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INTRODUCCION

A partir de la coyuntura actual que vive México, en donde la prin—
cipal prioridad es la de abatir la crisis que sufre el pafs, tama una
mayor importancia,como alternativa viable,el potencial que significa el
mercado extranjero.

"Este mercado que representan las exportacimmes cumlecon la mdlti-
~ple finalidad de hacer ingresar al pals valiosas divisas asf como la crea
.vc:'Lén.de fuentes de empleo, el desarrollo de la industria, la agricultu-
“.ra, el turismo, el aumento de la calidad de los productos y su campeti-

vidad, en fin, son muchas las razones por las cuales las exportaciones
contribuyen al incremento de la riqueza del pais y de sus habitantes.

Las condiciones imperantes en M8xico,a partir de una ventaja com—
parativa con muchos paises.en una diversidad de productos y factores -
de la produccifns,asf camo un tipo de cambio favorable, propician una —

gran oportunidad a la nacifn para aprovechar el mercado internacional -
camwo instrumento bdsico para salir de la crisis que agobia a M&xico. -
En este punto, la informacifn necesaria y una asesorfa adecuada en ma—
teria de exportaciones,surgen como elementos fundamentales en el desen-
volvimiento y realizacifn del instrumento bdsico que son las exportacio
nes.

El objetivo principal de esta tesis es el de informar, orientar, y
delinear estrategias a seguir para el actual o futuro exportador, a tra
vés de un estudio de los principales puntos a omnsiderar,ademis de una
breve sintesis de los procedimientos necesarios para la exportacifn. -

El primer capftulo orienta y asesora al lector sobre lo que es el
mercado de exportacibtn desde el punto de vista econ€@mico. Primero se -
demuestra la necesidad del camercio internmacional, luego se explica bre
vemente camo evolucionan los mercados internacionales a fin de cque el
exportador tome previsién y establezca ciertas politicas en la camercia

lizacibn de sus productos a través del tiempo. Al final del capitulo
se analizan las caracteristicas bisicas que deben considerarse en un
producto, de manera que tenga gran campetividad en el mercado interna—-
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_cional, :

.E1l sequndo capitulo delinea y explica brevemente cada uno de los fac
tores-que intervienen en las operaciones de exportacitn, il.aciendo énfasis
en los costos que se deben tamar en cuenta con el fin de poder determinar

‘el precio y la competitividad del producto. Tambi€n se exponen las par-
tiéu],aridades que se dan en los nNegocios de exportacién camo son los tér-

“minos de venta, los contratos de campra-venta y las formas de pago en el

-* cémercio internacional.

' "Bn el tercer y dltimo capftulo se expondrédn las conclusiones de esta
tesis y se hacen camentarios generales a los interesados en exportar, -
As?i mismosc analizardn las perspectivas de México en el contenido inter—

nacional.
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CAPITULO I
EL MERCADO DE EXPORTACION .

En este primer capftulo se mostrard al lector, los factores que -
conducen a la existencia del comercio entre las naciones, se resolverdn
algunas preguntas bdsicas, cubriendo de manera amplia y sencilla, los -
diferentes aspectos que servirdn como base para el futuro exportador al
momento en que considere quéproducto y a quien se lo exportard.

1.1 IOS BENEFICIOS DEL QMERCIO INTERNACIONAL,

Una de las preguntas bdsicas que la teorfa del Camercio Internmacio—
nal tiene que contestar es ¢Porgué se benefician unas naciones al comer-—
clar con las otras?,

La ciencia econfimica tiene una respuesta a esta pregqunta en la teo—
ria de la ventaja camparativa, formulada por David Ricardo hace mds de —
150 afios. Esta tearfa, que también es a veces llamada teorfa de los --—
costos conparativos, es una de las mds viejas teorfas econfimicas.

Otra detemminante importante para gozar los beneficios del camer—
cio internacional radica en la disponibilidad de los recursos con que se
cuente, asf camo la distribucifn de &stos en el mundo.

1.1.1 LA VENTAJA ABSOLUTA Y CCMPARATIVA.

Adams Smithl vis claramente ofmo un pails podfa beneficiarse al co—
merciar. Un sastre no hace sus propios zapatos; €l intercambia un tra-
je por zapatos. Por lo tanto ambos, el zapatero y el sastre, salen ga-—
nando. De la misma manera, Smith argunentaba, que un pafs entero padfa
salir ganando al camnerciar con otros paises.

1. Adam Smith (1723-1790) fué un profesor de filosoffa moral en la —
Universidad de Glasgow. Su cbra principal "La riqueza de las naciones",
fué publicada en 1776.

TE51S CON
FAL'.A DE ORIGEN




Si se necesitan 10 unidades de mano de obra®, para producir una —-—
unidad del bien A en el bais I, pero 20 unidades de mano de cbra en el
pals II, y si se requiere 20 unidades de mano de obra para producir una
unidad del bien B en el pafs I y sblo 10 unidades en el pais II, enton-
ces ambos paisessalen ganando al comerciar entre ellos.

Si los 2 pafses intercambian los dos bienes en una relacién de uno
a uno es decir donde un bien A se intercambia por un bien B, el pais I
podrfa obtener una unidad del bien B sacrificando sOlo 10 unidades de -
mano de chra, mientras que tendria que sacrificar 20 unidades de mano -
de obra, si el bien B se produjera en el mismo pafs I, Asi mismo, el
pais IT sacrificaria solo 10 unidades de mano de obra para obtener una
unidad del bien A, y por otro lado sacrificarfa 20 unidades de mano de
obra si 1o produce &1 mismo. La implicacifn de este razonamiento es -
claramente que los dos paises podrian tener mids de ambos bienes con el
mismo esfuerzo dado, solo por camerciar entre ellos.

Los argumentos de Smith parecen convincentes perc no son my pro—
fundos, fue David Ricardo quien desarrollS el tema de una manera mis —
mrofunda y sutil, acerca de ios beneficios del Comercio Internmacional -
en su teorfia de la ventaja camparativa. Ricardo no objeto el andlisis
de Smith, sin embargo se preguntS qué pasaba si un pals era mds producti
vo que otro en todas las lineas de produccifn, asi fornuld un modelo de
razonamiento con el cual concluyS que afin asf, ambos pafses se benefi--—
ciaridn al caverciar,

Ricardo utiliza camo ejemplos de su demostracifn a Inglaterra y —
Portugal, siendo vino y ropa los bienes que producian. En el ejemplo,
Ricardo supone que Portugal era mids eficiente en la produccién de ambos
bienes.

En el cuadro 1.1 Ricardo muestra las condiciones de costos en am—
bos paises.

2. En este inciso se utilizari la mano de obra como Gnico factor ch
la produccifn, pero debemos tener en cuenta que son diverscs los facto-
res que intervienen en la produccin.



CUPDRO 1.1: OCMPARACION DE COSTOS

COSTOS DE PRODUCCICN (MANO DE OBRA EN HRS)

1 WIDAD DE VINO 1 UNIDAD DE ROPA
PORTUGAL: 80 90
INGLATERRA : 120 100

Segin este modelo, Portugal tiene una ventaja absoluta en la pro—-
duceibn de vino y ropa Ya que necesita menos horas de mano de obra para
producir ambos bienesque Inglaterra.

Portugal también tiene una ventaja camparativa en la produccién —
de vino, ya que puede producir una unidad de vino con s6lo 80/120 x 100,
67%, del esfuerzo inglés mientras que se necesita 90/100 x 100, & 90%,
del esfuerzo ingléspara producir una unidad de ropa. Por lo tanto —
Portugal es comparativamente mids eficiente en la produccifin de vino que
de ropa.

andlogamente, Inglaterra tiene una desventaja absoluta en la pro--
duccidn de los dos bienes, pero una ventaja comparativa en la produccifn
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 toma - --
100/90 x 100, & 111%, del esfuerzo portugués el hacer una unidad de tela.

Por lo tanto, debido a que la desventaja absoluta de Inglaterra es
mayor en la produccién de vino, ésta tiene una ventaja comparativa en la
produccidnde tela.

Ahore profundicemos en el significado del término "ventaja ocampara-
tiva". Para poder hablar de la ventaja camparativa debe haber por lo -
menos dos paises y dos bienes. Camparamos el radio del costo de produc
ci6n de un bien en ambos pafses (80:12), con el radio del costo de pro—
ducecidn del otro bien en ambos paises (90:100).

En tanto estos dos radios difieran, un pafs tiene una ventaja campa
rativa en la produccién de uno de los dos bienes, mientras el otro pais
tiene una ventaja camparativa en la produccién del otro bien. En tanto
este sea el caso, ambos pafses se beneficiardn del canercio, sin impor—
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tar el hecho de que uno de los palses pueda tener una desventaja absolu
ta en las 1lfneas de produoccifn.

Fué en el cuidadoso razonamiento acerca de estos radios en el cual
Ricardo, y los econamistas cldsicos apoyardn sus argumentos acerca de -
los beneficios del Camercio Internacional.

Segtin este razonamiento en México tenenps abundantes factores de -
la produccifn camo una gran cantidad de minerales, petrdleo, tierras —
fértiles y climas favorables para la produccifn agrioola, Y mano de obra
énexceso, todo esto nos da una ventaja camparativa sobre muchos pafses
y en algunos casos una ventaja absoluta canc en el caso del petréleo.—
Estas circunstancias indican la factibilidad de convertir a MExico en -
un pals expartador y abren las puertas al ingreso de valiosas divisas
necesarias para el desarrollo y el cumplimiento de los compromisos finan
cieros para con el exteriar,

1.1.2 IA DISTRIBUCION DE 1OS RECURSOS.

Es nuy importante la forma desigual en la que estin distribufdos -
los recursos naturales y los factores de la produccifn a lo largo del ~
planeta. Esta inequidad da lugar a la existencia del comercio, un co-
mercio que al estar dividido el mundo en naciones con fronteras polfti-
cas y geogrdficas, adquiere un cardcter internmacional.

Estas desigualdades pueden ser cualitativas, cuantitativas, o geo-
grdficas, por ejemplo, un pafs puede tener un clima tropical mientras -
otro lo tiene desértico, © bien uno puede tener una alta tecnologfa y -
otro no, o til vez en uno exista mano de cbra en abundancia y en el otro
grandes recursos naturales y poca poblacifn. Existe una gran variedad
de diferencias, por lo que es necesario esclarecer mediante un modelo -
tebrico ejemplificado, las razones por las cuales conviene el comercio
internacional, asf cano el beneficio gque se deriva de esta actividad, -
en el inciso anterior expusimos la teoria de Adam Smith y de David Ri--
cardo, ahora para poder explicar los beneficios que se obtienen con la
existencia de desigualdades en la dotacifn de recurscs y factores de la
produccidn en los diversos pafses, haremos referencia al modelo teSrico



de Heckscher - Ohlin>, dos econamistas de principio de siglo, que a d@i-
ferencia de Ricardo pennlten dos o mis factores de produccifn en la ela
boracién de un bien,

Para camenzar seguiremos hablando de dos paises (para el caso de ~
esta exposicifn serdn Estados Unidos E.U., y Gran Bretafia G.B.) y de dos
bienes, en este caso serdn (acero y textiles). Tendremos dos insumos
o factores de produccitn "mano de obra" y "capital". Suporgamos que —
ambos insumos son de igual calidad en ambos paises. Ademds, que cual-
quier bien dado tiene la misma relacifn de insumo producto (su funcién
deproduccitn) en los dos pafses. Especificamente dejemos que una uni--
dad de acero sea producida en E.U. y G.B,, por cualquiera de las cambi-
naciones de mano de obra y capital del cuadro 1.2 A, (o por cualquier -
otra carbinacifn suavemente interpolada entre aquellas listadas); asf -
camo una unidad de textiles puede ser producida en ambos pafses con cual
quier combinacifn alternativa del cuadro 1.2B,

Un supuesto adicional es que para producir dos unidades de un bien,
ambos insumos deben ser duplicados, para tres unidades de un producto, -
los insumos deben ser triplicados, y asfi sucesivamente. En pocas pala-
bras, las condiciones fisicas de la produccién son idénticas en los paf-
ses: l.- Ios insumos son cualitativamente homogéneos, y 2.- Las funcio——
nes de produccifn son internacionalmente uniformes, con rendimiento cons
tante a escala.

Las bases inmediatas del camercio son las diferencias relativas en
los precioz monetarios de los bienes, v si asumimos mercados tomadores
de precios, el precio de equilibrio de un bien serd igual a su costo —
de produccifn. El costo de produccitn es igual a la suua de los pagos

3. Armen A. Alchian, William R, Allen, University Econamics: Elements

of Inquiry (3a. ed. Wadsworth Publishing Company, Inc. California, - -
1972) p. 746.
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CUADFO1 .2

COMBINACIONES ILUSTRATIVAS REQUERIDAS DE MANO DE OBRA Y CAPITAL -
EN E.U. Y G,B. PARA PRODUCTR UNA UWNIDAD DE:

MO DE OBRA I-\. CAPITAL MANO DE OBRA 2 CAPITAL
3 17.75 7 14.25
4 13 8 9.5
5 10 9 6
6 8 10 4
7 6.75 11 2.5
8 6 12 1.75

a los factores de la producci6n. Finalmente, el pago a los insumos es —
igual al ntinero de unidades de mano de obra usadas maltiplicando por el —
precio por unidad de mano de obra mds el nGmero de unidades de capital mual
tiplicado por el precio del capital.
¢Cuil de las cambinaciones de mano de obra y capital que puedan ser
usadas en la produccifn de una unidad de acero o textiles realmente se——
rd usada? y ¢ podrd ser usada la misma cambinacién de insumos en ambos -~
palises,para producilr un bien dadeo?. Como ya sabemos,la cambi
nacitn de insumos mds barata para producir un bien dado estd determi-
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nada por los precios relativos de los factores. Camenzando con el ~—
i:ar de insumos mis baratos en la produccién de un cierto producto, si
‘el precio del capital aumenta relativamente al precio de la mano de —
obra, ese producto puede ahora ser producido de una manera mis barata
utilizando menos capital y sustituyendo mano obra adicional.

pada la funcidn tecnol8gica de produccién, entonces, los precios
relativos de los factores determinan la combinaciSn de mds bajo costo
de los insumos. ZEntonces qué determina los precios relativos de —
los factores?. En tanto la oferta y la demanda de los factores afec
tard los precios en un mercado de insumos de tomadores de precios, se
asume generalmente que las cordiciones de oferta varian mis que la —-
demanda de regifn a regiSn y predaminan en ei establecimiento del - -
equilibrio en los precios. Si el pafs A tiene mucho capital y no —--
tanta mano de obra en comparacifn con el pafs B, entonces la preswr—
citn es que el precio del capital en relaci6n al precio de mano de —
obra seri menor en el pais A que en el pals B, en ausencia de camercio
internacional. Por 1o que en un modelo de dos paises, definiremos -
el pais "abundante en capital” (relativamente) como el pafs en el que
la raz6n, (precio de la mano de cbra:), (precio del capital) inicial—
mente es mayor; y, necesariamente, el otro pafs es "abundante en mano
de obra", con una mis baja razfn, precio de mano de obra a precio de
capital.

Sabemos, que los precios difieren en su dotacifn y acumlacién -
relativa de recursos o factores, por lo que podemos esperar encontrar
diferencias en los precios relativos de los factores de pafs a pais -
antes de que ostos paises comiencen a camerciar entre sf. Y si los
precios relitivos difijeren internacionalmente, lo mismo sucederi con
la combinacitn de factores utilizada en la produccidn de un cierto -
bien.

El cuadro 1.3 secampone de ciertos datos hipotéticos con el -
fin de ilustrar el argumento. En la situacitn inicial antes de - -
abrirse al camercio exterior, los precios del acerc en E.U. vy G.B. -
son de $87 y L34, respectivamente, y los precios de los textiles son

——— e e
Bimale o SO -
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QRDRO 1.3

COMBINACIONES Y PRECIOS DE LOS FACTORES, COSTOS Y TIPOS DE CAMBIO ANTES Y DESPUES DE ABRIR LAS ECONO-

MIAS AL OOMERCIO INTERNACICNAL.

ACERD (UNA UNIDAD)

TEXTIL (INA UNIDAD)

Precio de Cantidad  Costo Cantidad Costo
Los Factores Del Factor Total Del Factor  Total 3
EU GB EU B EU GB EU GB EU GB g
3
D
STTUACION INICTAL, ECONOMIA CERRADA AL COMERCIO. o L2
= U2
o
Mano de obra  §12 13 4 6 $48 118 8 10 $9%  L30 EU: 1.431a=1t =0
=
5
Capital $3 £2 13 8 $39 L6 9.5 4 $28.5 L8 GB: 1.118a1t %ﬂ i
2.
87 1M §124.5 138 _ ,
STTUACION OON ECONCMIA ABIERTA AL (CCOMERCIO.
Maro de cbra  $10 14 5 5 50 120 9 9 $90  L36
Capital $4 1.6 10 10 $40 L6 6 6 $2¢ L 9.6Mindial 1.267a=1t
$90  L36 $114  145.6
NOTA: $=D6lares

L=Libras Esterlinas * .
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$124.5 y L38. Para determinar-si cada pafs es mis barato en un bien -
(y por lo tanto mis caro en el otro), podamos obtener primero los pre--—
clos relativos danisticos, es decir, el tipo de cambio acero - textiles
en E.U. ¥y en G.B, En E.U., el precio del acero es de $87 y el precio

de los textiles es de $124.5; por consiguiente, se requiere 124.5/87 =

1.431 unidades de acero para igualar (para tener el miamo valor de mer-
cado) una unidad de textiles, & 1.431a = 1t. En G.B. el tipo de cam—
bio doméstico es de 1.118a = 1lt. Camo vimos al principio del capitulo
si los tipos de cambio doméstioos difieren estando el pafs cerrado al -
comercio, realizar camercio internacional puede ser mutuamente ventajo—
so en los t&rminos camprendidos entre los tipos de cambio dom&sticos. —
Bajo estas circunstancias, los textiles son mis baratos (en t&rminos de
acero) en G.B., Yy G.B. exportari textiles, si es que exporta algo; y —
acero, siendo mis barato (en términos de textiles) en E.U., es el bien

potencial para exportar de E.U.

También hemos visto que el tipo de cambio entre las dos monedas —
($ y L) debe localizarse entre los limites de los dos tipos de cambio -
damésticos a fin de que exista intercambio bilateral. Estos limites -
son aquellas razones o tasas las cuales igualarfan los precios dé un —
bien o del otro en ambos paises.

Por lo tanto, tenemos que el tipo de cambio debe estar entre $87=
L34, 6 $2.559 = L1, y $124,5 = L38, 6 $3.276 = L1. Si por ejemplo el
tipo de cambio es de $3 = L1, entonces los textiles de G.B. tienen un -~
precio al equivalente de (38 x 3 =) $114; y con el acero en E.U. a $87,
en términos de intercambio serfa 114/87 = 1.310 de acero por unidad de
textiles.

El nuevo problema que enfrentamos es el de ver que determina los -
precios (costos) del acero y textiles en cada pafs.

Inicialmente, una "unidad" de mano de obra es cuatro veces mis ca-
ra que una "unidad"de capital en E,U. ($12 comparado contra $3) y solo
una y media veces mds caro que en G.B. (L3 comparado contra L2) .

La razfn del precio de manc de obra (1) al precio del capital (k)
en E.U. -(P1/Pk)E.U.~ es mayor que la misma razén en G.B. -(P1/Pk)G.B.-.
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vor definicifn, dado que (P1/Pk) E.U. > (P1/Pk)G.B. los E.U. son
(relativamente) abundantes en capital, y G.B. es {(relativamente) abun-
dante en mano de obra.

No debemos fijarnos nada m4s a la dotacifin relativa de factores -
de los pafses (y por lo tanto a los precios relativos de los factores),
sino tambié&n a los requerimientos de factores de los dos bienes. Con
las razones iniciales de precios de factores, el acero es (relativamen
te) "intensivo en capital", y los textiles son "intensivos en mano de
obra". Es decir, la raz6én de la cantidad o munto de capital utilizado
a la cantidad de mano de obra utilizada en la produccién de una unidad
de aceroses mayor que la razén capital/mano de obra en la produccifn de
textiles. Esto sucede en el caso de ambos pafses (en E.U., 13/4 9.5/
8, ¥y en G.B., 8/6 4/10) . AfGn cuando el acero sea intensivo en ca—
pital en los dos paises, una unidad de acero es producida con diferentes
combinaciones 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 EstadosUnidos utilizan una mayor
razén de capital a mano de obra en ambos bienes que la utiliza G.B, ——

Aunque mientras las canbinaciones particulares de insumos varian
en tanto varfan los precios relativos de los insunos, el acero serd in
tensivo en capital en ambos paises con cualquier razén de precio de —
los factores. Y el bien intensivo en capital (acero) puede ser pro—
ducido mis barato en el pais que es mis abundante en capital (E.U,) ~-
Nos encontramos ahora en posicifin de resumir esta teorfa de las bases
del comercio:

1. La base immediata es la diferencia en los tipos de cambio —
domSsticos respectivos (1.431la = 1t = 1,118a = 1t).

2. El tipo de cambio doméstico estd determinado por los precios
damésticos 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 insumos utilizados,mltiplicados por sus pre~-
cios respectivos (porejemplo: para la produccién de acero en E.U., ~
(12 x 4 + 3 x 13 = 87).
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4. Un pais serd un relativo productor de bajo costo y exportador
del bien que se produce con relativamente grandes cantidades de su abun
dante relativo (barato) factor (E.U. es abundante en capital, ocon el ca
pital relativamente barato, y tiene menores precios en la produccidn de
acero, la cual es intensiva en capital; y la G.B. que tiene manc de ~——
cbra relativamente barata, exportari el bien intensivo en mano de obra,
textiles) .

