 

TESIS CON 
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sOn 1o;,, giros que van acrnpañados cxm los =esp:ll'rlientes docunentos 

de anbarque; una de las ventajas de q:ierar a través ele estos documen­

tos, es que el exportador puede int>edir la entrega de las mercancías 

a1. importador hasta que éste pague el giro res¡::ectivo • 

. E1 procedimiento a seguir a través de estos docurentos es el siguien­

te: 

El exportador envía IIEdiante un banoo y éste a su banco correspon:;al 

en el pa:!s del inportador una letra y los docum:mtos de arbarque co-­
=espc:n::l.ientes, con instiu=iones de no entregarlos al inportador ha!!!. 
ta que éste pague el giro. Es indispensable que el inportador tenga -

el a:>nocimiento de embarque para peder retirar la mercancía de la a­

duana y por 1o miS!D J.:íquidar la operaci6n. 

2. GI!OS LIMPIOS 

Son aquellos que no van acaipañados de docurrento alguno para su oc:bro. 

Ocasional.Ioonte, este tipo de cct:>ro se utiliza cuando existe una con­

fianza mutua entre ccnprador-verrloo=, ya que 1os docunentos de la -­

venta y el conocimiento de erbarque se envían de modo directo al .im­

portador (c:aiprador) , i.rdependientenente del giro, para permitirle -­

recibir y examinar las rrercancías (antes de l.os tr&útes de aduana) • 

3 • LETRAS DE CAMBIO O GIIVS A PLAZO 

Son instrumentos que deman:'lan el pago a plázos predetenn:inados de 30, 

60 o m'.is días. 

El Banc,~ Emisor: 

Es el que c.;stablece el crédito ocrrercial ~tario y que se~ 

rrete ante e1 beneficiario -ya sea directanente o por ocn'lucto de sus 
==esponsales- a pagar el inporte, especificando oontra la presenta­

ci6n de los docurrentos solicitados, en cxnpleto cunpl:lmiento Cle los -

términos y oorrliciones estipulados en el mismo. 
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Aquél notifica o confirma el crédito emitido por el banco orde--

nante y/o el que lo negcx:ia y/o ¡:aga al beneficiario. 

El Banco Notificador: 

Notifica al beneficíario de la ernisi6n del crédito. 

El Banco Negociador: 

A solicitud del beneficiario, puede negcx:iar las letras irediante 

el ccbro de una ccmisi6n. 

El Banco Pagador: 

Se canprarete a liquidar el =éclito a la presentaci6n de las le­

tras y de toda la doculrentaci6n. 

El Banco Confinnante: 

Se canprarete en los misrros témúnos que el banco emisor, a pa­

gar al beneficiario 

Verrledor o Exportador: 

En la transaoci6n carercial, es el beneficiario en el crédito -

care=ial docurrentario, o sea, la persona f!sica o moral que tiene -

derecho a cd:>rar su irrporte mediante la presentaci6n, en los ténn:inos 

señalados, de los d=umentos en él referidos. 

Existen diversas cartas de crédito en atenci6n a sus caracter!s­

ticas, siendo las principales: 

a) Por lo que respecta a la posibilidad de cancelaci&l o m:ldifi­

caci6n: 

~vccables 

Irrevocables 

b) Por lo que respecta al canpraniso que aci;¡uiere el banco que -

recibe la carta de Crédito: 

Notificadas 

Canf irmadas 

c) Por lo que respecta a la disponibilidad: 

A la vista de aceptaci6n o plazo 

r-----------~----
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d) Por lo que respecta a que vuelvan a entrar en vigor: 

No revolventes 

Ievolventes 
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e) Por lo que respecta a la oesi6n de derechos del beneficiario: 

Intransferibles 

Transferibles 

f} Por lo que respecta al recx:i=ido de la mercan::::l'.a: 

Existen dos rrodalidades: 

- Letras o giros a detenninados d:l'.as vista, cuyo vencimiento -

se cuenta a ¡;:artir del rncrrento de su aoeptaci6n por el .irrtX>rtador. 

Los giros o letras a una fecha determinada, cuyo vencimiento 

se cuenta a ¡;:artir de la fecha pactada entre ambas partes, noonalme!!_ 

te la de embarque. Estos docurrentos son exterrlidos o girados por el 

exportador a cargo de su cliente -en este caso-, tarri:>ién se acostum­

bra que al dOCl.Il1eilto expedido se anexen los docummtos de enbarque -

y que éstos se entreguen contra aceptación del girado. 

4 • IDS GI.lnS A DIAS FECHA LIMPIOS 

Son giros que no estilll acatpaíiados por la> documentos de erbar­

que. Este tipo de cdJro no es accnsejable por el hecho ele que el -

exportador está virtualrrente a rrerced del irrportador, en lo que se -

refiere a su cargo (o inplican gran confianza con el OC111?rador en -

el. extranjero) • 

Es la confinnacilSn por escrito de parte del :úrportador (ccnpra­

dor), acerca de la fecha, lugar y forma de pago (cheques, pagarés, -

etc.). 

2. 3. 6 Cl\RTAS DE CREDI'IO O CREDITCE o:M:PCIALES IXJCUolENl'ARICS 

Se puede definir un crédito carercial Cloa.urentário, o carta de 
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si~e que estén ele acuerdo c:on elles 'las partes que intervienen -

en la operaci6n, prin:::ipalmente el beneficiario. 

Este docu1mmto_ ccnstituye el COTpraniso irrevocable que asune -

un banco (enúsor), de pagar el inporte especificado en la carta de -

=édito al recibir en sus oficinas les documentes respectivas, sien­

pre y cuando estén de ex>nfomúdad =n las =n:iiciones de la misma. 

Usualnente, esto inplica que didlo banco se reserva el derecho 

de haeer el pago final y dar por liquidada la operaci6n s6lo hasta 

después de recibir las d=urrentc:s =rrespondientes, canprc:bando a -

su satisfa=i6n que esthl en órden y que loo requisitos estip.ilados 

se hayan cunplido. 

Si bien esta clase de cartas de =~tos no llevan la garant!a 

o responsabilidad adicional de alg1ln otro banco, s! se acostunbra -

que la instituci6n emisora solicite a un banco ==esponsal que la 

"notifÍque", o sea que la trasmita al beneficiario. Esta notifica­

ciOn se hace sin responsabilidad o carpraniso del banco notificador. 

Para el beneficiario, estc:s créditos prcporcionan una garant!a 

tan buena caro bueno sea el banco que lo emi ti6. 

El beneficiario, una vez que tiene lista su docume:ntaci6n, ~ 

ne que ccbrarla por alguno de las siguientes medios: 

a) Enviarla directarrente al banoo emisor, solicitando abalo en 

alguna cuenta prev:ianente establee:!& cai el mia'oo. 

b) Entregarla al c:cbro al banco de su localidad para que dste 

gestione la ccbranza y le liquÍde cxin posterioridad. 

c) Propaier la negociaci6n a cualquier bancx> de su localidad, 

que noDM1Jr1_•nte será el que haya notificado el crédito. 

En cualquiera de lee tres casas, el beneficiario tendrS que -

soportar los siguientes gastos: 

Gastos de ==eo, al enviar doc:utentac~ y de cable o~ 

Uifono, si el reerrbolso lo quiere r!pidamente. 

- Esperar unos d!as a que le entreguen su dinero, o bien para 

canisi6n en caso de negociaci6n. 

Canisiones de cd>ranza, en caso de ut.tlizar este servicio. 
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crédito carercial, caro el dOCUil'ento rrediante el cual una institu- -

ci6n bancaria se obliga, por cuenta de un carprador (inportador), a 

pagar a su vendedor (exportador) , determindada sur.a de dinero dentro 

de un plazo talrbién detenninado, y contra la entrega de dOCIITeJltCS -

que denuestra el enbarque o entrega de rrercancía, bajo corrliciones -

expresamente señaladas en la carta de crédito. 

Las partes de un crédito carercial docurontario son: 

Cliente solicitante o inportador 

Banco anisor del crédito 

~ corresponsal pagador o negociador del crédito 

Beneficiario o Exportador 

Canprador o Irrportador. 

Es la perscna fisica o moral que acude a un banco a solicitar el 

establecimiento de un crédjtri carercial documentario o se obliga a 

reembolsar al banco el importe-_ pagadero por su cuenta, en cuanto 

se le notifique que el beneficiario ha dispuesto del valor de la ~ 

ta de crédito. 

De irrq:ortaci6n 

De exportaci6n 

Nacionales e Internacionales. 

1. ~S E IRRE\IOCABLES 

LOs créditcs carerciales docurentarios revocables son aquellos 

que se pueden cancelar o rrodificar sin ser necesario el previo avi-­

so al ben:.fi•,ia.ci·~. bastando para ello con que el solicitante pida -

su cancelacl~•·• al banco anisor y surti.errlo efecto, hasta el memento 

en que el banco notificador reciba el aviso de :i:evocaci6n. 

Este tipo de créditos implica un riesgo para el ven:ledor. Se -

establecen en casos de limitada cxmfianza entre el caiprador y el -

ven::ledor que buscan Gnicarrente facilidades financieras, ya que las -

canisiones son más accesibles. 

r..os irrevocables son los que se pueden cancelar o 1nodificar, -
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una de las m:xlalidades más frecuentes consiste en que el crédi­

to indique que es disponible mediante letras a cargo del propio co­

=espansal, sin que esto inplique que el banco corresponsal confirme 

el crédito. Esta indicaci6n puede cbedecer a que el banco emis= -

mantenga algtma cuenta con el banco corresponsal y asi el banco not.!. 
ficador-pagador, al marento que le sea presentada la documentaci&, 

cargue la cuenta del banco emisor, y de esta manera el beneficiario 

no incurra en gastos, ni esperas .. 

Otra roodalidad consiste en que el crédito irrevocable indique -

que es disponible mediante letras a cargo de un banco situado en un 

tercer pa!s. El beneficiario, para ccbrar, debe solicitar al banco 

notificador que le negocie la docurrentaci6n -aceptando el descuento 

de gastos y canisiones-, encCirellClill:sela para su cx:bro, o cobrala di­

rectarrente ranitien:lo toda la documentaci6n al banco pagador. 

Por todo lo anterior, es conveniente que cuando un beneficiario 

reciba un crédito o::mercial documentario de su banquero local, ello 

no implique, de ninguna manera, que ~ste tiene la c:bligaci6n de pag11E. 

selo, ni atin cuando el cr~ to indique que las letras seran a cargo 

del mismo banco local. Ser~ conveniente aclarar qu~ clase de ban:o 

es el emisor y la fonna en que va hacer efectivo el cródito. 

Las notificadas son aq\ll!llas en las que el banco corresponsal -

que recibe la Carta de CrMito no éOJu:iere ocripraniso algurx> ante -

el beneficiürio, l.ünitardase a notificar el crédito, sin nin;¡una re!_ 

pcnsabilidad de su parte. 

Las confinnadas son aquellas en las que el baro:> oorresp:msal -

que las recibe se catpranete solidariamente y por encargo del banco 

ordenante, a pagar el .importe del crMito al beneficiario dentro de 

los t&rninos y condiciones del mismo. 

Un banco añade su oonfinnaci6n cuairlo as! se lo solicita el ha!!, 
co enis=, y si~re que el c:r6iito haya sido anitido en foJ:Jna .irre-
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vocable. Los bancos cd:>ran al bana:> anisar una canisi& de confir-­

maci6n. 

Estos docurrentos constituyen el OCl!pranisO irrevocable de pago, 

no sol.arrente del bana:> extranjero que las emite o establece (banco -

anisar), sino tanbién del banco en la localidad del exportador (ban­

co ==esponsal), que las confirma y por ese hecho, se hace solidar~ 

nente responsable de dicha cbligaci6n y se canprc:mete a efectuar el 

pago en su.s oficinas, etnnpliendo con los requisitos que le :inpone -

el canprador extranjero a través del propio docurrento. 

3 • CffiDI'IOO IRRE:VCCABLES CXNF' IR-11\DCS 

Si el vendedor bu.sea pr:irnordialmente seguridad en la operaci6n 

-porque no conozca plenamente al c:cmprador ni a los bancos de la pl!!_ 

za del mismo-, puede solicitar desde un prin:::ipio el establec:imiento 

de un crédito irrevccable, confirmado por un banco de su localidad 

internacionalmente conocido. 

Aunque el banco confirnante ad:1uiere el o::rrpraniso de pagar los 

giros, si éstos deben ser girados a cargo del banco emisor, el ~ 

dor terrlrá que soportar los gastos necesarios y ccrnisicnes hasta que 

se logre el cobro, a neU>S que los giros sean a cai:go del banco oon­
firmante. Y no debe sufrirse el error de considerar que el confir­

mar el =édito el banco loeal, se traslada a su plaza el lugar dcn:le" 

el =Mito es pagadero; esto debe aclararse viendo a cargo de quien 

serán los libramientos. 

4 .A LA VISTA, !E J\CEPTACICN O PU\ZO 

Las Cartas de Crédito a la Vista san aquéllas en las cuales el 

beneficiario, para disponer de su importe, emite un giro a la vis-­

ta, mismo que es pagadero a su presentaci6n y con los docunentos so­
licitados también correctos. 

Las cartas de crédito de aoeptacifu son aquOllas en las que el 
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beneficiario, para disponer de SU" .ürporte, emite un giro o plazo - -

(a un nGmero detenninado de d!as vista, o días fecha de enbarque, -

etc.) , mismo que es aceptado al m::xoento de presentar los documentos 

de embarque y pagado su vencimiento (aceptaci6n bancaria). 

5. NO RE:\ULVENI'ES Y REVOLVENI'ES 

Los =éditos carerciales documentarías no revolventes son aquá­

llos que, una vez utilizados, se extin;Juen definitivanente. 

Las cartas de crédito revolventes son aquéllas que permiten al 

beneficiario disponer en varias ocasiones del importe total del =é'.i.!_ 

to docurrentario. Por ejemplo, =n una carta de crédito irrevocable 

y revolvente por $ 100,000.00, =n vigencia de 180 días y disponible 

mensualrrente, el beneficiario podrá utilizar el rronto del i'l'POrte ~ 

da mes, mientras dure la vigencia de dicha carta (la Jevolvencia !?1.1!!. 
de ser autanática o previa autorizaci6n del banco emisor del crédito 

caoorcial). 

6. TRANSFERIBLE E INl'RJ\NSFERIBLE 

Son aquéllos en que el beneficiario de los m:Lsrros es el ven3e-­

dor de la mercancía, y por lo tanto no tiene facultades para ceder -

sus derechos a un tercero. 

Los =éditos canerciales transferibles o asignables son aqué­

llos en que el beneficiario tiene la facultad de ceder total o par­

cialmente ,,,_.,<; derechos a un segundo beneficiario, que se conoce con 

el nanbre de asignatario. 

7. IE IMPORI'J\CICN, EXPORI'ACION, NACIONl\LES E IN!'ERNl\S 

La carta de Crédito de irrport.aci6n es aquélla que un canprador 

mexicano pide a un banco local, =n el rojeto de internar mercancía 

adquirida en el exterior. 

'fk".'ISCC* ."'4~ 
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La Carta de Cré::Iito de exportación es aquélla que abre un banco en 

el. extranjero a favor de un vendedor irexicano. 

a) Procedimiento 

El importador enpieza por establ.ecer en su propio banco. :'!icho -

d~to¡ que debe contener instrucciones correspondientes a las ccnd!. 
ciones en l.as que el banco hará el pago del monto del inporte de l.as tneE 
cancms al beneficiario. 

El bancO inportador ccmunica a su OOnc:o corresponsal. en el pa:ís­

del exportador, las coooiciones de los arreglos de pagos rrencicnados. 

El banco corresponsal. notifica al exportador la dispcnibilidad -

de fondos que se le pagará, contra un enbarque específico de mercancías. 

CUando el exportador haya embarcado l.as rnercan::ms presentará -­

ante el. banco corresponsal sus docurrentos caro r:ueden ser: 

El ccnoc:fmiento de embarque (que es el carprd:lante o constancia de 

que el portador ha recibido la rrercanc!a para su transporte al ¡unto de 

destino); además póliza o certificado de seguro, certificado de origen, 

calidad, análisis, peso, l.ista de enpac:¡ue, factura carercial, etc., ~ 

yos datos deberán coincidir entres! y con los ~tos de enharque, 

debiendo estar expedidos por quien in:lique la carta de crédito. 

A la presentaci6n de l.os docuroontos citados en el párrafo ante­

rior, el. exportador recibirá el pago oorrespondiente por l.a venta rea­

lizada en el. exterior. 
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2.4 ~S DE a::MPAA-VENTA IN'l'ERNJ\CICNALES 

Es recanendable que, en todas las operaciooes de canpra-venta in­

ternacional se tenga caro pra'.ctica general la elaboraci6n del contra­

to, o bien, al menos la práctica de dejar constancia es=ita de los -

acuerdos a los que hayan llegado los interesados; esto pennite obtener 

seguridad en dichas operaciones evitando con ello futuros contratiem-­

pos que afecten el éxito del negocio de que se trate. 

HaCel!Os la observación que ¡::ara cualquier consulta sobre este paf. 

ticular, puede recu=ir el interesado al Departamento Jur!d.ico del - -

(IM:E:) Instituto Mexicano de. Conercio Exterior, donde se le briroara'. -

la asesoría necesaria de la manera ma:s amplia. 

1, QUE ES l.N cnl'!'AATO 

Llanairente expresado, un cootrato es el documento o conjunto de -

documentos que acreditan fehacientemen~ los Acl•erdos a que han llega­

do los interesados, y que se convierten en derechos y obligaciones pa­

ra cada una de las pn-tes en relación al negocio de que se trate. 

En concreto se piede decir, que por medio de este documento o do­

cumentos se transfiere la propiedad de un bien o servicio al inForta-
dor mediante el pago de un detemúnado precio. una operac:!6n caner-

cial puede ser cerrada, de acuerdo con la ~y, por te~fono , telegrama, 

carta, telex, etc.; por lo anterior, es rea:mendable y en ocasicnes al:?_ 

solutarnente necesario, contar coo alg{in dOC\JllE!nto, de cualquier natur~ 

leza, que r.enti.ta llegar al conocimiento cierto de los AcUerdos que -

tengan los interesados. 

Los acuerdos más importantes que se deben observare:>r escrito son 
los siguientes: 

a) Los derechos y obligaciones de los interesados están perfecta­

mente definidos. 

b) Las condiciones de pago son claras y precisas, evitando cx:m -

Ti ..... .) v01\J 
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c) En caso de desacueró:> en un punto dete:aninado, el contrato 

por escrito. des¡::oja cualquier duda. 
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a) Nanbre, dcrnicilio y pa!s de los interesados, a efecto de pe!:_ 

mitir 1a plena identificac-i6n de éstos. 

b) Objeto. 

En qué consiste el cbjeto de dicho contrato, es decir, la iden­

t:ificaci6n del producto (s) que se vaya (n) a negociari especificando 

su naturaleza y caracter!sticas en forma clara, ya que es frecuente 

que se especifiquen las normas que, caro m.!nirro, se deber~ ~lir, 

o sea, es conveniente definir si son nomas nacionales del paj'.s de1 

exportador o del inportador, o bien, si se trata de noonas internaci~ 
na1es. 

c) Precio. 

Debe establecer precisamente el precio y el tipo de iroreda pac­

tada en la operación. Norna.lnente, se hace en moneda ext.ranjera, -

por lo que debe prestarse especial atenci6n a la relacioo cambiaria 

que exista con nuestro peso. 

No d:IStante que las leyes rrercantiles de ~ioo sc:tire el parti­

cu1ar indican que se haga rrenc:i6n de la equivalencia en noneda nac12 

nal, dada 1a agilidad que se requiere en operaciones de esta natura­

leza, se deja a =iterio de 1as partes efectuadas o no la conversi6n. 

S:l.n 1<r:t.argo, se recanierx'la para C"llrnplir con esta disposici6n -­

legal. 

d) Forma de Pago. 

Es inportante dejar perfectamente asentado este elanento. En -

este tipo de operaciones internacionales se ha impuesto el uso de -

las cartas de crá:lito, por su agilidad en el trámite para ootenerlas 

Y par su cobro (ver fornas de pago en operaciones de oarercio exte­
rior). 
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e) Términos de entrega de la nercancta. 

Se refiere a las condiciones generales de ~ra-venta (ver --­

punto No. 2.2 "Térmiix:ls de venta internacionales" (J.ncoterms 1953 -

modificados), ya que son los rooclios previamente establecidos para f~ 

cilitar las qoe:raciones de canercio exterior. Ejen. Ex-works, fo~­

fot, fas, fcb, etc. 

f) Fonna en que será enviada la mercanc!a. 

Es conveniente especificar si el producto va " ser atendido en 

un detenninaó:> enpaque (cajas de cartón, madera, saoos, a granel, -

etc.). Si estos materiales que se van a usar, son de algún valor, 

debe aclararse si serán devueltos o bien a cargo del exportador o -

del :inp:>rtador. 

g) Si el producto tiene alguna marca. 

Es necesario dejar muy claro el uso que ¡::uede darle el crnpra­

dor a un producto identificado P= una marca detenninada, a efecto 

de cuidar la :imagen de ésta, su distribuci6n y publicidad; y as:irni:!_ 

mo cbligar al ccrnprador que notifique cualquier acto del que tenga 

conocimiento y que sea lesivo al uso o exclusividad de la marca. 
h) Soluci6n en caso de litigio. 

En caso de que los interesados tuvieran alguna divergencia en 

el CUITplimiento de la operaci6n o respecto a quien debe e1i1plir ci­

ertas cbligaciones o si se aniti6 el señalamiento a los de su res-­

pectivo dcrnicilio, es natural que esto generará intereses contra-­

puestos. Por eso se recanierrla la in=lusi6n de la cláusula arbitral, 

ya que la" ventajas de dicho juicio se relacionan con proced~ 

tos, din:n·:> / tienpo, y la certeza de una resoluci6n justa; para -

tal efecto, se recanienda cano organismo arbitral a la Conisi6n pa­

ra Protecci6n del canercio Exterior de M!!!xico, que funciona dentro 

del IK:E. 
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2. (EJEMPLO !E) CCNI'RATO IE OOK'AA-VENrA ~ CEIEBAAN POR lH\ -

PARIE IA EMPRESA 

PRE:SENTJ\DA POR SU SR. 

A quien en lo sucesivo se le designará O:ltO "La ve!!_ 

dedora" y por la otra LA EMPR::SA 

PREsmrAOA POR SU 

SR. A quien en adelante se le ~ 

rá can::> "la ocmpradora" de acuerdo a las siguientes declaraciones Y 

cláusulas: 

Declara "LA VENIEOORA": 

I. Que es una sociedad An6n.Ura legalrrente constitu!da de confor 

midad a la Escritura Píiblica No. pasada ante la fé del No 

tario Pt1blico No. Licenciado 

de la ciudad de 

rr. Que se dedica entre otras actividades, a la fabricaci6n, ve!!_ 

ta y exportaci6n de 

III. Que cuenta con el ¡::erscnal adecuado para realizar las act.!_ 

vidades a que se refiere la Declaraci!Sn que antecede. 

IV. Que el Sr. es leg1t!_ 

no representante y, =nsecuentemente, se en::uentra debidamente facu! 

tado para suscribir el presente instnmento. 

Declara "LA cx:f1!>RAOORA" 

V. Que es una errpresa constituida de acuerdo a las leyes vigen­

tes en y que se dedica, entre otras 

actividade!"J, a la inportaci6n del producto a que se refiere la Decl!!_ 

racioo rr de este contrato. 

VI. Que el Sr. en su carácter de 

es su leg1tirro representante y está 

facultado para suscribir este contrato. 

DECLAru\N "AMBAS PARmS": 

VII • Que tienen_!nterés en realizar las operaciones canerciales 
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a que se refiere el presente contrato, de cxmfo:cm.idad a las anteriores -

Declaraciones y al tenor de las siguientes 

CLAUSULAS 

PRIMERA. Cbjeto de Contrato. "U\ VENDE!XlRA" se d:>liga a enajenar y -

"LA CX>WRAOORA" a aó:¡uirir: 

SEGUNDA: ~· El precio de los prOductos d:>jeto de este inst:rlmle!l 
to que "LA CXl'lPRAOORA" se caiprc:rrete a pagar será la cantidad de (preci-­

sar núrrero y letra) F.O.B. (INCO'IERf.f> 53) en (Irrlicar puerto de errbarque). 

(Párrafo cpcional) "LA VENIEOORA"y "LA cc:r-l'AAOORA" se d:>ligan a renegcx::iar 

el precio convenido, cuando éste sea afectado por variaciones en el merca­
do internacional o por condiciones econ6nicas, políticas o sociales exter­

nas en el pa!s de origen o en el destino, en perjuicio de cualquiera de -

las partes. 

'IERCERA. Forma de Env!o. "LA VENIJEDORA" se d:>liga a enviar las merC<l!!_ 

c1as d:>jeto de este contrato al lugar señalad:> en la cláusula anterior cun 

pliendo las siguientes especificaciores. 

CUARl'A. Forma de Pago. "LA CD!-l'RAD'.JRA" se d:>liga a pagar a "IA VENIE­

OORA" el precio pactado en la Cláusula Segunda, mediante carta de crédito 

pagadera a la vista, confirnada e irrevocable, con vigencia de 

neses, en el Barco de la ciudad de contra 

la presentaci6n de la factura, docurrentos de arbarque y certificado de ca­
lidad que amparen la rern:isi6n de la mercancra. 

QUINI'A. Entrega de la ~canela. "IA ~· se d:>liga a enviar -

y entregar las nercanc!as a bordo del buque designado por el oaiprador, -

en el puerto de el ara de de 19 , y -
dar aviso de irrrediato a "LA CXl4'RArORA" de este hecho. Para los efectos -

de esta Cláusula "LA ~RAIXJRA" se d:>liga a fletar un buque o reservar -
a hordo de un buque el espacio necesario por su cuenta, y dar aviso a "IA 

VENDEDORA" con una anticipaci6n no menor de 

que. 

df.as del nait>re del bu--

SEXTA. Embalaje Y Gastos de Verificación. "I.A \'ENIEDOAA" se d:>liga a 

·- •· .. --.·---
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sufragar los gastos de errbalaje y operaciones de verif icaci6n cano cxm- -

trol. de calidad, de medida, peso, recuento, que se realice para que "LA 

CCMPRAOORA" pueda hacerse cargo de las mercancías. 

SEPTIMI\. Riesgos y Gastos de Entrega. "LA VEN!EDORA" se ooliga a --­

sufragar los gastos y asumir todcs l.os riesgos de las mercancías hasta -

el. rrarento en que efectivarrente hayan sd:>repasado la borda del. buque en -

el l.ugar y fecha señal.ados en la Cláusula QUINTA, in:::luyerrlo gastos deri­

vados de los trámites que hayan que real.izar para la carga de las merc:an­

cias a bordo del buque. 

Por su parte "LA a::r-lPRAOORA" se d:>liga a sufragar todos l.os gastos -

y asunir todos los riesgos de las mercancías desde el nanento precisado -

en el. párrafo anterior, así caro los adicionales causados por retraso -

del. barco, responsabilidad de carga, o no haber designado el bLqUe a tiem 

po, si l.as mercancías son debidamente especificadas. 

<X:rAVA. Documentes Varics. "LA VENIEDORA" se cbliga a d:>tener por su 

cuenta y riesgo las licencias de exportación, el documento lirrpio habitual. 

que prueb3. que las mercancías han sido entregadas a bordo del bu;¡ue desi2_ 

nado, o cualquier otra autorizaci6n adninistrativa que resulte necesaria 

para la exportaci6n de l.as mercancías, y a prestar a "LA O)Ml'R'\IX)RA" por 

cuenta de esta última, si así lo solicita, la ayuda necesaria para d:>te-­

ner el cooocirniento de enbarque y cualquier otro docunento expedido por -

el país de procedencia y/o de origen y aquel que pueda necesitar para im­

portar al país de desti.oc> o el tránsito que se requiera en terceros paí­

Ses. 

NOVENA. Certificación del Producto. A fin de certificar 1a cal.idad -

del producto a que se refiere este contrato, "IA VE:NIEIX)R1\" acepta que :.._ 

"LA CXJt.l>RAIXJR\" designe un representante que inspecciaie y revise e1 pro­

ducto. 