Ia teoria y el sentido cantin nos hacen estar de acuerdo con Hechs-
cher y Ohlin, sin aembargo la teoria econSmica se basa en supuestos que
a veces no se pueden aplicar camo reglas generales y entonces aparecen
casos paraddjicos como el descubierto por el economista Leontief, qui-
en nos explica la existencia de ciertos factores que alteran radical—
mente los patrones de comportamiento del camercio.

1os gustos de un pueblo y sus hdbitos de consumo, © bien divergen
cias en estado de la tecnologfa, son algunos de los factores que pueden
afectar estos patrones de camportamiento del comercio.

Veamos el caso de la paradoja de Leontief: obviamente E.U. es un
pals que esta dotado de mayor capital por trabajador que cualquier otro
pals. Por lo tanto, segdn el teorema de Hechsher-Ohlin, las exporta-
ciones de E.U. requeririn mds capital por trabajador, que los bienes -
canpetitivos de importacifin de E.U., pero las cifras mnstraron que las
importaciones demandaban 30% mds capital por trabajador que las expor-
taciones; lo que significa que los E.U. tienenun patrdn de camercio —
exterior de un pais rico en mano de obra. Cdlculos similares se hicie
ron para Japdn, Canadd y la India, encontrandose con los mignos resul-
tados paraid-icos por que los economistas buscarin explicaciones que -
conciliaran la realidad oon la teorfa, entre algunas - de sus explica—
clones estan las siguientes: '

1. La alta efectividad de la mano de obra de E.U.

2, 1a posibilidad de que E.U. es un gran consumidor de bienes inten
sivos en capital.

3. La importancia de la investigacién Y el desarrollo en las expor—
taciones de E.U,

4. La restriccifn de importaciones intensivas en mano de obra im——
puestas por las tarifas y aranceles en E.U.

B

B
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exporta blenes intensivos en mano de obra
U Enel. caso de México esto se ve cl ram ”Aen el renglén
de: servicios por. transformacién de la Bal nza de pagos. Es-

te rengldn se refiere a las maquiladoras aue existen a lo lar
go de. las fronteras y en algunos puntos especificos del pafs,
asf-como a las exportaciones tewporales, el crecimiento de es
‘te ‘sector refleja los razonamientos de Hecksher y Ohlin y nos
da, un ejemplo claro de la teoria eh la préctlca. Aungque las
industrias competitivas no son. generalmente las intensivas en
mano de obra, México debe inclinarse an exportar productos en
los que los factores necesarios para su. produccidn se encuen-
tran en abundancia en el pais, lo cuél repercutira en una ven
: n elxexterior, por lo --

taja corparativa de estos productos

que podemos concluir que. Méxic roducir y exportar aque

‘llos bienes que requieran p r u»producc16n, factores inten-

sivos que se encuentran en a undancia en el pafs.

1.2 1A aVoruc'Ion DEL COMERCIO INTERNACIONAL.

El sector externo de una economfa se representa con la

balanza de .pagos.
. Dentrokde esta Balanza de pagos hay dos cuentas muy ir-
portantes, la cuenta corriente y la cuenta de capital.
) . . La cuenta corriente registra como exportaciones los in-
kgresbs devengados de la venta al extranjero de bienes y servi
~cios, y como. importaciones los pagos de bienes y servicios --
adquiridos en el extranjero.

La- cuenta de capital ride el flujo de fondos para la com
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-
;ranjeros,

A e i e
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: Estéftesis se concentra en los registros de la cuenta --
corriente, tambié&n llamada la Balanza comercial.
’ El conjunto de las exportaciones y de las importaciones
‘n pais se .compone de varios renglones que, a grandes ras--
é pueden dividir en: bienes de consumo, bienes de produc-
’hlenes de inversién y materias primas o recursos natura-
 El porcentaje de participacién de estos renclones en el

btotal'dé las- exportaciones o las importaciones de un pafs, es-
ta determlnado por diversos factores, de los cuales ya heros -
¥ mencionado algunos como la dotacién de recursos del pafs, su -
nivél‘tecnolégico, su abundancia de capital o de mano de obra,
““las preferencias de los consumidores, su situacién geogrifica,
‘pero ademé&s el grado'de desarrollo de su econorfa tiene mucho
que ver, asf como sus politicas de desarrollo y sus politicas
estos dltimos factores juegan -
nbla composicién de las importa

comerciales hacia el exterio

un papel muy importante t'nto

kciones como en la de:las® exportaciones.
’ esis, presentamos el caso de México

en el recient pe .coﬁentando la evolucibn del sector exter

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

;'y,lqs'lmportaciones (M) en relacién al producto interno bruto -
“.(P1B), ‘se hace notar que la cuenta de capital no se toma en con
sideraci6én ya que no existe relacién directa de esta con el PIB
debido a que esta cuenta involucra transferencias de activos fi
nancieros y no produccién.

CUADRO 1.4:EXPORTACIONES E IMPORTACIONES EN RELACION AL PRODUC-
TO INTERNO BRUTO.

1977 1981 1982 193
{
M
PIB 6 % 13 % 7.7% 4.3 %
X
PIB 3.7 % 4.5 % 4.6 ¢ 5.4 %
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La;rg;ﬁciﬁn M/PIB ha sido, tradicionalmente, amyor que

X/PIB sin‘éwﬁéréo,'este déficit gue se puestra a lo large del
‘5 fué revertido debido a la devaluacifn de fines de

‘cuadro 1

}sé~bﬁede ver en la gré&fica 1. 1
GRAFICA 1.1 BAIANZA COMERCIAL

(MILES DE MILIONES DE DOLARES)
o - TESIS CON
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CURDRO 1.5: IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES DE MERCANCIAS 1973 - 1983.

COMERCIO EXTERIOR

(Millones de dblares)

1973 1974 1975 1976 1977 1978

mercanctas | 3,892.4 |6,148.6°

16,2099 | 5,700.5{7,97.5

Exportacifn de .
nercanc!asl 2,071.7 217353--?, “{34

3,655.5 | 4,649.8)6,063.1 | 8,798:2 [15,307.5 006.1 p1,398.8

Saldo -1,820.7 }-3,295.5 }-3,637.0 |-2,644.4 |-1,054.7 1,854.4 |-3,187.4 |3:264.7 -4,‘5‘10.0 "6,584.5 [13,678.3

1 Ia exportacitn incluye revaluacifn .

FUENTES: Banco de Mgxico, S.A., Informe anual 1980, y Balanza de pagos, Indicadores econmicos Banco de M&xico, S.A.
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El dramdtico incremento en las exportaciones de 1976 -~
a 1981 se debi6 al gran dinamismo de las exportaciones petro-
leras, ésto se puede observar en la misma arifica y confirmar
con los datos del cuadro 1.6, ademéis estos resultados confir-
man la teorfa econfmica de precios y tipo de cambio como por
ejemplo podemos ver como la devaluacifn de I98I A@isminuyé las
importaciones e increment6 el ritmo de creciriento de las ex
portaciones, al mismo tiempo podemos ver coro se estabiliza -
el incremento en las exportaciones petroleras al llegar al to
pe de la plataforma de produccién establecida por el gobierno
de México.

Por otro lado vemos como seglin los datos del perfodo --
de I979 a I982 para el rengl6n de las manufacturas disminuye-
ron en su ritmo de crecimiento, ya que la inflacién en M&xico
se hacia m4s fuerte y se perdfa competividad en el extranjero.

El vertiginoso aumento en las exportaciones de petréleo
no pudo igualar al de las importaciones debido esto, a cue en
gran medida la sobrevaluacifn del peso impulsé m4s las impor-
taciones que eran cada ves mis baratas creando déficits que --
debfan de ser cubiertos con una creciente deuda externa, coro
se muestra en gr&fica 1.2 y en la gr&fica 1.1 y la cual se cua
druplico de I975 a I98BI.

Cometiendo .las autoridades el mismo error durante 2 -~ -=-
sexenios manteniendo el tipo de cambio practicamente fijo cuan
do la inflaci6n doméstica era mucho mayor que la del exterior,
recurrieron al endeudariento externo para sostener el tipo de
cambio, ocasionando violentas devaluaciones en los perfodos --
‘m&s debiles, agravando rds la crisis. Estas devaluaciones --
del peso que se muestran en la grifica 1.3 tienden a darle ma--
yor competividad a los productos mexicanos via precios y a en-
carecer las importaciones para disminuir su consumo y asf po--
der equilibrar la Balanza de pagos.

El problema principal era que Mé&xico, que tradicionalmen-
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DEUDA EXTERNA
(IILES DE MIILONES DE DOLARES)

DFUDA EXTERY TOTAL
__ __ _ DEUDA EXTERNA SECTCE PUBLICO
«vv+e.. .DEUDA EXTER®A SECTOR PPIVRDO

150

Ioo

-

TIPO DE CAMBIO «
AR » FIN DE 2f0)

75 eo
* P PPRrIR DE I982 CORRESPONPE A1, —
TIFO DE CAMBIO CONEROLArO.



ESTRUCTURA IE IAS EXPORTACTONES *
(millones de dSlares)

y75. - 977 1978 1979 1980  I98I 1982 1983

D6

‘46498 6,063.1 87982153075194196210061213988

Total
(30.4 5.0 (A.0) (2%.9) (8. 2) q9
Petroleras * * 4.1,773.6 3,764.6 9,878.4 I4,573.3 16,477.2 16,0016
(29.2) (42.8) (64.5) (75.0) (78.4) (74.8)
- ( (112.3) (162.4) (47.5)  (13.D - (-2.9)
Agropecuarias  904.3 8545 € : 00.9 I,778.6 1,544.2 1,480.9 I,233.2 I,284.8 °

(43.6) (20.2)  (10.1) (7.6) (5.9 (6.0)

: (18.5) (-13.2) (-4.1) {-16.7) (4.2)

Extractivas  I82.4
(8.8)

(3.6) (3.3) (3.5) (2.4) - (2.1}
(49 3) - (58.5) {34.7) (-25.9) (-10.9)

Manufactureras 960.2 I,499.8°1,5
(46.3) (52.5) (49 8) "(4733) “T@5), T2is) T(33.4) (2. (13.8)  (14.4)  (17.D)
- (6.2 (1.6) (X3.4) (22.9) (2r.I) (14.I) = (I5.I) (-20.4) (I2.3) (21.5)

3.3 5029 677.3  S0L6 | 446.9

v I 729 5 °2,I25. I 2574 0 2 936 0 3,378.7 2,68.2 3.017.6 3,665.5

FUENTES: Banco de México, S.A., Balanza de pagos, Estadisticas histfricas, 1970-1978, e indicadores cportunos -~
de comercio exterior, dicienbre de 1980, indicacores econfiricos Banco de México, S. A.

* El primer parentesis muestra el porcentaje del total y el sequndo muestra la tasa de crecimiento porcentual so-
bre el afo anterior .

** Estos datos incluyen petrSleo crudo y sus derivados.

oz
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te exportaba excedentes no tenfa la capacidad exportadora para
utilizar al m&ximo las oportunidades ofrecidas por un ventajo-
so tipo de cambio.

La composicién de las exportaciones es decir, la parti-
cipaci6én de cierta rama de la produccién en el total de las -
exportaciones tuvo un fuerte grado de evolucién en la decada
pasada. :

El cuadro 1.6 nos mruestra el vertiginoso aumento en las
exportaciones petroleras pasando de ser la m&s pecuefa parti-
da en 1973, a ser el renglén dominante en el total de las ~ -
exportaciones desde I979 creando una dependencia excesiva en
un producto cuyo precio internacional no est& bajo nuestro con
trol y cuya fluctuacifén atenta contra la soberanfa de México
vya 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 darfia -
m&s estabilidad en nuestro sector externo disminuyendo el im--

" pacto de la volatilidad del precio del petrSleo.

A continuacifn se presentan algunas conclusiones y reco--
. mendaciones derivadas de este breve anilisis del sector externo
'mexicano.
; ‘="'El superdvit logrado a partir de la devaluacién de I981I

;debe ser reforzado incentivando afin m&s, las exportaciones, ya
"Qﬁgue‘las exportaciones petroleras llegaron a su tope, estos in--

?gehtivos dezan estar dirigidos a las exportaciones no petrole--

“ras, dando asi a Mé&xico un mrayor y m&s estable control sobre la

“obtencién de divisas necesarias para el servicio de la deuda y
el fomento del desarrollo econérico del pafs. Las importacio-
nes deben controlarse fomentando la produccién nacional de bie-
nes bésicos de c apital y con &énfasis especial en el desarrollo
de tecnologfa propia.

~ Debido al gran tamafio de la deuda externa y a la falta -
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de estabilidad de las tasas internacionales de intereses y el
precioc del petrSleo, México sSlo cuenta con el control de sus
imbortaciones y con el forento de sus exportaéioﬁes no petro-
leras como instrumentos para asegurar un desarrollo econSmico
en el futuro. '

La deuda externa deberd ranejarse con mucho cuidado pen-—
sando siempre que un continuo superivit en cuenta corriente --
ayudarf a minimizar la contratacién de deuda externa adicional
y facilitar& su reestructuracién y refinanciacién. .

- En conclusifn hay mucho que hacer en el sector exter--
no de México, siendo grandes los beneficios que se pueden deri
var de acertadas politicas en este sector.
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1. 3 LA COMPETIVIDAD DE LOS PRODUCTOS EN EL EXTRANJERO

Es muy importante considerar ciertos factores que deter
minan la competitividad de un producto en el mercado interna
cional, ya que de una acertada evaluacién de estos factores
depende el éxito que pueda tener este producto compitiendo -
con los demds.

Acontinuacidn, se expondrdn caracterfsticas de puntos =~
espec{ficos importantes que se deben considerar para la co--
rrecta evaluacidn 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 comer
cializar internacionalmente, es el factor m&s importante a -
considerar ya que estd simple figura, serZ la de mayor peso
cuando un cliente potencial tome una decisién a favor o encon
tra de la adquisici®n del producto, decimos que es la de ma--
Yor peso, Ya que existen otros factores como la calidad, la -~
cantidad, los productos similares Yy otros que también influen
ciardn la decisifn de nuestro posible cliente, aunque con me-
nor impacto que el precio del artfculo.

La mayorfa de los recursos naturales, artfculos manufac—
turados y servicios, tienen un alto grado de competencia en -
el mercac. .nternacional por parte de productos extranjeros -
y adn los nacionales, por lo que la determinacidn del precio
es muy semejante al caso de la determinacién de precios en la
teoria econdmica de la competencia perfecta que a continuacién
expondremos brevemente,

Mis adelante consideraremos los casos en que estos recursos, bienes
© servicios, por su escasez o alto grado de tecnologfa, obtienen sus -
precios de acuerdo al modelo monop6lico de determinacién de
precios, .
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1.3.1.1 LOS PRECIOS EN LA COMPETENCIA PERFECTA?

La campetencia perfecta es el modelo econdmico de un mercado que po
see las caracteristicas siguientes: cada agente econdmico acttia camo si
los precios estuviesen dados, es decir, cada uno de ellos actda como un
tomador de precios; el producto es hanogéneo; hay libre movilidad de —
recursos, incluida la libre entrada y salida de las empresas productores;
y todos los agentes econdmicos que intervienen en el mercado poseen un ——
conocimiento canpleto y perfecto.

Ahora explicaremos dos enfoques que el productor debe tomar en cuen
ta a fin de lograr un beneficio mdximo cuando los precios estan fijos. -

Suponemos que cada empresa ajusta su nivel de produccifn en forma -
tal que se eleve al mdximo el beneficio obtenible con sus operaciones. -
Dado que el beneficio es la diferencia entre el ingreso total por ventas
Y el costo total de la produccifn, aquél se eleva al mdximo en el nivel
de produccitn donde es midximo el excedente del ingreso sobre el coste (o
donde se reduce el mfnimo el exceso del costo scbre el ingreso)

Veanps el ejemplo del cuadro 1.7 que representamos en la gr&fica —
1.1 .

Las primeras dos columnas del cuadro indican una curva de demanda -
para un producto en competencia perfecta. El precio del mercado es — -
$5; el productor puede vender todas las unidades que quiera a este pre—
cio. El producto de las columnas uno y dos, nos da el ingreso total que
aparece en la columa tres. La linea recta de la grifica 1.1 represen-
ta dicho inareso total. Advifrtase que la curva del ingreso total siem
pre serd wra lfnea recta en el caso de la campetencia perfecta, porque el
precio no cumbia con la cantidad vendida. En la gr&fica 1.1 representa
mos el coste total por una lfnea curva. El beneficio ~la diferencia entre
el ingreso total y el coste total- aparece en la Gltima columna del cua-
dro 1.7, y 1o representamcs por la distancia positiva o negativa que exis
te entre las curvas de ingreso total y coste total, en la siguiente - —

4. C.E. Ferguson, J.P. Gould, Teoria MicroeconSuica. Trad. Eduvardo
L. Suirez (M&xico, D.F.: Fondo de Cultura Econdmica, 1978) p. 228.
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CURDRO 1.7

. Ingresds, coste y bereficio de una empresa hipotética

Precio

Nivel de

Coste Coste
del produccibn Ingreso fijo variable Coste
mercado 'y ventas " “fotal " “total v total’ . total Beneficios
$5.00 1 $5.00 $15.00 §2.00 $17.00 ~$12.00
5.00 2 10.00 15.00 3.50 18.50 - 8,50
5.00 3 15,00 15.00 4.50 19.50 - 450
5.00 4 20.00 15,00 5.75 20.75 - 0.7
5.00 5 25.00 15,00 7.25 22.25 + 2.7
5.00 6 30.00 15,00 9.25 24,25 + 5.75
5.00 7 35.00 15.00 12,50 27.50 + 750
5,00 8 40,00 15,00 17.50 32.50 + 7,50
5.00 9 45.00 15,00 25,50 40.50 + 4,50
5.00 10 50.00 15.00 - 2,50

37.50

52.50

NOO SISiL

NADI0 30 v'!'wq

sz



26

gr&fica 1.1. El beneficio es negativo al principio, se vuelve positivo,—
y finalmente es negativo de nuevo. En la gr&fica 1.1 las &reas sanbrea-
das indican los niveles de produccifn en que el beneficio es negativo (se
incurre en pérdidas).

' Tanto en el cuadro cam en la grafica, se aprecia que el beneficio -
miximo es $7.50 que se alcanza con una produccién de siete y ocho unida—
des. La aparente indeterminacifn del niwvel de produccifin es atribuida a
los datos discretos utilizados en este ejemplo hipot&tico. Si usiramos
datos continuos, resultarfa evidente que la produccifn de miximo benefi--
cio es de ocho unidades por periodo. Esto es asf,porque la distancia —
que separa a las dos curvas se hace mixima en el punto en que las tangen—
tes a ellas tienen la miswa pendiente. De las dos tangentes que apare—
cen en la gr&fica 1.1, se advierte facilmente que las pendientes sSlo son
iguales cuando la produccifn es de ocho unidades por perfodo.

El enfoque del costo Yy el ingreso totales es Gtil en algunas situa—
ciaones, pero no nos lleva a una interpretacifn analitica de la conducta -
enmpresarial. Para ello,debemos utilizar el conocido enfogque marginal. ]

Definimos al ingreso marginal como el precio de mercady,y al costo -
marginal cano el aunento o canbio en el costo variable total, el cual es
igual al nGmero de unidades de insumo variable que se utilicen multiplica
do por el precio unitario del insumo.

Aplicando estos métodos a los datos del cuadro 1.7, obtendremos la in
formacifn que aparece en el cuairo 1.8.

Las columas uno y dos contienen los datos de la curva de demanda o
de ingreso marginal, que son idénticos para una enpresa que opera €n un -
mercado de oigotencia perfecta. En la columna tres aparecen las cifras
del coste marcvinal, Y en la cuatro las del coste medio o unitario que cal
culamos a partir de los datos de la columma seis del cuadro 1.7 , en la -
columa cinco anotamos el beneficio unitario, o sea, la diferencia entre
¢l precio y el coste medio total. Por Gltimo, en la columna seis apare—
ce el beneficio total, es decir, la diferencia entre el ingreso y el - -
coste totales.