El representante de "LA Cil>lPRAOORA" en cada embar~ del producto -

levantará un acta en la que se harll constar la calidad observada en 1a me!_ 

cancia por el mismo, documento que por.drá a disposí.ci6n de "LA ~" 

y si ésta lo estima conveniente la firmará de conformidad. El acta -

levantada por el representante de "IA CCMPRAOORA" y firmiido por "LA VENDE-
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OORA" servirá de certificado de calidad del prcxlucto. 

El supervisor de "LA cnlPRAOORI\, a que> se refiere esta cláusula, 

sera designado con 30 días de anticipaci6n a la fecha de entrar en flJ!!. 

ciones, previa notificaci6n que al efecto se formula a "IA VENDEDORA. 

(~ci6n} NOVENA. "LA VENDEDORA" se cbliga a prooorcionar a "LA -­

CG!PRAIX>RA", un certificado de calidad sobre el producto, expedido por 

(Laboratorio o Instituc16n de Verificaci6n}, el cual reconocen Y acep­

tan ambas partes. 

rECIMi\. Certificado de Origen. "LA VENDEOORA" se obliga a solici­

tud, costo y riesgo de "LA COMPRAOORA" a cbtener ante las autoridades 

canpetentes de la Repliblica Mexicana, un certificado de origen de la -

mercanc:l'.a objeto del presente contrato. 

DECIW\ PRIM::RA. Patentes y Marcas. "LA VENDEOORA" declara y "LA -

CO.Ml?RAOORA", reconoce que los productos objeto de este contrato y a -

que se refiere la Declaraci6n I del presente i.nstrurrento se encuentran 

debidamente registrados al arrparo de las patentes núrreros 

y marcas nllireros ante la Direcci6n C',eneral de --

Invenciones y Marcas, dependiente de la Secretarl'..0 del Patri:nonio Na-­

cional. 

"LA aJMPRAI:ORA" se cbliga, por este instrumento, a prestar to:la -

la ayuda que sea necesaria a "IA VENDEDORA" a costo y riesgo de esta -

<llti.."!Cl, para que las patentes y marcas a que se refiere la presente 

clausula sean debidamente registradas ante la Oficina de Patentes y 

Marcas, corresporrliente a 

As.imism::i, "IA CO.Ml?RAOORA" se ccnprcmete a n::>tificar a "LA VENDE02 

PA" tan pr<:nt'-' tenga noticia, de cualquier violaci6n o uso indebido a 

dichas patentes y marcas durante la vigencia del presente contrato, a 

fin de que "IA VENDEOORA" pueda ejercer los derechos que legalmente le 

corresponden. 

DECIMA SEGUNDA. Inpuestos de rnportacion. "LA C01PRl\OORA" se cbl.!_ 

ga a pagar tcxlos los derechos arancelarios e impuestos de :lnportaci6n 

que se causen con motivo de las operacioms derivadas de este cxmtrato. 

DECIMA TERCERA. Vigencia del Contrato. Ambas ¡:urtes convienen en 

FALl.f SJ~ cq~p· ! 
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que una vez que "LA VENIEOORA" haya entregado la totalidad de la c:anti 

dad de la irercancia establecida en la ClaGsula PRIMERA, y "LA ro1P~ 

RA" haya cunplido plenairente oon tcxlas y cada una de las cbligaciones 

estipuladas en el presente instrunento, operará autanáticarrente la te!:_ 

mi.naci6n de su vigencia. 

!ECIMI\. CUARI'A. J:Escisi6n por Ircurrplimiento. Anbas partes podrán 

rescindir este contrato en el caso de que una de ellas inct.vnpla sus -

obligaciones y se abstenga de tonar rredidas para reparar dicho incun­

plimiento dentro de los 15 d:l:as siguientes al aviso, notificaci6n, re­

querimiento o solicitud que la contraparte le haga en el sentido de -

que ptoceda a reparar el irencionado inclmtplimiento. 

La parte que ejercita su derecho a la resci:ii6n, deberá dar aviso 

a la otra CUITplido que sea el término a que se refiere el párrafo an­

terior. 

IECIMI\. Q!JINI'A. Insolvencia. "LA VENIEOORA" podrá dar por rescin-­

tl:!do este contrato en caso de que "LA a::MPRAOORA" fuere declarada en -

quiebra, suspensi6n de P"'1=• concurso de acreedores o cualquier otro 

tipo de insolvencia. 

!ECIMP. SEXI'A. Subsistencia de las Cl>ligaciones. La rescisi6n o -

texrninaci6n de este contrato no afectar:! de manera alguna a la validez 

o exigibilidad de las cbligaciones contra~as con anterioridad, o de -

aquellas ya formadas que, por naturaleza o disposici6n de la IJay, o -­

por voluntad de las partes, deban referirse a fecha posterior. En -­

consecuen:::ia, las partes podrán exigir afui con posterioridad a la resc.!_ 

si6n del contrato el CUITplimiento de estas obligaciores. 

IECIMll ST::Pl'IMA. Cesión de Derechos y Cbligaciones. Ninguna de las 

partes podt:<l ceder o transferir total o parcialrrente los derechos ni -

las obligaciones derivadas de este contrato. 

DECIMA DCrAVA. L1'.mite de la !Espor.sabilidad Contractual. AITbas paE_ 

tes aceptan que no será imputable a ninguna de ellas, la responsabili-­

dad derivada de caso fortuito o fuerza may= y convienen en susperñer -

los derechos y obligaciones establecidos en este contrato, los cuales -

podrful reanudarse de canGn acuerdo en el manento en que desaparezca el 
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rrotivo de la suspensión, sienpre y cuando se trate de los casos previ~ 

tos en esta cHiusula. 

DECIMA JIOVENA. Legislación J\plicable. En todo lo convenido y en -

lo que no se encuentre expresarrente previsto, este contrato se rige -

por.!_as leyes vigentes de la RepCiblica Mexicana, y en su defecto, por -

1.os usos y prácticas canerci;ales reconocidas por éstas • 

VIGESIMA. Arbitraje. Por la interpretación, ejecución y C'l.l!lplimi­

ento de las cláusulas de este contrato y para la solución de cualquier 

controversia que se derive del misno, 1.as partes convienen expresarren­

te en scmaterse a la conciliación y arbitraje de la Ccrni.si6n para la -
Protección del COrcrcio Exterior de ~ico, del Instituto Mexicano de 

Carercio Exterior, con danicilio en 1.a ciudad de Mfu<ico, Distrito Fe-­

deral. 

VIGESIMA PRIM::RA. Avisos y Notificaciones. Las partes señalan cano 

danicilio para o!r y recibir toda clase de avisos y notificaciones, los 

siguientes: 

u LA. VENDEOORA." 

''IA CCf.11?RAOORA'': 

PERSONALIDAD 

Las partes que intervienen en el. presente contrato se reconocen -

1.a personalidad con que ccrrparecen sus respectivos representantes, in­

dependientarente de 1.o cual se ct>ligan a entregarse los dOC\mentos no­
tariales en que aparezcan los poderes y facultades =n apoyo en los -­

cuales otorgan este instrumento. 

Se finra este contrato en la ciudad de 

a los d!as del mes de 

de mil novecientos cx:henta y 

"LA. VENIEOORA11 "IA CCMPRADORA" 

TESIS CON 
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2, 5 LOS APOYOS f'JNl\NCmR:>S 

Los apoyos financieros al. cxinercio internaciaial juegan un papel -

nuy importante, ya que a traves de ellos se logra diluir la carga f.inan­

ciera y de inversión del exportador, es decir, estos act6an cx:mo un lu­

bricante en l.as transacciones entre o:mprador y vendedor dando agilidad 

y fluidez a l.a operaci6n de COTipra-venta, así misro existen apoyos en -

l.a produa::i6n, con l.os cuales se financia a traves de diversos organis­

nos l.a producci6n de estos bienes. 

EKisten varios organisnos e instituciones financieras que otorgan 

apoyo a los exportad=es en México, en este inciso, par motivos de es-­

pacio s6lo describiranos el caso del Banco nacional de canercio exte- -

rior {Bl\NCX*EXT), ¡;ara luego mencionar las otras instituciones y organi~ 

nos, con la finalidad de que el lector pueda acudir a revisar sus pro­

gramas de a¡::oyo actual.izados. 

la venta de pi:oductos y servicios nexican:>s en el extranjero es el. 

camino que nuestro país necesariarrente deberá empremer para sustituir 

el m:xlelo casi m::>noexportador, basaOO en el petr6l.eo caro el. pc-incipal 

generador de divisas, lo que haoe necesario diversificar nuestro oarer­

cio exterior. 

En 1982, en cifras preliminares, nuestras exportaciones totales 8!! 
maron alrededor de 21,000 millones de d6l.ares, dP. los cuales 4,900 mil~ 

nes co=espondieron a prcxluctos n:> petroleros. De estos llltirros, 3, 168 

millones son de productos nanufacturados. 

El fcrnento a las expartaciaies no debe considerarse política de -

emergencia, c. .. la que sa=ifica lo princip;ll por lo urgente; debe Planea!: 

se com::> una actividad ~te:i:: continUa, que o:>l.abore al sano de~ 

llo nacional.. 

El. crecimiento de la eooncrn!a !lll!l<icana está basado, fureamentalmente, 

en la disponibilidad de recura:>s propios, es decir, en su capacidad de 

generar elementos suficientes para fortal.ecer, ampliar y m:idernizar la -

planta productiva y pagar los insunos indispensables, as! cano atender -

el servicio de la deuda externa, Ello requiere de un flujo ímportante --
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de divisa!\ para lo cual será necesario im¡::ulsar las exportaciones de -

productos manufacturados y agroindustriales, entre otros. 

Las empresas que en la actualidad están exportando, y las que reo­

rienten sus esfuerzos hacia la apertura de nuevos mercados en el exte-­

rior, están recibiendo el má'.s amplio ap::iyo de las autoridades Y de la -

banca del pa:l'.s para el otorgamiento de los crliditos que requieran des­

tinados a ampliar su estructura productiva, financiar su producci6n y 

apoyar la etapa de carercializaci6n, sobre bases canpetitivas para pa!:, 

ticipar en el rrercado internacional. 

Para apoyar la pre-exp::>rtaci6n de servicios o productos de empre­

sas mo....xicanas y sobre la base de que éstas se cx:rnpraneten a llevar a -

cabo un pt:0grama anual de exportaci6n, el BANCXl'1EXT les otorgar/! apoyo 

para financiar su ciclo econ6ni=, es decir, el periodo necesario desde 

la adquisici6n de las materias primas hasta la venta del producto term! 
nado. En algunos casos de productos primarios o manufacturados de -

temp:>rada que tienen demanda cíclica podrá financiarse en rroneda extr"!l 
jera el mantenimiento de inventarios que se encuentren principalmente 

amparados en certificados de dep6sito. Su desEfllbolso se efectuará -

en moneda nacional para cubrir lo que ro=esponde a la adquisici6n de 

materias primas y gastos de transfonnaci6n erogados en México, y en -

moneda extranjera para cubrir las adquisiciones de insunos de impo~ 

ci6n. Especial menci6n nerece este último aspecto, ya que de esta -

manera los industriales rrexican::is dispondrán de las divisas necesarias 

para importar materias primas, partes y refacciones que se requieren -

para la elal:oraci6n de productos de export:aci6n. 

En las ac':uales =ntliciones que prevalecen en el mercado interna­

cional, ante la disni:nuci6n en las actividades ecandticas y la reoesi6n 

que afrontan los principales países industrializados, es. necesario im­

pulsar las C)q:Ortaciones nacionales mediante el otorgamiento de crM!­

to. Sin embargo, a fin de no continuar afectando la estructura fÚla!l 
ciera de las empresas exportadoras nacionales, se considera indispen-­

sable modificar la estrategia que se ha venicb siguiendo sobre el par­

tiC'lllar, a fin de prcm:>ver el cr&iito al a:mprador en lugar del crMito 
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al vendedor, ya sea en fo:tma directa cuancb se trate de operaciones 1!!l 
¡;ortantes oon E!!'l"{lresas extranjeras oolventes, ya ¡;or medW de entidades 

financieras de los pa!ses que representen un mercado real potencial pa­

ra los productos mexicanos. Dentro de esta estrategia, el ~ -

proyecta autorizar lineas de crédito a barcos de primer orden a nivel -

internacional dentro de '3SOs países, de tal forma que por su conducto -

se trámite este ti¡;o de operaciones; se logrará asf que el industrial -

mexicano cnbre al m:imento de enbarcar sus rrercandas y que el financia­

miento a su o::rnprador quede debidamente instrunentado con la participa­

ci6n del banco de su pafs, el cual responderá directamente al Bl\NCDolEXI'. 

En este sentido, la inst:ituci6n ya tiene otorgadas l!neas de crédito a 

21 bancos en Lati.noarrérica, Estados Unicbs, canadli y España, y se proy~ 

ta oontinllar con estas estrategias a fin de inc:rarentar el grupo de ba!)_ 

oos extranjeros que pueden participar en f=ma oportuna en el a~o a -

las exportaciones de prcrluctos nacionales. 

Se oonsidera que este procedimiento tiene la .inportante ventaja -

de que esta cartera de exportaci6n, que estará doainentada en ~lares -

estadounidenses, p.ieda ser redescontada por el Bl\NCll1EX'l' con la banca -
internacional, lo que pennitirá el ingreoo innediato de divisas al pafs. 

OB.JETT\.O 

Increnentar y fanentar mediante financiamientos adecuaó:>s las ex­
¡;ortaciones mexicanas. 

Para alcanzar tal oojetivo, el Bl\NCllolE:XT realizará las siguientes 

actividades: 

1. Pro¡;orcionar apoyo financiero integral, en condiciones y m:mtoe 

adecuados, a las E!Tlpresas eJqX>rtadoras mexicanas, a f:f.n de incranentar 

la generaci6n de divisas, mejorar la balanza de pagos y mantener f~ 

tes de empleo en el pa1s. 
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2. Facilitar apoyo financiero a las .importaciones de productos que 

realicen los exp:ntadores me.xican:>s. 

3. Prestar ases=:l'.a, principalmente financiera, a los exportadores 

me.xicaJps para estructurar paquetes de crédito y apoyos técnicos que -

les permitan concurrir a los mercados del exterior en condiciones efi­

cientes y canpetitivas. 

4. Difun:lir y faci1i tar al Sistema Bancario Nacicnal y a los sec­
tores producti'l.os. los recursos y los diferentes apoyos técnicos que -

existen en apoyo a las exportaciones. 

5. Prcpiciar 1a organizaci6n de esfuerzos y posibilidades de gru-. 

¡;:os de empresas, a fin de fortalecer su capacidad exportad:lra, su poder 

de corrq;>ra y su posici6n c:x:m:> sujetos de =éclito. 

6. Participar activamente con instituciones públicas y privadas en 

e1 establec:lmiento de mecanisros que pennitan rrantener o hacer atract! 
va 1a exportaci6n de aque1los bienes o servicios en los que ~ico cuen 

te con ventajas ccrnpetitivas en los rrercados internacionales. 

- APOYOS 

El prograna se realizará mediante 1a asesoría y el otorgamiento de 

garant:l'.as y financiamientos a: 

1. Las empresas establecidas en el estranje1:0 que adquieran bienes 

o servicios mexicanos directamente o a travll'~ una Instit:uci6n Finan--

ciera. A estas empresas se les financiará el per!odo qi.ie se derive -

de 1a operaciOn carercial. 

2. La pr-du=i6n, existencias y ventas de oienes rrexican:>s des~ 

dos a 1a expcrtaci6n. 

3. IDs =stos y gastos previos, as! CXl110 1a venta al exterior de -

servicios mexicarx:>s. 

4. La irnportaci6n de materias primas, partes, refacciones, cxup:r­

nentes y servicios de anpresas ex¡;ortadoras mexicanas, hasta por un llD!! 
to mximo equivalente al valor de sus exportacicr.es:. 

5. La cobertura contra los riesgos naturales, comerciales y pol!t:f. 

, 
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c:os a que está exµ.iesto el ecportador en sus operaciones de expor­

taci6n, tanto en la etapa de pre-enbarque que = en la de post-enbarque. 

6. Otras actividades canplenentarias para apoyar la exportaci6n de -

bienes o servicios, tales corro: 

a) Estudios destinados a nejorar servicios o productos que ya se es­
tén exp:irtanó:>. o para elaborar nuevos productos con nercado potencial de 

exportaci6n. 

b) capacitaci6n en ~ico o en el extranjero de personal u;cnico y -

de operarios rrexicanos encargados de la producci6n, el diseño industrial 

o el control de calidirl de equipos, oroductos y servicios destinados a la 

exportaci6n. Asimisno, la capacitaci6n en ~ic:o de técnicos extranje­

ros, encargados de nanejar equipos y prcductos fabricados en ~=. 

c) Estudio y fonnulaci6n de proyectos de exportaci6n, que presenten 

las empresas a licitaciones internacionales. 

d) Honorarios de u;cnicos mexicanos o extranjeros, que empleen los -

exportadores y las empresas de carercio exterior para supervisar la pro-­

ducci6n, el control de calidad, el em¡:aque y el errbalaje de bienes y ser­
vicios de ex¡:ortaci6n, as1 caro el costo del equipo de trabajo que requi~ 

ran dichos técniCXJs. 

e) Estudios de nercado con objeto de colocar los prcxluctos manufact_!! 

rados y servicios mexicaros en el extranjero. 

f) Cam¡;añas publicitarias en el extranjero, pll"a pranover la venta de 

productos y servicios mexicaros. 

g) a:isto y envío de muestras al exterior. 

h) Im•er:;iones de empresas mexicanas en el capital social de e11>resas 

del extranjt'ro, con el prop6sito de exportar a dichas empresas servicios -

o bienes. 

i) Inversiones de empresas nexicanas en el capital social de empresas 

del extranjero con el fin de asegurarse el abastecimiento tX)r parte de es­
tas empresas, de las materias primas que aquéllas utilicen para elalx>rar -

sus productos de exportaci6n. 
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- DISPOSICI~ GENERAIES. 

Tipos de crl!idito. 

El a¡;oyo f:inanciero del Bl>No:MEXT se nanejará mediante el otorg~ 

ento de cr&Utos espec!fioos o de líneas de crédito revolventes, acorde 

=n su destino y =n las irodalidades establecidas en la legisl.aci6n vi­

gente (descuentos, directos, prendarios, de habilitaci6n, o av!o, etc.). 

IDs financiamientos que otorgue BANCCME~ podrán instrurentarse h!!, 
jo las siguientes nodalidades: 

1. En forma directa. 

2. En forna siniicada =n Bancos de Desarrollo y Sociedades Nacio­

nales de Crédito. 

3. Mediante el re:iescuento de operaciones que presenten Ban=s 

de Desarrollo y Sociedades Nacionales de Crédito. 

Autorizaci.6n de créditos. 

Las solicitudes de crédito se sareterán a un p:r:ocedimi.ento de eval~ 

c:i6n cuyo objetivo principal será determinar su viabilidad tknica, ~ 

mica y financiera. En este sentido, la Instituci6n l:::uscará establecer 

garantfas razonables y apropiadas al tipo de crédito mediante el cual -

se instrllnente la operaci6n. 

Las solicitudes de crédito deberán incluir la informac:i6n necesaria 

para evaluarlas. En todos los casos se elaborará un dictanen de eval~ 

ci6n que se saneterá al 6rgano facultado para decir sobre la autoriza- -

ci6n de la solicitud. 

Las em>resas que reciban el apoyo del BANa::folEXT deber.!n canpta1e~ 

se a cumplir los cbjetivos y las obligaciones que hayan pactado am la -

Instituci6n. En cualquier m:trento el BAN~ podr.! verificar el cun­
pl:im:iento de dicO:>s objetivos y obligaciones. 

El otorgamiento de los créditos autorizados por el BANa::f1EXT estará 

sujeto a la dis¡;on:ibilidad de forx:!os. 

cursos estará reservada al BANO'.:HEXT 

La seleoci6n de la fuente de re-

l 
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Iequisitos de elegibi1idad. 

En el programa de exportaci.6n de1 BANCXM;:X'l' podr4n pu:ticipar las 

siguientes empresas: 

1. Empresas establecidas en el extranjero de reconx:ida solvencia 

que adquieran ¡::or cx:inducto de una Instituci~ Financiera de Prúrer Or­

den, o en algunos caoos en foniia directa, bienes o servicios mexicanos. 

2. Thlpresas establecidas en ~ico. 

Para que las empresas mencionadas µJedan participar en el Prograna, 
deberán cubrir los siguientes requisitos: 

- SUJE'ro DE CREDI'IO. 

Eltlpresas extranjeras. 

a) Que adquieran productos mexican:is maraifacturados que tengan Wl 

grado de integraci6n nacional m!nim:> del 30% en relaci6n con el costo -

directo de produ=i6n. 

b) Que adquieran servicios mexican:>s que generan un ingreso neto -
de divisas m!n:imo del 30% en re1aci6n al valor factura. 

e) Que adquieran productos primarios considerados no tradicionales 

o que 1a adquisici6n 1a realice un pa:ls considerado mercad:> no tradici2 

nal de exportaci6n. 

Empresas establecidas en ~ico. 
a) Que la empresa presente y asuna 1a ooligaci6n de llevar a cabo 

un plan de e_~¡_:ortaci6n anual. 

b) Que la operaci.6n a financiar pueda considerarse viable desde los 

¡:untos de vista técnico, financiero y eooOOnioo. 

e) Que 1a empresa reWia las caracterl'.sticas de solvencia ll'Dra1 y -

ecorónica necesaria para considerarla sujeto de crédito. 

d) Que se cuente en su caoo con los permisos gubernamentales corre!!_ 

¡::ondientes. 
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seg1ln la operaci6n que se pretenda finan;,iar, será necesario que -

se cunplan los.siguientes requisitos adicionales: 

- Para financiar la producci6n y venta de bienes destinados d la -

exportaci6n. 

Que se trate de bienes manufacturados =n un grado de integraci6n 

nacional mfuim:> del 30% en relación a su costo directo de produ=i6n. 

- Para finan::iar los =stos y gastos previos, as! cano la venta -

al exterior de servicios. 

Que la operaci6n genere un ingreso neto de divisas mfn:lno del 30% 

sobre el valor de ventas. 

- Para financiar las existencias de bienes destinados a la expo~ 

ci6n. 

En el caso de productos primarios, que se trate de exportaciones -

no tradicionales. 

En el caso de productos manufacturados, que tengan un grado de in­

tegraci6n nacional núnim:> del 30% en relaci6n a su costo de produ=il5n. 

Tanto para productos primarios cx:rro manufacturados, ser& necesario 

que las existencias están amparadas cxm certificados de dep6sito emiti­

dos por algtin almacén autorizado. 

- Para financiar la im¡:ortaci6n de materias prinas, refacciones, -

canponentes o servicios. 

Que se cuente con los permisos y autorizaciones gubernamentales -

corresp::indientes. 

Que la operación sea aceptable para los ban=s extranjeros que fil!!. 
jan o::mo fucnt!' de recursos. 

CXNDICIONES DE LOS FINANCIA."IIENTOS. 

M:>nerla. 

Todos los financiamientos que se otorguen al am¡;:ero de este Progr!' 

ma se documentarán en rroneda extranjera, aún cuando su ejercicio podrá 

efectuarse en rroneda nacional o en m:meda e>:tranjera .• 
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l'bnto. 

Para deteiminar el nonto de los financiamientos se b::mutf en cuenta 

las condiciones que fijen las fuentes de recursos, las características -

de la operaci6n y la capacidad crediticia del solicitante. El nonto -

m!n.:!rno de los =i!!!i::litos o lineas de =6!ito que se otorguen al arnpllO de 

este programa ser:'!. de 100, 000 dólares estadounidenses. 

Vigencia. 

La vigerx::ia de las lineas de crédito sera de cu.-m'.lo menos tm año, -

suceptible de prorrogarse por per1cdos adicionales. La vigencia de los 

=~tos especllioos dependerá de la operaci6n financiada. 

Plazo. 

El plazo para la anortizac:i.6n de cada financiamientx> (o disposic:l.6n) 

al élll1fS= de tm =Mito o línea de =~to dependerá de las caracter1s­

ticas de la operaci6n apoyada, sin embargo, rorrnalJrente ro podrá otorga!_ 

se un financinúento a un plazo inferior a 30 d1as. 

Cbsto. 

La tasa de interés y las =n:!icione~ los financiamientos se establ~ 

cerán segt:ín la fuente de recursos oon la que se apoye la operaci6i. 

Nota: 

FIDEICCMISOS rnEAOOS POR EL G:JB~ FEDERAL PARA EL F0'1ENTO DE IAS 

EXPORD\CIONES : 

Fbndo N:1cional de Estudios y Proyectos (F'O'IBP) 

Fondo de Garant1a y Fanento a la In::lustria Mediana y Pequeña (J:'QGll.IN) 

Fon::lo Nacional de Fanento In:iustrial (FC"Mlll) 

Fondo de Equipamento Industrial (FONEI) 

Financiamientos Relacionadoo con Agricultura (FIRI\) 

Fon::lo para el Farento de las Exportaciones de Productos Manufac-­

turados (Ft:MEX) • 

Fondo Nacional para el Fanento de las Artesan1as. (FCNARI') 
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2.6 ESTilollLCIS FISCALES. 

I.a canpetencia en los mercados internacionales, es cada vez mis -­

aguda, lo que ha provocado que numerosos pa!ses realicen esfuerzos dec.!_ 

didos que pennitan a sus bienes y servicios la concurrencia a tales lre!. 
cados. 

Si ello es cierto para todos los pa!ses en general, aún lo es m1!s 

para aquellos que caro M!hcico, deben adquirir equipo y tecnolog!a que -

exige su desarrollo. 

Por otra parte, el aprovechamiento parcial de la capacidad insta~ 

da de diversas ramas de la industria nacional, :inplica mayores costos de 

producci6n, que es conveniente reducir aunentando las exportaciones, si 

se astan realizaroo, o bien analizar la posibilidad de ¡xxler hacerlo. 

P= lo tanto, se requiere de un esquema de apoyo 1'iscal a las exporta­

ciones, cuya finalidad sea incentivar la participaci6n en los mercados 

del exterior, ofreciendo bienes y servicios que cuenten con calidad, -

precio canpetitivo, y abastecimiento adecuado. I.os anteriores conceptos 

han determinado que el Gobierno F'ecleral cnpl.Ca un esquana de Est!nulos 

Fiscales, cuya aplicaci6n permita lograr el objetivo de i:arentar e ~ 

mentar el comercio exterior de Mffi<ico, que a su vez ¡:ueda impactar en -

nuestra Balanza Canercial. 

El Instituto Méxicano de Conercio Exterior, pensan:lo en la necesi­

dad que tiene la cx:rnunidad exportadora en corncer detalladanente los -

est!mulos fiscales existentes, en cuanto a su aplicaci6n, beneficio, r~ 

quisitos y trámite, etc., realiz6 el presente docunento, estructurando 

su contenido en tal forma, que pueda ser utilizado = un instrumento 
de cxmsulta por nuestro actual y i:uturo eJqX>rtador. 

2. 6 .1 IE\IOLOCICN DE LCS IMPUESTOS lNDIRECTOS Y EL GENERAL CE IMPO!!_ 

'17\CICN A IA EXPORTACICN DE PIDDu::TOS MllNUFACT!JRAIX)S (CE)I) • 

1. Dependencia que lo otorga: 

Secretada de Canercio. 
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2. Unidad Interna; 

Dirección Genera1 de Estfmu1os a1 aanercio Exterior. 

3. Objeto: 

IDgrar una mayor canpetitividad de 1os productos manufacturados -

nacionales en los mercados del exterior. 

4 • Furrlamento Lega1: 

Decreto de1 Ejecutivo Federal, que dispone el otorgamiento de -

Est!nulos Fiscales a 1as exportaciones de productos manufactur~ 

dos de1 31 de diciembre de 1979, publicado en el Diario :Oficial 

de la Federación el 7 de enero de 1980. 

J\cl.lerdo que determina Jos productos cuya exportaci.6n originar.l 

el derecho a obtener el CEDI (Lista No. 1), publicada en e1 D~ 

r:l.o Oficia1 de la Federación el 21 de enero de 1980. (Lista -

No. 2), pub1icada en e1 Diario Oficial de la Federac1.~ el 8 de 

abril de 1980. 