Al igual que en el caso anterior, el beneficio mSximo corresponde —
al nivel de produccifn y ventas de siete u ocho unidades por perfodo.
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CUADRO 1.8

Ingreso marg

inal, coste marginal y bemeficio =

Ingreso

Produccifn marginal Coste Coste Beneficio Beneficio

Y venta o precio marginal medio total ~  por unidad ~ total
1 $5.00 $2.00 $17.00 -$12.00 -$12.00
2 5.00 1.50 9.25 - 4.5 - 8.50
3 5.00 1.00 6.50 - 1.50 - 450
4 5.00 1.25 . 5.9 - 0.19 - 0.7
5 5.00 1.50 445 o + 0.5 + 275
6 5.00 2.00 A + 0.6 + 5.75
7 5,00 3.25 3.93 + 107 4750
8 5.00 5.00 4.06 + 0.94 + 7,50
9 5.00 8.00 4.50 + 0.50 + 450
10 5.00 12.00 5.25 - 0.25 - 2.50
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E1 beneficio unitario se eleva al miximo con siete unidades de pro—
duccidn; pero esto no tiene importancia, porque al amwpresario le intere—
sa el beneficio total.

Representamos los datos el cuadro 1.8 en la gréifica 1.2. Es claro
qué el equilibrio a corto plazo de la empresa se alcanza en el punto E,
donde el coste marginal es igual al ingreso marginal. O bien, dado que
el ingreso marginal es igual al precio para un productor en campetencia
perfecta, el equilibrio a corto plazo ocurre al nivel de produccifin en ~
que el coste marginal es igual al precio.
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GRAFICA 1.3 Elevacitn del beneficio al m&ximo,: siquiendo el métado —
del ingreso al coste total.
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La mayoria de los productos de exportacién tienen un alto grado -
de campetencia, por lo que en la realidad, el mercado internacional es
un mercado para campradores y esto hace que el precio de un bien ests
determinado en este mercado internacional convirtiendo a los exportado
res en tanadores de precios, es decir, que los productores deben ven-—
der sus productos al precio internacional, que es un precio ya dado, -
y qua la forma en que pueden campetir es por medio de la calidad de su
producto y reduciendo sus costos,

Se debe buscar darle a los productos un mayor valor agregado, ya
que hay mayor wvolatilidad en los precios de los recursos naturales ——
que de los bienes manufacturados, es por esto que como en el caso del
petrSleo mexicano, se debe apoyar el desarrollo de la industria petro—
quimica con la finalidad de vender productos con mayor valor agregado.

El productor de un bien que tenga mucha competencia en el extran-
jero deberd saber que sus ingresos y el precio de sus productos depen-
deran mds de los precios internacionales que su volumen de produccién.
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1.,3.12 CETERMINACION DEI, PRECIO EN EL CASO [E M’J‘JOPOLIOS.

La "competencia perfecta" le proporciocna al econamista un modelo -
de andlisis muy Gtil, aurque las condiciones tan rigurosas del modelo -
nunca se den en el mundo real. Casi 1o mismo se puede decir del mode-
1o de'moncpolio puro, del cual nos ocuparemos ahora. Las condiciones
de este modelo también son rigurosas y resulta diffcil, si no imposible,
encontrar un monopolista puro en los mercados del mundo real. Sin em-
bargo, muchos mercados se aproximan grandemente a la organizaci6n mono-
pBlica, y el anflisis del monopolic a menudo explica muy bien la conduc
ta que cbservan los empresarios.

Se dice que existe el monopolio purc cuando s6lo hay un vendedor -
en un mercado bien definido. De manera que desde el punto de vista de
las ventas o el ingreso del monopolio y la competencia perfecta son ex-
tremos opuestos. No existe rivalidad en el caso del monobeolio puro —
por la sencilla razén de que no hay rivales.

Basamos el andlisis de la campetencia perfecta en dos supuestos —
importantes: todos los empresarios intentan (o, por lo menos, actdan —
camo si intentaran) elevar Al mdximo el beneficio, y las empresas fumr-
cionan en un ambiente libre de controles extermnos. El andlisis del —
monopolio descansa en los miganos supuestos. v

Al igual que la empresa de competencia perfecta, el monopolio ob-
tiene el beneficio mdximo cuando produce y vende al nivel de produccitn,
dorde es mayor la diferencia positiva entre el ingreso total y el coste
total (o bien se reduce al mfnimo la pérdida donde es menor la diferen-
cla negativa). Para ilustrar el enfoque del ingreso y coste totales,
vedse el cuxdro 1.9, y la gr&fica 1.3,

El cuadro y la gridfica casi no necesitan explicacidn. Adviértase
que el beneficic miximo ($4.50) se obtiene al nivel de SO0 unidades de ~
produccitn y ventas. Examinando el cuadro 1.9 veros que este nivel de

5. C.E. Ferguson, J.P. Gould, Teoria Microecontmica. Trad. Eduardo
L.Suirez (MBxico, D.F. Fondo de Cultura Econdmica, 1978) p. 266.
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CIADRO 1.9

Elevacifn del beneficio al miximo, siguiendo el método.del inqreso y coste totales.. ... .. .. .. .

Produccifin y ventas Precio Ingreso total Coste total Coste medio Beneficio
.. total -
5 $2.00 $10,00 $12.25 $2.45 $-2.25
13 : 1.10 14,30 . 15,00 1.15 -0.70
23 0,85 19.55 18.25 . 0.80 +1.30
38 ' 0.69 26,22 22,00 1 0.58 +4.22
50 0.615 " 30.75 26,25 © 7 0.53 +4.50
60 0.55 33.00 31.00 ‘ . 0.52 +2.00
68 0.50 34.00 36.25 0.53 - -2.25
75 . 0.5 33.75 42,00 0.5 -8.25
81 ' 0.40 32.40 48,25 0,60 = 7 -15.85
86 0.35 30.10 55.00 064 24,90,

w
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CUADRO 1,10

Elevaci6n del beneficio miximo, siquiendo el método de ingreso.y coste mardinales, .

Produccifn - ‘ Ingreso Coste Ingreso Coste Beneficio
¢ ventas erecis” sl ¢ o™ - mvgiial - margisal
)
5 $2.00 $10.00 $12,25 - $0.45 $- 2.25 g
13 . 1.10 14.30 15.00 $0.54 0.34 - 0.70 ;‘;3.
2 0.85 19,55 18,25 0.52 0.33 s (o B
38 0.69 26.22 . 22,00- - ... 0,44 ) 0.25 +4.22 <
50 0.615 30,75 . 26.25. 035  0.35 $4.50  fio
=z
60 Q.55 33,00 31.00 0,23 0.48 + 2.00
- 68 0.50 34,00 36.25 0.3 0.66 +2.25
75 0.45 33,75 42,00 0,03 0.82 -8.25
81 0.40 32.40 48,25 0,23 1.04 -15.85
85 0.35 30,00 . 55.00 .. 0,46 1.3 -24.90

(4



33

produccitn es menor que el correspondiente al coste unitario mfnimo. -~
© Tambifn es menor que el nivel de produccifn donde el ingreso se eleva -
al miximo, y que el nivel dorde el precio es igual al coste marginal —-
(n pooo mis de 60 unidades). Esta Gltima condicién es la "regla" para
1a elevacién al mdximo del beneficio en la canpetencia perfecta. Pero
la misma no se aplica al monopolio, como se ver8 claramente en el enfo-
que marginal.

Habiendo introducido ya todos los conceptos fm’nd.«::{nentales, empeza-
mos esta subseccitn prosiguiendo el ejemplo que ya utilizamos antes. -
El cuadro 1.10 proparciona los datos importantes que dibujamos en la —
grafica 1.37

En el monopolio se obtiene el beneficio méximo en el nivel de pro-
duccién donde el coste marginal es igual al ingreso marginal. Los da-
tos hipotéticos del cuadro 1.10 ilustran claramenteeata posicifn.

Podemos cancluir que un honopolista, o cualquier otro producto, —
elevard al mfiximo su beneficio, o reducird al mfnimo su pérdida, produ-
ciendo y vendiendo el nivel de produccifén donde el coste marginal es —
igual al ingreso marginal. ILa obtencién de un beneficio o una pérdida
depende de la relacifn que exista entre el precio y el coste medio to—
tal.

No existe el monopolio puro ya gue no hay recursos tdnicos y que —
sean de un s6lo pais. 1o que si existe son diferentes grados de mono~
polio que mds bien son llamados oligopolios y en donde se busca restrin
gir la produccifn con el fin de mantener altos los precios. Un ejemplo
especifico seria el de la Organizacifn de Palses Exportadores de Petxréleo
(OPEP), quicne~ establecen cuctas o topes de producci®n con la finalidad
de que la ofcurta de petrSleo no sobrepase a la demanda y por consiguien-
te se mantengan estables los precios. MExico sique la misma polftica -
de la OPEP y es asi cano establece su plataforma de produccidn.

Otro caso es el de la plata, M&xico es el mayor productor de este -
metal, y para no afectar el precio, se regula su oferta y su extraccifn.

Las patentes también ofrecen caracteristicas monop6licas ya que pro
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tegen durante un tiempo dado, la produccifn de un cierto bien, pero duran
te ese tiempo sus posibles'canpetidores desarrollan prototipos del produc
'to, que entrardn a la venta en cuanto expire el plazo de la patente con—
virtiendo el mercado monopSlico en uno de corpetencia.

1.3.2 EL TIPO DE CAMBIO.

El tipo de cambio es un factor que relaciona los precios damsticog -
con los internacionales, es decir, es el precio de la unidad monetaria ex-
tranjera en términos de la nacional.

Oonociendo el tipo de cambio, si exportamos un bien a cierto pafis, -
nuestro cliente sabe perfectamente cudnto le estd costando en su propio —-
tipo de moneda, si nuestra moneda sufre una fluctuacifn, es decir, que la
paridad de nuestra moneda en relacitn con la otra cambia, el precio del —
bien que exportamos cambia en térmminos de la moneda de nuestra cliente: si
se deprecia nuestra moneda, le serd mds barato nuestro bien a nuestro clien
te.: en téminos de su moneda, y estard en condiciones de comprarnos mds -
o ahorrar costos, sin embargo si es la moneda de nuestro cliente la que se
deprecia, nuestro producto se volverd mids caro en términos de su moneda y
le serd mds diffcil sequirnos comprando. Por 1o que al fijar el tipo de -
cambio, las autoridades deben evitar una sobrevaluacifin ya que esto condu-
cirfa a un encarecimiento de las exportaciones, tal fu# el caso con las —
exportaciones manufactureras mexicanas entre 1977 y 1982, esta medida im——
plica tamhién que se abaraten las importaciones y se provoca un desequili-
brio en la balanza comercial, lo que conduce a una pérdida de poder adqui-
sitivo para c¢:n el exterior y ademds detiene el proceso de sustitucidn de
importaciones : también se debe evitar una subvaluacifn fuerte porgue en--
carece demaciado las importaciones de bienes de capital y otros insumos ne
cesarios para el desarrollo ademis de abaratar demasiado los productos de
exportaciSn. Se puede concluir de esta breve exposicifn, la funcifn de -
modificador de precios intermacionales que juegan los tipos de camwbio, y -
se recamienda mantener el tipo de cambio con una ligera subvaluacifn que -
de campetitividad a las exportaciones y que al mismo tiempo no encarezca -
las importaciones,
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1.3.3 EL VOLUMEN.

El volumen o cantidad exportada es muy importante ya que a través
de grardes voltmenes, podemos disminuir nuestros costos de exportacifn
o bien podemos afirmar mercados en el extranjero. Al trabajar cada -
vez mds grandes volumenes podemos obtener mejores precios en transpor-
tes, camercializacién, etc., al agotar las econamfas de escala podamos
vender a varios clientes a diferentes precios. Al poder ofrecer nues
tro producto a menares precios asegurams a nuestros clientes y nues—
tras ventas. 8i manejanos grandes volGuenes podemos manipular los —
precios a traves de un mayor poder de negociacifn y para esto, es im—
portante conocer qué proporcifn del total del mercado tiene nuestro —
producto, si es insignificante, no podremos afectar los precios, en —
cambio si esta proporcifn es muy importante entonces si podrfamos afec
tar el precio.

Es recomendable tener una planta grande para poder reducir costos
en base al aprovechamiento de las econanfas de escala,

El tamano de una planta, es decir, el volunen de su produccifn ,
debe ser aquel en el cual se maximizan las utilidades y minimizan los
costos, por lo que la cantidad de produccifn no debe estar condiciona-
da al mercado dom8stico, sSi no en el punto econcamicamente mids eficien-
te, si es demasiada la produccitSn para la demanda interna, entonces se
debe buscar mercado en el extranjero para el exedente de producci®n.

El productor no s6lo debe exportar exedentes cuando esté flojo el
mercado interno, si no gue debe destinar una cantidad para la venta ~—
en el exteriiv y asi aprovechar las ecomomfas de escala.

1.3.4 IA CALIDAD,

Entre productos similares o substitutos que se encuentren buscan-
do compradoxr en el mercado internacional, la calidad de miestro produc
© to puede ser el Gnico factor que determine si se nos canpra o no, al -
exisf;ir semejanzas en precio y operacitn o beneficios que se puedan de
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rivar de un cierto bien, la calidad de &ste siempre serd decisiva, por
el otro lado, si ofrecemos una mejor calidad que la competencia podre—
mos cobrar un poco mds caro o bien, aprovechar esta ventaja de nuestro
producto para ganar una mayor porcién del mercado. se recomienda ma—
cho al productor hacer énfasis en la calidad de su producto ya que ésta
es la que al final de cuentas le da una imagen favorable al productor -
ademds de una mayor confiabilidad ante el mercado.

Ademds se debe cuidar de presentar el producto de manera que el ——
empaque sea bonito y contribuya a la venta.

Se recomienda tambi&n hacer pruebas de calidad con organismos es——
pecializados para apoyar al producto y se debe conocer la durabilidad -
del bien vy el desgaste que sufre con el uso para poder extender una ga—
rantia realista,. )

1.3,5 OTRAS OONSIDERACIONES IMPORTANIES.

Con e; fin de que nuestro producto tenga mayor competitividad en el
mercado internacional es importante agotar todas las formas de apoyo ~—
financiero y estimilos fiscales que se brinden, tambifn es importante -
mantener una cuidadosa vigilancia en los movimientos de la competencia,
es decir, estar al tanto de los precios de los productos similares al -
nuestro asl como estar alerta de la posible aparicifn de mievos merca-——
dos en otros palses. Se sugiere al exportador revisar periodicamente
su producto con el fin de mejorarlo cada vez mds, para asf, mantener su
participacitn en el mercado o tal vez ampliarla. Un factor de suma —
importancis son las relaciones que el exportador guarde con sus clien—
tes, por lo que se aconseja actuar con todo profesionalismo y diploma—
cia.
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CAPITULO II
6
FACTORES QUE INTERVIENEN EN LAS OPERACIONES DE EXPORTACION.

Es evidente la necesidad de exportar para cbtener las divisas nece-
sarias para la importacitn de bienes de capital e insumos y ademds para
poder cumplir con el servicio a la deuda externa. La aportacifn de es-
ta tosis no es la de profundisar en mayor andlisis estadistico sino ela-
borar una metodologia para facilitar la exportaciin de productos.

En este capitulo el lector podrd conocer los tecnicismos mds impor-
tantes y las formas mds adecuadas para realizar la exportacitn de un bien
o un servicio. Encontrard el conjunto de herramientas bdsicas que a tra
vés de la experiencia podrad refinar y adecuar a su propio estilo y a las
demandas de su propio mercado internmacional.

2.1 LA DETECCION CE MERCADOS.

Conviene regresar a las teorfas de camercio intermacional para dar-
se idea de la farma de detectar mercados para nuestro producto, las ca—
racteristicas que presentan los diferentes pafses pueden revelar si en -
ellos existen clientes potenciales, es decir, si un pafs no tiene abum—
dancia de mano de cbra, entonces éste puede ser un posible cliente para
productos que sean intensivos en mano de obra. ES atraves de un estu—
dio detallado de las caracteristicas econfmicas, geogrificas, polfticas,
de las importaciones, y de la dotacidn de recursos con que cuenta un pais,
gque se pued. 0 percatar de las deficiencias y preferencias de un pais,
con lo que se podrd verificar la factibilidad de vender nuestro produc—-
to.

El exportador en ciernes debiera empezar por el estudioc de los mer——
cados posibles y que pueda emprender en su propia oficina o en mavmesa
de biblioteca. La investigacifn de mexrcados comienza con la bdsqueda -
de datos -datos sobre un ntmero de mercados gue han ue compararse y eva-
luarse~. He aquf alqunas sugerencias sobre la forma de proceder:

6. Diversos temas de exportacifn, Gufa del Exportador Mexicano (México,
D.F. Instituto Mexicano del Camercio Exterior, IMCE).

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




39

1. Examen de las estadisticas de exportacifn publicadas por el pro
pio pats. La mayoria de paises las preparan tanto por productos como
poi: paises de destino. Averigue el exportador en ciernes si ya se ven
de un producto similar al suyo en el o los palses a 1l0S que Se propone
'écportarlo. Unas palabras de advertencia: las cifras correspondientes
a un afio pueden dar lugar a errores; tres afios o incluso cinco, dardn -
una idea mds exacta, Si por ejemplo, el exportador opera en el artfcu
lo patatas y descubre que en 1968 se hicieron gramdes exportaciones a ~
la Argentina, vea tambifn lo que dicen las estadfsticas ocorrespondientes
a 1967 y 1966, pues el pals en el que se interesa puede haber tenido una
mala cosecha de patatas en 1968.

Otra sugerencia: obsérvese la gama campleta de productosdel ramo -
Yy no solamente uno o dos de ellos.

2. Examen camplementario de las estadfsticas preparadas por algunos
otros palses -1os Estados Unidos, el Reino Unido, Europa Occidental, por
ejemplo, o por cualquier otro pais de la regifn a la cual le interesard
exportar., Tales estadisticas no son muy diffciles de obtener. La me
jor farma de empezar es haciendo unavisita a la oficina central de esta
disticas del propio pals exportador, Otra fuente de informacitn la —
constituyen las embajadas o consulados de los paises extranjeros. Tam
bién en tal caso es aconsejable una visita personal, pues puede trans—
currir mucho tiempo antes de que se tome en consideracifn el pedido Ge
informacifn por escrito y la espera de la respuesta es tiempo perdido.
Unas pocas horas de estudio de las estadfsticas dan la clave de cuales
son los palses donde otros exportadores colocan un producto similar al
suyo. Lo qu2 otros pueden hacer, también lo puede hacer la firma de in
vestigador.

3. Conversaciones con exportadores experimentados, especialmente —
con los de ramos sumamente afines pero con los cuales no se entablard -~
una competencia directa. Muchos son los exportadores veteranos que se
muestran dispuestos a compartir su experiencia y darnos buenos consejos.

4. Aprovechar a fondo la ayuda de una asociacidn mercantil, cama-
ra de comercio, clmara o asociaciones de camercio y de industria, o aso
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ciaci6én de exportadores, si es que la hay. Disponer de bibliotecas, en
las que se pueda encontrar la informacién que se necesita. Taubifn se

les puede hacer consultas scbre problemas especiales y obtener informa—
ci6n de mercado de aquellos de sus miembros que hayan estado viajando en
el extranjero. Por medio de una asociacitn se puede incluso tener la -
oportunidad de tomar parte en alqunas conferencias o reuniones interna——
cionales,

5. Tener presente que los departamentos del extranjero o interna—
cionales de los bancos comerciales disponen de una gran cantidad de in—
formaci®n, impresa o de otra clase, sobre palses extranjeros y que los
bancos siempre estdn dispuestos a facilitar a sus clientes documentaci@n
financiera, informes camerciales (de cr&dito),directamente o por los ban
ocos por intemmedio de los cuales operan con el extranjero. '

6. Pedido a las companias de navegacifn de su regifin de datos sobre
los costos de transporte a los diferentes mercados, o consulta al respec—
to a alguna firma de expedidores. C(onviene asimismo al exportador en —
ciernes proceder a una verificacitn de los distintos medios de expedicitn:
maritimo, aéreo, camidn, ferrocarril e incluso por paquete social, si el
producto a exportar es pequeno.

7. Examen de las gufas comerciales de diferentes paises de las pigi
nas amarillas de las gulas telef6nicas extranjeras para tener una idea —
de los clientes en perspectiva, Hay una publicacién llamada"Internatio—
nal Yellow Pages" (pdginas amarillas internacionales) que da la clagifi—
cacitn, nambre, senhas y nfimero de teléfono de mis de 530,000 razones socia
les de 125 maises. La publica la International Yellow Pages, Inc. 1151
Midtown Tcr.zr, Rochester, Nueva York, Estéados Unidos. El precio es de unos
15 ®lares.

Tal vez le sea fdcil al exportador en ciernes obtener una ayuda en -
su oficina gubermamental de famento de la exportacitn. Si en su pafs la
hubiere, sus funcionarios pueden ayudarle a sopesar las posibilidades de
exportacitn de su producto, aconsejandole sobre las caracterfsticas camer
ciales en varios mercados e informarle acerca de las "condiciones de acce
so a los mismos". (Esta expresitn abarca muchas cosas importantes, camo
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los derechos de imprtaciSn, las restricciones o contingentes de impor

tacitn, los reglamentos de divisas, arreglos preferenciales, etc.).
Existen publicaciones especializadas donde los campradores inter

nacionales expresan sus demandas por diversos productos.