Instructivo para 1a aplicaci6n del decreto que dispone el otor­

gamiento de est:fnuilos a 1as ex¡x:>rtacic::nes ele productos manufac­

turados en el pa1s. Pub1icado en el Diario Of'icia1 de 1a Fe­

deración e1 8 de abri1 de 1980 (Lista No. 3), p.Jblicada en e1 -

D. O. de 1a Federaci6n el 14 de octubre de 1980. 

5. caracter!sticas. 

Beneficiario: 

Los exportadores ele nanufacturas, ya sea ¡;:ersonas f1sicas o mo­
rales. 

Be.'1eficio: 

Has.:a el 100% de 1a carga fiscal indirecta que incida en el costo 

de los productos exportados y sus insunos, as:r caoc> los impies­

tos de impartaci6n causados por los misnos. 

Requisitos: 

- Los productos bereficiados deben contar con mínim:> de1 30% de 

oontenido nacional sd:lre su va1or unitario de exp::>rtaci6n. 

- Esten exentos del imp:¡esto genera1 de exportaci6n. 

- Que no sean productos internad:Js al pais para su reparación. 

aoondicionamiento o transfonnaci6n no sustancial. 
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- Presentar solicitud en = plazo no rrayor de 90 dtas naturales, 

=ntados a µrrt.ir. de la fecha, sello y firma del Vista Muanal, 

en el pedimento de ex¡;:ortaci6n. 

ü:>s productos deber11n estar incluidos en las listas de fracc:le. 
nes arancelarias beneficiadas, que vaya dando a cnnocer la Se­

=etar1a de o:rrercio (Ver Fundarento Legal) . 

Ccntenido Nacional: 

El Contenido Naciooal se calcular.'.!: considerando los siguientes e~ 

mentos: 

a) Valor del producto ~o, libre abordo, lugar de exporta­

ción o =sto, seguro y flete, si se utilizan en este G.lt:imo caso, ernpr!:!_ 

sas nacionales de seguro y transporte. 

b) Valor de los inSIIOC>s .inp:>rt.ados :incorporados al producto expor­

tado, calculado "Cbsto, seguro y Flete", Aduana de Imp:>rtación. 

E1 porcentaje de contenido nacional se obtendrá restarrlo el valor 

del inciso a) al del b) y dividiendo el resultado obtenido entre el va­

ior del inciso a) . 

Disposici6n dis=ecional: 

La Secretaría de Conercio podrá dispensar el cumplimiento ele los 

requisitos antes señalados en aquellos casos en que, a su jucio, se -

caitribuya sustancial.trente a aunentar la exportación, abrir nuevos Rle!. 
cados, propiciar el a:insumo de neterias primas nacicnales o incremBl­

tar los niveles de ocupación. 

Trámite: 

E1 interesado presentar<'!! ante 1a Direcci6n General de Estfmulos -

al Q:rnerci0 E:>:terior (Ventanilla de Recepción) de 1a Secretaría de Co­

mercio, en Av. cuauhténoc No. 80, P.B., o en las Delegaciones Federa­

les de la miSTa Se=etar1a, la siguiente docurrentaci6n: 

- Solicitud de estímulo por la exportación de productos rranufaci:!!_ 

rados en el pafs. 

- Copia autógrafa del pedimento o boleta aduanal de exportaci(!n 

e im¡::ortaci6n, seg11n sea el caso. 

- (Jopia de la factura carercial del?initiva. 

1 

TESIS CON 
FALLA .DE ORIGEN 



91 

- Fotocopia del canprc.bante de pago del flete y/o seguro referi­

dos o servicio5Erestados por empresas nacionales. 

Forna de efectuar la devoluci6n: 

I.a. devoluci6n se hará a trav~s del certificado de devoluci6n de -

impuestos (CEDI), una vez hecha la notificaci6n de la Secretar!á de~. 

rrercio a la Secretada de Hacienda y Crlldito Público (Tesorerlil de la 

Fecleraci6n) • 

2. 6. 2 DEVOLUCICN O l\CREDIT.AMIENTO DEL IMPUESTO AL VAIDR .1\GREGAOO 

EN IAS EXPORTl'CICl<ES !E BIENES Y SERVICIOS (IVA). 

l. Dependencia que lo otorga: 

secretada de Hacienda y CrMito Público 

2. Unidad Interna: 

Direcci6n de Servicios ai o:mtrihlyente. 

3. Objeto. 

Apoyo a los exportadores de bienes y servicios a efecto de que 

puedan competir en rrejores con:liciones en el extranjero, en v1!_ 

tud del tratamiento preferencial del que gozan, al quedar exen­

tos de este impuesto. 

4. FUrrlarrento Legal: 

ley del Impuesto al Valor l'gregado. 

s. caracter1sticas. 

Beneficiario: 

Los 0.xportadores de bienes y servicios, causantes de este :úrp.Je!. 

to. 

Beneficio: 

Podrán acreditar el :impuesto que les haya sido trasladado, alln -

cuando por las exp:irtaciones estén relevados de la obligaci6n de 

pagar el impuesto, o bien solicitar la devoluciOn de hasta el --

10% del valor exportado, en base al impuesto pagado por la ad:¡u! 

sici6n de insurros, es decir, el impJesto trasladado por sus pro­

veedores de bienes o servicios, estrict,:unente indispensable para 

1 

.. 
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realizar la export;aci6n. 

Requisitos: 

- Haberse conmrnado la exportaci<ln en los téxnúnos del Código Adua­

nero, o sea, denostrar ccn el pedimento de exp'.>rtaci6n, que el Vista - -

Muanal ha efectuado el recon=irniento de las mercanc!as, y haber otorg~ 
do la salida ele las misnas, firmado y sellado el pedimento. 

- Deberá constar el traslado expreso del irrplesto ¡x>r la adquisición 

de los bienes y servicios en la factura o nota de ranisi6n, ccntenidos -

los requisitos a que se refiere el Feglamento de la ley del Impuesto So­

bre la Renta, los o.iales se detallan a =ntinuación. 

a) Nc:nm-e, dcmicilio y n!lnero de Registro Federal de causantes del 

enajenante o prestador ele servicios. 

b) Nanbre y danicilio del adquiriente o usuario. 

c) Descrip::i6n de los bienes y servicios. 

d) Precio unitario, :imp:Jrte y valor total. 

- Haberse efectuado la declaración mensual de ingresos, para dato~ 

trar que existe saldo de .imp..¡estos a favor del exportador. 

Trámite: 

El interesado deberá presentar su declaración de ingresos en los 20 

dias del rres imediato posterior a la enajenaci6n o prestación de servi­

cios, denostrando que existe saldo a favor ele :úrplestos por las exporta­

ciones realizadas. 

Una vez efectuado este trámite, si se trata de Devoluci& de lnµle~ 

tos, el interesado deberá presentar la solicitud oorrespondiente ante -

las oficinau autorizadas de la Se=etar!a de Hacienda y crédito P!lbli= 

(HIVA-7), a~:ando la siguiente doc:uroontaci6n: 

a) Fotocopia de la declaración rrensual en la que resu1t6 el saldo -

a favor. 

b) :Registro fiscal de irn¡;ortadores y exportadores. 

c) Pedi.rnento o boleta aduanal que ampare la exportación. 

d) O:mt.rato en el que se esti¡;ule el servicio y la =ntraprestaci6n 

recibida (en exportaciones de servicios). 

e) Hoja de trabajo que sirvió de base para la f.ormulaci6n de la de-
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claraci6n en la que result6 el saldo a favor. 

2.6.3 DEllOLUCICN !E IMPUES'IOS POR EXPORI'lCICN IE TEX:N:lUJGIA Y SE!!_ 

VICIOS. 

1. Dependencia que lo otorga: . 

Secretaria~ O:mercio y Fcrrento rrrlustrial 

2. Unidad interna: 

Dire=i6n Ger>:!ral de Estl'.mulos al Conercio Exterior. 

3. Oh.jeto: 

ImpJ.lsar la exp:>rtaci6n de tecnología y servicios nacionales, -

logrand:> increrrentos sustanciales en la captacitll de divisas -

y nivelar la balanza de pagos coadyuvando al desarrollo eoor6n! 
co del pa1s. 

4. Fundamento Legal: 

AcUerdo del Ejecutivo Federal del 6 de septienbre de 1973, que 

dispone se devuelvan a los exp:lrtadores de tecnología y servicios 

mexicanos los impuestos que causen sus actividades, publicadr:- en 
el Diario Oficial de la Federaci6n el 15 de octubre de 1973. 

5. caracter!sticas. 

Beneficiario: 

Personas físicas o rrorales, que vendan tecnolog1a y servicios al 

extranjero, entendiérrlose OCllP tal, la exportaci6n de marcas, la de pa­

tentes, de inver"li6n de mejoras, modelos de dibujos industriales, la de 

cxmocimientm: técnicos, de inJenier!a Msica, ingeniería de detalle, asi~ 

tencia técn.Lca y los servicios de aaninistraci6n, constru:::ci6n o repara­

ci6n. 

- Beneficio: 

La base para la devoluci6n de irnp.iestos será el valor de los 00!!. 
tratos que las empresas o personas f:!:sicas 

confo~ a la siguiente tabla: 

celebran en el exterior, 
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CXMPClNENl'E MEXICANO 

ENEL~ 

50% o superior de 

40 a 49% 

Menos de 40% 

- Forma de efectuar la de-10luci6n: 

100 

50 

100% exclusivamente 

de los insum:>s nacionales. 
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La devoluci6n se 11ara ª· través del certificado de devoluci!5n de 

impuestos (CE:DI) una vez hecha la notif_icaci6n de la Secretar!a de Cl:::fre!_ 

c:i.o a la Secretar!a de Hacienda y Cr6iito PGbli= (Tesorer!a de la Fede­

ración). 

- Requisitos: 

Derostrar ser ciudadano nexicano en el caso de persaias físicas o -

que el capital social sea rrayoritariamente mexicano, tratárrlose de per~ 

nas morales. 

- Trámites: 

Ii:>S interesados presentaran !Dlicitud previa a la celebración del -

contrato a la Dirección General de EsUnulos al O::mercio Exterior (Ven~ 

nilla de Reoepci6n)de la Secretar!a de Canercio, en Av. Cuauhténoc No. -

80 P.B., o en las Delegaciones Federales de la misna Secretar!a, anexan­
do la siguiente doclmtentaciOn: 

- Solicitud ¡:era que se determine el porcentaje de devolución de ~ 

puestos (EFT-J.). 

- Acta él:. tlacimiento, Pasaporte o Carta de Naturalización. 

- Si se trata de persona rroral, declaración de que el capital es -

rrayoritariamente iooxicano. 

- Copia del =ntrato proforrra, o en su caoo, el contrato definitivo 

del arrendamiento legalizado. Una vez dete=inado el porcentaje de de-

voluciOn por parte de esta Secretaría y habiérrlose efectu~ el =bro -

correspondiente a la venta de tecnolog!a o servicios prestados en el - -

extranjero, el solicitante deberá presentar: 



- Sol.icitud de entrega de certificados de devoluci6n de :Impuestos 

(EFl'-2). 

- Copia requisitada de los docurrentos de oobro. 

- Cálculo de oonversi6n de moneda nacional en su caso. 

9S 

2. 6. 4 IMPORTJ\CICN 'IEMPORl\L DE MATERIAS PRIMAS P.!\RA U\ ELAOOru\CICN 

DE P~'OS IE EXPORl'J\CIOO. 

l. Dependencia que lo otorga: 

Se=etar!a de Hacienda y Cr&lito PGblico. 

Secretar!a de o:xnercio .y Fanento Irrlustrial. 

2. Unidad interna: 

Direcci6n General de Aduanas, S.H.C.P. 
Direoci6n de o:mtroles al CClnercio Exterior,· SECOFl:. 

3. Objeto: 

Facilitar al industrial mexicano el acoeso a mercados internaci~ 

na.les, rrediante la utilizaci6n de insuros extranjeros para el terminado 

de nercanc1as destinadas a 1a exportaci6n. 

4. Fundamento Legal: 

Reglamento del C6digo Aduanero de los Estados fhidos Mexicanos -

en materia de q;>eraciónes tenp:>rales de · importaci6n y expartacil5n, PGblic:!, 

do en el Diario Oficial de l.a Federaci6n el. 7 de neyo de 1979. 

Lista de productos sujetos a pei:misos de :fmportac:U5n te!r(:loral (PIT), 

publi~ ~ cii el. Diario Oficial de Federaci& el 22 de mayo de 1979. 

5. caracter1sticas: 

Beneficiario: 

Los fabricantes que exp::irten sus productos. 

Beneficio: 

Exenci6n del :impuesto General. de Irnp:>rtac16n y sus adicicmales, garil!!. 

tizandolos por medio de una fianza o dep6sito en efectivo, de los 1nsuoos 

importados tanporalrnente, mientras permanezcan en territorio nacional.. 

CCmentarios: 

Plazo de penmnencia: 
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IDs efectos irllort:adoo tatporalmente para expartaci&, podr&i per­

manecer en el pats, por el ti.enpo que dure el proceso de nenufactura, -

que m.mca podrá ser mayor a seis meses. 

Dedlxx:iones autorizadas: 

La direcci6n General de ~s, autorizai'a :importaciones de prueba 

o piloto de :l.nsmos cuyo proceso irdustrial sera intervenido por esta -
Dirección y la Secretar1a de Patrimonio y Fanento Imustrial, con objeto 

de establecer los rendimientos en productos, desperdicios. y mermas. 

Las mernias aut=izadas oo causariin los im¡:uestos correspondientes, 

mas ro as1 los desperdicios que se obterv;Jan en el proceso de fabrica­

ci6n. 

Reposición de materias primas o productos sanitel:minados: 

Clando el fabricante se vea en la necesidad de utilizar en la ela­

boración de sus mercancías de exportaci6n, materias primas o productos 

semiterrninados, se permitirá inp:>rtar confoD!le al r~:lmen de importa­

ción temporal la reposici& de estos insurros. 

Tr&ñite: 

Los interesados ¡;xxlrán realizar s:inultfilleamente el prcxiedimiento -

administrativo para ootener el permiso y la autorizad& de la :lmp:l~ 

ci6n tanporal.para eicportación ante las siguientes dependencias afie~ 

les: 

Secretaria de canercioy F'a!ento Industrial. 

Cuando la mercanct.á se encuentre sujeta al r6}imen de pemüso pre­

v.:io de dicha Secretaria. conforme a la lista publicada en el Diario Ofi­

cial del 22 de mayo de 1979, el interesado deber:l presentar ante la Di­

rección General de Q:mtroles al Co!Ercio Exterior (Ventanilla de Recep­

ción) en Av, Cuauht.ároc: No. 80-P.B., o en sus delegaciones Federales 

del interior de la ilepQblica, la siguiente doclnentac:i6n: 

- Solicitud de 1mportaci6n teqioral para exportaci6n. 

- Anexo a la solicitud de :lmportaci6n terrporal ¡:era expartacieln. 
- Hecibo de pago de ap:>rtaci6n hecha para el trlfmite solicitado. 

- Descripción tknica de la rrercanc1a y/o folletos, catálogos, -

en algu..'10s caoos. 
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Secretada de Hacienda y Crédito Público: 

El trámite administrativo ante esta dependencia se deber~ reali­

zar ante la Dire=i6n General de .Aduanas (Oficial:ta de Partes) en 20 -

de Novianbre No. 195, M.'!x:i.co 1, D.F., presentan:'lo la siguiente~ 

taci6n: 

- Escrito de solicitud en papel menbretaao de la enpresa intere­

sada, con original y dos copias. 

Una vez acordada la solicitud a su favor, la Direcci6n General de 

~s girartt instrucciones a la aduana correspondiente para que per­

mita la internaci6n de la rrercanc:!a (libre de inp.lestos de inplrtac16n) 

presentando la garant.1'.a fiscal. 

2. 7 IDS COS'roS IE EXPORl'J\CIOO. 

En este inciso trataremos de explicar brevenente la manera rrds -

adecuada de calcular los precios reales de venta, lós cuales jugar&\ 

el papel decisivo de =nvenrer al posible cliente. Los costos son -

los diferentes partes que forman los precios y es en €!st:os!!' don:1e se 

Pleden lograr ahorros con el fin de hacer mis o:mpetitivo un produc­

to. 
Es clave el realizar un análisis o:rnpleto de todos los costos -

que se derivan al realizar una exportaci~ =r lo que acontinuaci6n -

habla~s~ las rrás :importantes, así caro de una eficaz nanera de -­

llevar el control. 
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2. 7 .1 IA HOJA !E <nl'IDS 

La hoja de costos es una herramienta can la que el exportador 

puede contar, para establecer con mayor precisi6n sus precios de venta -

er1 el extranjero. 

El material que a continuaci.6n se presenta, está enfocado a establ~ 

cer las condiciones generales en que se deberá elaborar, sin enbargo es­

tá sujeta a ser rrodificada en base a los requisitos y necesidades de los 

usuarios. 

Asirnisro, se nuestra un esquema de la hoja de costos por cada roodio 

de transporte, debido a las diferentes rncrlalidades que se presentan en -

los términos internacionales de venta, dependiendo de cada tipo de oper~ 

ci6n. 

l\deJTés, es conveniente señalar que Gnicarrente se presentarán las rtoE 

mas usua1es que operan en Mtfu<ico, sierrlo necesario que en el caso de CO!). 

venias y cláusulas especificas, primerarrente se analicen los TéDninos I!2 

ternacionales de canercio (IN0'.1I'ERMS}, a fin de ampliar y con=etar los 

conceptos enunciados en este trabajo. 

1. IMPORI'ANCIA !E LA HOJA !E CDS'IDS. 

Una de las actividades que el exportador debe c:t>servar CXll'I m!s dete­

nimiento para abrir camino a sus productos en los mercados internaciona­

les, es el cá'.lculo de los precios de exportaci6n en una forma real y IDCa5:_ 

ta, evitarrlo con ello gastos adicionales o precios fuera de canpetencia -

en el exterior. 

Es ItUJY frecuente cbservar que nuevos exportadores fijan sus precios 

de venta en una forma iniebida, puesto que no se cc:nsideran todos los el~ 

rrentos que deben integrar det:exminada cotizaci6n de venta o en su defecto 

se establecen en fonna arbitraria originando que sus prcxluctos esU!n fue­

ra de mercado, debido a los precios ofrecidos. 

Uno de los elementos en los que puede apoyarse el exportador para -
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poder detenninar cx:n ~r preéisi6n sus precios es a tra~ de la hoja 

de costos, la cual propo=icna un rnl!t:odo sencillo y ordenado de oilculo 

y caT1P=bacioo. 

Sin erri:>argo, es necesario hacer notar que existen factores tan;Jibles 

o intan;Jibles que no se incluyen en tal doci.rnento y que deber&\ talarse 
en cuenta en el análisis prev:io para el establec:lmiento de los precios, 

de acuerdo al producto y rrercado en cuesti6n. 

Entre los princi¡:ales factores, podE!!Os merx::ionar los siguientes: 

Cl:>sto de prodtX:Ci6n. 

- Gastos de praroci6n 

- Porcentaje de utilidad. 

- Ajuste de precios. 

Seguro de crédito. 

- Cl:>sto de financiamiento. 

carta de crá:iito. 

- Referencia Carerciales. 

Incentivos fiscales, etc. 

Por lo general, se deben considerar oon antici¡:aci& al calculo re!!_ 

pectivo, lo cual coadyuvara a la fonnulaci6n de la estrategia de precios. 

As:lmisrro, da oportunidad de c:bservar los coooeptos que sea sujetos 

del :in¡luesto al valor agregado, en cuyo caso pcdr.1n acreditar el :iqlues­

to q.ie haya sido trasladado, aan cuan'lo por las exportaciones de bienes 

y servicios estén exentos de esta obligacioo, o bien solicitar la devo­

lución de hasta el 10% del valor exportado, 

En virtw de que en cada medio de transporte existen diversas fluc­

tuaciones de ccn:ieptos en el establec:lmiento de las cotizaciaies, se tr.! 
tara de llDStrar en una for:ma práctica y coocisa los elerrentos principa­

les a considerar para el establec:lmiento de las núsmas por cada medio de 
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transporte. 

1. VIA AEREA. 

a) Precio de exportaci6n en planta. 

En él deberá considerarse el precio de la nercancta, as! caro los -

gastos correspondientes hasta tenerla en la b::Xlega del exportador deb~ 

mente anbalada, numerada, marcada, etiquetada y separada, lista para su 

eiq:ediciOn al dest~ final. 

- Precio de venta por E!llbarque en planta. 

Es conveniente establecer pedidos mfuirros para exportaciOn, es decir 

fijar una cantidad determinada tanto en peso, volumen y valor m!nirro --­

para su venta al exterior, haciendo la observaci6n que se debe realizar -

en forma ascendente, ccn lo cual 16gicarrente se reducirán los costos y por 

consecuencia los precios de venta en virtud de que tanto las tarifas de -

transporte, despacho aduana! y manicbras van en relación directa a los -­

puntos antes seña.lados. 

- En>bal.aje de exportaci6n. 

En este renglOn se deberá anotar el costo oorresp:indiente al enbala­

je del enbarque y, en caso de que sea necesario, un envase especial para 

ex¡x>rtaci6nJ.clependiendo del prcxlucto de que se trate), dicho costo debe­

rá agregarse tanbién con el fin de que se repercuta en el precio del pro­

ducto. 

- Marcas, n~s y etiquetas. 

Todas las unidades del enbarque deberán ir ltlllrcadas, indicando el -

nanbre, domicilio, teléfono y persona res¡x::nsable del remitente, consi9T1!!. 

torio; as! ccm:i, a quién se le debe de J'X)tificar al arribo del embarque -

al. lugar de destil'X); los ~os córrespoooientes a todas y cada una de -

las cajas, as! c:atn :Las etiquetas que indican el til.X> de iranejo que se 

les debe de dar; por ejemplo: mercancta frágil, perecedera, peligrosa, 

etc. 

Esta infonnaci6n puede estar impresa en los embalajes o puede ser -

adherida rro:liante etiquetas, para lo cual el costo de las misnas t:arbién 

se deberá i.rrlicar en la ooja de costos. 
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El total. de estos rubros dará el precio en planta para exportaci6n -

(e>e-lt>rks) • 

b) Tramitaci6n de docunentos. 

Ia tramitaci6n de docunentos que requieren las autoridades de los -

paj'.ses involucr<:dos en la transaoc:i6n canercial de determ1nado producto, 

en á.lgunas ocasiones representa un costo que el exportador debe tener -

en consideración o, en su defecto, el pago de hororarios por concepto de 

su tramitaci.On a una empresa encargada de las gesticnes respectivas. 

c) Iecolecci6n. 

En este rubro se consideran los gastos que ocasiQ'la el trasl.ad:> de -

la mercanc:ia desde el punto de ortgen hasta la aduana de salida, inclu- -

yendo!os servicios que a continuaci6n se indican: 

- J\carreo. 

Cbn el fin de prestar un mejor servicio a sus clientes, las agencias 

de carga ruentan con unidades m:Sviles para la reoolecci6n de las mismas -

dentro de las áreas netropolitanas donde se encuentre ubicada la aduana -

del aero)?Jerto de salida o sus alrededores. 

Olando se requiera su traslado desde otra ciudad, se p.ieden contra­

tar unidades de servicio p(iblico federal o, si se poseen, oon las mismas 

de la anpresa exportadora. 

- Renta de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas -

(si se requiere) • En caso de que las rrercancfas cpe se van a expedir -

sean demasiado pesadas o voll.Zllinosas, será necesario el aJ;quiler de equ.!_ 

po nkanico para su carga, descarga y estiba, renta que el exportador ~ 

berá cnnsiderar. 

d) Inp.iestos. 

CUando la tarifa del :imµJesto general de exportaci6n señale que el 

producto en cuesti6n esta gravado con una tasa impositiva para poder sa­

lir del pais, la agencia se encargará de cubrir ante la aduana los ~.!!. 

tos co=espondientes a ncmbre de su cliente y previo anticipo. 

el Despacho .i\duanal. 

En este punto se deber~X>tar los gastos ~ el agente adumlal 02 
brará por concepto de los servicios que realice ante la aduana correBPC!!_ 
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- Documentación. 

J03 

Se refiere al costo que tienen la gu!a aérea, pe:'limento de exporta­

ci6n y otros documentos requeridos en el despacho, as! OCl1P por oonoept.o 

de telex y telegramas que la agencia env!a sobre el arbarque en cuesti6n. 

- G3.stos ccrrplanentarios. 

Son aquellos necesarios para realizar el trámite de exportaci6n an­
te la aduana ==espondiente, los cuales se contanplan en las disposici~ 

nes conexas del c6:1igo aduanero. 

- Honorarios. 

Es la remuneración que por serviciDs prestados percibe el agente 

aduana!, gravándose en fnnci6n del valor del enbarque. 

- Financiamiento. 

cuando la agencia proporciona =Mito a su cliente por oonoepto de 

impuestos, fletese almacenajes, tienen la facultad legal de hacer nn car 

go por el rni.sroci. 

- otros. 
Es conveniente tener este rengl6n abierto en donde se pueden inclu­

ir una serie de gastos que no estén previamente =nsiderados, caro pue­

den ser: el servicio extraordinario, costo de =Pías fotos~ticas, man­

tenimiento de rnercanc!as, etc. Es recanendable que, previamente, se so­

licite un presupuesto de los oabros que hará la agencia aduanal, debien­

do indicar con toda precisi6n el tipo de aotizaci6n que se va a llevar -

a cabo y, sabre teda, el valor que aparecerá en la factura, en virt:ud de 

que los honorarios y gastos ccmplenentarios se oobrarán en base a esa ~ 

tidad. 

cabe hacer notar que los agentes aduanales en sus cuentas de gastos, 

en algunas ocasionE":S, usan distinta tenninolog!a, pero en la nnyor!a de -

los casos presentan los m1smcs rubros. 

f) 5eguro. 

En caso de establecer una cotización libre a bordo aeropuerto, es ~ 

cc:mendable que la mercanc!a vaya debidamente protegida nediante wia p611-
za de seguro, para lo cual se reoc:mienda consultar a su agente o linea -



J04 

a~ea para determinar la mejor forma de =ntratarlo. 

El total de estos gastos nos dará cerro resultado el prec:i.o libre a 

bordo aeropuerto (F.O.B. Airport). 

g) Flete. 

Se deberá =nsiderar el valor del flete que se va a aplicar al ~ 

barque, debi.~ose tener muy en cuenta que éste se ccbrará en base al ~ 

so y volarren de la mercancía en cuesti.6n. 

El resultado de todo lo anteri.ar nos dará el preci.o cesto y Flete -

(C&F) • 

h) Seguro. 

Para toda operaci.6n de canerci.o exteri.ar por v!a aérea, se reoani~ 

da que la p6li.za de seguro arrq:iare el anbarque de bodega a bodega, as! -

mi.siro, cuando la exportaci6n sea destinada a pa!ses que presenten confliQ. 

tos i.nternos y externos de carácter bélico, es recanerdable que la ccber­

tura de la p61i.za cubra el ri.esgo de guerra. 

El total de todo lo errunciado anteri.onrente nos dar:!. cerro resultado 

el preci.o, costo seguro y flete (C.I.F.). 

2.-VIA~ 

a) Precio de Exportaci.6n en Planta. 

En él, se consi.dera el preci.o de la mercanc!a, as! C01P los gastos -

co=espondi.entes hasta tenerlo en bcrlega del exportador, debidamente ~ 

balada, nuirerada, marcada, etiquetada y separada, li.sta para su expedi­

ci.6n al desti.no fi.nal. 

- Preci.o de venta p:>r embarque en planta. 

Es conveniente establecer pedi.dos m!nim:>s para expartaci.6n, es decir 
/ / 

fijar una cantidad determi.nada tanto en peso, volt.nen y valar m!n1m:> para 

su venta en el exteri.or, haci.endo la observaci& de que se deben realizar 

en fornia ascendente, =n lo cual 16g.ic<mente se reducir&l los costos y -

p:>r con.secuencia los preci.os de venta, en virtud de que tanto las tarifas 

de transporte, despacho aduanal y rna.nid::>ras, van en relaci6n directa a -

los puntos antes señalados. 

- Embalaje de exportaci.6n. 

En este rengl6n se deb=l! anotar el =sto co=esp:>ndiente al erbala-
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je de1 embarque y en caso de que sea necesario un envase es­
pecia1 para exportación (dependiendo de1 producto de que se • 
trate, dicho costo deberá agregarse también con e1 fin de que 
se repercuta en e1 precio de1 producto. 

- Marcas, nthneros y etiquetas. 
Todas 1as unidades de1 embarque, deberán ir marcadas, in­

dicando e1 nombre, domici1io, te1éfono y persona responsable 
de1 remitente, consignatario, as! como a quién se 1e debe no­
tificar a1 arribo de1 embarque al 1ugar de destino; 1os name­
ros correspondientes a todas y cada una de 1as cajas, asf co­
mo 1as etiquetas que indiquen el tipo de manejo que se 1es d~ 
be de dar, por ejemp1o: mercanc!a frági1, perecedera, pe1igr~ 
sa, etc. 

Esta información puede estar impresa en 1os embalajes o -
puede ser adherida mediante etiquetas, para 1o cua1 el costo 
de 1as mismas también se deberá indicar en 1a hoja de costos. 

El total de estos rubros dará e1 precio en p1anta para ex 
portaci6n (Ex-Works) • 

b) Tramitaci6n de documentos. 
La tramitación de documentos que requieren 1as autorida-­

des de 1os pa!ses invo1ucrados en 1a transacción comercial de 
determinados productos, en a1gunas ocasiones representa un 
costo que el exportador debe tener en consideración o, en su 
defecto, e1 pago de honorarios por concepto de su tramitación 
a una empresa encargada de 1as gestiones respectivas. 

c) Recolección. 
Para poder transportar 1a mercancfa a puerto, en ocasio­

nes, es necesario 11evar la rnercancfa de 1a bodega del expo~ 
tador a 1a estación de ferrocarri1 o bien a 1a bodega de 1a 
1!nea de autotransporte que hará el servicio de estos lugares 
a1 puerto de sa1ida, debiendo además tenerse en consideraci6n 
1os gastos inherentes a1 servicio. 



En caso de que el enbarque esté oanpuesto de piezas pesadas o volu­

minosas, se tendrá que a:>ntratar los servicios de grt1as, lllJlltacargas, etc. 

- J\carreo de la planta a la bodega de la l!nea. de autotransporte. 

Se deberá especificar cual es el costo de transportar la irercancfa -

a este lugar. 

Manici:>ras de descarga en la bodega de la linea de autotransporte con 

equipo especializado (si se requiere) • 

De igual fonna se incluirán los =stos del nanejo de la rrercancfa 

siempre y cuando se utilice equipo treeánia:> para llevarlo a cabo. 

d) Transporte Nacional. 

- De la bodega de la 1:1'.nea de autotrans¡:orte a la aduana de salida. 

Será el costo del flete por autotransporte, mi.sno que se cobrará en 

base al producto, peso, volOmen y distancia entre or1cJen y destino. 

~al.ioonte, es usado el servicio pGblia:> federal de carga en cual­

quiera de sus m:Jdalidades. 

- Manid:>ras. 

El cost:O del mani~eo de la carga de la unidad de transporte al re­

cinto fiscal y de ser requerido el correspondiente a equipo mecanizado. 

En la actualidad, con el fin de hacer mas expedido el tr:!mite en -

frontera, se ha pennitido el intercanbio de cajas entre arpresas pertene­

cientes a cada uno de los pafses lirn1trofeos, siempre y cuando el erbar­

que ocupe la capacidad total de la unidad, evitando con ello retrasos -­

ocasionados en los recintcs fiscales de ambos pafses. 

Esto, definitivamente, habiendo o.mplido a:>n anterioridad los tr:!mi­

nútes de despacho y el pago de irrplestos correspondientes de exportaci6n 

en caso de estar gravado el producto, haci~e, inclusive en algunas 

aduanas, su rea:>nocinúento en la propia unidad de transporte. 

e) Impuestos. 

cuarno la tarifa del inp.lesto general de exportaci6n señale que el -

producto en cuesti6n está gravado, para poder salir del pa!s, el agente -

aduanal se eflcargará de hacer el pago correspandient:e a la aduana, a nart­

bre de su cliente y previo anticipo. 
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f) Despacho aduana! de eKpOrt:aciOn. 

En este pmto se deberán anotar los gastos que e1 agente aduanal. -

, cobrará por OOllCepl:D de 1cs servicios que realice ante la aduana corres-, 

pondiente, a fin de poder despachar la mercancta. 

- Docunentaci6n. 

Se refiere a1 costo que tiene el pedinento de exportaci6n y otros 

docunentos requeridos en el despacho, as! can:> ¡;or concepto de telex y -

telegramas que la agencia env1a scbre el arbarque en cuestión, a su clien 

tt•. 

- Gastos cx::rnplanentarios. 

Son aquel.los necesarios para realizar e1 trámite de exportación ante 

la aduana ==espondiente, los cuales se conterrplan en las disposiciones 

oonexas del o6digo aduanero. 

- Honorarios. 

Es la rammeraci6n que por servicios prestados recibe e1 agente ~ 

nal, gravándose en función del valor del ed:>arque. 

- Gastos por apertura y cerradura de bu1 tos. 

A1 hacerse el reconocimiento de las mercancías, el vista requiere -

de una revisión física de los productos, para lo cual es necesario abrir 

el aibalaje y envase de los rnisnDs, teniendo que proceder poeteriormente 

a su cierre. 

- Maniobras. 

Costo del manipuleo de la carga del recinto fiscal, hasta ponerla -

arriba de 1a unidad de transporte. 

- Cruce de frontera o paso de puente. 

Costo ==esp:mdiente a1 arrastre de 1a unidad de transporte huta -

la aduana del pa1s .inp:)rtador. 

- Financiamiento. 

CUando la agencia proporciona cr6:tito a su cliente par cxmceptO de -

fletes, :inq:luestos, almacenajes, tienen la facu1tad legal. de hacer Wl car­

go por el miSTO. 



109 

- Manicbras. 
Chsto del nenipu1eo de l.a carga del almacén fiscal. hasta el costado 

del buque. 

- Financiamiento. 
cuando 1a e11presa proporciona =Mito a su cliente por concepto de 

fl.ete, :imµiestos, almacenajes, tienen 1a facultad 1ega1 de hacer un ~ 

go por el miaoo. 

- otros. 
Es oonveniente tener este ren:¡16n abierto, en donde se pueden incluir 

una serie de gastos que no ~stén· previarrente ex>nsiderados ocm::> µieden -

ser: servicio extraordinario, costos de copias fotosMticas, reenpaque -

ccmpostura de bultos, etc. 

Es reccmendab1e que, previamente, se solicite un presupuesto de los 

cobros que hará 1a agencia aduana1, debiendo indicar con toda precisi6n -

el tipo de cotización que se va a nevar a cabo y sobre todo el valor que 

aparecerá en l.a factura, en virtud de que los honorarios y gastos canple­

ll'entarios se oobrarán en base a esta cantidad. 

cabe hacer OOtar que los agentes aduanales en su cuenta de gastos, -

en algunas ocasiones, usan distinta t:erminolog!a, pero en 1a mayor!a de -

los casos presentan los misnos rubros . 

g) Seguro. 

En caso de establecer una cotización al costado del buque, es recanen 

dable que l.a rrercanc!a vaya debidamente protegida mediante una p61iza de 

seguro. 

El total de estos gastos va a dar caro resultado el precio libre a -

costacb del b.lque (F.A.S.). 

h) Mmic:i:>ras de costado de buque a bordo del buque. 

Se refiere al costo que tendrá el manejo de l.as mercanc!as hasta que 

estén a bordo del ruque correspondiente. 

Sin errbargo, es importante analizar los términos en los cuales se -

ccntrata el transporte mar!timo, ya que si se utilizan !!neas regulares 

en las condiciones de t&minos de Hnea (Liner Terms) , los a>stos de esta 

maniobra ya se encuentran inclu:ldos en el flete (ver punto Los Transportes 



en e1 catercio Exter.f.or, t:.ema· transporte marttlrno). 

i) Seguro 
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Costo de la pr.üra de seguro hasta poner la mercancia a bordo del ~ 

que correspondiente. 

El resultado nos dará el precio libre a bordo (F.O.B.) puerto de -

embarque. 

j) Transporte puerto de salida a puerto de destin:>. 

- Flete. 

El =sto del transporte desde el puerto de odgen al destino, que se 

cobrará en base al peso, volurren o val= de las mercancías. 

Es necesario que, para servicios de fletamento, se dJserven los di­

ferentes ~s que se utilizan y dejar claramente establecido bajo -

cuál se va a contratar y, en caso estip.¡lado, por cuenta de qu:í.ml corre­

rán los gastos de manicbras y otros servicios conexos. 

Asimismo, en ocaS<iones, se pueden establecer fletes por un embarque 

total, s:ienpre y cuando scun de bastante consideraci6n denaninado L\:l1p 

sum, ncy carúrmente usados en el rrovinlientode contenedores. 

IEcargos. 

En ciertas rutas el flete se ve aurrentado por algunos recargos que -

van a increnentar el costo del flete cano son: 

Bunker adjusbrent surcharge - recargo por cart>ustible - Bl\C 

• Currercy adjustment charge - ajuste de rroneda - Cl'C 

Port charges - recargos en puerto de or!gen y /o destino 

• Congestion c:harge - por con:::¡estionamiento de puertos 

• Arrirro - traslado de mercancía de bodega fiscal alcance del gancho 

del buque o a su costado 

LcM productivity - baja productividad 

Tax - impuesto scbre fletes 

Heavy Lift - peso excesivo por bulto H/L 

Extra - Length - recargo excesivo por bulto 

Chanel surcharge - paso de canal 

El resultado anterior nos dará cano resultado el precio, CX1Sto y fle-

TISISCON 
FALLA DE ORIGEN 
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te (C&F). 

k) Seguro. 

Antes de agregar la prina de seguro oorrespondiente, mucho depende­

rá de la negociaci6n que el exportador lleve a cabo con su canprador, -

¡::ues es de suma importancia establecer las condiciones espcc!ficas que 

regirtln el oontrato, as! corro los riesgos que sean necesarios cubrir u -

otros oonoeptos que sean susceptibles de considerarse en tal rubro. 

cuando la ex¡::ortación sea destinada a pa!ses que presentan conflic­

tos internos y externos de carácter bélico, es recanendable que la cobc!: 

tura de la p5liza cubra los· riesgos de guerra. 

El total de estos gastos va a dar cano resultado el precio, costo -

seguro y flete (C.I.F.) 

3. AurorAANSPORI'E 

a) El precio de exportación en planta. 

En él se deberá =nsiderar el precio de la mercanc!a, as! caro los 

gastos oo=espondientes hasta tenerla en la bodega del exportador debid~ 

riente embalada, numerada, narcada, etiquetada y separada lista para su -

ex¡;edici6n al destino final. 

- Precio de venta por anbarque en planta. 

Es conveniente establecer pedidos rn!nimos ¡:ara exportación, es decir, 

fijar una cantidad determinada tanto en peso, volumen y valor m!nimo ¡::ara 

ru venta en el exterior, haciendo la observación de que se deben realizar 

en forma ascendente, con lo cual lógicamente se ro:lucirán los costos y por 

consecuencia los precios de venta, en virtud de que tanto las tarifas de -

transporte, despacho aduana! y maniobras van en relación directa a los [JU!! 

tos antes señalados. 

- Embalaje de exportación. 

En este renglón se deberá anotar el oosto correspondiente al rn'bala­

je del embarque en caso de que sea neces:irio un envase especial para ex­

portación (dependiendo del producto de que se trate), y dicho costo dclx>­

rá agregarse tarrbiful con el fin de que se repercuta en el precio del prn­

ducto. 

11SIS CON 
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- Marcas, ntkreros y etiquetas. 

Todas las unidades del. arbarque deberán ir marcadas, indican:Jo el. -

narore, danicilio, tel~fOIXl y persona responsable del. renitente, CXXlSig­

natorio, as! ccm::> a qui~ se l.e debe de ootificar al. arribo del errbarque 

al l.ugar de destioo; l.os nOmeros correspondientes a todas y cada una de 

l.as cajas, as! caro l.as etiquetas que indiquen el tipo de manejo que se 

l.es debe de dar, ¡:or eje-nplo: mercancía frágil, perecedera, peligrosa, -

etc. 
Esta información puede estar ~esa en los enbal.ajes o p.>ede ser -

adherida rrediante etiquetas, para l.o cual el. oosto de l.as mismas tambi~ 

se deberá indicar la hoja de ex>stos. 

El total de estos rubros dará el. precio en pl.anta para ex¡:ortaci6n 

Ex-works. 
b) Tranitaci6n de documentos. 

La tramitación de los documentos que requieren l.as autoridades de -

l.os paises involucrados en l.a transacci~ oarercial. de determinado produ~ 

to, en al.guoas ocasiones, presenta un ex>sto que el. exportador debe tener 

en considerac16n o en su defecto el pago de honorarios ¡:or concepto de su 
tramitac16n a una enpresa encargada de l.as gestiones respectivas. 

e) Recolecci6n 

Para poder trans¡:ortar l.a mercancía a l.as lxldegas de l.as l.:lneas de -

autotransporte que hará el. servicio hasta l.a aduana fronteriza de sal.ida, 

se deberá tener en ccnsideraci6n los gastos inherentes al servicio. 

Generalnente cuando se util.iza l.a unidad por entero o cuando se use 

equipo especial.izado, ~ta pasa a l.a bodega del. e><partador directamente 

a cargar l.a mercancía, sin entiargo, para atba.rque.s parciales, se tendrá 

que entregar en l.a bodega de l.a linea transportista. 

- .Maniobras de carga 

Se indicará el a:>sto =rrespondiente al manipul.eo del mbarque de la 

bodega del. vendedor a l.a unidad de transporte. 

- Renta de equipo que se utiliza para el. manejo de piezas pesadas -

en planta, (si se requiere). 
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- Motnict>ra:; de Carga. 

Se indicará el. costo corresponiiente al manipuleo del. aibuque de la 

bodega del vendedor a la unidad de transporte. 

- Ieita de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas -

en planta (si se requiere) • 

En caso de que el enilaJ:que es~ canpuesto ele piezas pesadas o voltm!_ 

nosas, se tendrán que contratar los servicios de graas, ma'.ltacargas etc. 

- Aca=eo de la planta a la estaci6n de ferrocarril o ltnea de au­

totransporte. 

Se deberá especificar cual es el costo de transportar la mercancía -

a estos lugares, incluso si es necesario la utilizaci6n de equipo espec~ 

lizado. 

- M3nict>ras de descai:ga. 

De igual forn\a, incluirán los costos de la mercanc1'.a de esta unidad 

al fe=ocarril o autotransporte que hará el servicio hasta el puerto de -

salida. 

Penta de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas en 

la estaci6n ferrocarril o bcdega de la Hnea de autotransporte. 

Al igual que lo indicado en renglones anteriores, si se recpiere de a! 

g1in equipo especializado para el manejo ae rrercanc!as, su renta o utiliza­

ci6n deberá cargarse en el precio en cuesti6n. 

d) Transporte nacional. 

- Flete 

De estaci6n de ferrocarril o bodega de la ltnea de autotransporte a -

la aduana del puerto de salida. 

Será el costo del flete, mismo que en ferrocarril se ccbrará en base 

al pra:lucto, peso y distancia entre origen y destino. 

Por lo que se refiere al autotransporte, generalmmte se ha usado el 

servicio pGblico federal de cazga en cualquiera de sus modalidades y el -

flete se aplica en base al pra:lucto, peso volunen y distancia entm ori­

gen y destino. 

- Traslado 

Asimismo, se deberá calSiderar el costo ool arrastre o entrega a dan! 
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cil.io de l.a estaci&l de ferrocarril o bodega de l.a linea de auU>t:ranspor­

te hasta l.a aduana. 

- Maniobras 
Se refiere al. costo del. rnanipul.eo de l.a carga y de ser requerido, el. 

=rresporrliente a equipo mecanizado de la Wlidad de transporte al. recinto 

fiscal.. 
e) Impuestcs 

cuando l.a tarifa del. .inplesto general. de .inp:>rtaci&l señal.e que el. -

producto en cuestilln está gravado con una tasa inFositiva para peder sa­

l.ir del. pais, l.a empresa se encargara de cubrir ante l.a aduana los ~ 

tos corres¡xindientes a narbre de su cl.iente y previo anticipo. 

f) Despacho aduanal. 

En este punto se deberan anotar l.os gastos que el agente 

aduanal. cobrara por concepto de l.os servicios que realice ante 

l.a aduana correspondiente, a fin de poder despachar l.a mercan­

c1a. 

- Docwnentaci6n 
Se refiere al. costo que tiene el. pedimento de exportaci6n 

y otros documentos requeridos en el. despacho, as1 como por ca~ 

cepto de tel.ex y tel.egramas que l.a agencia env1a sobre el. em-­

barque en cuest16n. 

- Gastos ccrtpl.anentarios 

Son aquel.l.os necesarios para realizar el. tr&ú.te de exportaci6n ante 

l.a aduana correspotV:liente, l.os cual.es se contenpl.an en las disposiciones 
conexas del. o6digo aduanero. 

- Honorarios 
Es l.a rem.meraci6n, que por servicios prestados, recibe el. agente -

aduanal, gr~ en funci&l del. val.ar del. eirbarq.ie. 

- Apertura y cerradura de bul.tos. 

Al. hacerse el recxr.ocimiento de l.as mercanc1as, el. vista recpiere -
de una revisi6n fisica de l.os praiuctos, para l.o cual. es neoP.sario abrir 

el. amalaje de l.os mismos, incluso el. envase, teniendo que proader pos-­

teriormente a su cierre. 

t' ;· . • : . . • 
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Ob:os 

Es conveniente tener este rengl6n abierto, don:le se pueden incluir 

una serie de gastos que no están previarrente cx:nsiderados, cano pueden -

ser• servicio extraordimrio, costo de copias fotostáticas, reenpaque -

y canpostura de bultos, etc. 

Es recarondable que, previarrcnte, se solicite un presu¡::uesto de los 

cd:>ros que har<'! la agencia aduana!, debierrlo indicar, con toda precisi6n 

el tipo de cotizaci6n que se va a llevar a cabo y sobre todo el valor 

que aparecerá en la factura, en virtud de que los honorarios y gastos -

CC1Tplementarios se cobrarán en base a esa cantidad. 

Cabe hacer notar que los agentes aduanales en sus cuentas de gastos, 

en algunas ocasiones, usan distinta terminolcq:l'.a, pero en la mayor!a de 

los casos presentan los misnos rubros. 

g) Seguro 

En caso de establecer una cotizaci6n entregada en frontera, es rec~ 

nendable que la mercancia vaya debidanente protegida mediante \ll'la p6liza 

de seguro. 
El total de estos gastos va a dar cano resultado el precio entreqa­

do en frontera (Delivered at Frontier) • 

h) ImµJestcs de inp:Jrtaci6n. 

Pago de los gravárrenes de import:aci& en caso de que el producto -­

esté gravado, núsmoo que se encargar.:! de Olbrir el agente adiana!. 

i) Despacho aduana! de inportaci6n. 

Corresporrle a los gastos que el agente aduana! del pa!s inportador, 

realizar.:! ¡Hra efectuar los tr.:!mites correspondiente que pernútan la en­

trega del embarque a su pa!s. 

Clasificaci6n de rrercancias. 

CCltD su 11Cll1bre lo indica, es la ercqaci6n que se ·tendril que hacer -

por la clasif icaci6n del errbarque. 

Honorarios 

Es la rernuneraci6n que por servicios prestados realiza el agente -

aduana!. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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- Otros 

Es conveniente tener este renql.6n abierto, dende se i:iueden incluir 

una serie de gastos que no estén previarrente caisiderado$·. 

Para embarques cuyo destino sea un tercer pa!s o se terga que hacer 

el despacho en aduana interior, el costo correspcndiente se ccbrar4 en -
la misna, deb;U!ndose anotar el correspondiente al de rrerca.nc!as en tr.1n­

sito (In-bcrd), y el resguado aduanal respectivo, o en su defecto el Ce:!. 
to de los prescintos, sellos y candados que garanticen la inviolabilidad 

de los mism::>s. 

j) Flete de transporte de aduana de inportacioo al lugar de desti--

no. 
Es el =sto del transporte desde la aduana de entrada hasta el pun­

to aoordado, que se cd:>rara principalmente por el til;>o de producto, peso 

y valor del E!l1b3.rque. 

kl Seguro 

En caso de establecer la cotizaci6n hasta la ciudad dorde se ubique 

la planta del canprador, es recarendable que 1a nercancta vaya debid~ 

te protegida por una p6liza de seguro y cuando esta exportaci&l sea des­

tinada a pa!ses que presenten conflictos interrv:>s o externos de cadcter 

bélico, es reoanendable que la cd:>ertura de la p61iza cubra los riesgos 

de gue=a. 

El total de el precio, costo, seguro y flete (C. I.F.) 

4. FERRlCARRIL. 

a) Precio de exportaci6n en planta. 

En ~l se debera considerar el precio de la mercancta, as! caoo loe 

gastos co=espondientes hasta tenerla en la lxldega del e>epertador debi-­

danente cnbalada, numerada, marcada, etiquetada y separada, lista para 

su expedición al destino final. 

- Precio de venta por errbarque en planta. 

Es conveniente establecer pedidos m!nim:lS para exportaci&i, es de­

cir fijar una cantidad detenninada tanto en peso, vol~n y valor m1ni­

m:> para su venta en el exteri=, haciendo la observaci6n de que se deben 
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realizar en folll\a a.soendente, con lo cual 16gicarrente se reducinln los -

costos y por consecuencia los p:recios de venta, en virtud que tanto las 

tarifas de transporte, despacho aduanal y manicbras van en relaci6n di­

recta a los puntos antes señalados. 

"." flnbalaje de exportaci6n. 

En este rengl6n se deber.'.ID anotar el oosto co=espcn:liente al errba­

laje del embarque, en caso de que sea necesario un envase especial para 

exportacilSn (dependiendo del producto de que se trate) , y dicho casto ~ 

berá agregarse tarrbién con el fin de que se repercuta en el precio del -

producto. 

- Marcas, núneros y etiquetas. 

Todas las unidades del embarque deberán ir marcadas, iniicando el -

ncnbre, danicilio, teMfono y persona responsable del renitente, oonsig­

ratorio as! cerro a quién se le debe de notificar al arrilx> del enbllque 

al lugar de destino; las ríirreros =rrespon:l.ientes a cada una de las cajas 

as! cano las etiquetas que indiquen el t.ipo de manejo que se les debe -­

dar, por ejenplo: rrercanc!a frágil, perecedera, peligrosa, etc. (ver 'PU!!. 
to El Envase y Enbalaje para la Exportaci6n) • 

Esta informaci6n puede estar inpresa en los errbalajes o puede ser -

adherida mediante etiquetas, para lo cual el costo de las mismas se ~ 

rá indicar en la hoja de costos. 

El total de estos rubros dará el precio en planta para exportaci& 

Ex-Works. 

b) TramitacilSn de docunentos. 

La tranitaci6n de los docu!EJ'ltos que requieren las autoridades de -

los pa!ses involucrados en la transaoci6n carercial de detenninado pr<>­

ducto, en algunas ocasiones, presenta un costo que el exportador debe -­

tener en consideraci6n o, en su defecto, el pago de honorarios por con­

cepto de su tramitaci6n a una enpresa encargada de las gestiones respec­

tivas. 

c) Fecoleccifu. 

Para poder transportar la rrercanc!a a la estaci6n de fe=ocarril, -

mismo que hará el servicio hasta la aduana fronteriza de salida, se ~ 
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- Maniobras de carga 
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Se indicar:! el costo correspondiente al manipuleo del enbal:que de la 

bcxiega del vendedor a la unidad de trans¡;:orte. 

!Enta de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas -

en planta (si se requiere) . 

En caso de que el anba.rque esté carpuesto de piezas pes<rlas o volu-­

m:Lnaiias, se teror:I que contratar los servicios de grúas, montacargas, etc. 

- J\carreo de la planta a la estaci6n de ferroca=il. 

Se deberá especificar cuál es el costo de transportar la mercanc!a -

a este lugar • 

- -"tmicbras de descarga en la estaci6n de fe=ocarril • 

De igual fama se incluirán los costos del manejo de la nercancta, si 

enpre y cuando se util.ice equipo rrec:iniex> para llevarlo a cabo. 

d) Transporte nacional. 

Flete 

De la estacioo de ferrocarril a la aduana fronteriza de salida. 

Será el costo del flete por fe=ocarril mismo que se c:x:brar.1 en base 

al. prodtr=to peso y distancia entre origen y destino. 

Manid:> ras 

El costo del manipuleo de la carga de la unidad de transporte al reci!!_ 

to fiscal y de ser requerido el co=espondiente a equipo rrecanizado. 

En la actualidad, cxm el fin de hacer mas expedito el tr~te en fron­

tera, se ha pennitido el intercambio de furgones entre ertl'resa de ~ico, -

Estados Unidos y Canad'í, sienpre y cuando el arbarque ocupe la capacidad -­

total de la unidad, evitardo con ello retrasos ocasionados en los recintos 

fiscales re ambos paises. 

Esto, definitivarrente, habiendo cunplido los trámites de despacho y -­

el pago de inpuestos corresp:>rtlientes de exportaci6n en caso de estar gra­

vado el. producto; haciéndose, inclusive, en algunas aduanas, su rcconoc:imi­

ento en la propia unidad de transporte. 

el linpuestDs 

Cuarrlo la tarifa del Ílll'Uesto general de ~rtaci6n señale que el -
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producto en cuesti6n está gravado, para pdder salir del pa!s, el agente 

aduana! se encargar:i de hacer el pago correspondiente a la aduana a ~ 

bre de su cliente y previo anticipo. 

f) Despacho aduana! de exportación. 

En este ¡:unto se deberán anotar los gastos que el agente aduana! -

CXlbrar:i por concepto de los que realice ante la aduana co=espondiente, 

a fin de poder despachar la rrercancl'.a. 

Docurrentaci6n. 

Se refiere al costo que tiene el ped:inento de exportaci6n y otros 

documentos requeridos en el despacho asf.-C cono por CCllCeptos de telex y 

telegramas que la agencia envía sobre el enbarque en cuestten, a su -

cliente. 

- Gastos canplanentarios. 

Son aquellos necesarios para realizar el trilmíte de exportaci.&l ante 

la aduana co=esporrliente, los cuales se contemplan en las disposicicnes 

conexas del o6digo aduanero. 

Hooorarios. 

Es la ranuneraci6n que por servicios prestados recibe el a:¡ente ~ 

nal, gráWndose en funci6n del valor del enbarque. 

- Gastos por apertura y cerradura de bultos. 

Al hacer el reconocimiento de las mercancías, el vista requiere -

de una revis1.6n ff.sica de los productos, para lo cual es necesario abrir 

el enbalaje y envase de los misnos, teniendo que proceder posteri~ 

te a su cierre. 

l'Bniobras. 

Costo del anbalaje de la carga del recinto fiscal hasta ponerla -

arriba de la unidad de transporte. 

- Cruce de frontera o paso de puente. 

Costo oo=esporrliente al arrastre de la unidad de transporte, hasta 

la aduana del pa1s irrportador. 

- Financiamiento. 

cuando la agencia proporciona crédito a su cliente por =ncept:o de -
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flete, i¡¡p.iestos, ~je, t;i,ene 1<1 facultad legal de hacer un cargo -

por el m.isrro. 

otros 

Es conveniente tener este rengl6n abierto en dorile se puedan incluir 

una serie de gastes que no estilll previamente ccnsiderad~ caro pueden ser: 

servicio extra=dinario, costo de copias fotosttiticas :reenpaque de Carpcl!! 

tura de bultos, etc. 

Es :reccmendable que, previamente, se solicite un presupuesto de los 

ccbros, que hará la agencia aduana!, debiendo indicar cal teda precisi6n 

el tipo de cotizaci6n que se va llevar a cabo y scbre todo e1 valor que -

apareairá en la factura, en virtud de que los honorarios y gastos catt>le­

rrentarios se ccbrarán en base a esa cantidad. 
cabe hacer n::>tar que les agentes aduanales en sus cuentas de gastos, 

en algunas ocasiones, usan distinta terminolcq!a, pero en la nq.orfa de -

los casos presentan los llÚSll'C>S rubros • 

G) Seguro 

En caso de establecer una cotizaci6n entregada en frontera, es reco­
rrendable que la rrercancía vaya debidamente prot-egida mediante una pOliza 

de seguro. 
El total de estos gastos va a dar cano resultado el precio entregado 

en frontera (O:livered at Frontier) • 

h) Irrpuestos de importaci6n 

Pago de los gravairenes de :iropartaci6n en caso de que el product:o estA!! 

gravado, mismos que se encargar.'.! de cubrir el agente aduanal. 

i) °"spacho aduana! de inportaci6n 

Corresponde a los gastos en que el agente aduana! del pais :inportador 

realizará para efectuar los tr6mites correspondientes que permit'lll la en­

trada del embargue a su pats. 