. Se recamienda ver los anexos en donde hay una lista de estas pu-~

blicaciones.

2.2 TERMINOS Y OBLIGACIONES DE LAS TRANSACCIONES INTERNACIONALES
DE OOMPRA Y VENTA.

Diffcilmente podrian efectuarse adecuadamente las operaciones co-—
merciales internacionales, sin una regulacifn que contemple las pbli—
gacianes y derechos tanto del vendedor como del camprador,

Esta requlacifn estd representada por los llamados términos de -—
venta "INOOTERMS" cuyas siglas significan International Comercial Tems
(Términos Internacionales de Camercio) .

En las operaciones comerciales internacionales se maneja comdnmen
te la versifn Incoterms 1953, vigente actualmente; su aplicacién se -~
debe a que establece una secuencia tanto contractual com contable en
cada uno de sus t€rminos.

Los téminos de la Cimara de Camercio Internacional se publicaron
por vez primera en 1953, de ahf su tftulo "Incoterms 1953" y nuevamen—
te se publicaron en su farma actual, asf también se encuentran incluf-
dos los términos"Delivered at frontier" (entregado en frontera) y "Free
on board aivport" (libre a bordo aeropuerto), tfrminos que fueron adop—
tados por :.mera vez en 1967 en el ceno de la Cimara de Comercio Inter
nacional, los cuales estaban editados anteriormente por separado.

Los INCOTERMS abarcan desde el t€mmino de venta "Ex-works" (punto
de origen), hasta el tfrmino de venta Ex-quay (sobre muelle), utilizan-—
do menores y mayores grados de obligaciones y derechos del exportador ~
e importador al utilizar estos términos de venta.

Al aceptar un determinado témino de venta, tanto el exportador [=2]
mo el importador aceptan las condiciones y precios de exportacifn que —
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dicho t&mino implica; es decir, obligaciones y derechos, costos o gas-
t0s en que ambas partes incurrirsn,

Cabe hacer alusifn a que estos términos no sombligatorios o impues
tos por ninquna legislaci6n internacional, ni por pafs en especial, sino
que con estos conceptos se ha pretendido facilitar las negociaciones en—
tre vendedores y campradores y de esta manera evitar malos entendidos, -
disputas, y pleitos oon la consiguiente pérdidad de tiempo y dinero.

Asf también, las partes contratantes podrdn adoptar estas reglas o
mo reglamentacifén general aplicable a sus contratos, © introducir también
determinadas modificaciones o ahadir otras cliusulas que convengan al i
po de tr&fico mercantil al momento de la celebracifn del contrato.

2.2,1 QOOTIZACIONES EN LA EXPORTACION.

Al realizar una cotizacién utilizando los t&minos de venta mencio—
nados, conviene hacer notar que una rentabilidad razonable en las opera—
ciones de carercio exterior para la empresa exportadora, es aquella que
se refiere.a la utilidad monetaria exclusivamente. Pero también es ——
cierto queexisten otros beneficios derivados de esta prdctica, camo por e
ejemplo:

a) Participacién debido a su prdctica de ventas internmacionales, en
el implemento de sistemas de capacitacifn y seleccifn de personal espe—
cializado.

b) Establecimiento en forma mds adecuada de sus sistemas de organi-
zacitn,

c) El 2. tar en la actividad exportadara le permite a la empresa ma—
nejar econaafas de escala, a efecto de poder utilizar costos y precios -
marginales e impactarlos en sus cotizaciones internacionales.

d) Se adopta el cambio de proyectar a la empresa hacia “afuera”, —
manejando estrategias, politicas, modalidades e intrumentos de comercia-
lizaci6n internacional.

En restinen, la politica de precios internacicnales no es otra cosa
que la aplicacitn de la cotizacifn y presentacifén de la oferta exporta—
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ble, que permite colocar a precios campetitivos un producto determina
do. ’

El cuadro 2.1A nuestra el flujo de informacifn que conduce a la
obtencién del precio de pre-exportacifén, este precio de pre~exportacifn
es el que tiene un producto cuando todavia no sale de las fronteras de
el pais. Se puede decir que el precio de pre—exportacifn incluye to-
dos los costos en que se incurre desde el nomento de la produccitn —-
hasta el momento en que esta listo el producto para ser enviado al ex-
tranjero.

El cuvadro 2.1B nos rméstra de una manera campacta los costos prin
cipales que involucra cada término de venta y mis adelante analizamos
cada uno en detalle las obligaciones de comprador y vendedor tjue impli
ca el uso de cierto término de venta.

Cuadro 2,1A: OBTENCION DEL PRECIO DE PRE-EXPORTACION.

Precio de Pre—exportacién

' Factores previos a

las ootizaciones -

internacionales. Condiciones de venta

Aspectos contractuales

Condiciones de pago

™

TR5IS CON
FALLA DE ORIGEN




CUADRO 2.18: ESQUEMA COMPACTO DE TERMINGS INTERNACIONALES DE COMPRA VENTA.
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2.2.2 EX~WORKS -~ EN FABRICA
(En punto de origen, almacén, plantaci6n, planta, etc.)

1. CBLIGACIONES L[EIL, VENDEDOR:

a) Entregar la mercancia de conformidad con las términos del con-
trato, junto con toda la prueba de dicha conformidad.

b) Colocar la mercancia a disposicién del camprador, en el tiempo
¥ lugar previstos en el contrato.

c) Empacar convenientemente la mercancia.

d) Avisar al camprador, con antelacifn, de la fecha en que podrd
disponer de la mercancia.

e) Pagar lcs gastos de las operaciones de verificacifn {calidad,
medida, peso nfmero) .

f) Soportar los riesgos y gastos que corra la mercancia debida-—
mente individualizada seglin el contrato de venta, hasta el mamento --
en que disporga de ella el camwprador.

g) Ayudar al caxprador, a costa de &ste, a cbtener los documen—
tos necesarios para poder sacar la mercancia del pafs de origen e in-
troducirla en el de destino.

2. OBLIGACIONES DEL COQMPRADOR

a) Recibir la mercancia en el lugar y en el tiempo previstos y -
pagar el procio convenido en el contrato.

b} So.oxiar los riesyos y gastos de la mercancia, debidamente —
individualizada segfin el contrato de venta, a partir del mamento en -
que deba disponer de ella.

c) Soportar todos los dereches e inpuestos de exportacién que ——
pueda haber.

d) Cubrir los gastos de obtenciSn y costo de las documentos se—-
flalados en el apartado 1., g), cwprerdides el certificado de origen,
la licencia o permiso de exportacifn, y los dercchece consulares.

R
e o
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e) Cuando el eamprador sefiala un plazo para recibir la mercancia
o bien elige el lugar de entrega y no da las instrucciones pertinen—-
tes oportunamente al vendedor, asumird los gastos adicionales asf co-
mo los riesgos que esta situacién origina al producto desde la fecha
de expiraci6n del plazo fijado para el cargamento, con tal que la mer
cancia sea individualizada adecuadamente.

2.2.3 DELIVERED AT FRONTIER - ENTREGADO EN FRONTERA
(lugar de entrega convenido en la frontera)

1. CBLIGACIONES DEL VENLDEDOR:

a) Entregar la mercancia seglin los t&rminos del contrato de ven
ta junto con la prueba de conformidad del mismo.

b) Entregar la mercancia a disposici6n del camprador en el lugar
de entrega designado, en la frontera correspondiente y en la fecha —-
o plazo estipulados en el contrato de venta. Al mismo tiempo, facili
tar al camprador, segln el caso, la carta de porte o quia ferroviaria
acostumbrada, hacerse cargo del resguardo de las mercancfas en alma——
cén de depbsito si fuera necesario, asi cano gestionar la orden de —-—
entrega o documento similar. Dicho documento permitird la entrega de
las mercancias al camprador en el lugar designado en la frontera me—-—
diante endoso.

Con el fin de evitar malentendidos, se recamienda a los contratan
tes que empleen este t&rmino camercial, que califiquen el sustantivo
"frontera’ i 'icando los pafses que separa y también el lugar de en—
trega designade,cualquier otra manera. También se encargard de tra-
mitar la licencia o permiso de exportacifn y cualquier otro documento
que resulte necesario en ese ‘lugar y fecha, para que el camprador pue
da disponer de las mercancias, segfin se menciona en los apartados -——
2ay 2b.

Las mercancfas que queden a disposicién del cawprador deberdn —-
estar perfectamente individualizadas para poder hacer uso de ellas,

t
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cuando asf se requiera.

c) Cumplir con todos los trdmites que sean necesarios, asi camw
pagar los derechos y tasas de aduana, los impuestos interiores, dere-
chos y estadfsticos, y los demfs que se recauden en el pais de origen
o en otro lugar y dque ternga que cubrir en el cumplimiento de su cbli-
gacitn hasta el momento en que se cologuen las mercancfas a dispoci—
cifén del carprador, segln se menciona en el apartado 1lb.

d) Asumir los riesgos de las mercancias hasta el manento en que
se cumplan las cbligaciones dispuestas en el apartado lb.

e) Junto con los documentos enunciados en el apartado 1b, debe--
rd obtener por su cuenta y riesgo, la autorizaciSn de control de cam-
bios o cualquier documento similar que sea necesario para exportar —-
las mercanclas al lugar designado en la frontera y alglin otra que fue
re indispensable para la expedicién de las mercancias, envisndolas en
transito por otro u otros paises (si se requiera) para ponerlas a dis
pocicién del camprador, camo lo sefialan estas reglas.

f) Llevar a cabo, segfin lo acostumbrado y por su cuenta Y riesgo,
el transporte de las mercancias (incluyendo su paso par terceros pai-
ses) hasta el lugar de entrega indicado en el contrato de venta, cu-—
briendo los fletes y gastos que se ocasionen por su traslado -y con -
reserva de lo dispuesto en los apartados lg y 1lh-, hasta el mamento -
en que se coloquen en la forma debida a disposicién del comprador.
Sin embargo, salvo 1o indicado en los apartados lg y lh, el wvendedar
podrd emplear por su cuenta Yy riesgo sus propios medios de transpor--
te, siempre y cuando cunpla todas las cbligaciones que le campeten ——
seglin esta: 12glas.

Si en el cuntrato de venta no se determina un punto (estacifn, andén,
meelle, almacén u otro cualesquiera) en el lugar designado de entrega
en la frontera, o &ste no ha sido fijado por la reglamentacifn adua——
nera del pais de origen y destino u otra autoridad cawpetente, © por
las normas que rigen al porteador de las mercancias, el vendedor po—
drd , en caso de que existan var:ios puntcs de eleccifn, determinar el
que mis le convenga, siempre y cuando se localicen los servicios de -
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aduana y demis elementos que fuesen necesarios para que las partes pue
dan cumplir las obligaciones que les incumben, seg@in 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 vendedor el que lo determine. El wvendedor —
deber8 notificar al comprador (ver apartado 1 i) el punto que haya de—
terminado y, a partir de ese mamento, segfin lo disponen estas reglas,
habréd que considerarse que ese punto constituye el lugar de entrega -—
designado en el que las mercancfas habrin de quedar a disposicifn del
camprador y donde se realizari el intercambio de cbligaciones y dere—
chos.

g) Facilitar al camwprador, siempre que &ste asf lo solicite y asu
ma los riesgos correspordientes, un documento de transparte d:i.recto, -
obtenido en el pafs de procedencia, y que ampare, en las caondiciones -
usuales, el transporte de las mercancias desde el punto de exportacifn
en dicho pais hasta el punto de destino final que haya designado el —
comprador en el pafs de inmportaci6n; todo esto siempre que tal accifn’
no implique para el vendedor otras cbligaciones, riesgos © gastos que
las que le incumben segfin estas reglas.

h) S8i fuese necesario o habitual descargar o desembarcar las mer—

cancias a su llegada al lugar de entrega designado en la fromtera, Su-
fragar los gastos que provoque tal operacién (incluso los de garraba—
je -manicbras realizadas por un barco chato, pequefio, empleado para —
carga y descarga de los puertos y manipulaci6n) .
En el caso de que el vendador optara por emplear sus propios medios de
transporte para hacer el traslado de las mercancfas al lugar de entre-
ga designado, deberi sufragar todos los gastos que se deriven de la o-
peracifén a que se refiere el p&:rrafo anterior.

1) Avisar, por su cuenta al comprador, en el tiempo razonable, -~
que las mercancias han sido enviadas al punto de entrega designado en
la frontera, utilizando cualquier medio de cammnicacién ripida, ya sea
avitn, tel&fono, telegrama, radiograma, telex, etc., haciendo esto —~~

con la anticipaci6n necesaria, mara que el comprador tame las medidas -

| [ TSI con




19

pertinentes a fin de poder hacerse caryo de las mercancias.

3) Propcrcioyar por su cuenta el -~ jaque de las mercancias a me-~
nos que sea costumbre en ese camercio expedirla sin empacar.

k) Soportar los gastos de las operaciones de carprobacifn, a me—
‘nos que sea costumbre en ese carercio expedirla sin empacar.

k) Sopartar los gastos de las operaciones de camprobacién (tales
camo camprobacifn de calidad, medida, peso, recuento) necesarias para
transportar y poner las mercancias a disposici6n del camprador en el -
punto de entrega designado.

1) Sufragar cualguier otro gasto —ademis de los anteriores- que -
se derive de la operacifn, hasta poner la mercancfa en el lugar desig-
nado de entrega.

m) Ayudar -si el cawmrador se lo solicita y cubre los gastos— en
los lfmites razonables, a cbtener cualquier documentacifn distinta a -
la contenplada anteriormente, que pueda cbtenerse en el pafs de origen
Y Que resultara necesaria para el camprador segtn lo dispuesto en los
apartados 2b y 2f.

2. CBLIGACIONES DEL COMPRADOR:

a) Encargarse y disponer de las mercancfas desde el mamento en ~—
que el vendedor las haya puesto a su disposici®n en forma adecuada, en
el punto de entrega designado en fronters y asumir la responsabilidad
del posterior traslado de las mismas.

b) Cubrir por su cuenta, todos los tr&mites aduansles y de otro -~
tipo que der.« realizarse en el punto de entrega designado en la fron—
tera, o en otro lugar, asf cano cubrir los riesgos y cualquier derecho
o gasto que resulte necesario para importar las mercancfas en el pails
de destino, siempre y cuando hayan sido puestas a su disposicifn en la
forma debida, pagando inclusive los gastos de traslado de las mismas.

c¢) Sufragar los gastos de descarga o desembarque de las mercanci-~
as después de que 8stas 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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glin lo dispone el apartado 1h.

d) Si no se hace cargo de las mercancias tan éronto se encuen~ -
“tren a su disposicifn en la forma debida, sers responsable del riesgo’
‘de las mismas y debera cubrir cualquier gasto adicional que &l o su -
vendedor deban realizar por tal motivo, siempre que hayan sido debida
mente individualizadas e identificadas.

e) Obtener por su cuenta y riesgo, las licencias de importacitn,
autorizacidén de control de cambios, permisos u otro documento que se
expida en el pais de destino o cualquier otro lugar que necesite para
trasladar las mercancias, despufs de que hayan sido puestas debidamen
te a su disposicién en el lugar de entrega en la frontera convenida.

£f) sufragar los gastos que deba realizar el vendedor para cbte——
ner un documento de transporte directo, conforme a lo dispuesto en el
apartado 1 g.

g) El campradar deberd, si el vendedor asi lo requiere, enviarle
las licencias de importacifn, autorizacién de control de cambios, per
misos, u otros documentos o copias certificadas de los mismos, con el
Gnico propSsito de que este Gltimo pueda dbtener el documento de trans
porte directo al que se hace referencia en el apartado 1 g.

h) Proporcionar al vendedor, si' éste lo solicita, la direcci6n -
del Gltimo destino de las mercancias en el pafs de importaci6n, por -
8i acaso la necesitara para tramitar las licencias y otros documentos
a los que se refieren lcs apartados 1 ey 1 g.

i) Cubrir los gastos que hubiere realizado el vendedor, para pro-
porcionarle un certificado de conformidad expedido por una tercera —-
persona, si- mpre que se hubiera estipulado en el contrato de campra -
-venta.

j) Sufragar todos los gastos que haya efectuado el vendedor, cuan
do le hubiera prestado su ayuda para cbtener cualquier documento indi
cado en el apartado 1 m.
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2.2.4 FREE ON BOARD - FOB
(Libre a bordo del buque)
Indicando el puerto de embarcque

1. OBLIGACIONES [EI, VENDEDOR:

a) Entregar la mercancifa de confarmidad con el contrato, junto -
con toda la prueba de conformidad.

b) Entregar la mercancia a bordo del buque sefialado por el cam—
prador, en puerto y fecha convenidos, irmediatamente a &ste.

c) Obtener, a su costa, la licencia o permiso de exportacién o
cualquier otro documento que otorgan los organismos gubernamentales -
para facilitar la salida del embarque del pafs de origen. .

d) Sujeto a los apartados 2. c), 2. d) y 2. e), mis adelante ci-
tados, soportar todos los gastos, incluyendo los impuestos y derechos
de exportaci6n, asi cano los riesgos que corra la mercancfa hasta el
manento en que haya pasado la borda del bujue.

e) Empacar convenientemente la mercancia.

f) Soportar los gastos de las operaciones de verificacién (cali-
dad, medida, peso, nfimero) necesarios para la entrega de la mercancia,

g) Proveer, a sus expensas, el documento linpio usual atestiguan
do la entrega de la mercancia a bordo del buque que se ha designado.

h) Proveer al camprador, a peticitn de éste y a su costa, el cer
tificado de origen.

i} Ayudar al camprador, a costa y riesgo de este filtimo, a conse
guir el conc~imiento y demds documentos necesarios para introducir la
mercancia ¢n el pals de destino (o bien, si se presenta el caso, para
Su paso en transito por un tercer pais).

2. OBLIGACIONES DEL COMPRADOR:

a) Fletar un buque (o reservar el espacio, a bordo de un bugue)
y avisar oportunamente al vendedor del mxmbre del buque, lugar y fecha
de carga.

[ ———— e ann ~. o aems e e
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b) Soportar todos los gastos y riesgos que corra la mercancia a
partir del mamento en que haya pasado la borda del buque y pagar el -
precio convenido de acuerdo a las estipulaciones del contrato.

c) Soportar los gastos de cbtencifn y el costo del conocimiento
‘de embarque, en el caso del apartado 1l.i.

d) Soportar los gastos de dbtencitn y el costo de los documentos
mencionados en los apartados l.h y 1l.i, camprendidos los gastos del -
certificado de origen y de los documentcs y derechos consulares.

e) Si el buque no llega a tiempo © llega antes de terminar el —
plazo convenido, y no puede cargar o terminar de cargar la mercancia
antes de la fecha fijada, soportar los gastos adicionales y riesgos -
que esta situacifn ocasiona, oon tal que la mercancfa sea individuali
zada de acuerdo a los tf&minos del contrato.

2.2.5 OOST - INSURANCE AND FREIGHT

C.I.F.
{(Costo, Seguro y Flete)
Indicardo puerto de salida

1. OBLIGACIONES DEL VENDEDOR:

a) Proveer las mercancias de acuerdo con el contrato de venta, -
junto con los camprobantes del mismo.

b) Contratar el buque y pagar el flete y la descarga en destino.

¢) Obtener a su costa la licencia o permiso de exportacifn y -—-—-
otra autcrizacitn similar de gobierno, si se exige para la salida de
la mercancia del lugar de origen.

d) Cargar la mercancfa en el buque, a su costa y riesgo, y avi——
sar sin demora al cmpra’éor.

e) Contratar, a su costa, el sequro.

f) Soportar los gastos y riesgcs de la mercancia hasta que haya
pasado la borda del bugue en el puerto de embarque.

g) Procurar al camprador, a costa del vendedor, un juego cample-
to de conocimientos de embarque limpios y en forma negociable; tam -
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bigén, la factura de la mercancfa y la pbliza del segquro (o un certifi
cado del mismo, si la p&liza no esti lista todavia).

h) Empacar convenientemente la mercancia.

i) Pagar las operaciones de verificacién necesarias para la car-
ga de la mercancia (calidad, medida, peso, nmero}

j) Pagar todos los derechos e impuestos de la mercancia hasta su
embarque. :

k) Suministrar al comprador, si lo pide, y con cargo a este Glti
mo, el certificado de origen y la factura consular.