Clasificaci6n de rrcrcancías 

Cano su nanbre lo indica, es la ercqaci6n que se tendrá que hacer -

por la clasificaci6n del errbarque. 

Honorarios 

Es la renune>raci6n que por servicios prestados, realiza el agente adU!_ 
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nal. 

- Otros 

Es conveniente tener este ren;¡lón abierto, don::le se puedan incluir, 

una serie de gastos que no estén prev:iarrente cxmsideracbs. 

Para embarques cuyo destino sea un tercer pa1s o se tenga que hacer 

el de~ aduana interior, el costo =rres¡xindiente se cobrará en -

la misma debiéndose an:itar el correspon::liente al de rrercanc1as en tr<lns.f. 
to (In-bord), y el resguardo aduanal respectivo o en su defecto, el CX)S­

to de los recintos, sellos y candados que garanticen la inviolabilidad -

de los IOÍSITDS • · 

j) Flete de transporte de aduana de irrlX>rtaci6n al lugar de destino. 

Es el CX)Sto del. transporte desde la adnana de entrada hasta el punto 

acordado, que se cobrará principal mente por el tipo de producto, peso -

y val.or del etbarque. 

K) Seguro. 

En caso de establecer la ootizaci6n hasta la ciudad donde se ubique 

la planta del a:rnpradar, es reoanendable que la mercancfa vaya debidillne!!. 

te protegida por una p6liza de segw:o y cuando esta exportaci6! sea des­

tinada a paises que presenten conflictos intern>s o externos de carilcter 

bélioo, es reoanendable que la cobertura de la p6liza incluya los riesgos 

de guerra. 

El total de lo anterior nos dara cano resultado el precio oosto, -

seguro y flete (C. I. F.). 

Es =nveniente que a continuaci~ de cada término de ventas se se-­

ñale el lugar específico que se haya acordado entre ant:.as partes, por -

ejenplo: F. O. B. Puerto de Veracruz, ~co. 
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2. 7. 2 LOS TrulNSPORlES- EN EL CXM::R:ro ~OR 

Sien:lo los transportes uno de los factores más inportantes en el. -

O::lrercio Exterior, en este cap:Ctul.o se tratará de orientar a los expor­

tadores e irrportadores en una forna práctica y concret:.;i, acerca de loe -

elerentos fundarrentales que se deben conocer en tal rrateria, tanto de .:. 

carácter legal c<:m:> q>erativo y técnico. 

En s:C, se contenpla y recalca la gran irrportancia que tiene el -­

transporte en el ccrne=io exterior, y sus repercusiones; las autoridades 

y deperrlencias que :intervienen en la regu1aci6n tanto nacional cano in­

ternacional; los factores que se deben considerar para 1a selecci6n 4>­
tirra del rredio de transporte a utilizar y los principales el.errentos <pe 

debe tener presente el usuario para cbtener mayor productividad en cua! 

quiera de estos sistemas. 

Sin e:rbargo, es ca:iveniente aclarar que esta infonnaci6n esta s~­

jeta a m:xlificaciones constantes, misma que deber.! tener en cuenta en -

el m::nento en que se ten;¡a que temar una decisi6n para 1a utilizaci6n -

de un detenninado rredio de transporte y la realizaci6n de su operaci6n. 

l. IA IMPO!m\NCIA IEL TRANSPORIE EN EL CDER:'l:O EXTERIOR 

Uno de los principales elementos que se deben ccnsiderar en el <»­

mercio internaciooal de productos es el transporte: su inportancia ra-­

dica principallrente, en ser detenninante para que los art:cculos lleguen 

en perfecto estado, en el mfn:üro tienpo y al rreror costo de qieraci6n. 

Es necesario tener presente, que existe un sinnúrero de :ínp:niera­

bles que en un rncrrento dado se pueden presentar, ocasionando, desde au­

mentos considerables en los costos hasta 1a pérdida total de un mercado 

determindao. Y por esto, es recanendable que se haga_ un segu:fmiento -

de todos los envíos, desde su enbarque en orígen hasta la llegada al -

destino final, con auxilio de agentes aduanales, agentes de carga y U'.­

neas de transporte. 

Manás. en algunos casos se pueden ootener beneficios de car.!cter -
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f.isca1, cano sen 1os Cedis. 

P= lo tanto, es necesario brindar una aten:i6n especia1 a1 tráfi­

co de mercancfas ya que repercute en 1a buena imagen de 1a Ef1llresa ex-­

portadora en 1os mercados naciona1es e internaciona1es, resu1tando una 

mayor y nejor aceptaci6n de productos. 

2. OroANISMJS NACIONALES E INI'ERNACICNALES QlE REXiUU\N EL 'ffil\NSPO!!_ 

'lE !E MEJOIN'.:IAS. 

- Transporte Mreo. 

Internaciona1 Air Transport 1\ssociation (IATA) es e1 organ1.slro que 

a nive1 internaciona1 se encarga de 1a regu1aci6n y vigilan::ia del. tr~ 

porte aéreo, tanto de tipo técnico caro tarifario, para lo cual. realiza 

reunic:nes peri6dicaroonte en diferentes ciudades de1 mundo. 

Postericmrente se saneten 1os acuerdos t:amdos por este organismo 

a 1a aprcbaci6n de cada gd:>ierno, si.en::l.o en nuestro pa1s la Sec:retar'.l'.a 

de o:municaciones y Transportes, a través de 1as Direcciones Generales 

de J\erorláutica Civi1 y de Tarifas, 'lermina1es y Servicic:e Conexoe, 1as 

encargadas en definitiva de autorizar1os en materia q>erativa y tarifa­

ría res¡::ectivanente. 

- Transporte Madtirro. 

En este sistema, 1os organismos nundia1es reguladores aon las di­

ferentes Conferencias (10 cua1 es tratado m&i anpl.iamente en el capitu-

1o de Transporte M3.rftinP) que operan en e1 nundo, sienpre y aJank> las 

~s pertenezcan a 1as miSl1\3s; en caso de 1fneas fuera de conferencia, 

1as propias empresas fijan sus reg1anentos y tarifas en base a sus po1f 

ticas y costos de operación. 

Sin errbargo, ambas deben de SC11Eter1as a consideraci6n de la ~ 

tarfa de Caiunicaciones y Transportes, Direcciaies Generales de Tarifas, 

Tennina1es y servicios Conexos y de Marina ~cante. 

- Autotransporte. 

ExJ.Ste gran diferencia con 1os medios anteriormente citados, ya que 
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cada pa1s tiene su propio reglarrento, no exi.stierrlo nin:¡ful organismo -

internacional. que se encargue de dictaminar regulacicnes a ese nivel. 

En ~ico, la s.c.T. se encarga de realizarlo, mediante las o~ 

cienes General.es de Autotransporte Federal y de Tarifas, Tenninales y 

Servicios Conexos, en l.as áreas operativas y tarifarias respectivarren­

te. 
- Ferrocarril. 

Es muy similar al autotransporte en virtud de que cada pa1s emite 

las disposiciones correspornientes, no existiendo Wla autoridad inter­

nacional. En M§xico, está regido por la Direcci6n General. de FerJ:OC!!. 

rril.es en Q?eraci6n y de Tarifas, Tenninales y Servicios caiexos, ~ 

bas, dependencias de la s.c.T. 

~. EI.nENroS A c:cf.ISIIERAR PARA LA MEJOR ELEXX:ICN !EL foEDIO IE -

TRANSPOR'JE. 

Sel.ecci6n del Transporte: 

Las enpresas exportadoras o :inportadoraa a trav~ de sus unidades 

de trlifico, deben de realizar estudies profuroos para determinar el -­

medio id6neo de transportaciOn, tanando en oau;ideraci6n las siguientes 

puntos: 

- Producto 

- R.tta 

- Peso por bul.to 

- Peso total. 

- Dimensiones por bulto 

- Volunen total 

- Fragilidad 

- Descanposici6n 

- Periodicidad 

- Tarifas 

- valor 

- Tiatp0 de entrega 
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Envases y unitarizaci6n«3e ·carga 

a) Producto. 

El tipo de articulas que se canercializará, dará la pauta al igual 

que los sigui.entes elenentos que analizarem:s a posteriari, para poder 

definir (\:>timarente, cuál será el tipo de transporte a contratar. 

b) Ruta. 

Este factor influye notablenente en la elecci6n del transporte en 

virtud de que existen barreras naturales, as! cx:mo aspectos t:écrúcos u 

q>erativos que hacen prácticarrente :lnpcsible la utilizaci6n de deteoni­

nado sistema de trasportaci6n. 

Se podrá cbservar tarrb:i.én la posibilidad de utilizar el sistema -

nultimodal, siendo el envío de mercancías a través de dos o m:is medios 

de transporte, es decir, terrestre y narít:iJoo; terrestre. mar.ít:lmo y -

alkeo, etc. 

e) Peso por bulto. 

Es fundamental que se considere el peso lUlitario de las bultos ya 

que en un embarque puede re91.l tar alguno cuyo peso scbreexceda los ge­

neralmente aceptados, o la elevaci&i de oostcs par manejos o transpor-­

te de piezas pesadas (Heavy- Lift) , . 

d) Peso total. 

Tonando caro base el peso de la nercancra, se enpezará a determinar 

el medio id6neo para la transportaci&i de los artículos, y estudi.:lndolo 

más a fondq se podrá detectar si existen regulaciones tl§cnicas y /o lega­

les, que den caro resultado la canoelaci&i o aoeptaci6n de la idea ori­

ginal. Tal es el caso del transporte a&eo, en el cual existe la res-­

tri=i6n de pcx1er transportar nercancías con pesas excesivos, segttn la -

resistencia del piso del avi6n. Considerando t:amién los equipos que -

cperan la ruta deseada, en virtud de los canbios de caractedsticas tk­

nicas que presenta cada uno de ellos. 

En el autotransporte, existen restriocicnes de tipo c:perat.ivo, COTD 

son la altura de puentes y resistencia de cintas asfnticas que en un ~ 

rrento dado l?Ueden afectar la infraestructura del '!>"1'S de OT"fqf'n, el ti<! -­

destino, e inclusive, por el cual paseit en tránsito. 
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En el transporte marítimo, es necesario analizar el medio que se 

utilizará para el movimiento del producto: adem&s del puerto de sali­

da o de llegada de la mercancía, observarrlo: 

Las instalaciones del puerto. 

Los equipos necruucos. 

Facilidad de maniobras. 

Posibilidad de manejo de contenedores. 

Para detenninar el tipo de unidad a utilizar en el sistcm:I fel"r!?. 

viario, con relaci6n al peso de los productos que se manejan por cada 

anbaJ:que, es recanendable usar el menor nCinero de furgones posibles, 

es decir, para embarques cuyo IOC7Vimiento requieren m'!s de la capacidad 

de un furg6n nonnal, se deberá solicitar equipo con dimensiones mayo­

res y pcxler llevar un mejor control de los mismos. J\denlás, se acon­

seja analizar los pesos de las rrercanc!as, para ver la posibilidad -­

de utilizar contenedores caro sistena, en virtoo de las ventajas que 

representan. 

'tener presente la facilidad de que, en un narento dacb pudieran -

enviarse los productos en un s6lo embal:que, en vez de hacerlo en par­

tidas pequeñas, aprovechando la utilizaci6n de este sistema: en caso 

contrario se deberá solicitar el de mayor capacidad. 

e) Dimensiones por bulto. 

Se deben confirmar perfectarrente las dinensiones de los bultos -

que se transportan, ya que de ello depende la utilizaci6n de detenni-

nado medio de transporte o contenedor. M..lchas rrercanc!as han r¡uecla-

do rezagadas en recintos fiscales del aercpuerto por no verificar an­

ticipadarrente las medidas de los canpartimientos de carga de los avio 

nes que cubrirán la ruta o en su defecto, ser trani;portadas a un pun­

to internedio para hacer conexi6n con equipos de mayor capacidad y -

por consiguiente, con medidas m'!s anplias: lo misll'O ocurre en el auto 

tmnsporte, ferroca=il y contenedores, pudiendo resolver el problana 

en los dos primeros, a través de rejas o plataformas. 

Es de gran Ílll'Ortal"cia calcular bien el voluren de loo errharques 

que se obtiene multiplicando las tres dimensiones de cada caía: lar-
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go por ancho por alto. 

Ejetplo: 1.20 X 1.10 X .60 

1.20 m. 
X 1.10 m. 

1200 

120 

1.3200 m2 

1.32 m2 

X .60 m 

.7920 mJ 

129 -

Para emba:cques cil:tndrioos caro tarrbores, carretes, etc., se tara 

~el d~tro por di&retro por alto. 

f) Volunen total. 

Al igua1 que el punto anterior, se requiere un an:i1isis cuidadoso, 

en virtud de que este elemento influye considerablemente en 1a aplica­

ciOn de las tarifas en todos los medioo de transporte y un e= en e!!_ 

te aspecto, puede influir en la equivocada selecci6n del servicio ade­

cuado, ocasionando que en la cotizaci6n corresponiiente se apliquen -

fletes m1is bajos en las rrercancías voluninosas, originamo pérdidas -

cuantiosas para la enpresa o a la inversa, preciOB inflados que saca-­

rán de carpetencia a los productos en los nercadoe internacionales. 

De acuerdo al medio de transporte, existen organismcs internacio­

nales que determinan factores, de relaci6n peso/volurren, que son reco­

nocidos nn.mdialmente, tales cx:m::> la :International Air Transpart Asso-­

ciation (IA'm) para el transporte aéreo, y 1as diferentes OJnferencias 

en Transporte M'lr!t:ino; por lo que respecta al transporte terrestre, -

existen regulaciones de carácter gubernanental aplicables a tm pa!s -

determinado o fijado en otros, a través de la ley de la oferta y la ~ 

rcanda. 

El volU!!E!n total se c:btiene stinando los voltlnenes de cada unidad: 

Ejerrplo: 

1.750 mJ 

+ 3.520 mJ 

0.833 mJ 

';.1?3 mJ 
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g) Fragilidad. 

Existen det:eDninados art!culos, que por sus coniiciaies de frag.!_ 

lidad, necesitan de un cuidado especial en su manejo o de lo contra­

rio un empaque sumarrente resistente pero a la vez costoso, requirién­

dose de un estudio profmr:lo de costes, para poder determinar al ade­

cuado rredio de transporte. 

Asimismo es necesario que en el envase se lleven las marcas co-­

rresporrlientes para ootener un manipuleo adecuado de la cai:ga y evitar 

así las roturas ocasionadas por el manejo de carga normal. 

h) Descanposici6n. 

El tipo de produc~ se analizarán en este punto, son los pe­

recederos, cuyo manejo se Ueva a cabo por vía a~, por v1a maríti­

ma en cámaras de t:ell;leratura controlada por los J:uiues, o en ~ 

o furgaies refrigerados • Este tipo de mercancías requiere de una -

programaci6n adecuada para su manejo, puesto que se~ hacer 1a -

reservaci6n de espacio con bastante antic.ipaci& a su sa1ida y OO:Jrd.!_ 

nar perfectamente su movilizacioo con los medios de transporte que i!!_ 

tervienen en ~1, así caro los agentes aduanales involu=adoe en el llÚ!. 
ll'D. 

i) Periodicidad. 

Algunos artículos tienen una vigencia determinada o deben salir 

al mercado en fechas pi:ecisas; es aquí don:le un dEpart:ament:o de tr&-­

f ico, debe analizar el medio m:is cornreniente y hacer su progriS'IBc.idn 

de errbarques de acuerdo a su~ de produ=i&. 

j) Tarifas. 

Es un factor dete:i:minante en el punto que nos ocupa y la 1Jrp:ir­

tancia que tiene el conocer este reng16n, estriba principalmente en 

la foma de obtener o negociar tarifas ~ ventajosas, para haoer -

ocxupetitívo el producto en el exterior, cbteniAndolas en determinado 

medio de transportaci6n, que pueden repercutir en la disnirucioo de 

costos y riesgos, y en una mejor presentaci6n de loe artículos, ele­

van<lo la im;;ic;ien de la enpresa. 

TESIS CON 
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k) valor. 

Es otro de l.os el.erentos que deben tonarse en ccnsideraci6n para 

el. terna que anal.izam::>s, ya que desµiés de elaborar las cotizaciones -

correspondientes, se podr:i determinar la influencia que tienen loe -­

costos de transportaci6n, man.ipulaci6n, manejos aduanales y todos los 

inherentes al servicio de tráfico y ver la repercusi.6n que tienen és­

tos, tanto en el precio Ex-Work, cano en el precio CIF, o algür\ otro 

nedio de cotizaci6n que se requiera, y a la vez la que ten,an en el -

precio final. del artículo en los mercados extranjeros. 
1) Tiempos de entrega. 

En ocasiones hay art!culos que se requieren con cierta premura -

de tisnpo, para lo cual., es necesario tanar en consideraci6n los ~ 

pos apr=imadcs de trayecto en cada servicio, debiendo adanl'is tener -

presente un l.apso de holgura, in:iispensable para prever cualquier <:O!!_ 

tingencia que pueda =ear en un nonento dado aunento de costos, r~ 
rir de otro medio de transporte ~ caro o la contratacit5n de servi­

cios especiales, tales cano los charters • 

11) Envase y unitarizaci6n de carga. 

Es caweniente analizar los tipos de mpaque que se pueden util.! 

zar para 1.m producto detei:rninado, ya que, de acuerdo a su a:sto, en -

nuchas ocasiones este elerento puede :ínfluÚ- en la deterrninaci6n del 

rcedio de transporte a utilizar. 

Es preciso adem1is observar la posibilidad de la utilizaci6n de -

unidades de carga, que se lleven a cabo a tra~ del agrupamiento de 

varios bultos en una sol.a unidad. 

Existen varios sistemas de unitarizaci6n de carga, entre otros 

están considerados: 

rizaci6n. 

Preeslin;¡ado. 

el preeslin;¡ado, la paletizaci& y l.a contene-

Consiste en la coloc:aci6n de una eslinga en la unid<k:l de carga;­

general.rrente es colocada en el lugar de produ=i6n y es retirada has­

ta el alnacén del canprad=. Simplifjc;i la cnrga y dPsr.arg;¡ ~ mer­

cancías en los puertos; l.as eslin;¡as son redes susceptibles de ser -

'I'IS1S <.; Q N 
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sujetas por sus extreoos para elevar la carga al costado del buque. -

Existen varias clases de eslin:¡'as, mismas que a cxmtinuaci6n mencicna­

mos: 

Cable 

Cadena 

Planos de fibra sintética 

_____ ... __ ,.._,.__ ................ - ... --~ 

. :~:;1~ <;ON 
FALLA DE ORIGE.i} 1 

L------,·-----~ 

El método de eslin:¡'as puede ser utilizado para carga en sacos, -

cajas, tambores, etc. 

Paletizaci6n. 

un palet es un dispositivo en el cual pueden agruparse determ:in!. 
da cantidad de mercanc!as a fin de constituir una unidad de carga con 

miras a su transporte o su manipulaci6n con la ayu:1a de medios mec.1n_! 
cos. 

Los palets pueden estar construidos de diversos materiales, pero 

el que m"is predanina es el ele madera. 
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cualquiera que sea el. material, debe ser suficient:.elente resis­

tente para scportar el. peso que transportar~ y adecuado para facili­

tar su n-anejo. 
Existen dos tipos de palets: 

Para transporte a&eo y para los otros sistemas. 

Pal.et para transporte aru:eo. Hay diferentes capacidades. 

Pal.et para transporte terrestre y mar!t:boo. 

TESIS CON 
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ContenerizaciOn. 

consiste en el agrupamiento de carga en recipientes, este sistena 

ha =eado grandes ventajas en el manejo de cargas y todos los medios -

de transporte lo han incluido tart>ilm en su sistema. 

Se ha llegado incl.usive a la especializacilln de los mismos para -

el transporte de arU.culcs especifioos, desde la unitarizacilln de rrer­
<:An:Íag_eneral hasta las más sofistiaidas, corro son: 

Para el trans¡;orte de animales, prendas de vestir, aut:Crn6viles, -

ccn n.frigeracilln para mercanctas perecederas, para exposici6n, 11qui­

dos, etc. 

Podem:>s diferenciar dos tipo de cxmtenedores segtin el medio de -­

transporte. 

- Para trans¡:orte a&eo cuyas diJIEnsiones, capacidades y foxmas 

vartan de acuerdo a las distintas configuraciaies de aviones que q>e-­

ran en el mundo. 

- Para trans¡:orte martt::úno y terrestre cuyas capacidades y fotltlaS, 

prácticarrente se han noD!lalizado, existiendo únicamente una pequeña el! 
ferencia en las IOOdidas y capacidades de las miaras. Est.: tipo de CO!l 
tenedores est.'l construído de diversos materiales, entre los m4s ccnunes 

cbservarros los de rretal y al.uninio. 

Las principales ventajas que ofrece el sistsna de ocntenedores se 

enuncian a continuaci6n. 

- May= seguridad para loe productos. 

- Manipulaci6n mínima. 

Menor riesgo de roturas o robos. 

M3yor facilidad y rapidez de manejo. 

R9ducci6n de primas de seguros. 

Utilizacilln de envase daiéstioo evitando ertial.ajes oostasos. 
Tarifas de transporte m1s econt!rnioas en a1gunos casos • 

- Aceleraci6n de los tienpos de ~ito de las mercanctas. 

- Facilita el contacto entre un nBdio de transporte y otro. 

!e:lucci6n en costos de movilizaci6n. 

,.---· •.. ·---·-----_._......, 
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Contenedor para transporte ru!reo. Existen varios tipos, de -

acuerdo a la capacidad, configuraci6n de avi6n y pr:cducto. 

a:mtenedor de 20 pies de largo por 8 de ancho por 8 de alto. 

Existen pequeñas variaciones en las roodidas internas y externas de e.!!. 

te tipo de unidades, sin enbargo, mencionamos algunas entre las nds -

usual.es: 
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Dimensiones interiores: 

LaJ:l]O interior 

Anc:ho interior 

Al tura interior 

Peso y capacidad m:ixima neta: 

Capacidad mlixima neta 

O.ibicaje interior 

~ 
1 ,, 

;I 

h 
! . ~ 
1· 

131!' 

Metros Pies 

5.923 19 1 5 3/16" 

2.330 7'7 11/16" 

2.221 7 1 7 3" 

171 770 Kgs. 39,180 lbs. 3 

30.5 mJ. 1.007 ft 

~nt:enecl= de 40 pies de largo por 8 de ancho por 8 de alto. -

Existen pequeñas variaciones en las medidas internas y extenl!ls de -

este tip:> de unidades, sin enbargo mencionamoo algunas entre las ~s 

usuaJ.es: 

Dimmsiones interiores: 

Largo interior 

Ancho interior 

Altura interior 

M;itros 

12.056 
2.350 

2.J0:; ----
Pies 

39 1 65/8" 
7'81/2" 

7 1 91/B" 

---'l~ESlS CON 
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Peso y capacidad m:§x.ima neta: 

Q'lpacidad náx:irna neta 

Qlbicaje interior 

rn) Lista de enpaque. 
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27,370 kgs. 60,340 lbs. 

67.6 rn3 2,386 ft. 

Es un documento de suna :lnportan:::ia, ya que funciona caro un -

elemento de control, verificaci6n y prueba para el exportador en el 

trl!rnite de expedici6n de su mercanc1a. 

Tal documento en la mayor!a de los casos es exigible por el -­

agente aduana! que llevará a cabo el despacho aduana! de las mercan-

c!as, result:ándole de nrucha ayuda tarbién en su ex>nt%01. 

La lista de erpaque detalla el oontenido de cada uno de los bu!. 
tos que fo:rman el ~. l'tlestra de la descripci6n de la mercan­

c!a, ncrrbre del renitente y oonsignatario, cantidad, peso, valor, -­

medida parciales y totales, tipo de enbazque y señales externas de -

identificaci6n entre los principales. 

n) InfonnaciOn Msica sobre transportes. 

CUarrlo se tiene elegido el medio de transporte a utilizar, es -

necesario que el usuario analice los aspectos t&:nicos y operativos 

que pueden influir en la mejor utilizaciOn del transporte que se ha 

seleccionado, siguiendo ade!nás una secuencia con todos y cada uno de 

los errbarques que se real.izan, puesto que en cualquier m:mento puede 

surgir algGn :!nprevisto que ocasione situaciones dif!ciles y que en 
la mayoda de los cases sea posible prevenir o solucionar en W\a fo!_ 

ma rápida, pero por desoon:icirniento se tengan que afrontar =!tica­
mente. 

En una forma ex>ncisa se presenta el siguiente mater:lal. con un -

prq>Osito orientativo mas no descriptivo de los aspectce mSs in¡:lor­

tantes que se deberán oonooer en la ¡mq:>lia área del transporte. 

~rrlamos a la vez ccriplerentar esta inforrreci& con las PE!!. 
sonas que intervienen en cada sistema y que son las que pueden anpli­

ar y profun::lizar más en los aspectos que se irrlican y por lo tanto -

aclarar las dudas c=respondientes. 

·-·-..... -·--·--· ..... -~-.,._ .. ,. __ .... 
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2. 7. 3 EL SEXiUK> IE CHIDI'IO A IA EXPORI'J\CICN 

Es evidente que el crédito carercial o sea el praueniente de las o­
peraciones de cxrtpra-venta, se ha generalizado en las ventas de exporta­

ci6n. 

Esto ha sucedido principalnente por la aguda CCl!p!tencia internaci~ 

nal provocada por el desarrollo de tecnologias en diversos paises, lo -

cual provoca que concurran a un miSlro nercado varios oferentes del misno 

producto y sea el carprador, quien al tener varias alternativas dórde -

eSCXlger, imponga condiciones de pago, aparte de exigir calidad y precio 

en el producto. 

De lo anterior podenos deducir que el c:mdito Se ha general.izado en 

las actividades cc:me=iales, con el fin de ganar o manterer una poeicit5n 

en el mercado; no oostante no hay 9l1El perder de vista que todo crédito -

lleva consigo el peligro de no cd:>rarlo. 

Lo antes expuesto en términos gererales nos da Wla idea de la Íl!pO!: 

tancia que reviste el contar con llll inst.runento adecuado que garantice -

la recuperaci6n del pago de los =éditos en las transacciones internaci~ 

nales, es por este motivo, que a tr~ de este tena se tratar:l de dar a 

conocer la forma de ccm:> opera el Seguro de Cr&lito a la Exportaci6n. 

1. QUE ES EL SEGUro !E CRE:oI'lO !E EXFORTl\CIClil 

Es llll servicio destinado a proteger a loo exportadores centra la -

falta de pago - de los créditos concedidos a sus oatpradores de ot:J:os -

paises - ne:liante una indemnizaci6n por ~ida de este concepto. El p~ 

p6sito que persigue es crear llll clima de seguridad, que prcpicie y esti­

lll.lle la participaci6n de los errpresarios nacionales en los llErCados ex~ 

riores, y facilitar el enpleo de procedimientos de caiercializaci& mSs 

ágiles y modernos. 

·- _. ......... . 
_"' __ ..... 

. ·::· .. ·.,_ 
' 
~ -~-..-..;· ...... ~··"..,¡ ~-'L 

· .. ·· 
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•• ; • ~ i' ~ 
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2. PRINCIPIOO QlE IDIM\N SU .FUOCH\MIEN'ro 

a) Gl.cbalida:l. 

El e><pcrtadOr debe acquirir el CQTP:raniso de asegurar todas, o por 

lo menos parte, de sus exportaciones lo que permite establecer una ade­

cuada distribuci6n de riesgos. 

b) Participaci6n en el riesgo. 

Invariablanente el asegurado a5Ulre una parte prqx>rcia1al de sus -

prq>ios riesgos, y se preocupa por selecc:ialar su clientela, planear -

adecuadanente sus ventas, vigilar l.a evolución de sus aá:litce y, 11.eg!!_ 

do el caso de falta de pago, facilitar su recuperaci6n. 

c) Naturaleza de las Pérdidas. 
El seguro de crédito de exportaci6n cubre exclusivarrent:e riesgos -

de naturaleza financiera, por lo que es ajeno a los daños que el asegu­

rado sufra por el deterioro, ~rdida o destruoci6n de mercan::ta en tr~ 

sito. 

d) Inpugnaci6n del contrato camrcial. 

El asegurado es ajeno a cualquier =ntroversia que pueda surgir f?!! 
tJ:e el ven::ledor y el carprador, en relaci6n a la interpretaciÓ'l o el ~ 

CUil'pUrniento del ccritrato carercial. 

e) Ccbranza de los créditos. 

La existencia del seguro no releva al exportador de la responsabil.! 

dad de cd:irar oport:lmallente sus créditos, i;xn:- las v1as expedidas. 

f) Diferencia con el aval. 

La s:inple falta de =bro oportuno del cr&iito asegurado no justif.! 

ca el pago de una iniernnizaci6n, para ello se rec¡uiere que ocurra algu­

na de las eventualidades previstas en el contrato de seguro. 

3. M1IRCO ~ 

La Ley General de Instituciores de Seguro ccntenpla el seguro de -

crá:lito cano un ramo de la operaci6n de daños. Su funcionamiento, f-:n:­
mas de oontrataci6n, etc., están.previstos en la Ley sct>re el centra--
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to de Seguro, y la instituciOn que lo otorga es la Oc:rrpañ!a Mexi.Cana de 

Seguros de Cr6ilto, S.A. (~). 

a) Riesgos que cubre la aM:SEC. 

Exclusivarrente riesgos de car~ter canercial =iginados por la ~ 

pacidad financiera del .importador para cubrir sus adeudos, cuando la °"!!. 
sa provenga de la operaci6n propia del negocio, es decir, la insolvencia: 

- Insolvencia Legal. 

Es aquella que se produce al existir una declaraci6n judicial de -­

quiebra, suspensión de pagos o algtin acto jur!dico similar, que int>ida -

el cebra del crédito asegurado. 

- Insolven::ia de Hecho. 

Se tiene por presentado . cuando existan evidencias de que el deudor 

se encuentra en una situaci6n econfmica tal, que el ejercicio de una ac­
ci6n judicial en su contra (para recuperar el ~ito asegurado) resulta 
r!a int1til. 

- Presurx:i6n de insolvencia o mora prolC03ada. 

Se presune que hay insolvencia cuando transcurren seis ireses desde 

el vencimiento del =édito y ~ste no ha podido ser cd:>rado a pesar de -

las gestiones efecb.ladas. De no configurarse antes alguno de los dos 

tipos de insolvencia a=iba indicados, ~ste es el plazo l!mite m!lx:úrc> -

que puede transcurrir para que el seguro se haga exigible. 

- Imposibilidad para temar posesi6n de las merca.netas. 

L3. :imposibilidad para temar posesi6n de las mercancfas, se coafigu­

ra cuando por .incapacidad el irrportador no puede tallar posesit5n de los -

bienes exportados con baSe en una venta en fixne, siempre que el Aseg\lr!!_ 

do caTiprUcl:>e, a satisfa=i6n de la canpañ1'.a, que en virtud de la situa­

ci6n financiera del iJlt>ortador, el ejercicio de una acci6n judicial para 

reclamar el pago de las ~rdidas sufridas por incunplimiento del contra­

to carercial, resultar1'.a inútil. 

- No entrega o detenci6n de mercanctas en tr:IDsito. 

L3. entrega o detenc:i6n de rrercanc1'.as en tránsito, se configura CU<I!!, 

do debido a una :inninente insolvencia del iJlt>ortador, ccnocida des~s del 

embarque, el Asegurado, a solicitud de la ~1'.a, o previa autoriza- -

....... 
,!,/•. > ·:~ 

' , .... , ~ .. · ' 

....... ~1 •• 
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ci6n escrita de la misma, detiene una exportaci& en trlhlsito o no en~ 

ga 1as mercancfas a1 catprador. ü:Js canercialnente 11.amadcs riesgos -

"politioos e exprq:>iaci6n, ocnfiscaci6n, inconvert.:ibil.:idad e intransfe-

ribilidad de m:meda, etc.) no son cubiertas por este seguro: son cubieE, 
tos por el Fcmmto de las Exportacicnes de Productos M:lrufacturados (FO­

M;:X) ' de1 Banco de ~i=. 

Otros riesgos que no cubren este seguro son los daños producidos por 

fen6Tenos de la naturaleza, tales cerro terrerotos, inundaciones, ciclo-­

nes, etc. Los daños o perjuicios derivados de pérdidas, deterioro o fa.!_ 

ta de mercanc:fas en tr:insito, así: ocroo los gastos de almacenaje, costes 

judiciales y otras erogaciones a que den 1ugar dichas eventualidades. ~ 

mienza a =rrer el riesgo desde la fecha del errbarque de las mercancfas 

hacia e1 extranjero. 

b) Cd:iertura. 

la CXM'!SEC cubre general.rrente e1 85% de la surre. asegurada, en los -

cr(!élitos a =rto plazo; el 75% en las operacicnes a medio y largo plazo. 

c) Irrlemnizaciones. 

- Se determina la p1lrdida neta definitiva una vez ccnfirneda la -

existencia del siniestro (accntecimiento que da lugar a1 pago de la in-­

demn.izaci6n). Al inporte insoluto del =~ita, se sunan los gastos de 

cobranza efectuadcs por el asegurado =n 1a anuencia de la C01ESEC y se 

restan las recuperaciones cbtcnidas por reventa de nercanc:fas, real.iza­

ci6n de garant1as, etc.· Asimism:> se detennina e1 rronto de la 1.rx3enni~ 

ci6n, aplicad:> a la ¡X;rdida neta definitiva el porcentaje de cobertura -

==esporrliente. 

- En qué plazo se pagan las i.rrlernnizaciones. 

Dentro de los treinta d:fas siguientes a la fecha de detenninaci& -

de la pérdida neta definitiva. cuando exista dificultad para cuantifi­

car el val.ar de dicha ~ida, que puede llegar a ser hasta del 50% del 

valor de 1a misma. 

4 • TIPOS IE POLIZI\ QUE OFROCE LA aJ€SEC. 

Sen dos: p61iza glcba1 y póliza especifica. 
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fr) P6liza Gld:lal. 

La cual se utiliza para cubrir créditos derivados de exportaciaies 

ele productos que por sus caracter:ísticas son susceptibles de venderse a 

plazos de un año y en forma revolvente y cont!nua. 

Los cn'!ditos en esta p6liza co=esporrlen a ventas de materias pri­

mas in:lustriales, refa=iones, articules para el ho;iar, y en general -

bienes de consuno. E:dste la ¡:osibilidad de cubrir bienes de capiLal., 

cuando ~stos son facturados a distribuidores de maquinaria y equipo a -

plazo menor de un año. 

La póliza Gld:lal favorece la diversificaci6n de riesgos, lo que pe!:_ 

mite ccbrar al exportador primas más bajas, mientras mayor sea el nGrrero 

de operaciones que presente al seguro. Por regla general, el sus=ip-­

tor de UIB póliza adquiere el carpraniso de proteger todas sus ventas 

al exteri= - con excepci6n - de las que realice a través de carta de -

crMito irrevocable, a entidades pGblicas o OCJTpradores con garant~ de 

instituciones de =édito o de organisros oficiales, as! caoo las que la 

CCl-iESEC l., aulorice a ex'-'luir. 

Contrataci6n de UIB póliza glcbal. 

El exportador presenta UIB solicitu:l de seguro y prcpore el l!mite 

m.'ixirno de crédito que estima conveniente asignar a cada ccnprad= en el 

extranjero, de acuerdo con sus planes de ventas para los pr6ximos doce 

iooses. La CC2'1ESEC, después de evaluar los riesgos, info:cma al. solici­

tante los términos en que estaría disp.iesta a otorgarle su cobertura, -

incluyerrlo la tarifa de pr:ímas respectivas. 

Si los ~nninos son aceptables para rutilas partes, se finna el ccn 

trato de seguro c:orresporrliente. 

Una vez ccntratada la póliza glcbal, las d:>ligaciones que adquiere 

el asegurado son: notificar rrensualmente a la CCMESEX:: el. merito de los 

emba.rq\Es realizados en el curso del mes prececkmte, y pagar el .in¡>orte 

de las prim3s aplicables a los créditos asegurados. El asequrado puede 

obtener la inclusi(:n de nuevos ccnpradores cuan:lo lo requiera, as! caro 

la ampliacitn de los Umites asignados a sus diferentes ccnpradores, -

previa autorizaci6n de la CXM:SEC. La duraci6n de una p6liza gl.obal es 
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de un año, renovable autanaticarrente, a menos que el asegurado decida -

darla por teJ:m.inada, av:Lsarido a la CXM;;SEC con 30 d!as de anticipaci6n. 

b) Póliza Espectfic:a. 

Esta pOliza fue proyectada para proteger las exportaciones a =éd.!. 

to a medio y a largo plazo y por rrontos considerables, que usualmente -

correspcn:len a bienes de capital que, por sus caractcr!sticas, requie­

ren que su c:cbertura sea ccntratada individualmente. Sin errbargo, ~ 

de tanbi6n utilizarse para asegurar operaciones aisladas a corto plazo. 

Contratación de W1a póliza espec1fic:a. 

El exportador llena una solicitud de seguro, a fin de que la a::M::­

SEC proceda a evaluar el riesgo y a infm:marle los ténninos en que es~ 

r1a disp.>esta a concederle su ccbertura, incluyendo el precio de la pr.!_ 

ma. Si los t:árminos son aceptables para anbas partes, se firma el OC!!. 
trato de seguro. 

Es rccarendable que el exportador, una vez definidas las caracte­

rísticas de la posible qieraci6n (rronto, plazo, fonna de dOCl.lllelltaci6n, 

etc.), canience a gestic:riar, con la may= anticipaci6n el seguro de cr! 

dita. 

Los requisitos que deben currplir los créditos asegurables a pl.!!_ 

zo mayor de un año, son: 

Que se pacten arrortizaciones serestrales regulares, o ccn una -

periodicidad rrcnor. 
Que se establezca en el contrato carercíal que la falta de pago 

de un docunento, harl'! autaráticamente exigible el :inp:¡r~ =édito -

pen:iiente de vencer. 

Que el bien facturado sirva caro garant1a del =édito. 

Que exista un anticipo al vendedor m1nirro del 20% del valor de -

la nercanc1a. 

5 • L0.3 FACIORES QUE INFLUYEN EN IJ\ IJETERMINJ\CIQ~ DE LAS P RIM.l'.S SCN: 

a) La experiencia del exportad=, el volumen de operaciones que pr~ 

sentc el seguro y el nem.ro de los ccnpradores y países can los cuales -
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carercia. 

b) La calidad l!Dral. y la situaci6n financiera de1 ocrcprador. 

c) La situaci6n econ6nica y la estabilidad política del pa1s de de:!_ 

tino. 

d) Las características de la q:ieraci6n asegurada {rronto, plazo, fo!: 

na de dC>CUTentacioo, naturaleza del producto, etc.). 

El val= de las primas depende de una serie de factores que se ccn­

jugan para asignar a cada clase de riesgo, el precio más equitativo; Y -

resulta muy dif:!:.cil determinar cuál podría ccnsiderarse la prima rep~ 

sentativa del seguro de crédito. 

Los usuarios de póliza global pagan las primas a su cargo una vez -

realizado el enbarque y =n base a su declaración rrensua1 de exportacio­

nes, dentro de los 15 días siguientes a la fecha en que reciben la li­

quidaciOn de la CCH:SEC. 

Los asegurados en p6liza especffica deben cubrir el :!nporte de sus 

primas al finn&r el cc:ntrato de seguro. No siempre pueden asegurarse -

créditos sd>re cualquier pa1s, el interesado en una p6liza recibe infor­

maci6n de cuales paises son aceptables para efectos del seguro. 

Sin embargo son asegurables las ventas a ~ito de cua1quier clase 

de rrercancfas. 

La =eaci6n del seguro de crédito pretende favorecer especialmente 

las expol"taciones de manufacturas, pero las ventas de productos prima-­

rios son tarrtii&i asegurables. 

Los plazos rrex:!rnos aceptables para efectos del seguro son hasta 12 

rreses, en póliza glcba1, y hasta 5 años en p6liza especffica. Las ope-­

raciones a plazos rrayores son d:>jeto de un estudio ~spec:ial, por razones 

técnicas. 

Pueden prorro;¡arse los vencimientos de los créditos asegurados con 
autorizaci6n previa de la CXM!;;SEC, solicitada antes del vencimiento del 

=i!idito. 

La i:anoosi6n de pr6rroga constituye, en todo caso, una agravaci6n -

del riesgo, lo que da lugar al pago de una sobreprima, cuyo .inporte es -

detenninable de acuerdo al m:into y la duraci6n de la pr6rroga. Los =~ 
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ditos facturados en moneda extranjera se declaran al seguro en la misma 

ItPneda. 

Se ~edcnoeder los derechos derivados de una p6liza exclusivamente 

a instibx:i~ de crédito rrexicanas, previo ocnocimiento de la CI:foESEC. 

La p6liza de seguro puede, rrediante un s:inple endoso, servir de ga­

rantía de financiamiento bancario, lo cual ayuda al exportador a alI!En­

tar su capacirlad de =é<:iito. 

El tierrp> que requiere la~ para aceptar una solicitud de se-­
guro es variable, toda vez que depeIXie del ntírrero de oatpradores que se 
sanetan a clasificaci6n, de los países en que residen, de los l!mites -

de crédito propuestos, etc. 

Sin e<rbargo, nonnalmente se mplean 30 d!as en hacer los estudios -

~sarios - CXJntados a partir de la fecha en que se presente la solici­

tud. 

Nat:uralnente, pueden hacerse trámites urgentes, s.ialpre y cuamo el 

exportador esté caúonre en cubrir los gastos de solicitud y transnisi.6n 

de infonres canerciales, por telMono o cable. 

6.ES NEX::ESl\RIO (XE EL ASEGURl\00 CXNl'RIBUYA A La> Gl\S'l'OS !E JNllES'l'I­

Gl\CION !E SUS CLIENl'ES. 

A fin de que la cn-E5EC pueda. cbtener los elenentos de juicio prec.!_ 

sos para evaluar los riesgos de los asegurados, ha integrado una :red in­

ternacional de fuentes de info:anaci6n de diversa naturaleza y a un coato 

muy elevado; asimismo, depen:liendo de las caractertsticas de cada cr6U­

to, la CXM::SEC realiza i.nvestigaciaies peri6iicas para cerciorarse de -

que no existen agravaciones de los riesgos asunidos, lo cual significa -

tanbién ercgaciones considerables. 

En consecuencia, al igual que ocurre en otros países, la cx:M::SEC ~ 

bra a los solicitantes del seguro, il1dependienterente de que la p6liza -

no llegue a sus=ibirse, una contribuci6n a los gastes de investigaci6n 

de sus =rpradores, de acuerdo con la tarifa respect:f.va. 
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7. VENI'AJAS IEL SEXitffiO IE CREDiro. 

a) El asegurado recibe, a un precio moderado, la protecci& que ~ 

quiere para poder conceder =éClito a sus caipradores en el. extranjero, 

sin canpraneter su situaci& financiera por el hecho de asunir riesgos. 

b) El asegurado puede liberalizar sus pol!ticas de ventas a plazos 

y aurrentar sus clientes y nercados, sin que esto constituya una aventli­

ra peligrosa para él. 

e) No d:>stante l.as inegables ventajas que la carta de crédito y -

el aval bancario representen para el exportador, cada d!a es mlls dif!.._ 

cil ootenerlos, debido tanto a su costo caro al hecho de que afecten -

directanente la capacidad =editicia del c:ai¡irador. 

En los casos en que no puede exigir dichas garant!as o que no l.e -

cx:nvenga haoerlo, el exportad= puede disponer del seguro de cr4!dito, -

a fin de no verse desplazado de los mercadas internacialal.es por sus -

caipetidores de otros paises (que s! est:&i disp.1estos a vender sin ta­

les requisitos). 

d) Al. conferir mayor seguridad de su cartera, el exportador ~. 

oedien:lo los derechos de su p6liza, increnentar su capacidad crediticia 

frente a la banca y, prc:i:>ablemente, aspirar a tasas de ínter& mlls a~ 

tivas en los financiamientos de sus ventas al exterior. 
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2. 7 .4 EL ENVASE Y EMBl\IKJE PAAA EXPORl'J\CICN 

El envase y el embalaje sóil elerrentce característicos de la calidad 

de cualquier producto, sea industrial o primario. SU papel es inpor't:a!!. 
te en la conservaci6n y p=tecci6n del producto, as! cano en su prc:m:>-­

citín de venta. 

El ernrase y entialaje asume cada vez may= importancia ccmo instru--

nento pranotor en la exportaci6n de artículos manufacturados. Por lo -

tanto, no debe ser considerado cano un factor encarecedor del producto, 

sino cano un elemento que influye deteJ:m:inailtanente en 1a ccrrercializa­

ci6n del misrro, posibilitando as! la d:>tenci& de mayores beneficies. 

1. H::QUISITOS FlJNDlH:Nl'AIES !EL ElWASE Y EMBALAJE. 

Ia selecci.On adecuada del envase y mbalaje para productos de e>CPOE. 
taci6n es una tarea clave para lograr éxito en 1a carercializaci&. 

Existe una gran variedad de disposiciones y re;Jlarrentos sd::lre enva­

se y enbalaje, de la cual podenr:Js entresacar algunas apreciacicmes sobre 

1a :ínportancia de dichos elenentos • Entre las principales funciones del 

envase y enbalaje de exportaci6n, se anotan: 
a) Contener el producto. 

b) Proteger su contenido. 

c) Contener sus propiedades y características. 

d) Ajustarse a los requisitos~ necesarios y gustos de1 cliente en -

el rrercado-d:>jetivo. 

e) Llanar la atenc:illn, deSpet:ar el interés y c:r.ear la ocnfianza del 

consumidor. 

f) ~a vemerlo y iootivar en el cliente un :inpulso de cm¡>ra. 

g) Tener sentido práctico, 1o que supone que el envase pueda utili­

zarse ccn facilidad, abrll:ae_x cerrarse, retenerse, reutilizarse o retcr­
narse. 

h) Protegerlo contra los daños por oanoepto de transporte y manejo 

durante tcxlo su ciclo, de fonna tal que tanto el producto caTD el envase 
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lleguen al ccnsunidar final en perfectas cxn:Uciones. 

i) :Identificar el contenido, cantidad, fabricante y destinatario, 

aaemas de los cuidados especfficos de su manejo. 

j) Facilitar el almao3naje y su distribuci6n. 

2. ESPECIFICACICNES !EL ENVASE Y EMBAIAJE. 

La calidad del envase y embalaje de exportaci& depende de loe ma­

teriales utilizados y de la tecrX>logfa aplicada en su manufactura. Par 

consiguiente, el departamento de control de calidad de la stpresa expoE_ 

tack>ra es respcnsabl.e de verificar las especificaciones y establecer -

sistemas de control de calidad para los materiales de ~laje, 

lo mismo para su adquisici6n que para su elaboraci6n, a fin de cubrir -

satisfact=:iarrente con las disposiciones del país denaJXlante. 

La mayoda de los pa1ses han establecido regl<9rentaciones cbliga~ 

rias en materia de envase, enbalaje y etiquetado de las rnercanc!as :Im­

portadas, ast cono disposiciones de &bito internacicnal, regialal y ~ 

cional, y han adcptado rredidas estrictas para garantizar su cunpl:imien­

to. 

Es recorendable que el exportador cbserve un diseño y la selecci& 

adecuada del envase y enbalaje de los productos de expartacü5n, ya que 

asegurará el logro del éxito en la oaiercializacü5n. 

El carercio internacicnal requiere el accn:liciooarniento de las pro­

ductos. Estos deben hacer grarrles viajes tr~cas, exponi&idose 

a rnanajos ru:los e inclenencias climatol6gicas, lo cual se traduce en ~ 

vas exigencias del envase-arbal.aje. 

Por lo anterior, el exportador debe c:tiservar riqurosaoonte las re­

glarrentacianes del pat.s 1mportador en esta materia, si desea que sus !!!!. 
v1os lleguen al catprador sin derrora y sin efectuar gastes supl.erlEnta­

rios. 

Entre las disposiciones citadas se anotan: 
- CC11pOSici6n de los materiales y oanponentes de ellOl9. 

- Constru=i6n, tanaño y capacidad de loe emrases. 
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Diseño y texto de la etiqueta. 

Por lo que respecta al aspecto sanitario, entre los prcblemas para 

cumplir la misiOn protectora de los envases, se encuentran los siguien­

tes: 

a) NO se protege íntegramente al producto debido a imperfecciones 

en el cierre o las uniones del arpaque, que permiten el contacto en ma­

yor o rrenor grado con el medio externo. 

b) El envase protege del nmio externo, pero puede contaminar al -

producto, debido a la falta de l:irrpieza en el propio envasado o a la ~ 

decuada calidad o carposici6n del material de que está elaborado. 

c) El envase protege debidarrente del rredio externo y reGne condi­

ciones higiénicas, pero al no seleccionarse los materiales adecuados, -

el producto puede ccntaminarse ya sea por disoluci6n o por erosi& deb.!. 
do a su contacto prolOD;Jaclo con el emrase y las cantidades apreciables 

de substancias que ccmponen el material de que está hecho este dl.tilro. 

d) ra mala calidad del producto origina costos excesivos de los -

envases y embalajes. 

Por lo anterior, se podr!a afinnar que no puede hablarse de un en­

vase ideal desde el punto de vista canercial: precios, calidades, ca­

racter!sticas ffsicas y qu:fmicas, son algunos factores que detenninan -

cuál. es el material adecuado en cada caso. 

Si su empresa exporta en pequeña escala y no puede desarrollar un 

diseño 6pt:ino del envase y embalaje de exportaci6n, por no contar con -

el perscnal calificaclo ni con la tecnolog!a necesaria, puede ccnsiderar 

otras alternativas, cerno utilizar los servicios Je asistencia tknica -

especializada de las instituciones oficiales y de fabricantes de los -

materiales. 

3. EL ENVASE Y EMBl\IAJE EN LOS CXNl'RATOS IE a:M'RA-VENTA INlERoll\CIO 

NAL. 

La transacción de exportacil5n envuelve nonnalnente el factor del 

envase-errbalaje: en la oferta incial hecha por el. eicportador, en la or-
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den recibida de1 ccmpl:ad=, y en el contrato final de carpra-venta una -

vez que éste ha sido firmado por lo~teresados. El envase y enbalaje 

del producto es incluíao nuevamente en el conoc.irniento de embarque y en 

otros docunentcs. 

En la oferta :i.ncial, el exportador debe de ser claro en el tipo de 

envase- enbalaje de la nercanc!a para que el canprador pueda org;mizar -

su alrnaoenamiento y manejo. Igualmente, si la l".Ercanc!a requiere enva-

ses y enbalajes especiales de exportaci6n y el ccmprador debe pagar sus 

costos, se anotará tal inforrnaci6n en la oferta respectiva, con el valor 

ccmpraretido. 

En tal caso, el exportad= avisará cportunamente y al final de los 

ccntratos de canpi:a-venta debe :i.nclu!rse una cláusula que especifique -­

el tipo de envase y enbalaje acordado, a efecto de evitar prd:>lemas que 

alteren el ~ita de la operaci6n. 

4. EIBMENrOS A CDNSIDERARSE 

En la mayor!a de los casos,· los contratos de carpra-venta interna­

cional de exportaci6n prqx:>=ionan 1a suficiente libertad al exportador 

para elaborarlo por sí misrro; en estas circunstancias se deben tener -

en cuenta los siguientes ¡;untos: 

a) Fletes. 

Algunos tipas de envase y eni:lalaje se clasifican de acuerdo a las 

tarifas preferenciales en los fletes. 

El exp=tador debe ccnsultar con el agente aduanal sd:>re la selec­

ci6n más adecuada para un enbaique detemúnado, tonando en ccnsideraci6n 

aspectos tales cano su volunen, su costo y la aceptaci.15n por parte del 

a::nprador. 

b) Tarifas arancelarias. 

Ciertas clases de envase y enbalaje están sujetas a pago de :fnpies­

tos en nuchos pa!ses, y suele ocurrir que la rnercanc!a cairbie de clasi­

ficaci6n arancelaria a una categor!a mlts alta por estos conceptos. 
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c) Transporte y =ndiciooes portuarias. 

Si el medio de transporte :inplica el riesgo de manejo descuido, ~ 

posición a la hunedad o extranas temperaturas, deben tonarse precaucio­

nes especiales a1 preparar el erbarque. As:imisno, si en el µierto de 

destino o en los de tránsito no existen sistem3.s rrcdernos de deserrbar-­

que y de almacenamiento de nercanc!as, ni tarrpoco equipo aprq;>iado para 

su manejo, el exportador deberá optar por un tipo de envase y errbalaje 

diferente al =iginalrrente planeado o adaptado a las condiciones de los 

equipos disponibles en las instalaciones portuarias de los nav!os. 

d) Seguros 

Los ténninos del ocntrato convenios entre carprador vendedor de~ 

minan el tipo de seguro que cubrirá el despacho y 1a naturaleza de loe 

riesgos cubiertos • 

Ia. clase de envase y eni:la1aje influyen sienpre en 1a tarifa y en la 

ccbertura del seguro y el valor bajo reclamo, todo lo cual depende, pri!!_ 
cipalrrente, de la naturaleza del contrato de CC11pra-venta. 

e) a:nsideraciones de costos: 

El factor de costos influye neoesarianente en la se1ecci6n del en­

vase y erbalaje para su eni:>arque determinado. Si un fabricante expor­

ta sola!rente un poroentaje de su produc:ci6n, puede resultar :inccnven'.Ú!!!. 
te y excesivanente costosa 1a utilizaci6n de envases especial.es para -

exportac16n, lo que originaria ~rdida eventual de mercados en el extrél!!_ 

jero. P= otro lado, si se decide envasar toda la produocUn en enva­

ses especiales para ex¡::ortaci6n, no cabe duda que loa costee para e1 -

nercado daréstico podrían llegar a ser prdtibitivos. concretanente, -

sostener dos ltneas diferentes de envases, una para clientes ~icos 

y otra para el mercado extranjero, inplica duplicaci6n en los procedi­

mientos de carpra, control de inventario y plan de producci6n, cuyo re­

sultado es tener gastos adicionales. Ia. soluci6n se puede orientar -

al diseño del envase y embalaje adecuado que cubra los dos a~ ~ 

marrlo en cuenta costos. 

f) De la misma manera, pleden surgir michos :inprevistos con aque-­

llos embai:ques envasados y E!l'lbalados, pero incorrecta o deficientemente 
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rotulados, pues e¡¡to origina ""de!roras y/o pérdidas durante e1 tr4nsito o 

en el puerto de destino. 

Muchos cargarrentos se han perdido por una rotulaci6n inadecuada. 

g) Iejlarrento scbre etiquetado. 

Antes de que un envase pueda ofrecerse a la venta en dichos merca­

dos, su etiqueta ha de ser le;¡alnente aprcbada, lo cual significa que 

su diseño y sus ins=ipcicnes tienen que satisfacer los previstos en -

las disposiciones nacionales, regionales y estatales, y en el extranje­

ro, taIDién las locales. 

La le;¡islaci!n sc:bre etiquetado suele exigir que en la etiqueta -

aparezcan, por lo nenes, las siguientes declaracic:nes de acuerdo al ~ 

dueto de que se trate: 

- Prc:hibir el uso de inscr:ipciones e ilustraciales, que induzcan 

a error o en;¡año. 

Identidad del producto. 

- Nanbre y direcci6n del fabricante o del :inportador. 

- Descripci6n clara de su caiposici6n (Declaraci&t de ingredientes) 

o f6nrula en el orden descendiente de los cxrrpcrleI\tes • 

- Volumen o peso neto y/o peso bruto o drenado. 

- Período durante el cual podrá utilizarse (CAl:XX:IDN>) 

- CoOOicia1eS en que deberá almaoenarse, despuj!s de haber sido ab:íe!: 

.to.~ el envase (a::NSERVACION) • 

- Instruccicnes para la preparaci6n o mpleo, de ser necesario. 

- Declarac:i6n del país de origen. 

NOrA: Para productos imustriales, no sianpl:'e se tenirlln que man.!_ 

festar todos los puntos, sino Wúcarnente los que los afectan. 
Estas son algunas consideraciones que se recanienda tanar en cuenta, 

a efecto de lograr resultados positivos en el p~ m!lllejo de la ~ 

canc!a. 