1) Procurar al camprador, si lo pide, y con cargo a este Gltimo,
su colaboracién para conseguir toda la documentacifn necesaria para -
poder importar la mercancia en el pafs de destino,

2. CBLIGACIONES [FEL COMPRADOR:

a) Retirar los Mtw a su presentacifn por el vendedor,y si
son conformes con lo estipulado en el contrato, pagar el precio conve
nido.

b) Recibir la mercancia en el muelle del puerto de destino conve
nido y soportar todos los gastos que haya sufrido durante su transpor
te, menos el flete y el seguro (y menos los gastos de descarga, en el
caso de que haya sido camprerdidos en el flete y pagados por el vende
dar).

c) Soportar los riesgos que corra la mercancia a partir del mo—
mento en que haya pasado la borda del buque en el puerto de desembar-
que.

d) Pagar los gastos de cbtencién = del certificado de origen y
de los documentos consulares.

e) Soportar los gastos de obtencifn de los documentos menciona——
dos en el apartado 1.k) y 1.1).

f) Pagar los derechcs de aduana y los demds derechos e impuestos
exigibles para la importacién.

g) Obtener, a su costa, la licencia o permiso de importacifn o -
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documentacién similar para facilitar el ingreso de la mercancia al —
pals de destino.

h) Cuando el camprador sefiala un plazo para embarcar la mercan—
cfa o bien elige el puerto de destino y no da las instrucciones perti
nentes oportunamente, asumird los gastos adicionales, asf camo los ——
riesgos que esta situaci6n origina al producto desde la fecha de expi
racitn del plazo fijado para el cargamento, con tal que la mercancia
sea individualizada adecuadamente.

2.2.6 EX QUAY
(en muelle)
Indicando el puerto de destino

1. OBLIGACIONES [EL VENDEDOR:

a) Entregar la mercancia conforme a los té&rminos del contrato de
venta, suministrando cualquier prueba de conformidad que pueda reque—
rir este tiltimo.

b) Colocar la mercancia a disposicifn del camprador en el muelle
del puerto convenido y dentro del plazo previsto en el contrato.

c) Cbtener a su riesgo y expensas, la liocencia o permiso de im-—
portacifn, y soportar todos los derechos de aduanas, asf cano cual—-
quier otra carga por consecuencia de su importacifn y de su entrega -
al conprador.

d) Proveer, a su costa, el acondicionamiento y empaque usuales -
de la mercancia, teniendo en cuenta su naturalezay su entrega en el -
muelle. -

e) Scpwrtar los gastos de las operaciones de camprabacifn (tales
cano camprcbacitn de calidad, medida, pesos, recuento) necesarias pa-
ra colocar la mercancia a disposicifn del camprador de acuerdo con el
articulo 1,b).

f) Soportar todos los gastos que sean a cargo de la mercancia y
todos los riesgos que &sta pueda correr hasta el mamento en que la —
ponga efectivamente en disposicifn del cawprador, de acuerdo con el -
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artfculo 1,b) a condici6n, sin embargo, de que la mercancla haya sido -
individualizada de forma apropilada; es decir, claramente puesta aparte
o identificada de cualquier otra forma, siendo la mercancia abjeto del
contrato.

g) A su costa, proveer la orden de entrega y/0 cualquier otro do~--—
cumento que el cawprador necesite para hacerse cargo de la mercancia y
levantarla del muelle.

2, OBLIGACIONES DEIL. COMPRADOR:

a) Hacerse cargo de la mercancia tan pronto cano haya sido puesta
a su disposicitn de acuerdo con las estipulaciones del articulo 1,b), ¥y
pagar el precio convenido.

b) Soportar todos los gastos y riesgos de la mercancfa desde el mo
mento que haya sido efectivamente puesta a su disposicifn conforme al -~
artfculo 1.b), a condicibn, sin embargo, de que la mercancifa haya sido
irdividualizada de forma apropiada; es decir, claramente puesta aparte
o identificada de cualquier otra forma, siendo la mercancfa cbjeto del
contrato,

NOTA: Hay dos cotizaciones "Ex—-quay", a saber: "Ex—quay" Duty —-
paid (derechos de aduanas pagados por el verndedor) que es el gque se ha —
definido antes, y "EX-quay" Duties on buyer's accout (derechos por cuen—
ta del comprador) en el cual las obligaciones que se especifican en el -
articulo 1l.c), incumben al camprador en lugar del vendedor. Se recamien
da a los contratantes que se empleen siempre la designacién campleta —~
de esos t8minos, es decir, "Ex—quay" Duty paid, o "Ex-quay" Duties on -
buyer's account, pues de lo contrario podrfa haber incertidumbre en cuan
to a quién corresponden las dbligaciones que se rijan en el artfculo - -
l.c).

2.2.7 OTRAS CLAUSULAS INTERNACIONALES

Cliusula "CIF" (puerto de destino) landed (puerto. . .).
Significa "Costo, seguro y flete, puerto de destino, desembarcado”.
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Ios derechos y cbligacitnes de las partes son los de las cl&usulas
CIF, con la Gnica excepcifn de que el vendedor ha de pagar los gastos -
de descarga, incluyendo garrabaje y gastos de muelle.

Cléusula "CIF" (puerto de destino) custams, duties paid:

Significa "Costo, seguro y flete (puerto de destino) derechos de —
aduana pagados”.

Es identica a la CIF landed, salvo que el vendedor ha de pagar, asi
mismo, el certificado de origen, la factura consular y cuantos documentos
sean necesarios para efectuar el pago de los derechos e impuestos de adua
na.

Cl&usula "CIF" (puerto de destino) cleared:

Significa “Costo, seguro vy flete (puerto de destino) despacho".

Es igual que la anterior, salvo que el vendedor ha de pagar, adewmss,
tados los gastos hasta que la mercancia haya sido despachada por la adua
na y extrafda de ella.

Cldusula "Freight or carriage paid to...

Significa: "Flete o porte pagado hasta..."

Equivale a la Ciusula anterior, pero con el porte pagado hasta el lu
gar designado.

Algunas cliusulas empleadas en el camercio britfnico y norteamerica-

no.

"Ex-dock" B Vendido en muelle o embarcadero

"Ex store" : Verdido en el almacén

"Ex pier" B Vendido en el mielle

"Ex wharf" : Vendido en el embarcadero .
"For fot" H Libre a bordo del vag6n - Libre a bordo del camién

"Free along side ship (F.A.S)": Libre al costado del buque
"Freight or carriage paid to" : Flete o porte pagado hasta...
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NOTA IMPORTANTE:

Par considerarlo de suma importancia, sobre todo en el camercio
México - E.U.A., este filtimo pais ha establecido también algunas de-
finiciones propias y distintas a las de la C.C.I., las cuales son -—
conocidas bajo el nombre de "Definiciones revisadas scbre el Camer—
cio Exterior Narteamericano”, adoptadas el 30 de Junio de 1941.

No cbhstante, las tentativas de unificacién de interpretaciones -
en estos dos términcs, persisten atin ciertas divergencias sobre la -
materia. Por ello, es aconsejable que tanto impoartadores camo expor
tadores estipulen que sus contratos se rigen por las disposiciones -
de "Incoterms 1953" o por las "Definiciones revisadas scbre el canexr
cio exterior Norteamericano" de 1941 y que las cliusulas contenidas
en uno u otro sean aceptadas por ambas partes.

Para efectos de este trabajo, solamente se han considerado les
"Incoterms 1953" y sus respectivas adhesiones, por su caracterfstica
internacional. Y con posterioridad se introducirdn los t&rminos nor
teamericanos.

Asf tambi&n, vale la pena aclarar que los rubros indicados en -
el cuadro esquemdtico fueron integrados al mismo, scbre la base de -
la publicacifn de la C.C.I., pero se puede estimar cualquier otro —
adicional o cawplementario suscitado en el camnercio internacional o
bajo cordiciones especificas de las partes contratantes que no pre—
cisamente se contemplen en este trabajo; para tal caso, se ha incluf
do una parte denaminada "Otras Cl&usulas Internacionales" las cuales
solamente s enuncian.

Asf bien, el exportador deber& recapacitar scbre el producto —-—
que preternde exportar, el mercado al que piensa ingresar, el precio
que va a ofrecer, las condiciaones bajo las que se rigen lcs pafises -
de origen y destino, inclusive en tridnsito; los transportes mis ade—
cuados y otros no menos importantes que son sujetos de investigacién,
antes de establecer su cotizacisn.
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2.3 FORMAS [E PAGO EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

En toda transaccién camercial existen un contrato, convenio o camni-
caciones de campra-venta por medio de las cuales se estipulan las con
diciones, requisitos y responsabilidades a que deben acogerse las par
tes integrantes.
Dentro de dichas estipulaciones se deber8 fijar la forma de pago, que
puede realizarse de las siguientes maneras:

- Pago por adelantado

- Pagos con la orden de carpra

- Ventas en cuenta corriente

- Giros a la vista

- Letras de cambio o giros a plazos y

- Cré&ditos comerciales documentarios.
De las formas antes mencionadas, las tres primeras se pueden efectuar
sin la intervenci6n de instituciones de cr&dito. Por lo que, atendien
do a la sequridad que puedan presentar, se consideran las menos apro—
piadas para el exportador.

2.3.1 PAGOS POR ALELANTADO

1. PROCEDIMIENTO
El exportador exige al importador el pago por adelantado, antes
de efectuar el embarque de las mercancias.

2. CONITCIONES

Las coirdiciones en que habitnalmente el importador acepta hacer
pagos anticipados, son las siquientes:

a) Si la demanda es mayor a la oferta (mercado de vendedores).

b) Si el vendedor damina el mercado.

c) Si el pago por adelantado s6lo se aplica a una parte del va-
lor de la orden de campra, camo 25% o 50%.

d) Cuando se trata de operaciones en que el fabricante tuviese
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que adquirir materiales costosos para producir el artficulo solicitado.
2.3.2 PASO OON LA ORCEN DE COMPRA

1. PROCEDIMIENTO

a) El pogo viere acapaiado do la orden de canpra.

b) La aceptaci€én de la orden v del pago obligan al exportador a —
despachar contractualmente la crden ciltado.

2.3.3 VENTAS EN CUENTA QCRRIENIE

1. PROCEDIMIENTO

Al hacerse un embarque de mercancias el importador recibe la fac-
tura correspondiente que debe pagar dentro de determinado perfodo. ES
te es un procedimiento que se emplea cantimmente en el coarercio inter—
no, pero no ofrece proteccifn al expartador cuando se aplica al caner-
cio internacional. Por consiguiente, se emplea rara vez en las tran—
sacciones de exportacifn, cuando hay una relacifn mds estrecha entre -
ambas partes.

2, TIPOS [E ARREGLOS EN CUENTA OORRIENTE

a) Condiciones ordinarias.- Significa generalmente que el pago de
be hacerse dentro de los 30 dfas siguientes a la fecha de la factura.

b) Vencimiento establecido.

- Pumds exigirse el pago dentro de un perfodo que fluctda entre
30 y 120 dias, a partir de la fecha de la factura o embarque.

=~ Dentro de los 10 dias siguientes al fin de mes en que se haya
efectuado el embarque. Esta fémmla concede, en realidad, menos de 30
dias de crédito y se emplea cuando el camprador radica en un pafs veci
no y s6lo el tiempo que requiere el tridnsito puede consumir la mayor -
parte del perfodo del cré&dito.
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c) A consignacitn.

- El embarque se realiza sin pago previo, pero la propiedad le—
gal de las mercancias sigue siendo del exportador.

- E1 importador paga por la mercarncia recibida a medida que la
verde,

- La venta a consignacién estd protegida, a memido, por leyes
nacionales en los palses importadores -10 que debe camprobarse—.

~ Algunas veces, el exportador puede tener la proteccifn par- -
cial de las finanzas de curplimiento o consignar las mercancias a un
agente bancario cuyo crédito esté asegurado.

~ Es un buen sistema, cuando se trata de la venta de pequefias -
cantidades de mercancias o de lotes de nuestras.

- Afin cuando est#n generalmente cubiertos por las condiciones -
de las cuentas corrientes, es bueno reforzarlas can otros arreglos -
(por ejemplo, sequros camerciales, etc.)

Otra forma muy frecuente de efectuar el pago de mercancias es median
te titulos de cré&dito: generalmente pagar€s suscritos por el importa
dor o giros y/o letras de cambilo, emitidas a cargo del mismo por el
exportador (vendedor), que vendrfan siemdo:

2.3.4 ILETRAS DE CAMBIO O GIROS A IA VISTA

Se puede definir un giro a la vista camo una orden formal del expor—
tador al importador para que éste pagyue el valor de las mercancfas -
vendidas en las condiciones acordadas.

Demanda el pego inmediato, contra presentacidn del documento ante el
importador © el banco correspondiente, y puede estipular el pago en
el pafs del exportador o en cualgquier lugar del extranjero,

2.3.5 TIPOS [E GIROS A LA VISTA

1. GIROS QONTRA DOCUMENTOS DE EMBARQUE
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Son loé giros que van acampaiiados con los correspondientes documentos
de embarque; una de las ventajas de operar a través de estos documen—
tos, es que el exportador puede impedir la entrega de las mercancias
al importador hasta que &ste pague el giro respectivo.

El procedimiento a seguir a través de estos documentos es el siguien—
te:

El exportador envia mediante un banco y &ste a su banco corresponsal
en el pafs del importador una letra y los documentos de embarque co-—
rrespondientes, con instrucciones de no entregarlos al importador has
ta que &ste pague el giro. Es indispensable que el importador tenga -
el oconocimiento de embarque para pader retirar la mercancia de la a-
duana y por lo mismo liquidar la operaci6n.

2. GIROS LIMPIOS
Son aquellos que no van acarpanados de documento alguno para su cobro.
Ocasionalmente, este tipo de cobro se utiliza cuando existe una con—
fianza mutua entre camprador-vendedar, ya que los documentos de la --
venta y el conocimiento de embarque se envian de modo directo al im—
portador (comprador), independientemente del giro, para permitirle --
recibir y examinar las mercancias (antes de los tr&mites de aduana).

3. LETRAS DE CAMBIO O GIROS A PLAZO

Son instrumentos que demandan el pago a plazos predeterminados de 30,
60 o mis dias.

El Barco Emisar:
Es el que ustablece el cré&dito camercial documentario y que se campro
mete ante el beneficiario ~ya sea directamente o por conducto de sus
corresponsales- a pagar el importe, especificando contra la presenta—
cibn de los documentos solicitados, en campleto amplimiento de los -
términos y condiciones estipulados en el mismo.
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El Banco Corresponsal:

Es el banco del extranjero que interviene en la operaci6n y, =--—
seqgin su funcifn, puede ser:

Aqusl notifica o confirma el cré&dito emitido por el banco orde--—
nante y/o el que lo negocia y/o paga al beneficiario.

El Banco Notificador:

Notifica al beneficiario de la emisitn del crédito.

El Banco Negociador:

A solicitud del beneficiario, puede negociar las letras mediante
el cabro de una comisitn. :

El Barnco Pagador:

Se campromete a liquidar el crédito a la presentacifén de las le—
tras y de toda la documentacibn.

El Banco Confirmante:

Se campramete en los mismos t€rminos que el banco emisor, a pa—
gar al beneficiario

Vendedor o Exportador:

En la transaccifn carercial, es el beneficiario en el crédito —
camercial documentario, o sea, la persona ffsica o moral que tiene ——
derecho a ccbrar su importe mediante la presentacifn, en los té&minos
sefalados, de los documentcs en &1 referidos.

Existen diversas cartas de crédito en atencién a sus caracterfs—
ticas, siendo las principales:

a) Por lo que respecta a la posibilidad de cancelacifn o modifi-
cacién:

- Revocables

- Irrevocables

b) Por lo que respecta al campramiso que adquiere el banco que -~
recibe la Carta de Crédito:

~ Notificadas

- Confirmadas

c€) Por lo que respecta a la disponibilidad:

= A la vista de aceptacifn o plazo
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d) Por lo que respecta a que vuelvan a entrar en vigor:

= No revolventes

- Revolventes

e) Por lo que respecta a la oesifn de derechos del beneficiario:

- Intransferibles

- Transferibles

£f) Por lo que respecta al recorrido de la mercancia:

Existen dos modalidades:

- Letras o giros a determinados dfas vista, cuyo vencimiento -
se cuenta a partir del mamento de su aceptacifn por el importador.

- Los giros o letras a una fecha determinada, cuyo vencimiento
se cuenta a partir de la fecha pactada entre ambas partes, nommalmen
te la de embarque. Estos documentos son extendidos o girados por el
exportador a cargo de su cliente -en este caso-, también se acostum—
bra que al documento expedido se anexen los documentos de embarque -
Yy que &stos se entreguen contra aceptacién del girado.

4. IOS GIROS A DIAS FECHA LIMPIOS

Son giros que no estin acamwpanados por los documentos de embar-
que. Este tipo de cobro no es aconsejable por el hecho de que el ~
exportador esti virtualmente a merced del importador, en lo que se -
refiere a su cargo (o implican gran confianza con el cawrador en —
el extranjero).

5. ACZPTACTION COMERCIAL
Es la confirmacifn por escrito de parte del importador (compra-
dor), acerca de la fecha, lugar y forma de pago {(cheques, pagarés, -

etc.).

2.3.6 CARTAS DE CREDITO O CREDITOS COMERCIALES DOCUMENTARICS

Se puede definir un crédito camercial documentario, o carta de
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siempre que estén de acuerdo con ellos ‘las partes que intervienen —
en la operacifn, principalmente el beneficiario.

Este documento constituye el campromiso irrevocable que asume -
un banco (emisor), de pagar el importe especificado en la carta de ~
cré&dito al recibir en sus oficinas los documentos respectivos, siem—
pPre y cuando estén de oconformidad con las condiciones de la misma.

Usualmente, esto implica que dicho banco se reserva el derecho
de hacer el pago final y dar por liquidada la operacifén sélo hasta
después de recibir los documentos correspondientes, camwprobando a -
su satisfaccifn que estén en drden y que los requisitos estipulados
se hayan cunplido.

Si bien esta clase de cartas de cr&ditos no llevan la garantia
o responsabilidad adicional de algin otro banco, sf se acostumbra -
cue la institucifn emisora solicite a un banco corresponsal que la
*notiffque”, o sea que la trasmita al beneficiario. Esta notifica-
cifn se hace sin responsabilidad o coampramiso del banco notificador.

Para el beneficiario, estos créditos proporcionan una garantfa
tan buena camo bueno sea el banco que lo emitid.

El beneficiario, uma vez que tiene lista su documentacifn, tie
ne que cobrarla por alguno de los siquientes medios:

a) Enviarla directamente al banco emisor, solicitando abono en
alguna cuenta previamente establecida con el miamo.

b) Entregarla al cobro al banco de su localidad para que 8ste
gestione la cdbranza y le liqufde con posterioridad.

c) Propomer la negociacifn a cualquier banoo de su localidad,
que normaiunte serd el que haya notificado el crédito.

En cualquiera de los tres casos, el beneficiario tendrf que —-
soportar los siguientes gastos:

- Gastos de correo, al enviar documentaciones y de cable o te
1&fono, si el reemrbolso 1o quiere r&pidamente.

= Esperar unos dfas a que le entreguen su dinero, o bien para
comisién en caso de negociacifn.

- Comisiones de cobranza, en caso de utilizar este servicio.
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crédito carercial, camwo el documento mediante el cual uma institu- -
ci6n bancaria se obliga, por cuenta de un comprador (importador), a
pagar a su vendedor (exportador), determindada suma de dinero dentro
de un plazo también determinado, y contra la entrega de documentos -
que demuestra el embargue o entrega de mercancfa, bajo condiciones —
expresamente sefialadas en la carta de crédito.

las partes de un cré&dito camercial documentario son:

- Cliente solicitante o importador

- Banco emisor del cr&dito

- Banco corresponsal pagador o negociador del cré&lito

~ Benefjciario o Exportador

Canprador o Importador.

Es la persana fisica o moral que acude a un banco a solicitar el
establecimiento de un créditn camercial documentario o se cbliga a -
reembolsar al banco el importe.. pagadero por su cuenta, €n cuanto
se le notifique que el beneficiario ha dispuesto del valor de la car
ta de cré&dito.

- De importacitn

- De exportacifn

— Nacionales e Internmacicnales.

1. REVOCABLES E IRREVOCABLES

Los créditcs camerciales docunentarics revocables son aquellos
que se pueden cancelar o modificar sin ser necesario el previo avi-—
so al benaficiacin, bastando para ello con gue el solicitante pida -
su cancela:: i al banco emisor y surtiendo efecto, hasta el mamento
en que el banco notificador reciba el aviso de revocacifn.

Este tipo de cr&ditcs implica un riesgo para €l vendedor. Se -
establecen en casos de limitada confianza entre el comprador y el —
vendedor que buscan Gnicamrente facilidades financieras, ya que las ~
canisiones son mds accesibles.

Los irrevocables son los que se pueden cancelar o modificar, ~-
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Una de las modalidades mis frecuentes consiste en que el cr&di-
to indicque que es disponible mediante letras a cargo del propioc co—
rresponsal, sin que esto implique que el banco corresponsal confirme
el cré&dito. Esta indicacifn puede cbedecer a que el banco emisor -—
mantenga alguna cuenta con el banco corresponsal y asi el banco noti
ficador-pagador, al mamento que le sea presentada la documentacién,
cargue la cuenta del banco emisor, y de esta manera el beneficiario
no incurra en gastos, ni esperas.