Para profundizar más sdJre el particular, e1 interesado puede diri­

girse al INSTI'IUro MOCICAK> IE .ASIS'lmCIA A IA lNIXlSTRIA {IMl\I), ~ 

rrento de Asistencia ~ca - Avenida Industria Militar No. 261, MISxúx> 
10, D. F. 
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S. ~ IE lllVASE Y EMBl\IAJE. 

Las caracter!sticas generales citadas a conti.rulaci6n, que sen cal-" 

cernientes para algunos tipos de materiales utilizadas en el envase y -

enbalaje de exportacirn, son t:ínicanente indicadores que sirven de orien­

taci6n al exporta:i= nacional. 

Por considerarlo de inter~, se hace hincapié saneranente scbre al­

gunas sugerencias que pueden ser <ítiles en cuanto a la elecci6n del ma­
terial i:prc:piado al producto d:>jeto de exportaci6n, sin descartar por lo 

tanto la sugerencia de consultar al Instib.lto ~de Asistencia a -

la Irdustria (IMl\I). 

a) Las cajas de cart6n carngado. 

Se ha perfeccionado nucho este tipo de material, <ílt.inanente utili­

U!ndose en la exportaci6n de una eictensa gama de productce que concurren 

a los rrercados internacionales. Sin embargo, al utilizar las cajas de 
Cart6n c=rugado se debe tonar en consideraci6n, que existe el factor -

"RESIS'Il;N;IA AL RE:VENl'J\MIEN'" que se interpreta en libras por pulgada -

cuadrada o kilogranos por oeneiretro cuadrado. Esto indica que este -­

material tiene cierto Umite en cuanto a su uso. Por su flex:lbilidad -

y porque tieOOe a acolchonar e1 producto d1!ndole proteccirn contra gol­

pes, el cart6n corrugado se considera cano e1 ~ fuerte dentro de loa -

materiales de su ~tegorfa, además de que le lleva ventaja a la ~ 

ra por sus características ya; menc:l.onadas, en algunas comiciales de -

peso. 

La Cini.ca desventaja que podda afectarlo, se refiere a que es nuy -

propenso al rcbo. 

b) Las cajas o cajones de contrachapado. 

Debido a la (ptima prote=i6n que brinda a los productos, contra pe!. 
foraciones y la resistencia a las cargas pesadas aplicadas sin que exis-­

tan defonnaciones; i!!ste material se usa cada vez iros, ya que es oonsider!! 

do, hasta cierto l!mite, invulnerable al robo. La inclinaci6n del uso -

por los exportadores de este material, se advirti6 cuando el1os misnos -· 

notaron que la resistencia de los envases y enhllajes est.S precis<Sll!!llte -
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en la armazdn y no en el envase. P= otra parte, se pueden aplicar -

f&:ilnente en las jtmturas de las cajas o cajales contrachapados, subs­

tancias :Unpermeabilizantes, que protegen contra la hurredad. En el caso 

de exportaci6n de maquinaria o sus partes, el uso de este erbalaje hace 

indispensable, en detenninadas circunstancias, at.11rentar su resistencia 

nroiante soportes de distribuci6n en el interior del mismo. Adem!ls,­

la mayoría de los exportadores que utilizan este material han venido -

prescindiendo de la instalaci6n de argollas en las cajas y cajones, ya 

que su uso disrninuy6 mucho. 

Acutalmmte, la inscripci6n de recanerx:laci6n para la manipulaci6n 

o bien la indicacil5n "Esl~se aqu!" y las flechas que precisan el -

lugar, para colocar las argollas. 

c) Jaulas de madera 

Este errbalaje es el m1ls id6neo para nercanc:fas pesadas y vol~ 

sas, ya que por esta raz6n debe contar ccn la suficient.e resistencia -

para soportar la presi6n penetrante de las eslingas. ~s, se debe 

marcar el centro de gravedad y las posiciones correspondientes tanto -

a estas llltimas ccmo a los ganchos de la grlla. 

En lo que se refiere a la hechura de las jaulas, puede ser de -

listones separados o de revest.ímiento canpleto. 

Una de las ventajas de las jaulas de listones separados es cuando 

el producto de gran tanaño que llevan, se forra ccn un recubrimiento -

de polietileno transparente, para que se pueda ver lo que se esta tr~ 

portando y se maneje ccn el debido cuidado. 

d) Cajales y jaulas con ligaduras de al.allt>re. 

Este tipo de material, por considerarse de menes peso que los ca­

jones de madera es mas econ(mico puesto que el pago ¡x>r ccncepto de -­

fletes disminuye. No se recanienda su us~ si la irercancta puede estr~ 

pearse a consecuen:::ia de una ligera defonnaciOn de este EJIDalaje. 

e) Los sa=s o bolsas de papel de varias hojas. 

Este material se utiliza frecuent:enEnte en el irercado nacional -­

para los productos en estado granulado y en polvo. Sin errbargo, su uso 

en los mismos pro:luctos con fllx!s de exportaci6n, presenta algunas di-

TIS!S ~Gt~ 
FALLA DE ORIGEN 
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ficu1tades en cuanto a su Jli'Ulipulaci&. Se han registrado prci>lf3llaS 

ccn 1os sacos de papel, debido a que los estibadores extranjeros 1os 

manejan sujet:&ldolos manualmente por los extrem:>s (orejas) ccm:> si -

fuesen sacos de arcilla, lo que origina fácilmente la ruptura del em­

ba1aje y e1 derrame del producto. 

Para evitar este in::onveniente, se recanierrla a los exportadores, 

segGn sea su posibilidad, unitarizar los sacos de papel, a través de 

"pal1ets" o tarimas. 

fl Los faroos (o enfardelados) . 

SOn fáciles de transportar, sin errbargo propician~ tentacicries 

de rcbo y son sensibles al agua y los ganchos que les pueden provocar 

serios daños. Se reoanien::la protegerlos, con un material irrperrrea--

ble y colocar argollas y orejas en los ext:rem:>s de los fardos peque-

ños con el fin de poder manejarlos sin ayuda de garu:ños. En cuanto 

a los fardos de más de 300 libras, se utilizan generalmente ganchos -

para su manipulaci6n; por lo que es conveniente colocar cintas tenso­

ras alrededor de cada fardo para mantenerlo en fo:cna. 

Olando se realiza la exportaci6n por v!a nar!t:im'I, cabe señalar 

que estos productos scm nuy sensibles a 1a hmiedad. Los rri!todos exi§_ 

tentes para cc:nbatirla entre otros soo: 

- Envolver el producto en material :inpermeable y ~te 

cerrado. 
- Aplicar un sistema de control de hunedad relativa y tenperal::!:!_ 

ra en las bodegas del ~. 

g) Los ant:iherrunbrosos: 

La apUcaci61 de estas substancias qutmi.cas especial.es se hace -

directamente sabre las superficies rre~icas para CJJB se fome una c!!_ 

pa protectora. Esta evita cualquier daño que pueda ocasionar el P%2. 

dueto al metal y viceversa. 

h) El material aislante. 

Se le considera caro el rolla eficaz oontra la hunedad. Este ti­

po de material se impregna cai productos qu!miCO& in¡leJ:meables o bien 

es laminado ccn papel de estaño y cuya fw'lci6n consiste en :úrp!dir la 
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penetraciOn de la humedad¡ a~s, debe ser oatpl.Emento üipezmeable al 

agua, y para adherirse que sea ocn wia cinta del misno tipo¡ cxmo por 

ejemplo se cita al papel "kraft" • 

i) El. material. desecante: 

Para que el. producto permanezca en estado <:ieCO, ·este agente desh.! 

dratante ClllTple con 1a funci6n de abso:r:ber la hmiedad que a:mtiene el 

aire. Su eficacia se denuestra cuando se usan en 1.os errbalajes heE-­

mll!tic~te ce=ados o a:m envolturas aisladoras. Este material es -

particulamlente de nrucha utilidad para 1.os productos no nétalicos o -

bien eb los que rn se pueda tratar directarrente ocn substancias anti­

herrunbrosas. 

j) M3.terial anticorrosivo volátil. 

Cumple con las misnas funciones que el ant:iherrurbroso, pero es -

un material mucho ~s refinado. Se llaman carunnente en ingu;s "VCI". 
En los aneJ<Os en=trará el lector un ejenplo de oodigo de enbala­

je, ast CX>lllO de codigo interno de embalaje y el cat.11.ogo de sinbolos -

usas en el. envase y enbalaje de 1.os productos. 

---------------------------~~----- -···-~---
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EJEMl?LO IE LA SEIBOCION AIJECUl\DA, DEL mVASE EMBAIAJE Y tNITARIZ1CIOO 

IE <:1\ICA, EN mLl\CICN J\L TIPO DE PIOJUCl'OS IE EXPORrl\CICN • 

. .... ----~·· 
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INSCRIPCIO'lES QUE SE ROCOMLE!:!L:f' Mi\RG\.H C:..N c;:,\HlfO~.'J <:;.¡ LC6 ENVASES Y 

M.lnl~.Je:=.~e 
con Ct!i·-

daCV. 

Mlntdrg~ 
se ~.(:ca 

No Use! 
Ganchos 

Este la 
do Arriba 

·Tapa 

Peso 

Neto 

Bruto 

Tara 

Vidrio 

Frágil 

1-:a..r..::l~t:! 

"Wtth 
c¿ir¿~·. 

Use No 
Hooks 

this 
Side 
up 

Top 

~ight 

Net 

Gross 

Tare 

Glass 

Fragile 

Mantéíija Keep iñ 
se en l.Ü cool. Pl.a 
gar fre°! ce. 
co. 

Abrase 
aquí 

cpen 
Here 

P:_·ot .. 6cJC:L" 
COnt:.Ie 
Humiditf! 

&."Utier 
Sans Cram 
pons. 

CGi1~~rvór 

'2..'l\ lugar 
Se= 

Nao Empre 
gue Gan--
chos. 

Cette f ac:e Este l.a 
En Haut do Para 

encima 

Dessus 

Poids 

Net 

Brut 

Tare 

Verre 

Fragil.e 

Gardei 
En Lieu 
Frais 

Olvrir 
Jci 

Fare de 
Cima 

Peso 

Peso l.1 
quid o 

Peso Bru 
to. -

Tara 

Vidrio 

Frágil 

Deve Ser 
Guardado 
em l.ugar 
fresco. 

1\bra 
Aqu! 

í,'r;: : ·.r-n-· 'E'·rl..;.•:Jile 
-\:'_(;. 

Vor ~'4.:.1e 

Schutzen 

ame !la 
ken Hañ 
dhaben 

!_:' rc:::.::--.ervnrse 
r::..i.11' Uniditli 

M-mipolare 
Senza Usare 
Uncini 

Diese Sei Lato IlB Man­
te Cl:>en - tenere Inal.a 

to. 

Cberseite ~ino 

Gewicht 

Neto 

Brutto 

Tara 

Glas 

Zerbre­
chlich 

Peso 

Neto 

Lardo 

Tara 

Vel.tro 

Fragile 

Klíhl aüf- cooservar 
bewahren In l.uogo 

Fresco. 

Hier 
Off nen 

J\prire da 
q1.1esta par­
te. 
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2. 8 CJ\NALES !E DIST'RIBUCICN 

Uno de los procesos m&s irrportantes en el desarmllo de un pa!s -

es la produ=i6n y distribuci6n de bienes y servicios. A través de -

él se genera empleo, se desarrolla tecnolog!a y se establecen estrate­

gias de venta que redun::lan en la adecuada marcha de las errpresas pro­

ductoras. 

Para que esta distribución sea eficiente y Ct.Epla con la funci6n 

tan importante que tiene asignada dentro del desarrollo del pa!s, es -

necesario conocer los diferentes canales de distribuci6n que permiten 

llevar el producto desde el fabricante hasta el canprador, en el IOCl'lle!!. 

to oportuno, lugar, cxmdiciones y precio canpetitivo. 

Los canales a utilizar diferir~ ~el fabricante, producto, -

nercado y pa.!s de que se trate, pues se establec:er.fn en funci6n de los 
deseos, necesidades, hlrbitos de cx:rnpra, dispon.:lbilidad de productos y -

estructuras de venta del mercado que nos interesa. 
Los canales de distribuci6n generalmente se clasifican de la si-­

guiente fonna: 

1. Cl'.ASIFICl\CICN lE Cl\NAI.ES IE DISTRIBUCIC!l 

POR SU PmETRACICN { 
POR SU IDnmSICN { 

DIRECl'CS: El p:roduct:o realiza la venta. 

INDrmcros: El agente o intezmediario realiza 
la venta. 

COR1US: Venta directa 
utiliza s61o intezmediario 

Ll\lo::6: utiliza mas de dos intenneiUaric:a 
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ESPEQ'IALIZAOOS: El producto se coloca solo en -
tiernas o almacenes de presti­
gio. 

INCEN!'IWS: El consunidor lo encuentra en -
todas partes; Ejem. Art. bajo -
precio, o =nvencionales, Ejem. 
materias primas. 

Se utilizan les mi.smo3 canales 
de productos ooopetidores. 

SELECTIVOS: La distribuci6n se limita a urv:is 
cuantos inte.nrediarios. 

a) Canales directos 

CLIENI'E 

El productor llega directanente 
al cliente a trav~s de: 

Verxledores de puerta en puerta. 

!e=epci6n de pedidos en la mr­
presa 1'.abricante. 

Cliente que acuden al estableci 
miento. -

Pedidos por correo, tel.ex, tel! 
fono. 

Este tipo de canales sen usados generalm!nte por ccrrpañf.as nuy -

grandes con gran experiencia en el mercado, grandes capitales, capaces 

de sostener ellas mismas los gastos de distr.ibucidn. 

TI~l~ V 
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b) canales directos m1s usuales 

Generalmente san usados por grames erpresas o catpaii!as, que po--­

seen capitales nuy fuertes. 

canal ae 
distribuci6n 

Quien realiza las Ventajas Desventajas 
operaciones de -
exportación; 

Creaci6n de su­
cursales de ven 
ta en el exte-= 
rior. 

Productor - Estar en contacto 
diJ::ecto con el ner­
cado. 

- Exige elevacbs 
gastos de esta-­
blecimiento, pago 
de salarios, ex>n 
trataci6n de pei'. 
sona:t. nacional = 
y extranjero, -
frecuentes viajes 
de control. 

Creación de una Productor 
central de rron-
taje o ensarrble 
en el exterior. 

Creación de empresa- - - - -
filiales dedicadas 
a la fabricación -
en el extranjero. 

- DispoDll" de servi 
cios y de existen-= 
cias en el propio -
nercado. 

.Aprovechar los cos­
tos de mano de d:lra 
nás bajos en el pro 
pio me=ado. -

- .Aprovechar tari­
fa aduanera inferi­
or para piezas suel 
tas o partes ~ 
tentes. 

- Necesidad 
de mantener exis 
tencias de todaS 
las partes OCllPE! 
tentes. -

- CX>stcs de per-
sonal tknioo, -

- Fácil aooeso a mer actninistrativo Y 
cadas legislación -= ccmercial • 
aduanera restrictiva 
pexo con legislaci6n _ Elevado costo 
liberal sobre inver- financiero de in 
sienes. versi.6n. -

- Elevados gastos 
de puesta en f.un­
cionan:iento de la 
firma de acuerdo 
cxm al legislaci­
ón interna del -
pa1'.s. 

TESIS CON 
PALLA DI OlUGIK 

- Riesgos inheren­
tes, a toda activi 
dad industrial. -
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. . 
e) ·c·A N"A L'E ·s· .. ·-·r 'N o'r. R"E ·e Tos 

CORTO 

POODUC'IDR 

OXSTRIBUIIX>R O 

MAYORXSTA 

CLJEN'IE 

CANALES 

P:Rl!XX::'.roR 

DXSI'RIBUilXlR O 

.MAYORX&rA 

lNI'EPMIDXARIO 

MINORISTA O 

IETALLXSTA 

CLIENI'E 

LARGOS 

De los canales ini1rec:too, las más convenientes para exportadores -

pequeños son las l.argaa, pues de esta manera pueden ~echar los RICU!: 

sos y experiencia de estos canales para la distr:lbucilln de sus p~-

~ 



d) ·canaies ·indin!ctos ·Jll!ls ·usuaies 

caral. de distri!Ju Quien real.1.za l.as 
c.tdn. - q:ieraciones de ex 

portaci&.. . -

Ventajas 

}\gente de exxtpra 
de finnas o gd:Ji­
ernos eKtranjeros 
operando en el. pa 
fs. -

Ccarerciante 

Ne<;JC>Ciante 
.irrp:>rtador del. -
pa1s de util.iza­
ci6n. 

Consorcio agrup<i 
ci6n o cocperati 
va de exporta-= 
ci6n. 

Cbrredor o bro­
ker. 

J:lepreaentante. 

Distribuidor o 
mayorista. 

Ces1t'n de paten­
tes a errpresas ex 
tranjeras. -

Asociaci.6n o empre 
sas industrial.es = 
(cx>n participaci6n 

}\gentes de OC11Pra 

cr.merciante 

Productor y nego-

'-No hay que real.i 
zar más q;ieracio= 
nes que l.as nece­
sarias para l.as -
ventas interiores 

ciante .irrp:>rtador -No hay que orga­
nizar servicio de 
e.xportaci6n. 

Productor o agru­
paci6n, seg(m los 
casos. 

Productor. 

-.Apropiado para -
nercad::ls l.ejance -
o pequeños' 

-Riesgos legal.es -
Prcxiuctor o agente equival.entes a -
segGn contrato. ventas en el. ~ 

rior. 

Productor y ~e-
sentante seg(jn ccn -Evita gastos adi. 
trato. - cionales por su = 

Productor y distri 
l:W.dor seglln con-= 

conoc:lm1ento del. 
mercado. 

trato. -<>f:ceoe servicio 
post-venta en al.­
gunos casos <~ 
POrtadcl:es espe-
cial 1.zadOs en na­
quinaria diversa) 
en que l.a exporta 
c161 es poro :Un-= 
portante. 

-o-

-o- -El. cauiejo, "9X"!! 

TESIS coN· 
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oesventajas 

-Supeditaci6n a 
estos agentes. 

-Riesgo de per­
der futuras opoJ:" 
tunidades por - -
ex.iStencia de ex 
cl.usiva co:rpra.-

-No se entra en 
contacto con los 
cl.ientes extran 
jeras, a quienes 
vende el. can. -
ecpart. 

-El. carerciante 
no suele obli-­
qarse a pnipor­
c.icnar en exclu 
siva estas ex-= 
portaciones. 

-Puede manipu-­
lar deficiente­
IN!nte lae pro­
ductal creando 
mala i!Mgen del 
producto. 

-Se pierde el. -
<XJnt:rol y la po 
sibilidad de de 
sarrollar l.as = 
exportaciones-­
si se hll resez--



Canal. de d;!.str:lbu Qu;f.en real.;i.za las 
ci6n - operaciones de ex 

portaCi<5n . - . 

mayoritaria o mi­
norista). 

-o-

-o-

- o-. 

-o-

-o-

-o-

-o-

-o-

-o-

- o.-

-o-

- o -

-o-

-o-

-o-

Ventajas 

paci6n o coopera­
tiva prarociona -
los productos ex­
portables y suele 
realizar trámites 

-Las anpresas in­
tegrantes pueden 
canplerentarse. 

-Localiza clien-­
tes y loe pone en 
contacto con el -
productor, cobran 
do una canisi6n. -

-ofrece sel'.Vicios 
de asesoramiento. 

-No hay caiprani­
so de vinvulaci6n 
(generalmente) • 

-Busca filzect:an\m 
te los CCITPra&:>-= 
res. 
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Desventajas 

vado la exclusi 
va del mercado 7 

-Se arriesga a 
que los pedidos 
los reciba otro 
grupado al no -
estar en contac 
to directo oon -
el =nsunidor. 

-Se hace dif!­
cil mantener la 
in:lividualidad 
y la :imagen ele 
calidad del pro 
pio productD eñ 
el exterior. 

-Puede ayudar -
t:arrbién a otros 
oatp!tidores. 

-El exportador 
no tiene <X>ntac 
to con el clieñ 
te. -

-Trabaja a base de -No ac)Juiere el 
comisi6n y no 1ncu Utulo de p~ 
rre en gran:les ga!: p!edad de las -
tos. mercancfas. 

-Maneja nonnalmente -No suele of re 
un sector detei:mi-- cer servicios­
nado. adiciaiales al 

TESIS CON 
1ALLA DI ORIGEN 



Canal de distrib.!:!. Quien ;real.iza las 
ci6n q>eraciones de ex 

.portaé:iOri~ . . -

-o- -o-

-o- -o-

-o- -o-

-o- -o-

- o - -o-

-o- -o-

- o - -o-

-o- -o-
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Ventajas Desventajas 

-Vende art!culos oroductor y no 
en nanbre del pro garantiza fide-
ductor. - lidad. 

-suele obligarse 
a no representar 
~s que una mar­
ca de cada tipo 
de producto. 

-Ayuda al prc:duc 
tor a realizar = 
tr.1mi.tes y anpli 
ar ventas en su -
zona. 

-Pone a su dispo 
sici6n los serv'I" 
cios de que dis= 
pone. 

-El productor -
no llega a cono 
cer a los can-= 
pradores. Pue 
de representar­
f irmas de diver 
sas nacionaliaa 
des. 

-Se asmien todos 
los riesgos in­
cluso el oontro 
lar al represe!!: 
tante. 

-Se le suele te 
nerque~r 
la exclusiva de 
venta en su zona, 

-Pone al servi- oon lo que se re­
cio del produc-- 11WlCia a otro ti 
tor su red catE1" po de oportuni-= 
cial y técnica = dad y contactos 
(inportante para directas. 
product.os durade 
roe CXlll servicio 
pcst-venta) • Pue -El distribuidor 
de vender por su - cn:ganiza 1111 p~ 
cuenta oarpramo pia pol1tica de 
~ gran ventas en su zo­
des vollinenes de- na y puede pre-­
productos • ferir pranocio--

nar productcB PQ 
oo interesantes -

-Financia canpa- para el prodict:or 
ñas y prarociones 

-A veces distri-
-Realiza funciones buye productos 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



Canal. de d;f,stx:1,bu Qu;l,en re<Uiza las 
ci6n - q>el;aciones de ·~ 

: .poxtaeitm •. 

-o- -o-

-o- -o-

-o- -o-

-o- -o-

-o- -o-

-o- -o-

-o- -o-

-o- -o-

Ventajas 

de almacenaje. 

-Permite entrar. 
en rrercados con -
arall:eles eleva­
dos. 
-El licenciatario 
puede acabar de -
adecuar el produc 
to al ~rcadc coñ 
sumidor que fil ya 
=nace. 

-El licenciatario 
corre con gastos 
de todo tipo. 

-Permite entrar -
a los ~dos -
con elevados aran 
oel.es. -

lFF 

Desventajas 

canpetitivos. 

-Peligros de di 
fusidn de secre 
tos industria-= 
les. 

-Dif Ícil control 
de la enpresa -
licenciataria y 
sus ventas. 

-Posibilidad (en 
ciertos casoe)­
de rarper el -
oontrato de li­
cen::ia cuando -
se quiera ven­
der sd:>re el -· 
mercado o insta 
larse directa-= 
mente en él. 

-Posibilidad de - -Dificultad de 
aprovecharse de - gesti&l oxirdi­
las experien<::ias nada en ciertcB 
de la en¡:iresa ex- casos. 
tranjera sobre su 
propio mercado. 

-Dificil ooinci 
dencia en ocaslO 

-Se=irse de la red nes de loe ~ -
de distr.ibucidn de teresadcs glcma 
dicha enpresa y de les de ambas ~ 
sus conexiones. tes. -

-Dificultad de -
ocatrolar a los 
administracbres 
del tercer país. 

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 
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e) canales de distribuc1,c:5n cortos 

~te san utilizados por cx:ripID!as muy grandes para distr,! 

buci~ de: 

- Productos TécniCXJS • 

Cbn alto grado de tecnolcgl'.a, requieren de vendedores especial!~ 

dos que =nazcan sus especificaciones t&n.icas. 

- Productos con al to grado de ganancia. 

Ejem: ~ticos, joyas, etc. 

Productos con alto valor unitario. 

Ejem: maquinaria 

Productos alt:airente cc:rip:tidos que requieren conteo! de precios 

Ejem: aUmentos 

- Productos perecederos • 

Ejem: AlIDientos. 

- Productos pesados y voluninosos • 

Ejem: maquinaria y equipo. 

- Productos que requieren constantarente servicio o mantenimiento 

f) canal.es de distribuci6n largos. 

GeneralJoonte se usan en la distril:ucilSn de: 

- P.i:oductos de fabricantes con recursos financieros !.imitadas. 

- PJ:Oductos de finras que no narejan una gran diversidad de pro-

ductos. 
- FiJ:mas que manejan productos convencionales. 

- CUando los clientes n:> est&l plenmnente localizados. 

- cuan:Io existe una gran cantidad de consmúdores. 

- cuando existe una alta dispersi6n geográfica de los cl1entes. 

- Olarldo los pedidos son pequeñas y frecuentes. 

2. ELEMENroS A <XNSI!ERAR PARA SELFXX:IOOAR UN CANAL JE DISTIUBlr­

CICN MJECl.WX). 

a) En torno a la enpresa exportadora: 

- Objetivoo y políticas de la anpresa. 



~ Capacidad, J:eCUJ;SOS 

Q;Jipetencia 

- Clientes 

b) En tomo al producto a exportar: 

- Naturaleza del producto 

Precio del producto en el mercado 

- CCl!petencia 

- Nivel de utilidades respecto al canal elegido 

c) En torn:::> al canal de distribuci6n: 

- En quti rarro o rarros se ocupa 

- Productos y f innas que representa 

Jecursos f inancieroo con que cuenta 

- Campos de CCll'ercializaci6n en que se especia1iza 

168'.' 

- Antecedentes en ventas, experiencia, conocimientos, organiza--

c:í6n. 

- Solvencia noral y E!COTl6nica 

- Si representa productos de la C<:ll11?etencia 

:Instalaciones con que cuenta 

- ZOna o territorio de infl.uencia 

- Servicias que requer:úros de ~l.: 

Introduoci6n del producto 

Ventas directas 

Publicidad 
Servicias de Pcsb--venta 

Almacenamiento 

Prarociones especiales 

- Gastes a realizar: 

Catál.ogoo 

Folletos 

follestrarios 

d) En tarn::i al mercado: 

- Jlrnpli tud 

- Situaci.6n Geográfica 

TESIS CON 
FALLA DF (HUGEN 



- Estabilidad 

Nivel de desan:allo 

- Legislaci6n en tornJ a sistemas de distribuci6n. 

e) En torno a contratos de distribuci6n: 

- Vigencia de1 Contrato y su Pr(5rro;¡a 

- Tipo de Contrato 

- Productos que quedan saietidos al contrato 

Te=itorio en que se ejercerán las funciones 

- Tipo de clienbo!la con el que opera 

Plazas de entrega de la lt'E!rcarc!a, existencias de la mism! 

- Precios, clescuentos, pronociones 

- Tasas de CDmisi6n, rrcrnento y foi:ma de pago 

- Paga de inpuestos por ccrnisi6n 

- Vb1Ultel1 l'IU!l'érico de pedido 

- Crédito a clientes 

- Carrpaña de promx:i6n 

- Gastos alnaoonamiento, seguros 

- Obligaciones del distribuidor 

- Obligaciones del exportador 

- causas de rescisi6n del contrato 

Legislaci6n aplicable a las partes contratantes 

lf9 

- Tribunal y país que conooera las oont:rowrsias en (Ml!!ldco a:M­

PKM:X). 

Danicilios en que las partes contratantes recibir&l toda clase 

de avisos y notificaciones. 

De los pWltos enunciados anterioi:mente, el referente a Ocntratos 

de Distribuci6n es de les m!s relevantes pues 1a leg1.slaci6n que regula 

la operaci6n de los diversos canales de d1.str.ibuc16n var!a de pafs a P!. 
!s, y es necesario oanocerl.a antes de contratar un rep~tante en el 

exterior. 
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En alguros de estos paÍse$ e1 llOlto po.r caicepto de indamizaci6n 

al representante ~ SE!J;" m..iy a1to, lleg4rdc:se a oal.cular en al<Juro& 

casos, en base a1 praredio de las utilidades ania1es ootenidas par ~, 

en los 11lt.i.Jros cinco años anteriores a la termi.naci6n de su o:mtrato. 