Otra modalidad consiste en que el crédito irrevocable indique =
que es disponible mediante letras a cargo de un banco situado en un
tercer pais. El beneficiario, para cabrar, debe solicitar al banco
notificador que le negocie la documentacifn ~aceptando el descuento
de gastos y camisiones-, encamendirsela para su cobro, o cobrala di-
rectamente remitiendo toda la documentacién al banco pagador.

Por todo lo anterior, es conveniente que cuando un beneficiario
reciba un aré&dito camercial documentario de su banquero local, ello
no implique, de ninguna manera, que &ste tiene la cbligacifn de pagir
selo, ni ain cuando el crédito indique que las letras serdn a cargo
del mismo banco local. Serd conveniente aclarar qué clase de banco
es el emisor y la forma en que va hacer efectivo el cré&dito.

2. NOTIFICADAS Y CONFIRMADAS

Las notificadas son aqué€llas en las que el banco corresponsal -
que recibe la Carta de Cr&dito no adquiere cawpramiso alguno ante -—
el beneficizrio, limitdndose a notificar el cré&dito, sin ninguna res
ponsabilidad de su parte.

Las confinmadas son aquellas en las que el banco corresponsal -
que las recibe se campramete solidariamente y por encargo del banco
ordenante, a pagar el importe del crédito al beneficiario dentro de
los tAmminos y condiciones del mismo. '

Un banco afiade su confirmacifn cuando asf se lo solicita el ban
coO emisor, y siempre que el crédito haya sido emitido en forma irre-
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vocable. Los bancos cobran al banco emisor una camisifn de confir--

. macién,

Estos documentos constituyen el campramiso irrevocable de pago,
no solamente del banco extranjero que las emite o establece (banco -

" emisor), sino también del banco en la localidad del exportador (ban—
co corresponsal), que las confirma y por ese hecho, se hace solidaria
mente responsable de dicha obligacifn y se campramete a efectuar el
pago en sus oficinas, cumpliendo con los requisitos que le impone —
el cawprador extranjero a través del propio documento.

3. CREDITOS IRREVOCABLES CONFIRMADOS

Si el vendedor busca primordialmente seguridad en la operacifn
—porque no conozca plenamente al camprador ni a los bancos de la pla
za del mismo-, puede solicitar desde un principio el establecimiento
de un cré&dito irrevocable, confirmade por un banco de su localidad
internacionalmente conocido.

Auncue el banco confirmante adquiere el campramiso de pagar los
giros, si &stos deben ser girados a cargo del banco emisor, el vende
dor tendrd que soportar los gastos necesarios y camisiones hasta que
se logre el cobro, a menos que los giros Sean a cargo del banco con-
firmante. Y no debe sufrirse el error de considerar que el confir—
mar el cr&dito el banco local, se traslada a su plaza el lugar donde
el cr&dito es pagadero; esto debe aclararse viendo a cargo de quien
serfn los libramientos.

4.A 1A VISTA, DE ACEPTACION O PLAZO

Las Cartas de Crédito a la Vista son aqué&llas en las cuales el
beneficiario, para disponer de su inporte, emite un girc a la vis-—
ta, mismo que es pagadero a su presentacifn y con los documentos so—
licitados también correctos.

Las cartas de cr&dito de aceptacifn son aquéllas en las que el

TESIS CON
PALLL DT NN




68

beneficiario, para disponer de su importe, emite un giro o plazo - -
(a un nfmero determinado de dfas vista, o dfas fecha de ewbarque, —
etc.), mismo que es aceptado al mamento de presentar los documentos
de embarque y pagado su vencimiento (aceptacifén bancaria).

5. NO REVOLVENTES Y REVOLVENTES

Los créditoe camerciales documentarios no revolventes son aqué-
1llos que, una vez utilizados, se extinguen definitivamente.

Las cartas de crédito revolventes son aquéllas que permiten al
beneficiario disponer en varias ocasiones del importe total del crédi
to doaumentario. Por ejemplo, con una carta de cr&lito irrevocable
y revolvente por § 100,000.00, con vigencia de 180 dfas y disponible
nensualmente, el beneficiario podrd utilizar el monto del importe ca
da mes, mientras dure la vigencia de dicha carta (la Revolvencia oue
de ser automitica o previa autorizacibén del banco emisar del cr&dito
camercial) .

6. TRANSFERIBLE E INTRANSFERIBLE

Son aquéllos en que el beneficiario de los mismos es el vende—-
dor de la mercancia, y por lo tanto no tiene facultades para ceder -
sus derechos a un tercero.

Los cr&ditos camerciales transferibles o asignables son aqu——
llos en cque el beneficiario tiene la facultad de ceder total o par—
cialmente s derechos a un segundo beneficiario, gue se conoce con
el nanbre de asignatario.

7. IE IMPORTACION, EXPORTACION, NACIONALES E INTERNAS
La Carta de Cr&dito de importacién es aguélla que un cawprador

mexicano pide a un banco local, con el abjeto de internar mercancfa
adquirida en el exterior.

TESNS CON
FALLA DE ORIGEN




69

Ia Carta de Cr&dito de exportacifn es agquélla que abre un banco en
el extranjero a favor de un vendedor mexicano.

a) Prooedimiento

- El importador empieza por establecer en su propio bancn dicho -
doéumento; que debe contener instrucciones correspondientes a las condi
ciones en las gue el banco hard el pago del monto del inmporte de las mer
cancias al bperneficiario.

- EI banco importador camunica a su banco corresponsal en el pals-
del exportador, las condiciones de los arreglos de pagos mencionados.

- El banco corresponsal notifica al exportador la dispanibilidad -
de fondos que se le pagard, contra un embarque especifico de mercancfas.

~ Cuando el exportador haya embarcado las mercancfas presentard —
ante el banco corresponsal sus documentos como pueden ser:

El conocimiento de embarque (que es el camprobante o constancia de
que el portadar ha recibido la mercancfa para su transporte al punto de
destino); ademds pbliza o certificado de segquro, certificado de origen,
calidad, anflisis, peso, lista de empaque, factura cawercial, etc., —cu
yos datos deberdn coincidir entre sf y con los documentos de embarque,
debiendo estar expedidos por quien indique la carta de cr&dito.

- A la presentacifin de los doaumentos citados en el p&rrafo ante—
rior, el exportador recibird el pago correspordiente por la venta rea—
lizada en el exterior.
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2.4 OONTRATOS DE COMPRA-VENTA INTERNACIONALES

Es recomendable gque, en todas las operaciones de compra-venta in-
‘ternacional se tenga camo practica general la elaboracifn del contra—
to, o bien, al menos la practica de dejar constancia escrita de los —
acuerdos a los que hayan llegado los interesados; esto permite obtener
sequridad en dichas operaciones evitando con ello futuros contratiem—
pos que afecten el &xito del negocio de que se trate.

Hacemos la observacitn que para cualquier consulta sohre este par
ticular, puede recurrir el interesado al Departamento Juridico del - -
(IMCE) Instituto Mexicano de.Camercio Exterior, donde se le brimdard -
la asesorfa necesaria de la manera mds amplia.

1, QUE ES UN CONTRATO

Llanamente expresado, un contrato es el documento o conjunto de -
documentos que acreditan fe.hacientenen%? los Acuerdos a que han llega-
do los interesados, y que se convierten en derechos y obligaciones pa-
ra cada una de las partes en relacifn al negocio de que se trate.

En concreto se puede decir, que par medio de este documento o do-
cumentos se transfiere la propiedad de un bien o servicio al importa--
dor mediante el pago de un determinado precio. Una operacifin camer-—
cial puede ser cerrada, de acuerdo con la ley, por tel8fono , telegrama,
carta, telex, etc.; por lo anterior, es recomendable y en ocasicnes ab
solutamente necesario, contar con alg(n documento, de cualquier natura
leza, que jernita llegar al conocimiento cierto de los Acuerdos que =—
tengan los interesados.

Los acuerdos nds importantes que se deben observarpor escrito son
los siguientes:

a) los derechos y obligaciones de los iInteresados estin perfecta-
mente definidos.

b) Las condiciones de pago son claras y precisas, evitando con -~

! ':fi-m-.? UlN

FALLA DE ORIGEN




71

‘ello confusiones o malos entendidos que lo retrasen o anulen.
c) En caso de desacuerdo en un punto determinado, el contrato -

por escrito despoja cualquier duda.
Requisitos Basicos

a) Narbre, damicilio y pals de los interesados, a efecto de per
mitir la plena identificacifn de &stos.

b) Objeto.

En qué consiste el dbjeto de dicho contrato, es decir, la iden—
tificacién del producto (s) que se vaya (n) a negociar; especificando
su nmaturaleza y caracterfsticas en foarma clara, ya que es frecuente
que se especifiquen las normas que, camo minimo, se deberdn cumlir,
o sea, es conveniente definir si son normas nacionales del pais del
exportador o del inportador, o bien si se trata de normas internacio
nales.

¢) Precio.

Debe establecer precisamente el precio y el tipo de moneda pac—
tada en la operacifn. Normalmente, se hace en moneda extranjera, —
por lo que debe prestarse especial atencifn a la relacifn cambiaria
que exista con nuestro peso.

No cbstante que las leyes mercantiles de M&xico scbre el parti-
cular indican que se haga mencifn de la equivalencia en moneda nmacio
nal, dada la agilidad que se requiere en operaciones de esta natura—-
leza, se deja a criterio de las partes efectuadas o no la conversifn.

Sin eriargo, se recanienda para cumplir con esta disposicifn ——
legal.

d) Forma de Pago.

Es inportante dejar perfectamente asentado este elemento. En -
este tipo de operaciones internacionales se ha impuesto el uso de ——
las cartas de cr&dito, por su agilidad en el trdmite para cbtenerlas
y por su cobro (ver farmas de pago en operaciones de camercio exte—
rior).
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e) Términos de entrega de la mercancia.

Se refiere a las condiciones generales de cawpra-venta (ver -—-—
punto No. 22 "Términos de venta internacionales” (Incoterms 1953 —-
modificados), ya que son los medios previamente establecidos para fa
cilitar las operaciones de camercio exterior. Ejem. Ex-works, for—-—
-fot, fas, fob, etc.

f) Forma en que serd enviada la mercancia.

Es conveniente especificar si el producto va a ser atendido en
un determinado empaque (cajas de cartfn, madera, sacos, a granel, -
etc.). 5i estos materiales que se van a usar, son de algGn valor,
debe aclararse si serdn devueltos. o bien a cargo del exportador o -
del importador.

g) Si el producto tiene alguna marca.

Es necesario dejar muy claro el uso que puede darle el campra-
dor a un producto identificado por una marca determinada, a efecto
de cuidar la imagen de &sta, su distribuciSn y publicidad; y asimis
mo abligar al camprador que notifique cualquier acto del gque tenga
conocimiento y gque sea lesivo al uso o exclusividad de la marca.

h) Solucibén en caso de litigio.

En caso de que los interesados tuvieran alguna divergencia en
el cunplimiento de la operacién o respecto a quien debe cumplir ci-
ertas cbligaciones o si se anitif el sefalamiento a los de su res—-
pectivo danicilio, es matural gue esto generard intereses contra—-—
puestos. Por eso se recaomienda la inclusifn de la clfusula arbitral,
ya que las ventajas de dicho juicio se relacionan con procedimien—
tos, dinerc ;' tiempo, y la certeza de una resolucién justa; para —
tal efecto, se recanienda cano organismo arbitral a la Camisifn pa-
ra Proteccifn del Camercio Exterior de México, que funciona dentro
del IMCE.
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2. (EJEMPLO DE) OCONTRATO DE COMPRA-VENTA QUE CELEBRAN POR UNA —
PARTE IA EMPRESA

PRESENTADA POR SU SR.

A quien en lo sucesivo se le designmard Como "La ven
dedora" y por la otra LA EMPRESA

PRESENTADA POR SU
SR. A quien en adelante se le denamina
rd camo "la campradora" de acuerdo a las siguientes declaraciones y
cl&usulas:

DECLARACTICNES

Declara "LA VENDEDORA" :

I. Que es una sociedad Anfnima legalmente constitufda de confor
midad a la Escritura Pfblica No. pasada ante la fé del No
tario Pdblico No. Licenciado

de la civdad de

II. Que se dedica entre otras actividades, a la fabricacifn, ven
ta y exportacitn de

III. Que cuenta con el personal adecuado para realizar las acti
vidades a que se refiere la Declaracifn que antecede.

IV. Que el Sr. es legiti
mo representante y, consecuentemente, se encuentra debidamente facul
tado para suscribir el presente instrumento.

Declara "LA COMPRADORA"

V. Que es una enpresa constitufda de acuerdo a las leyes vigem
tes en y que se dedica, entre otras
actividades, a la importacifn del producto a que se refiere la Decla
racit6n II de este contrato.

VI. Que el Sr. en su caricter de

es su legitimo representarte y estf —
facultado para suscribir este contrato.
DECLARAN "AMBAS PARTES™:
VII. Que tiereninterés en realizar las operaciones camerciales

N
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a que se refiere el presente contrato, de conformidad a las antericres -
Declaraciones y al tenor de las siguientes

CLAUSULAS

PRIMERA. Objeto de Contrato. "LA VENDEDORA" se obliga a enajenar y -
"LA COMPRADORA" a adquirir:

SEGUNDA: Precio. El precio de los productos cbjeto de este instrumen
to que "LA COMPRADORA" se campromete a pagar serd la cantidad de (preci-—-
sar nGmero y letra) F.0.B. (INCOTERMS 53) en (Indicar puerto de embarque).
(P&rrafo Opcional) "LA VENDEDORA"y "LA COMPRADORA" se adbligan a renegociar
el precio convenido, cuando 8ste sea afectado por variaciones en el merca-
do internacional o por condiclones econ@micas, polfticas o sociales exter-
nas en el pais de origen o en el destino, en perjuicio de cualquiera de —

las partes.

TERCERA. Forma de Envfo. "LA VENDEDORA" se cbliga a enviar las mercan
cias cbjeto de este contrato al lugar sefialado en la cldusula anterior cum
pliendo las siguientes especificaciones.

CUARTA. Forma de Pago. "LA COMPRADORA" se cbliga a pagar a "LA VENLIE-
DORA" el precio pactado en la Cliusula Segumda, mediante carta de cré&dito
pagadera a la vista, confirmada e irrevocable, oon vigencia de
meses, en el Banco de la ciudad de contra
la presentacién de la factura, documentos de embarque y certificado de ca-
lidad que amparen la remisi6n de la mercancia.

QUINTA. Entrega de la Mercancia. "LA VENIEDORA" se cbliga a enviar —
Yy entregar las mercancfas a bordo del buque designado por el ocamprador, —
en el puerto de el dia de del9 ,y -
dar aviso de inmediato a "LA COMPRADORA” de este hecho. Para los efectos -
de esta Cliusula "LA COMPRADORA" se abliga a fletar un bugque o reservar -——
a hordo de un buque el espacio necesario por su cuenta, y dar aviso a "LA
VENDEDORA" con una anticipacifn no menor de dfas del nambre del bu—

que.

SEXTA. BEmbalaje y Gastos de Verificacidn. "ILA VENDEDOKA" se obliga a
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sufragar los gastos de embalaje y operaciones de verificacifn camo ocon- -
trol de calidad, de medida, peso, recuento, que se realice para que "LA
COMPRADORA" pueda hacerse cargo de las mercancias.

SEPTIMA. Riesqgos y Gastos de Entrega. "LA VENDEDORA™ se abliga a ---—
sufragar los gastos y asumir todos los riesgos de las mercancias hasta —
el momento en que efectivamente hayan sobrepasado la borda del buque en -
el lugar y fecha sefalados en la Cliusula QUINTA, incluyerndo gastos deri-
vados de los trdmites que hayan cque realizar para la carga de las mercan—
clas a bordo del buque.

Por su parte "LA OOMPRADORA" se obliga a sufragar todos los gastos -~
y asumir todos los riesgos de las mercancias desde el momento precisado -
en el pirrafo anterior, asf como los adicionales causados por retraso =—-—-=
del barco, responsabilidad de carga, © no haber designado el buque a tiem
po, si las mercancias son debidamente especificadas.

OCTAVA. Documentos Varios. "LA VENDEDORA" se abliga a dbtener por su
cuenta y riesgo las licencias de exportacitn, el documento limpio habitual
que prucba que las mercancias han sido entregadas a bordo del buque desig
nado, o cualquier otra autorizacién administrativa que resulte necesaria
pax.'a la exportacién de las mercancias, y a prestar a "LA COMPRADORA" por
cuenta de esta Gltima, si asf lo solicita, la ayuda necesaria para cbte—-—
ner el conocimiento de embarque y cualquier otro documento expedido por -
el pals de procedencia y/o de origen y agquel que pueda necesitar para im-
Portar al pais de destino o el trdnsito que se requiera en terceros paf—
Ses.

NOVENA. Certificacifn del Producto. A fin de certificar la calidad -
del productc a4 que se refiere este contrato, "LA VENDEDORA® acepta que ——
"LA COMPRADOFA" designe un representante cue inspeccione y revise el pro—
ducto.

El representante de "LA COMPRADORA" en cada embaraye del producto —
levantard un acta en la que se hard constar la calidad cbservada en la mer
cancia por el mismo, documento que pordrd a disposicitn de "LA VENDEDORA™
y si &sta lo estima conveniente la firmard de conformidad. El acta -
levantada por el representante de "LA COMPRADORA" y firmado por "LA VENDE-
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DORA" servird de certificado de calidad del producto.

El supervisor de "LA COMPRADORA, a que Se refiere esta cliusula,
sers designado con 30 dfas de anticipacién a la fecha de entrar en fun
cicnes, previa notificacién que al efecto se formmula a "LA VENDEDORA,

{Opcifn) NOVENA. "LA VENDEDORA" se cbliga a provorcionar a "LA ——
COMPRADORA", un certificado de calidad sobre el producto, expedido por
(Laboratorio o Institucién de Verificacién), el cual reconocen y acep-
tan ambas partes.

DECIMA. Certificado de Origen. "LA VENDEDORA" se abliga a solici-
tud, costo y riesgo de "LA COMPRADORA" a obtener ante las autoridades
canpetentes de la RepGblica Mexicana, un certificado de origen de la -
mercancfa objeto del presente contrato.

DECIMA PRIMERA. Patentes y Marcas. "ILA VENDEDORA" declara y "LA -
COMPRADORA", reconoce que los productos objeto de este contratoy a —
que se refiere la Declaracifn I del presente instrumento se encuentran
debidamente registrados al amparo de las patentes nrnercs

y marcas nfimeros ante la Direccién General de --
Invenciones y Marcas, dependiente de la Secretaris del Patrimonio Na--
cional.

"LA COMPRADORA" se obliga, por este instrumento, a vrestar toda -
la ayuda que sea necesaria a "LA VENDEDORA" a costo y riesgo de esta -~
Gltima, para qQue las patentes y marcas a que se refiere la presente —
cldusula sean debidamente registradas ante la Oficina de Patentes y --
Marcas, correspondiente a

Asimismo, "LA COMPRADORA" se campramete a notificar a "LA VENDEDQ
PA" tan prento tenga noticia, de cualgquier violacifn o uso indebido a
dichas patentes y marcas durante la vigencia del presente contrato, a
fin de que "LA VENDEDORA" pueda ejercer los derechos que legalmente le
Corresponden.

DECIMA SEGUNDA. Impuestos de Importacion. "LA COMPRADORA" se cbll
ga a pagar todos los derechos arancelarios e impuestos de importacidn

que se causen con motivo de las operaciones derivadas de este contrato.
DECIMA TERCERA. Vigencia del Contrato. Ambas partes convienen en
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que una vez que "LA VENDEDORA" haya entregado la totalidad de la canti
dad de la mercancia establecida en la ClaGsula PRIMERA, Yy "LA COMPRADO
RA" haya cunplido plenamente con todas y cada una de las obligaciones
estipuladas en el presente instrumento, operard automiticamente la ter
minacién de su vigencia.

DECIMA CUARTA. Rescisién por Incumplimiento. Ambas partes podrdn
rescindir este contrato en el caso de que una de ellas incumpla sus —
obligaciones y se abstenga de tamar medidas para reparar dicho incum—
plimiento dentro de los 15 dfas siguientes al aviso, notificacibn, re—

querimiento o solicitud que la contraparte le haga en el sentido de -
que proceda a reparar el mencionado inclumplimiento.

1a parte que ejercita su derecho a la resciiifn, deber& dar aviso
a la otra cumplido que sea el tfrmino a que se refiere el pirrafo an—
terior.

DECIMA QUINTA. Insolvencia. "LA VENDEDORA" podrd dar por rescin--—
dido este contrato en caso de que "LA COMPRADORA" fuere declarada en -
quiebra, suspensifén de pagos, concurso de acreedores © cualquier otro
tipo de insolvencia.

DECIMA SEXTA. Subsistencia de las Obligaciones. La rescisifn o —
termminacidn de este contrato no afectar8 de manera alguna a la validez
o exigibilidad de las obligaciones contraidas con anterioridad, o de -
aquellas ya formadas que, par naturaleza o disposicién de la lLey, O -=
por voluntad de las partes, deban referirse a fecha posterior. En —-
consecuencia, las partes podrdn exigir aln con posterioridad a la resci
sifn del contrato el cumplimiento de estas cbligaciones.

[ECIMA SEPTIMA. Cesibn de Derechos y Gbligaciones. Ninguna de las
partes podrd ceder o transferir total o parcialmente los derechos ni —
las obligaciones derivadas de este contrato.

DECIMA OCTAVA. Limite de la Responsabilidad Contractual, Ambas par
tes aceptan que no serd imputable a ninguna de ellas, la responsabili--
dad derivada de caso fortuito o fuerza mayor y convienen en suspender —
los derechos y dbligaciones establecidos en este contrato, los cuales -
podrén reanudarse de camfin acuerdo en el mamento en que desaparezca el
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motivo de la suspensifn, siempre y cuando se trate de los casos previs
tos en esta cl&usula.

DECIMA NOVENA. Legislacifn Aplicable. En todo lo convenido y en -
1o que no se encuentre expresamente previsto, este contrato se rige —
porlas leyes vigentes de la Repblica Mexicana, y en su defecto, por -~
los usos y practicas camerciales reconocidas por é&stas.

VIGESIMA. Arbitraje. Por la interpretacifn, ejecuci6n y cumplimi-
ento de las cl8usulas de este contrato y para la soluci6n de cualquier
controversia que se derive del mismo, las partes convienen expresamen-

te en sameterse a la conciliaci6n y arbitraje de la Canisifn para la -
Proteccifn del Carercio Exterior de MSxico, del Instituto Mexicano de

Comercio Exterior, con damicilio en la ciudad de México, Distrito Fe—-

deral.

VIGESIMA PRIMERA. Avisos y Notificaciones. Las partes sehnalan camo
danicilio para ofr y recibir toda clase de avisos y notificaciones, los
sigquientes:

" LA VENDEDORA" :
"LA COMPRADORA" :

PERSONALIDAD

Las partes que intervienen en el presente contrato se reconocen ~
la personalidad con qQue camparecen sus respectivos representantes, in-
dependientemente de lo cual se cbligan a entregarse los documentos no-
tariales en que aparezcan los poderes y facultades oon apoyo en los —=
cuales otorgan este instrumento.

Se finmma este contrato en la ciudad de
a los dfas del mes de
de mil novecientos ochenta y

"LA VENTEDORA" "LA CQMPRADORA"
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2.5 1OS APOYOS FINANCIEROS

Los apoyos financieros al comercio internacional juegan un papel -
myy importante ya que a traves de ellos se logra diluir la carga finan-
ciera y de inversifn del exportador, es decir, estos actfian como un lu-
bricante en las transacciones entre camprador y vendedor dando agilidad
y fluidez a la operacién de campra-venta, asf mismo existen apoyos en -
la produccién, con los cuales se financia a traves de diversos organis—
mos la produccién de estos bienes.

Existen varios organismos e instituciones financieras que otorgan
apoyo a los exportadares en México, en este inciso, por motivos de es—
pacio s6lo describiremos el caso del Banco nacional de camercio exte— -
rior (BANCOMEXT), para luego mencionar las otras instituciocnes y organis
mos, con la finalidad de que el lector pueda acudir a revisar sus pro—
gramas de apoyo actualizados.

La venta de productos y servicios mexicanos en el extranjero es el
camino que muestro pafs necesariamente deberd emprender para sustituir
el modelo casi moncexportador, basado en el petrSleo camo el principal
generador de divisas, lo que hace necesario diversificar nuestro comer—
cio exterior.

En 1982, en cifras preliminares, nuestras exportaciones totales su
maron alrededor de 21,000 millones de d6lares, de los cuales 4,900 millo
nes correspondieron a productos no petroleros. De estos (ltimos, 3,168
millones son de productos manufacturados.

El fomento a las exportaciones no debe considerarse polftica de —
emergencia, e, la que sacrifica lo principal por lo urgente; debe planear
se como una actividad permarentey continua, que oolabore al sano desarro
1llo nacional.

El crecimiento de la econcmfa mexicana estd basado, fundamentalmente,
en la disponibilidad de recursos propios, es decir, en su capacidad de -
generar elementos suficientes para fortalecer, ampliar y modernizar la —
planta productiva y pagar los insumos indispensables, asf cano atender —
el servicio de la deuda externa, Ello requiere de un flujo importante —-
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de divisas para lo cual seri necesario impulsar las exportaciones de —
productos manufacturados y agroindustriales, entre otros.

las empresas que en la actualidad estdn exportando, y las que reo—
rienten sus esfuerzos hacia la apertura de nuevos mercados en el exte—
rior, estin recibiendo el m&s amplio apoyo de las autoridades Yy de la -
banca del pals para el otorgamiento de los cré&ditos que requieran des—
tinados a ampliar su estructura productiva, financiar su produccién y
apoyar la etapa de camercializacifn, sobre bases campetitivas para par
ticipar en el mercado internacional.

Para apoyar la pre-exportacifn de servicios o productos de empre-
das mexicanas y sobre la base de que &stas se camprometen a llevar a -~
cabo un programa anual de exportacién, el BANOCOMEXT les otorgard apoyo
para financiar su ciclo econfmico, es decir, el perfodo necesario desde
la adquisicifn de las materias primas hasta la venta del producto termi
nado. En algqunos casos de productos primarios o manufacturados de —
tamporada que tienen demanda cfclica podrd financilarse en moneda extran
jera el mantenimiento de inventarios que se encuentren principalmente
amparados en certificados de dep&sito. Su desembolso se efectuard —
en moneda nacional para cubrir lo que corresponde a la adquisicién de
materias primas y gastos de transformacién erogados en MSxico, Y en -
moneda extranjera para cubrir las adquisiciones de insumos de importa
cidn, Especial mencifn merece este Gltimo aspecto, ya que de esta -
manera los industriales mexicanos dispondrdn de las divisas necesarias
para importar materias primas, partes y refacciones que se requieren -
para la elaboracifn de productos de exportacién.

En las actuales condiciones que prevalecen en el mercado interna-
cional, ante la dismimicién en las actividades econdmicas y la recesifn
que afrontan los principales pafses industrializadcs, es necesario im-
pulsar las exportaciones nacionales mediante el otorgamiento de cré&di-
to. Sin embargo, a fin de no continuar afectando la estructura finan
ciera de las empresas exportadoras nacionales, se considera indispen—
sable modificar la estrategia que se ha venido sicuiendo sobre el par—
ticular, a fin de promover el cré&dito al camprador en lugar del cr&dito
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al vendedor, ya sea en forma directa cuando se trate de operaciones im
portantes con enmpresas extranjeras solventes, ya por medio de entidades
financieras de los paises que representen un mercado real potencial pa-
ra los productos mexicanos. Dentro de esta estrategia, el BANOCOMEXT -
proyecta autorizar lineas de crédito a bancos de primer orden a nivel -
internacional dentro de esos palses, de tal forma que por su conducto -
se trdmite este tipo de operaciones; se lograri asf que el industrial -
mexicano ocohre al momento de embarcar sus mercancias y que el financia-
miento a su camprador quede debidamente instrumentado con la participa-
cibén del banco de su pals, el cual responderd directamente al BANCOMEXT.
En este sentido, la institucifn ya tiene otorgadas lineas de cr&dito a
21 bancos en Latinoamérica, Estados Unidos, Canadé y Espafia, y se proyec
ta contimuar con estas estrategias a fin de incrementar el grupo de ban
cos extranjeros que pueden participar en farma oportuna en el apoyo a -
las exéortaciones de productos nacionales.

Se oconsidera que este procedimiento tiene la importante ventaja —
de que esta cartera de exportacifn, que estarid documentada en dSlares -
estadounidenses, pueda ser redescontada por el BANOOMEXT ocon la banca -
internacional, lo que pemitiri el ingreso irmediato de divisas al pafs.

= OBJETIVO

Incrementar y famentar mediante fipanciamientos adecuados las ex—
portaciones mexicanas.

= AC[IVIDADES

Para alcanzar tal abjetivo, el BANOOMEXT realizarf las siguientes
actividades:

1. Proporcionar apoyo financiero integral, en condiciones y montos
adecuados, a las ampresas exportadoras mexicanas, a fin de incrementar
la generacifn de divisas, mejorar la balanza de pagos y mantener fuerr—-
tes de ampleo en el pals.
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2. Facilitar apoyo financiero a las importaciones de productos que
realicen los exportadores mexicanos.

3. Prestar asesoria, principalmente financiera, a los exportadores
mexicanos para estructurar paquetes de cr&dito y apoyos té&cnicos que -
les permitan concurrir a los mercados del exterior en condiciones efi-
cientes y campetitivas.

4, bifundir y facilitar al Sistema Bancario Naciaonal y a los sec—
tores productivos, los recursos y los diferentes apoyos técnicos que -~
existen en apoyo a las exportaciones.

5. Propiciar la organizacifin de esfuerzos y posibilidades de gru—.
pos de empresas, a fin de fortalecer su capacidad exportadora, su poder
de compra y su posicifn como sujetos de cré&dito.

6. Participar activamente con instituciones pGblicas y privadas en
el establecimiento de mecanismos que permitan mantener o hacer atracti
va la exportacién de aquellos bienes o servicios en los que México cuen
te con ventajas campetitivas en los mercados internacionales.

- APOYOS

El programa se realizard mediante la asesorfa y el otorgamiento de
garantfas y financiamientos a:

1. las ampresas establecidas en el estranjero que adquieran bienes
o servicios mexicanos directamente o a travésde unma Institucifn Finanm—
ciera. A estas empresas se les financiard el perfodo que se derive —
de la operaci®n camercial.

2, La prnduccifn, existencias y ventas de pienes mexicanos destina
dos a la expeortacién.

3. Los costos y gastos previos, asf camo la venta al exterior de -
servicios mexicaros.

4. La importacifn de materias primas, partes, refacciones, compo——
nentes y servicios de ampresas exportadoras mexicanas, hasta por un mon
to midximo equivalente al valor de sus exportacicres.

5. La cobertura contra los riesgos maturales, comerciales y polfti
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cos a que esti expuesto el exportador en sus operaciones de expor-
tacifn, tanto en la etapa de pre—amnbarque que como en la de post—embarque.

6. Otras actividades camplamentarias para apoyar la exportacitn de -
bienes o servicios, tales como:

a) Estudios destinados a mejorar servicios o productos que ya se es—
tén exportando, o para elaborar nuevos productos con mercado potencial de
exportacién.

b) Capacitacién en MBxico o en el extranjero de personal técnicoy -
de operarios mexicanos encargados de la produccifn, el diseho industrial
o el control de calidad de equipos, vroductos y servicios destinados a la
exportacifn. Asimismo, la capacitacifn en M&xico de té&cnicos extranje—
ros, encargados de manejar equipos y productos fabricados en Mé&xico.

¢) Estudio y formulacién de proyectos de exportacién, que presenten
las empresas a licitaciones internaciomales.

d) Honorarios de témicos mexicanos o extranjeros, que empleen los -
exportadores y las empresas de camercio exterior para supervisar la pro—-
duccitn, el control de calidad, el empagque y el embalaje de bienes y ser-
vicios de exportacifn, asi camwo el costo del equipo de trabajo que requie
ran dichos técnicos. )

e) Estudios de mercado con cbjeto de colocar los productos manufactu
rados y servicios mexicanos en el extranjero.

f) Campanas publicitarias en el extranjero, para promover la venta de
productos y servicios mexicanos.

g) Costo y envio de muestras al exterior.

h) Inversiones de empresas mexicanas en el capital social de ampresas
del extranjero, con el propSsito de exportar a dichas empresas servicios -
© bienes,

i) Inversiones de empresas mexicanas en el capital social de ampresas
del extranjero con el fin de asegurarse el abastecimiento vor parte de es-
tas empresas, de las materias primas que aquéllas utilicen para elaborar -
sus productos de exportacién.
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- DISPOSICIONES GENERALES.

Tipos de cr&dito.

El apoyo financiero del BANCOMEXT se manejard mediante el otorgami
ento de créditos especificos o de lineas de cré&lito revolventes, acorde
con su destino y con las modalidades establecidas en la legislacifn vi-
gente (descuentos, directos, prendarios, de habilitacidn, o avio, etc.).

los financiamientos gue otorgue BANOOMEXT podrdn instrumentarse ba
jo las siquientes modalidades:

1. En forma directa.

2. En forma sindicada con Bancos de Desarrollo y Sociedades Nacio-
nales de Crédito.

3. Mediante el redescuento de operaciones gue presenten Bancos — -~
de Desarrollo y Sociedades Nacionales de Cré&dito.

Autorizacifén de Cré&ditos.

Las solicitudes de cré&dito se someterén a un procedimiento de evalua
cibn cuyo objetivo principal serd determinar su viabilidad técnica, econs
mica y financiera. En este sentido, la Institucifn buscari establecer
garantfas razonables y apropiadas al tipo de cr&dito mediante el cual —
se instrumente la operacién.

Las solicitudes de cr&dito deberdn incluir la informacién necesaria
para evaluarlas. En todos los casos se elaborari un dictamen de evalua
cifn que se sameterd al Srgano facultado para decir scbre la autoriza- -
cifn de la solicitud.

Las empresas que reciban el apoyo del BANOOMEXT deber&n camprometer
se a cumplir los objetivos y las obligaciones que hayan pactado con la -
Instituci6n. En cualquier momento el BANOCOMEXT podrS verificar el cumn-
plimiento de dichos objetivos y cbligaciones.

El otorgamiento de los cr&litos autorizados por el BANCIMEXT estari
sujeto a la disponibilidad de fondos. La seleccifn de la fuente de re-
cursos estars reservada al BANCOMEXT
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Requisitos de elegibilidad.

En el programa de exportacifin del BANCOMEXT podrd&n participar las
siguientes empresas:

1. Enpresas establecidas en el extranjero de reconocida solvencia
que adquieran por conducto de una Institucién Fipanciera de Primer Or-
den, 0 en algunos casos en forma directa, bienes o servicios mexicanos.

2. Empresas establecidas en M&xico.

Para que las empresas mencionadas puedan participar en el Programa,
deberdn cubrir los siguientes requisitos:

- SUWETO DE CREDITO.

Bupresas extranjeras.

a) Que adquieran productos mexicanos mamufacturados que tengan un
grado de integracifn nacional minimo del 30% en relacién ocon el costo -
directo de producciftn.

b) Que adquieran servicios mexicanos que generan un ingreso neto -
de divisas minimo del 30% en relacifn al valor factura.

c) Que adquieran productos primarios considerados no tradicionales
O que la adquisici®n la realice un pais considerado mercado no tradicio
nal de exportacién.

BEmpresas establecidas en M&xico.

a) Que la empresa presente y asuma la obligacién de llevar a cabo
un plan de exportacién anual.

b) Que ia operacifin a financiar pueda considerarse viable desde los
puntos de vista t&cnico, finmanciero y econfmico.

c) Que la empresa refina las caracteristicas de solvencia moral y -
econdmica necesaria para considerarla sujeto de crédito.

d) Que se cuente en su caso con los permisos gubernamentales corres
pordientes.
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Segfin la operacién que se pretenda financiar, serid necesario que -
se cumplan los .siguientes requisitos adicionales:

- Para financiar la produccif6n y venta de bienes destinados a la -
exportacién.

Que se trate de bienes manufacturados con un grado de integracifn
nacional minimo del 30% en relacifn a su costo directo de produccifn.

~ Para financiar los costos y gastos previos, asfi camo la venta -
al exterior de servicios.

Que la operacifn genere un irgreso neto de divisas mfnimo del 30%
sobre el valor de ventas.

~ Para financiar las existencias de bienes destinados a la exporta
cifn. :

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—
tegraciSn nacional minimo del 30% en relaci6n a su costo de produccién.

Tanto para productos primarios como mamufacturados, ser& necesario
que las existencias estén amparadas oon certificados de dep@sito emiti-
dos por algin almacén autorizado.

~ Para financiar la importacifn de materias primas, refacciones, -
camponentes © servicios.

Que se cuente con los permisos y autorizaciones gubernamentales ——
correspondientes,

Que la operacifn sea aceptable para los bancos extranjeros que fun
jan camo fuente de recursos.

QINDICIONES DE LOS FINANCIAMIENTOS.

Moneda.

Todos los financiamientos que se otorguen a2l amparo de este Progra
ma se documentardn en moneda extranjera, aGn cuando su ejercicio podrd
efectuarse en noneda nacional o en moneda extranjera.

- TESIS CON
| FALLA DE OFiG: -

)




e7

Monto.

Para deteminar el monto de los financiamientos se tamard en cuenta
las condiciones que fijen las fuentes de recursos, las caracterfsticas -
de la operacifn y la capacidad crediticia del solicitante. El monto -
minimo de los cr&litos o lineas de cr&dito que se otorguen al amparo de
este programa serd de 100,000 dSlares estadounidenses.

Vigencia.

Ia vigencia de las lineas de caré&dito serd de cuindo menos un aho, —
suceptible de prorrogarse por perfodos adicionales. La vigencia de los
créditos especificos dependerd de la operacién financiada.

Plazo.

El plazo para la amortizacitn de cada financiamiento (o disposicifn)
al amparo de un cré&dito o linea de cr&dito dependers de las caracteris—
ticas de la operacifn apoyada, sin embargo, normalmente no podrd otorgar
se un financimiento a un plazo inferior a 30 dfas.

Costo.
La tasa de interés y las candicionesde los financiamientos se estable
cerdn segtin la fuente de recursos con la que se apoye la operacifn.

Nota:

FIDEICOMISOS CREADOS POR EL GOBIERNO FEDERAL PARA EL FOMENTO DE LAS
EXPORTACIONES :

- Fondo Nacional de Estudios y Proyectos (FONEP)

- Fondo de Garantia y Famento a la Industria Mediana y Pequefa (FOGAIN)

- Fondo Nacional de Famento Industrial (FOMIN)

- Fondo de Equipamento Industrial (FONEI)

- Financiamientos Relacionados con Agricultura (FIRA)

-~ Fondo para el Famento de las Exportaciones de Productos Mamufac-—
turados (FOMEX).

- Fondo Nacional para el Famento de las Artesanfas. (FONART)
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2.6 ESTIMILOS FISCALES.

La competencia en los mercados internaciocnales, es cada vez m&s --
aguda, lo que ha provocado que numerosos paises realicen esfuerzos deci
didos que pemmitan a sus bienes y servicios la concurrencia a tales mer
cados,

Si ello es cierto para todos los paises en general, a(n lo es mis
para aquellos que camwo México, deben adquirir equipo y tecnologfa que -
exige su desarrollo.

Por otra parte, el aprovechamiento parcial de la capacidad instala
da de diversas ramas de la industria nacional, implica mayores costos de
produccifn, que es oconveniente reducir aumentando las exportaciones, si
se esba;x realizando, o bien analizar la posibilidad de poder hacerlo. -
Por lo tanto, se requiere de un esquema de apoyo fiscal a las exporta—
ciones, cuya finalidad sea incentivar la participacién en los mercados
del exterior, ofreciendo bienes y servicios que cuenten con calidad, —
precio caunpetitivo, y abastecimiento adecuado. ILos anteriores conceptos
han determinado que el Gobierno Federal emplée un esquema de Estfmulos
Fiscales, cuya aplicacifn permita lograr el objetivo de famentar e incre
mentar el comercio exterior de M&xico, que a su vez pueda impactar en -
nuestra Balanza Camercial.

El Instituto Mexicano de Camercio Exterior, pensando en la necesi-~
dad que tiene la comunidad exportadora en conocer detalladamente log —
estfmilos fiscales existentes, en cuanto a su aplicaci6n, beneficio, re
quisitos y tr&mite, etc., realiz6 el presente documento, esgtructurando
su contenido en tal forma, que pueda ser utilizado como un instrumento
de consulta por nuestro actual y futuro exportador.

2.6.1 DEVOLUCION DE LOS IMPUESTOS INDIRECTOS Y EL GENERAL DE IMPOR
TACION A LA EXPORTACION DE PRODUCTOS MANUFACTURADCS (CEDI).

1. Dependencia que lo cotorga:
Secretaria de Comercio.
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2. Unidad Interna;
Direccifn General de Estfmulos al Camercio Exterior.

3. Objeto:
Lograr una mayor campetitividad de los productos manufacturados —
nacionales en los mercados del exterior.

4. Fundamento Legal:
Decreto del Ejecutivo Federal, que dispone el otorgamiento de -
Estimilos Fiscales a las exportaciones de productos manufactura
dos del 31 de diciembre de 1979, publicado en el Diario _Oficial
de la Federacifn el 7 de enero de 1980.
2Acuerdo que determina Jos productos cuya exportacifn originard
el derecho a obtener el CEDI (Lista No. 1), publicada en el Dia
rio Oficial de la Federacifn el 21 de enero de 1980. {(Lista -~
No. 2), publicada en el Diario Oficial de la Federacifén el 8 de
abril de 1980.
Instructivo para la aplicacién del decreto que dispone el otor-
gamiento de estimulos a las exportaciones de productos manufac—
turados en el pais. Publicado en el Diario Oficial de la Fe—
deracitn el 8 de ahril de 1980 (Lista No. 3), publicada en el -
D, O. de la Federacitn el 14 de octubre de 1980.