De aht la ;lnportancia de consultar con un experto la legislacieln 

del pa1s del representante, antes de establecer oonvenio~guno con -

él. 
La legislaci6n rre><icana que regula los contratos de representa­

ci6n mercantil, está contenida tanto en el Có:ligo Civil para el Dis-­

trito Federal cerno e1 c6digo lt!rcantil que es de vigencia federal. 

En algun:is casos el exportador optartl por contratar representan­

tes nacionales, o el contrato a celebrarse con representantes del ex­

terior eligir<'!: la legislacieln mexicana para la regulaci6n del mismo; 

rrotivos que hacen recesario que el eJq?Ortador se remita a la legisla­

ci6n de referen:::ia. 

Se reccmierrla para may= seguridad del exportador, que antes de 

celebrar el contrato de representación en el extranjero, se asesore -

debidamente. 

El instituto M::!xicano de Cllnercio Exterior brllrla esta asesor!a 

a través del Area Jur!dica. 

4. EL CASO IE ME:XIOJ. 

a) Canal.es enpleados. 

La nayor!a de las exportaciones treXicanas se realizan a tr~s -

de los diversos canales de distribuci6n indirectoe que hsral puesto -

en páginas anteriores. 

Para alguros productos, estas canales ya esttln clar<ITll!llte de~in! 

dos por los mercados, debido a su tradici6n :!nportadora y exportadora, 

sin embargo, sertl necesario solicitar infonnes referentes al represen 

tante que deseamos eiplear. 

Los consorcios de exportaci6n y ccrrpañ!as de canercio exterior -

tienen un.:i anplia experiencia en la utilizaci6n de estos canales con 

TESIS COlJ 
FALlA DE üPlQllf 



171 

la ventaja de que los gastos de distr.ibucMn se p:r:orratean entxe las­

enpresas asociadas. 

Fuentes de info:nnaci6n. 

El exportador podra'. solicitar info:maci6n referente a agentes -

distribuidores en el extranjero a: 

Las divisiones internacionales de las principales Institucio­

nes Bancarias establecidas en nuestro país. Esta infonMci6n es gr!!. 
tuita para el solicitante cuarrlo se solicita por carta a los bancos -

co=esponsales entre otros paf.ses, d:iteniénó:>se la informaci6n en un 
lapso de 20 a 30 días calerrlario¡ en casos urgentes la informaci6n -

podra'. ser solicitada vía telex, teniendo G.nicanente el costo del mis­

no para el exportador. 

carráras de Cl:mercio extranjeras acreditadas en ~ice. 

&rbajadas extranjeras acreditadas en ~ice. 

Instib.lto ~icano de Corercio E><terior. 

Dirección de Pepresentaciones en el Exterior, Alfonso Reyes No. -

30-9"piso, Mfucioo 11, o. F. 

b) Principales Instituciones Bancarias que ofrecen informaci6n -

sobre representantes o distribiidores en el extranjero. 

Banco del At.l.ántio:>. 

Gerencia de Negocios Internacionales, Verustiano carranza No. 48 

Jer. piso, M&tico 1, o. F. 

Banco de Coiercio 

t:epartarrento de catercializaci6n, Bolívar y Venustiano carranza, 
9"piso ~CX> 1, D. F. 

First Nati.onal Ci t;y Bank 

Departamento de Créditos Carerciales, Isabel La cat:6lica No. 54, -
Méxi.a:> l, D. F. 

Banco Internacional. 

SUbdirecci6n Internacional, p, seo de la Refo:nna No. 156-Jer. piso 

~CX> 6, D. F. 

Banco l'exicano. 

Subdirección de NegOcios Internacionales, Gante No. 20 - 2º piso,-

l 
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Mbd.co 1, O. F. 

.. Banco Nacional de ~cio Exterior. 

Subgerencia de Cl:édito, Venustiano Carranza No. 32 Mezzanine, M!_ 
xico 1, D. F. 

- Banco Nacional de ~co 

oepartanento de carercio Exterior, Avenido 5 de Mayo No. 6 Mezza-

nine, ~ca 1, D. F. 

c) JeI General de Sociedades ~cantiles. 

cap!tulo l. Art!rulo 10 

Se=i.6n Ja. Art!a.tlo 146 

d) Ventajas de utilizar i.ntennediarios. 

Deleganos responsabilidad de las funciones de distribuci6n. 

El intenrediario f.inancía las funciones de distr:!buci6n. 

}\provechar la experiencia, instalaciones, contactos, .!rea de -

.influercia de expertos en estas funciones • 

- Poderos obtener nayor rendimiento invirtiendo en otras funcio­

nes en las que sornes especialistas • 

Ejem: Producci6n. 

IDs costos de estas funciones bajan cuando las realizan espec1!_ 

listas, su producto puede llegar a1 ocnsunidor final a precios mas ba-­

jos. 

Y CX1l'O dato adicialal a1 margen, hay ciertos productos que en -

algunos mercados, la fomia rrás conveniente de penetrar a ü es por un -

intenrediario. 

rio. 

No teneros contacto directo cxin nuestro cliente. 

Teneros poco central scbre los precios al ocnsunidor. 

Descon::>Oell"OS las necesidades de nuestro cliente. 

Se establece un cierto grado de deperxiencia hacia e1 int:ei:mec:Ua-

Disminuye el grado de control scbre la disribuci6n de n.JeStro6 -

productos. 

Jesta flexibilidad en la distribuci6n de nuestros prodl.lCt:cS. 

Desoonocemo.s la fluct:uaci6n del mercado. 

TISiSCON 
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e) ~ciones. 

Analizar la xel.aci6n costo-beneficio que representa el utilizar -

de~o canal.. 

- Establecer =ntratos a prueba (6 meses) para probar el canal -

adecuado. 

- Estudiar rnirnciosam:mte la legislaci6n que regir~ el contrato. 

- Algunas legislaciones consideran al agente cano enpleado de la 

empresa productora, ocasio.nárrlc:se fuertes gastos por el misno, en ca.so 

de rescisie'.n del contrato. 

- En situaciones fluctuantes del nercado al que deseam::s entrar, 

no es =nveniente establecer canales de distribuci6n in::lirectos, pues 

estos :inplican canpranisos a largo plazo. 

- En los casos en que sea posible se debe tratar de llegar al CO,!! 

sumidor del mercado, adecuar rruestros productos, programar nuestras Ve,!! 

tas, tener irayor =ntrol de rruestras vent.as de las mismas as! cano de 

los precios . 
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CAPITULO ur 

cx:.N:!LUSIONES GENERAIES. 

La presente t.:sis ha reunido una buena colecci6'1 de temas de tipo 

teórico y prétctiCXJ, que se consideran bétsicos para la actividad expor­

tadora. La pr:inera ¡:arte donde se tratan los temas de tipo teOrico -

se [1ldo ver los treeanisrros que influyen tanto en los productos y sus -

tonas de decisicnes cerno en el nivel del rrei:cado internacicnal Y las -

causas que dan =igen al canercio entre las naciones. El lector debe 

rét meditar acerca de estos ccncx:imientos para as! peder adaptarlos a -

su caso esi:ec!fico, en el cual seguranente se ver<1n involucradas di~ 

sas posibilidades que fueran o no rrencionadas en esta tésis. Mn as!, 

se espera que la 11nea de pensamiento definida en este texto ayude al 

futuro o actual e:><partador a ver la prcblem11tica de la exportaci6n con 

un =iterio unificado y ccn un ra7.Qnamiento l.6gico. Las explicacio­

nes de la primera parte no tienen una gran profundidad te6rica por ra­

zones de brevedad y sill1plicidad, sin et!Pargo, si el lector quiere pro­

fundizar sus conocimientos en la materia le rea:mmdaJ'lOs acudir a la -

bibliograf!a. 

En la segunda parte se hizo ~fasis en los 0<noeptos pr:lcticos de 

las exportaciones, de estos temas básicos, el lector podrá darse cuen­

ta de los pasos elenentales a seguir al exportar un producto (o varios) , 

aderná~ le serviran de gufa al nnrento de efectuar la exportaci&l del 

producto de su elecci6n, y al tonar ccnciencia de los diferentes pasos 

a seguir, podrét trazar estrate<jias que le peonitan ahorrar tien¡>o y di­

nero. Los tránites espec!ficos ~a cada producto deberán ser ~1-
tados directammte ccn arganisnos especializados en carercio exterior -

cano el Instituto Me><iCano del Carercio Exteri= (JM:E), o bien, Cal 

enpresas especializadas en negcx:ios internacialales. 

El objetivo principal de esta tesis es el de aclarar las dudas, 

orientar y guiar al exportador o futuro exportador, además de <pe se -

quiere prarover esta actividad en el pafs, ya que es un recurso cpe se 

tiene y <pe se debe explotar al máximo, para as! ayudar a "11!xioo a salir 
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de la crisis y en el. futuro, ccnvertir a "IE!Xico en W1a naci6n con una -

gran independencia ecc:n6nica. 

~ico tiene un gran potencial. de exportaci6n, Ya que al norte te­

nenos a uno de los ¡:efses m.'ls ricos del mundo, sin enbarqo, se debe siem 

pre de tratar de diversificar l.as exportaciones hacia el resto del lll.lI1 

do, que representa un gran mercado potencial, y al miST10 tiempo estare­

mos fortaleciendo nuestra autonanfa hacia el exterior. Este gran po-­

tencial debe ser :impJlsado no nada m<!s cano rra:Jida temporal si no de -

una manera penranente y desarroll<'índolo de manr>r,-, que forme uno de los 

m1s sOlidos pilares de nuestra eccnon:t:a en el futuro. 

La necesidad que tiene "'1éxico de aumentar y fanentar de manern ~ 

!l'al"lente l.as exportaciones es evidente, deS.'.lrrollar esta actividad abre 

rmyores posibilidades de salir del subdesarrollo proporcicnando las di­

visas necesarias para crear una infraestructura s6lida que propicie el 

aumento de l.as actividades productivas, repercutiendo todo esto en un 1!: 
cremento de riqueza del pa:t:s y de sus habitantes. 

El aumento en las exportacicnes petroleras esta convirtiendo a Mex.!_ 

co en un pa:t:s nonoexportador, lo cual lo pone en peligro de depender de 

l.a vol.atilidad de l.os precios internacionales de petroleo atln y cuando 

estos esten regul.ados a manera de oligopol io. Es i.n<iispensable apr~ 

char este recurso natural y procesarlo para as:t: darle un rrayor valor -

agregado en fo:rma productos petroqufulicos, esto beneficia al pa:t:s ere~ 

do fuentes de errpleo y da mayor solidez a las exportaciones ampliando -

l.a gama de productos en oferta y obteniendo precins m.'ls estal:>les que -

permitan en verdad prcyectar el. desarrollo del pa:t:s. 

Las manufacturas deben ser impulsadas de forma que las plantas ~ 

ren en el ¡;unto optirro de eficiencia econónica y considerando al merca­

do internacional de W1a rranera permanente. 

Las cifras del sector externo ponen en evidencia la necesidad de -

aunentar las extx:>rtaciones. El defícit existente en cuenta corriente 

sOlo puede ser saldado endeudandose m.."\s ccn el exterior o bien el imi.nan 

do este defícit con mayores ingresos por exportaciones, en "'éxico debenn" 

apoyar mas las exportaciones de bienes no petroleros o bi.P..n de deriva-­

dos del. petroleo ya que si se aumenta la plataforMa de producci~ y vcm 

1 
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ta de crudo se p.iede afectar los p:ecios internacirnales --1tando la 

oferta y presioianio al precio hacia la baja siendo esto ccntraprodu­

cente para la nací.en, s:ln Qlbargo aU!'IE!l'ltar l.as exportaciones de manu­

facblras y derivados del pet:rOleo si ofrece una ccntribuci&l real. a la 

solucien del. prcblema de fal.ta de divisas. otro rengUn a fCJtaltar -

es el. del. turisno, que bajo el. ncnPre de expartaciOn de servicios en 

las cuentas nacional.es contribuyen a una fuerte entrada de divisas y -

a la creacioo de empl.eos ya que el turisno es intensivo en mano de - -

cbra y la cual. es aburrlante en el país. 

P= tlltimo se recanienda ranejar una pol1tica real.ista del tipo de 

canbio manteniendolo a nivel.es ligeramente subvaluados ¡:ara dar cempet.!_ 

tividad a las exportacic:nes y no encarecer demasiado a las importacio-­

nes. 
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1\NEXO DE rn\11\SES Y EMBl'IIAJES. 

EJEMPID DE CODIGO DE EMB1\IJ>.JE 

CDNSIIERl\NDOS 

a) Varios organism:s internacionales est.'hl colaborando en la ela­

boración de un c6digo de eroalaje que cuente con aceptaci6n internaciS! 

nal. 

b) En ausencia de un c6digo de embalaje internacional/nacional, -

muchas enpresas de transporte marítimo han elaborado c6::l.igos internos 

(se adjunta un ejanplo de ellos) • 

c) El c6digo de dos d'Lgitos que se usa en este ejerrrplo,es una li~ 

ta de tipos de envases usados actualrrente par un ccnso=io internacio­

nal de contened=es que atiende el movimiento carercial entre Europa­

Australia/I.ej ano Oriente. 

d) Este c6digo ha sido redactado sobre la base de las pr&:ticas -

ccrnerciales; es decir, para CU!Iplir básicarrente con los requisitos de 

los aranceles de tarifas y de la emisión de cartas de =éclito y cono-­

cimientos de embarque de las conferencias navieras. 

e) En algunos casos, un tipo básico de envase pasa a ctmt'lir con 

ulterior requisito en virtud de la incorporaci& de detalles adicio-­

nales, cerno la clase de material.. Por ejercplo "tambor" recibe una de­

finición adicional que distingue entre los taTibores de hierro y los de 

fibra. 

f) Tales requisitos, aurque limitados, son detenni.nados por exi­

gencias particulares del intercanbio cx:mercial y del arancel de tari­

fas y su inclusión en un c6digo internacional de errbalaje serfa quiz&i 

diScutible. 

7. CDDIGO INIBINJ DE EMBAIAJE 

TIPl'.:S IE EMBAI AJE 

a:5diqo 

01 

l!SISCON 
FALLA DE ORIGEN 

Clave 

BAG 
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~ Des=ipci6n Clave 
02 FAH>O BALE 
03 BARRIL BARL 
04 R&:IPrFNIB BIN 
05 BLCQllE BL<XX 
06 CAJA oox 
07 Al'l\00 BNILE 
08 TCM:L Bl11T 
09 PAIErA-cAJA B/OLT 
10 TARKJ CAN 
11 l30lELLOO CRBOK 

. 12 
~ C/CSF 

13 CAJA DE CAR'ItN cm 
14 CAJA !E CARIW DE 1/2 

BUSl!EL 
15 CAJA !E CAR'IW !E 3/4 

BUSl!EL 
16 CAJA !E ~ lE 1 

BUSl!EL 
17 CAJA DE 1/2 BUSHEL 
18 CAJA lE 3/.4 BUSHEL 
19 CAJA lE 1 BUSHEL 
20 CAJA CASE 
21 CAJA lE 4/5 BUSHEL 
22 BARRIL PElQlEflO CASK 
23 M::DIO PAROO CALIFOR-

NIANQ 

24 CAJA lE CAfm:N lE 4/5 
BUSHE:L 

25 CAJA DE CAR'lW lE 2/5 
BUS!!EL 

26 PAQllETE EN CELDAS CPAK 
27 CAJA lE CARl'CN C/BOK 
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C6iigo Des=ipci6n ~ 28 

29 

30 BmINA oon. 
31 CXNIENEOOR CNTR 
32 
33 

34 JABA CARAm 
3S CUBO CUSE 
36 

37 CILJNDIOS CiL 
38 ~ IlJQIN 
39 Tl\MBOR IE FIERRO I/DR!.M 
40 TAMBOR OOl.lol 
41 amo JE VOL'IEO St.MP 
42 SOBRES ~ 
43 CAJAS JE CAROCN JE F/CIN 

FIBRA 
44 TJ\!ollOR JE FmRA F/Dff1 
4S CAJA 00 FmRA F/CSE 
46 
47 BOOOYES HCX>SH 
48 S1ICOS JE ARPILIERA H/1311G 
49 ENVOL'IORIO HOO 
so aa-m J<ElG 
S1 LDG:l'lES JH:»1' 
S2 BIIXN J/CM 
S3 A GRANEL walE 
S4 CAJCN LJPlV 
SS SACa> IE PAPEL IE VNUAS Jll>BAG 

HOJAS 
S6 CXN!ENEDOR JE PARECES IE ~ 

VARIAS CAPAS 
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a5digo Descripci6n ~ 
57 SJ>a) lE YUlE J/Bl'C 
58 

59 PAQUE'IE (VER Wl'A) 
60 BALIE PAIL 
61 PALETA PALET 
62 SJ\CO !E PAPEL PABl'G 
63 PAQUE'IE PARCL 
64 PIEZA PIEX:E 
65 Q\00 (TUBO) PIPE 
66 !lQ[SA lE PClLlETillNO paw; 
67 PAIETA lE Ml\IERA 'lEICIAD!\ 
68 TroZO SLAB 
69 

70 CARRm:: H:EL 
71 KlLLO HU. 
72 TAR1105 lE POLIETILENO POCAN 
73 

74 
75 

76 SACO SAa< 
77 CAJA ARM!\ZCN SK/CS 
78 PATIN SXID 
79 VALIJA S/SCE 
80 Ji'LIHDS SIUES 
81 ~R IE TAN;JUES TJNC 
82 CAJAS IE CARlQil 'JEIES-

CXPICAS. T/cnt 83 CAJ~ lE '1E '10l9I' 
84 P.llQUE'm lE BANIE.JAS 'l'PAaC 
85 Ml'OO TRES 
86 BAUL TR.NK 
87 TUBO 'lUIE 
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~ Descripci&. C1aYe 

88 TINAS 'lUlS 

89 CAJA IE PAmIES !E TRES 

CAPAS 'lWBOX 

90 llNIIll\D l.NIT 

91 SIN EMBllLAR UNPKD 

92 

93 
94 CAJA !E MAIERA W/CSE 
95 
96 

97 PAQUETE !E CE:LDl\S TIPO X 

98 

99 DIVER30S 

N:JI'A: USese solamente en cases en que el tipo con:ecto de enva­

se aparece en el conocimiento de enbarque en la parte correspondiente 

a la descripci6n de la mercadería. 

Los síntiolos que se tamral en cuenta para incluirles en ~ste ca­

t::llogo son los .que es~ aprctiados por la Organizacil5n Internacional -

de Nomias (ISO) • Asociaci61 Internacional de Transporte Mreo (JATA) 

y la Organizaci6n Consultiva Molr!t:ima Intergubernamental (c::oa). 
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Significado - Explosivo. 

O:> lar 

Tamaño 
- Naranja 

- 10 X 10 an. 

Significado - Gas cxmprirnido 

no inflanable. 
Color 

Tamaño 

- Fondo verde ~. 

ro, Letras y -

Signos negros• 

- 10 X 10 an. 

Significado - Gas Xnflmmble 

Color 

Tamaño 
- ~jo, Letras y Signos 

- 10 x l.O an. 

Significado - Per6xi.do org3nioo. 

O:> lar 

Tamaño 

- hnarillo, Letras y -

Signos negras. 

- 10 X 10 an. 
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Significado - Inflanaci6n espon 
~- -

Significado - Radio-activo, cate 
goda 1 (menos de -
5 mr/hr. en la su­
perficie del paque 
te) • -

Color 

Tanlaño 

- Mitad inferior ro 
ja, mitad superier 
blanca, letras y 
signos JEgrOS. 

- 10 X 10 cm. 

Significado - Radio-activo, ca-, 
tegor:!'.a 2 (nás de· 
5 mr/hr. y ITEOOS 

O:>lor 

Tamaño 

de 10 mr/hr. en .la· ' 
SUEerficie del pa- ·• 
quete. 

- Mitad superior ama 
rilla, mitad infe'= 
rior blaira.,No. Ir 
en rojo, letras y 
signos negros. 

- 10 X 10 an. 

Color 

Tamaño 

- Blanco, el nlilero 
1 en rojo, letras 
y signos negros • 

- lOx 10 an. 

Significado - Radio-activo, cate 
· goda J (~ 10 10 

mr/hr.) rrenos de -
200 mr/hr. en la -
superficie del pa­
quete. 

Color 

Tamaño 

- Mitad superior ama 
ril1a, mitad infe= 
rior blanca, No.III 
en rojo letras y -
signos en negro. 

- 10 X 10 cm. 



.-..-.. ·- 4#• 

·::;·:-.~.;-~!) 

''; .• U.\ '\!~~, 
Significaa> - '.ttiid.co o veneno. 
Col.ar - Blanco, letras y 

sign:la negros. 

- 10 X 10 en. 

(usado sólo en avialE!S) 
Significado - Materiales bicrré­

dicos con activi­
dad patol&;Jica. 

Color 

!-------------·-· 

- Mitad superior: -
figura roja, fon:3o 
blanco mitad infe 
rior l.etras blan=­
cas, faido rojo. 

- 10 X 10 en. 

..... '.. ;~ '·¡ 

() r:zrc: t~~-:·.~ 18~ 

··-· ..... 
(usado sólo en barccB) 

Significado - Gas t6xioo. 
Color 

Tamaño 

Blanco, letras y -
signos negros• 

- 10 X 10 an. 

Significado - Sustancia corrosi-

Color 

Taimño 

va. 
- B1anco y negro. 

- 10 X 10 an. 



Color 

Tamaño 

ROjo, letras y s:ig- -
nos negros. 
10 X 10 an. 

(usado sólo en barcos) 
Significado - Inflamable en con 

tacto con el agua. 
Color 

Tamaño 

- Fondo azul, letras 
y signos negros. 

- 10 X 10 cm. 

Color 

Tamaño 

1P5 

- Franjas rojas ver 
tioa1es en fondo -
blanco. 

- 10 X 10 an. 

Significado - Oxidante. 

Color 

Tamaño 

- Amarillo, letras 
y s:ign::a negro. 

- 10 X 10 an. 



Significado - No cargar en nave 
de pasajercs. 

Co.lor 

Tamaño 
- Naranja y negro. 

- 11 X 12 an. 

Significado - Manténgase seco. 
Tamaño - 10 cm (4"), 

15 cm (6") 6 

20 cm (8") 

de altura. 

''• .,.1, 
~ 
J L.:::-.. -. ___ _, 

186· 

Significado - No u.se gandlos. 

Tamaño - 10 an. <••>. 
15 an. (6"). 6 

20 an. (8") de 

altura. 

~I 
Significado - No se exponga al -

sol. . 

- 10 an (4"), 

15 an (6") 6 

20 an (8") 

de altura. 



• 

Significado - Centro de gravedad. 

- 10 cm (4"), 

15 cm (6") 6 

20 cm (8") 

,de altura. 

Significado - Este lado arriba. 

Tamano - 10 cm (4"), 

15 cm (6") 6 

20 cm (8") 

de altura. 

1 í'r0 
l. H 1! 

1 u u ¡ .__-_ ___, 

'-,;·. -

187 

Significado - Fr.11'.gil, trátese -
oon cuidado. 

Tamaño - 10 an (4"), 

15 an (6") 6 

20 an (8") 

de altura. 

Significado - ~lguese de es­
te mc:rlo. 

Tamaño - 10 an (4"), 

15 an (6") 6 

20 an (8") 

de altura. 



,-.. --· ..... -... - •· ....... 6.• .- : 

- ··~·~ .. · ... 
• .! ,., .. ~ 

; ~·.1:UiLA ;.".i1:.i J.tu.i.ll!:N 
~ ... ----·-·--·- ·-- -·-··.-

Significado- - Material ~nético. 

Col= - Todos los signos y 

Tamaño 

11neas en azul plti:!!_ 

bago. 

- 9 X 11 cm. 

1 ~-e~---=' =e,¡ I 
1

-: .. =--~~.-· ·-~~·.~· 1 
-- -· -- ' .-· - .... __ i 

· .. MAGNETIZEO ¡' 
MATERIAL 

189-



1'NEJ«:> lE PUBLIC1\CICNES PERIODICAS SOBm CXME!lCIO EXTERIOR. 

- Posibles exportaciones y coyunturas, art.1'.cul.os de fcmdo. 

"Ccrnercío E><ter.ior" 

Ban= Nac:ialal. de o:mercio E>ct:erior, S. A. 

Departamento de Publicaciones 

Av. Cllap..¡ltepec 230 2° piso 

.Méxi=, D. F. Tel.. 528-66-11 

- Infoonaci6n Chnercial Española. 

CEDISI\ 

Almirante 21 

J\partado de Cbrreos 562 

Mmrid 9 

- ~ld Mu:keting 

Tel. 419-16-18 

11?9 

Servicio de Dunn and Bradstreet Int' 1. PublicacUn quincenal. 

que reciben m1ls de 50, 000 ejecutivos de oorre=io exterior en -
t.cdo el mundo. 

~ld Mll"keting 

P.O. Bol< 3224 

Oturch Street Statian 

New York, N.L. 10008 

U. S. A. 

- Journal of o:mnerce (diario, excepto sQ:iado y dcm:ingo) 

Disposiciones del Gobierno de E.U.A., sobre :úlpJrt:aciones y ex­

¡:ortacia1es, tendencias canercial.es, precios de mercancfas, ba­

lanzas caoorciales por sectores, riesgos nar!t::imos, seguros, ca 

l.endarios de buques. 

'lhe Journal of Catmeroe 

Internatiooal Edition 

445 Marshall Street 

Phillipsburg, N. J. 08865 

U. S. A. 



- J\merican E>eporter (rrensual) 

Arttculos de interl!~ para el exportador, nuevos ptt'du~s y pro­

cesos. 
- Universal Ccrmerce (rrensual) 

- '!he Exporter • s Digest (rrensual) 

OJ:gano infonnativo de Anerican D:>reign Credit Underwriters Associ!!_ 

tion. 

- E>eport Trade and Shipper (rrensual) 

- Custon Howe Guide (anual) 

Ofrece infarrnaci6n Msica para el :importador de E.U.A., de inter~s 

para el que exporta a.E.U.A., l::u:!n medio para publicitarse ocn :im­

portadores. 

- E>eporter • s Encyclopedia (anual) 

(Enfocado al exportado de E.U.A.) 

Dunn and Brandstreet 

466 Lexington Av. 

New York, N.Y. 10017 

u.s.A. 

- International Markets 

Qrgano informativo de Dunn and Bradstreet, Inc. 

- Croner' s Reference Book for W:>rld Traders 

croner Publications, Inc. 

21103 Janaica, Ave. 

Qieen Vi11age, N. Y. 11428 

U. S. A. 

- Internationa1 Trade Reporter 

'!he Blirean of National Affairs, Inc. 

1231 25 Street, N. W. 

washin:]ton o.e., 20037 

U. S. A. 

- International Trade Infonnation 

Bank od Jlrnerica 

Internatlona1 Servioe 



41 Bread Street 

New York, N. Y. 10015 

U. S. A. 
- Battin Intemational 

Societé Didot Bottin 

:;-·-~·-· ... -----·-----··-~ 

l TESIS CON l 
r:•11¡ ·r ·• ,.,,_·.~ c1·u·raE1, i. 

, ""!.'\.... ... -XU •. / 
'·--~ .. -· ......... , __ ,_,.. _____ ._. 

195 bis, bd. sr. Gennain, 75 París 

París 

Franoe 

- Dunn and Bradstreet, Inc. 

l91 

Datos de posibles clientes e inteil!lediarios, infonna llObre si- -

tuaci6n financiera y ocrnercia1. 

Pllblica - International Markets 

- Directorios internacionales indicando anpresas-productos­

pa!ses (distr:lbu:idores, fabricantes, medio mayoristas) y 

su situacie.t financ!.era y ocmercial. 

- llnerican Foréign Credit underwriters Association 

Infomaci6n corercial, datos de clientes e :f.nternediarios, inter­
nes scbre situación financiera y catercial. 

Publicaci6n: Exporters Digest 

- Cámaras de Cblercio de los Países Il:tplrtadores. 

lMPCRl'AIX>ffiS EN E.U.A. 

"200 posibilidades de incranentar las Exportac:lcnes a Estados ll'li.­

dos". 

Banccrnext, S. A. 

~. 1969 
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