5. Caracteristicas.
Beneficiario:
Los exportadores de manufacturas, ya sea personas fisicas o mo-
rales,
Beneficio:
Hasca el 100% de la carga fiscal indirecta que incida en el costo
de los moductos exportados y sus insumos, asi camo los impues-——
tos de impartacién causados por 1los misnmos.
Requisitos:
- Los productos beneficiados deben contar con mfnimo del 30% de
ocontenido nacional scbre su valor unitario de exportaci6n.
- Esten exentos del impuesto general de exportacién.
- Que no sean productos internados al pais para su reparacitn,
acondicionamiento o transformmacifn no sustancial.
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- Presentar solicitud en un plazo no mayor de 90 dfas naturales,
contados a partir de la fecha, sello y firma del Vista Aduanal,
en el pedimento de exportacifn.

- ILos productos deberdn estar incluidos en las listas de fraccio
nes arancelarfas beneficiadas, que vaya dando a conocer la Se—
cretarfa de Comercio (Ver Fundamento legal).

Contenido Nacional:

El Contenido Nacional se calculard considerando los siguientes ele

mentos:

a) Valor del producto exportado, libre ahordo, lugar de exporta-—
cit6n o costo, seguro y flete, si se utilizan en este filtimo caso, empxe
sas nacionales de seguro y transporte.

b) Vvalor de los insumos importados incorporados al producto expor-
tado, calculado "Costo, Seguro y Flete"”, Aduana de Importacifn.

El porcentaje de contenido nacional se obtendrd restando el valor
del inciso a) al del b) y dividiendo el resultado obtenido entre el va-
lor del inciso a).

Disposicit6n discrecional:

La Secretarfa de Camercio podrd dispensar el cumplimiento de los
requisitos antes sefialados en aquellos casos en que, a su jucio, se —
contribuya sustancialmente a aumentar la exportacifn, abrir nuevos mer
cados, propiciar el consumo de materias primas nacionales o incremen—
tar los niveles de ocupacitn.

Tramite:

El interesado presentard ante la Direccifn General de Estfmulos -
al Camercic Exterior (Ventanilla de Recepcifn) de la Secretarfa de Co~
mercio, en Av, Cuauhté&moc No. 80, P.B., o en las Delegaciones Federa—
les de la misma Secretarfa, la siquiente documentaci6n:

- Solicitud de estfmulo por la exportacicn de productos manufactu
rados en el pais.

- Copia autSgrafa del pedimento o boleta aduanal de exportacitn
e importacién, segGn sea el caso.

- Copia de la factura carercial definitiva.
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- Fotocopia del camprcbante de pago del flete y/o sequro referi—
dos o serviciosprestados por empresas nacionales.

Forma de efectuar la devolucifn:

la devolucifn se hari a través del certificado de devolucifn de -

"
impuestos (CEDI), una vez hecha la notificacifn de la Secretaria de Co. ~
mercio a la Secretaria de Hacienda y Crédito P@iblico (Tesoreria de la | =
Federaci6n) .

Ed

2.6.2 DEVOLUCIN O morrémm'm DEL IMPUESTO AL VALOR AGREGADO
EN LAS EXPORTACIONES [E BIENES Y SERVICIOS (IVA).

1. Dependencia que lo otorga:
Secretaria de Hacienda y Crédito PGblico

2, Unidad Interna:

' Direccién de Servicios al Contribuyente.

3, Cbjeto.
Apoyo a los exportadores de bienes y servicios a efecto de que
puedan competir en mejores condiciones en el extranjero, en vir
tud del tratamiento preferencial del que gozan, al quedar exen-
tos de este impuesto.

4. Pundamento Iegal:
Ley del Impuesto al Valor Agregado.

S. Caracteristicas.
Beneficiario:
Los exportadores de bienes y servicios, causantes de este impues
to.
Beneficio:
Podrén acreditar el impuesto que les haya sido trasladado, afn -
cuardo por las exportaciones estén relevados de la obligacifén de
pagar el impuesto, © bien solicitar la dewolucifn de hasta el --
10% del valor exportado, en base al impuesto pagado por la adgqui
sicifn de insumos, es decir, el impuesto trasladado por sus pro-
veedores de bienes © servicios, estrictamente indispensable para
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realizar la exportacitn.

Requisitos:

— Haberse consumado la exportacifn en los términos del Cddigo Adua-
nero, o sea, demostrar con el pedimento de exportacifn, que el Vista - -
Aduanal ha efectuado el reconocimiento de las mercancfas, y haber otorga
do la salida de las mismas, firmado y sellado el pedimento.

- Deberd constar el traslado expreso del impuesto por la adquisicidn
de los bienes y servicios en la factura o nota de remisitn, contenidos -
los requisitos a que se refiere el Reglamento de la Ley del Impuesto So-
bre la Renta, los cuales se detallan a continuacifn.

a) Nambre, domicilio y ntmero de Registro Federal de Causantes del
enajenante o prestador de servicios.

b) Nambre y domicilio del adquiriente o usuario.

c) Descripcitn de los bienes y servicios.

d) Precio unitario, importe y valor total.

~ Haberse efectuado la declaracifn mensual de ingresos, para demos
trar que existe saldo de impuestos a favor del exportador.

Tramite:

El interesado deberi presentar su declaracifin de ingresos en los 20
dilas del mes irmediato posterior a la enajenacin o prestacifn de servi-
cios, demostrando que existe saldo a favor de impuestos por las exporta-—
ciones realizadas,

Una vez efectuado este trdmite, si se trata de Devolucitn de Impues
tos, el interesado deberd presentar la solicitud correspondiente ante -
las oficinay autorizadas de la Secretaria de Hacienda y Cr&iito Ptblico
(HIVA-7) , anenando la siguiente documentacin:

a) Fotocopia de la declaracifn mensual en la que resultS el saldo -
a favor.

b) Registro fiscal de importadores y exportadores.

c) Pedimento o boleta aduanal que ampare la exportacifn.

d) Contrato en el que se estipule el servicio y la contraprestacién
recibida (en exportaciones de servicios).

e) Hoja de trabajo que sirvid de base para la formulaci6n de la de—
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claracifn en la que resultf el saldo a favor.

2.6.3 DEVOLUCION DE IMPUESTOS POR EXPORTACION [E TBCNOLOGIA Y SER

VICIOS,

Dependencia que lo otorga:

Secretariade Camercio y Famento Industrial

Unidad interma:

Direccifn General de Estfmulos al Camercio Exterior.

Objeto:

Impulsar la exportacifin de tecnologfa y servicios nacionales, -
logrando incrementos sustanciales en la captacifn de divisas —-—
y nivelar la balanza de pagos coadyuvando al desarrollo econfmi
co del mais.

Fundamento Legal:

Acuerdo del Ejecutivo Federal del 6 de septiembre de 1973, que
dispone se devuelvan a los exportadores de tecnologfa y servicios
mexicanos los impuestos que causen sus actividades, publicade en
el Diario Oficial de la Federacién el 15 de octubre de 1973.
Caracteristicas.

Beneficiario:

Personas fisicas o morales, que vendan tecnologfa y servicios al

extranjero, entendiéndose camo tal, la exportacifn de marcas, la de pa—

tentes,

de inversifn de mejoras, modelos de dibujos industriales, la de

conocimientos té&cnicos, de ingenierla bisica, ingenierfa de detalle, asis
tencia técnica y los servicios de administracifn, construccifn o repara-

cibn.
-~ Beneficio:
La base para la devolucifn de impuestos serd el valor de los con
tratos que las empresas © perxrsonas fisicas celebran en el exterior,

conforne a la siguiente tabla:
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COMPONENTE MEXTICANO PORCENTAJE DE DEVOLUCION
EN EI, CONTRATO

50% o superior de 100
40 a 49% 50
Menos de 40% 100% exclusivamente

de los insumos nacionales.

~ Forma de efectuar la devolucifn:

La devolucién se hard a través del certificado de devolucitn de - -
impuestos (CEDI) una vez hecha la notificacifn de la Secretarfa de Comer
Gio'a la Secretarfa de Hacienda y Cré&dito P@blico (Tesorerfa de la Fede-
‘racio‘n) N ' :

© - Requisitos:

Demostrar ser ciudadano mexicano en el caso de personas fisicas o -
que el capital social sea mayoritariamente mexicano, tratindose de perso
nas morales.,

- Tramites:

Los interesados presentardn solicitud previa a la celebracifn del -
contrato a la Direccifn General de Estfimulos al Comercio Exterior (Venta
nilla de Recepcidn)de la Secretarfa de Camercio, en Av. Cuauhtfmoc No, -~
80 P.B,, 0 en las Delegaciones Federales de la misma Secretaria, anexam
do la siguiente documentaci&n:

- Solicitud para que se detemmine el porcentaje de devolucifn de im
puestos (EFT-1).

- Acta 4. tlacimiento, Pasaporte o Carta de Naturalizacifn.

-~ Si se trata de persona moral, declaracifn de que el capital es —
mayoritariamente mexicano.

- Copia del contrato proforma, o en su caso, el contrato definitivo
del arrendamiento legalizado. Una vez determinado el porcentaje de de—
volucién por parte de esta Secretarfia y habiéndose efectuado el cobro —
correspondiente a la venta de tecnologfa o servicios prestados en el — —
extranjero, el solicitante deberd presentar:
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- Solicitud de entrega de certificados de devolucifn de impuestos
(EFT-2) .

- Copla requisitada de los documentos de oobro.

- C4lculo de conversifn de moneda nacional en su caso.

2,6.4 IMPORTACION TEMPORAL, DE MATERIAS PRIMAS PARA 1A ELABORACION
DE PRODUCIOS LE EXPORTACION.

1. Dependencia que lo otorga:

Secretarfa de Hacienda y Crédito PGblico.

Secretarfa de Comercio.y Famento Industrial,

2, Unidad interna:

Direcci6n General de Aduanas, S.H.C.P.

Direccifn de Controles al Camercio Exterior, SECOFT.

3. Objeto:

Facilitar al industrial mexicano el acoeso a mercados mtahacig
nales, mediante la utilizacidn de insumos extranjeros para el terminado
de mercancias destinadas a la exportacién,

4. Fundamento Legal:

Reglamento del O6digo Aduanero de los Estados Bnidos Mexicanos -
en materia de operacicnes temporales de importacifn y exportacién, PGblica
do en el biario Oficial de la Federacifn el 7 de mayo de 1979,

Lista de productos sujetos a permisos de importacifn temporal (PIT),
publicada en el Diario Oficial de Federacién el 22 de mayo de 1979.

5. Caracteristicas:

Beneficiario:

Los fabricantes que exparten sus productos.

Beneficio:

Exencién del impuesto General de ImportaciSn y sus adicionales, garan
tizandolos par medic de una fianza o depSsito en efectivo, de los insumnos
importados temporalmente, mientras permanezcan en territorio nacional,

Camentarios:

Plazo de permanencia:
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Los efectos importados temporalmente para exportacién, podrin per-
manecer en el pals, por el tiempo que dure el proceso de manufactura, -
que nunca podrd ser mayor a seis meses,

Deducciones autorizadas:

La direccifn General de dwamas, autorizar8 importaciones de prueba
o piloto de insumos cuyo proceso industrial serd intervenido por esta -
Direccifn y la Secretarfa de Patrimonio y Famento Industrial, con objeto
de establecer los rendimientos en productos, desperdicios.y mermas.

Las mermas autorizadas no causarin los impuestos correspondientes,
mds no astf los desperdicios que se obtengan en el proceso de fabrica—
cidn. ’

Reposicifn de materias primas o productos semiterminados:

Cuando el fabricante se vea en la necesidad de utilizar en la ela-
boracifn de sus mercancias de exportacifn, materias primas o productos
semiterminados, se permitird importar conforme al r&gimen de importa——
cibn temparal la reposicifn de estos insumos,

Tra&mite:

Los interesados podrén realizar simltineamente el procedimiento -
administrativo para obtener el permiso y la autorizacifn de la importa
cifn temporal.para exportacifn ante las siguientes dependencias oficia
les:

Secretaria de Camercio'y Fomento Industrial.

Cuando la mercancia se encuentre sujeta al r&gimen de permiso pre—
vio de dicha Secretarfia conforme a la lista publicada en el Diario Ofi-
cial del 22 de mayo de 1979, el interesado deber8 presentar ante la Di-
reccién General de Controles al Comercio Exterior (Ventanilla de Recep-
cifn) en Av, Cuauhtémoc. No. 80-P.B., o en sus delegaciones Federales
del interior de la RepGblica, la siguiente documentacifn:

= Solicitud de importacifin temporal para exportaci6n.

- Anexo a la solicitud de importacifn temporal para exportacién.

- Recibo de pago de aportacifn hecha para el trSmite solicitado,

- Descripcifn técnica de la mercancla y/o folletos, catflogos, -
en algunos casos.
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Secretaria de Hacienda y Cr&lito Plblico:

El trdmite administrativo ante esta dependencia se deber3 reali--
zar ante la Direccifn General de Aduanas (Oficialla de Partes) en 20 -
de Noviembre No. 195, M&xico 1, D.F., presentandc la siguiente docurmen
tacién:

~ Escrito de solicitud en papel menbretado de la empresa intere-
sada, oon original y dos ocopias.

Una vez acordada la solicitud a su favor, la Direccifn General de
Aduanas girard instrucciones a la aduana correspondiente para que per—
mita la internacisn de la mercancila (libre de impuestos de importacitn)
presentando la garantfa fiscal.

2,7 LOS QOSTOS DE EXPORTACION.

En este inciso trataremos de explicar brevemente la manera mis -
adecuada de calcular los precios reales de venta, 1lds cuales .jugadn
el papel decisivo de convencer al posible cliente. Los costos son -
los diferentes partes que forman los precios y es en &stosen donde se
pueden lograr ahorros con el fin de hacer md3 campetitivo un produc-
to.

Es clave el realizar un anflisis completo de todos 108 costos —
que se derivan al realizar una exportacifn wor 1o que acontinuacifn -
hablaremosde las més importantes, asi camo de una eficaz manera de ——
llevar el control.




'2.7.1° 1A HOJA DE COSTOS

. La hoja de costos es una herramienta con la que el exportador
puede contar, para establecer con mayor precisién sus precios de venta —
en’ el extranjero.

El material que a continuacifn se presenta, estd enfocado a estable
cer las condiciones generales en que se deberd elaborar, sin embargo es—
t4 sujeta a ser modificada en base a los requisitos y necesidades de los
usuarios.

Asimismo, se muestra un esquema de la hoja de costos por cada medio
de transporte, debido a las diferentes modalidades que se presentan en —
los términos internacionales de venta, deperdiendo de cada tipo de opera
cién.

Memds, es conveniente sefialar que Gnicamente se presentardn las Nor
mas usuales que operan en Mé&xico, siendo necesario que en el caso de con
venios y cliusulas especificas, primeramente se analicen los Téminos In
ternacionales de Cawercio (INCOTERMS), a fin de ampliar y concretar los
conceptos enunciados en este trabajo.

1. IMPORTANCIA DE LA HQJA DE COSTOS.

Una de las actividades que el exportador debe adbservar con mis dete—
nimiento para abrir camino a sus productos en los mercados internaciona—
les, es el cdlculo de los precios de exportacifn en una forma real y exac
ta, evitamdo con ello gastos adicionales o precios fuera de competencia —
en el exterior.

Es muy frecuente dbservar que nuevos exportadores fijan sus precios
de venta en una forma indebida, puesto que no se consideran todos los ele
mentos que deben integrar determinada cotizacifn de venta o en su defecto
se establecen en forma arbitraria originando que sus productos esteén 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 determinar con mayor precisifn sus precios es a traves de la hoja
de costos, la cual proporciona un método sencillo y ordenado de cflculo
y canprobacién.

Sin embargo, es necesario hacer notar que existen factores tangibles
o intargibles que no se incluyen en tal documento y que deberdn tomarse
en cuenta en el anilisis previg para el establecimiento de los precios, -
de acuerdo al producto y mercado en cuestifn.

Entre los principales factores, podamos menciocnar los siguientes:

~ Costo de producciodn.

- Gastos de pramocifn

~ Porcentaje de utilidad.

— Ajuste de precios.

- Seguro de cré&dito.

- Costo de financiamiento.

-~ Carta de cré&dito.

= Referencia Camerciales.

- Incentivos fiscales, etc.

Por lo general, se deben considerar con anticipacién al cdlculo res
pectivo, lo cual coadyuvard a la fornulacién de la estrategia de precios.

Asimismo, da oportunidad de dbservar los canceptos que son sujetos
del impuesto al valor agregado, en cuyo caso podrén acreditar el impues-
to que haya sido trasladado, atin cuando por las exportaciones de bienes
y servicios est&n exentos de esta obligacién, o bien solicitar la devo—
lucitn de hasta el 10% del valor exportado.

2. ELFMENTOS QUE LA CONSTITUYEN.

En virtud de que en cada medio de transporte existen diversas fluc-
tuaciones de conceptos en el establecimiento de las cotizaciones, se tra
tarsd de mostrar en una forma prictica y concisa los elementos principa—-
les a considerar para el establecimiento de las mismas por cada medio de
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transporte.
1. VIA AEREA,

a) Precio de exportacifn en planta.

En 61 debers considerarse el precio de la mercancla, asf camo los -
gastos correspondientes hasta tenerla en la bodega del exportador debida
mente embalada, numerada, marcada, etiquetada y separada, lista para su
expedicitn al destimo final.

- Precio de venta por embarque en planta.

Es conveniente establecer pedidos mfnimos para exportacifn, es decir
fijar una cantidad determinada tanto en peso, volumen y valor mfnimo =---
para su venta al exterior, haciendo la cbservacifn que Se debe realizar -
en forma ascendente, con lo cual 16gicamente se reducir8n los costos y por
consecuencia los precios de venta en virtud de que tanto las tarifas de -
transporte, despacho aduanal y manicbras van en relacifin directa a los --
puntos antes sefialados., ’

- Bwbalaje de exportacién.

En este renglén se deberd anotar el costo carrespondiente al embala-
je del enbarque y, en caso de que sea necesario, un envase especial para
exportacitn (dependiendo del producto de que se trate), dicho costo debe-
rd agregarse tambi&n con el fin de que se repercuta en el precio del pro-
ducto.

- Marcas, nGneros y etiquetas,

Todas las unidades del embarque deberdn ir marcadas, indicando el —
nawre, domicilio, teléfono y persona responsable del remitente, consigna
torio; asf camwo, a quién se le debe de notificar al arribo del embarque -
al lugar de destino; los ntmeros correspondientes a todas y cada una de -
las cajas, asi camo las etiquetas que indican el tipo de manejo que se =~
les debe de dar; por ejemplo: mercancia frdgil, perecedera, peliqrosa, —
etc,

Esta informacifn puede estar impresa en los embalajes o puede ser —
adherida mediante etiquetas, para lo cual el costo de las mismas también
se deberd indicar en la hoja de costos,
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El total de estos rubros dard el precio en planta para exportacifn -
(ex-Works) .

b) Tramitacién de documentos.

La tramitacifén de documentos que requieren las autoridades de los -
pafses involucredos en la transacci6n camercial de determinado producto,
en dlgunas ocasiones representa un costo que el exportador debe tener -
en consideracitn o, en su defecto, el pago de hororarios par conoepto de
su tramitacifn a una empresa encargada de las gestiones respectivas.

c) Recoleccifn.

En este rubro se oonsjderan los gastos que ocasiona el traslado de -
la mercancia desde el punto de origen hasta la aduana de salida, inclu- -
yendolos servicios que a continuacién se indican:

- Acarreo.

Con el fin de prestar un mejor servicio a sus clientes, las agencias
de carga cuentan con unidades mSviles para la reooleccitn de las mismas -
dentro de las dreas metropolitanas donde se encuentre ubicada la aduana -
del aeropuerto de salida o sus alrededores. ’

Cuando se requiera su traslado desde otra ciudad, Se pueden contra—
tar unidades de servicio pGblico federal o, si Se poseen, ocon las mismas
de la empresa exportadora.

- Renta de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas -
(si se requiere). En caso de que las mercancfas que se van a expedir -
sean demasiado pesadas o voluminosas, serd necesario el alquiler de equi
po mécanico para su carga, descarga y estiba, renta que el exportador de
berd considerar,

d) Impuestos.

Cuando la tarifa del impuesto general de exportacifn sefiale que el
producto en cuestitn estd gravado con una tasa impositiva para poder sa-
lir del pafs, la agencia se encargard de cubrir ante la aduana los impues
tos correspondientes a nambre de su cliente y previo anticipo.

e) Despacho Aduanal.

En este punto se deberdnanotar los gastos que el agente aduanal co
hrard por concepto de los servicios que realice ante la aduana correspon
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diente, a fin de poder despachar -la mercancia.

- Documentacitn,

Se refiere al costo que tienen la guia afrea, pedimento de exporta-
cifn y otros documentos requeridos en el despacho, asi camo por concepto
de telex y telegramas que la agencia envia scbre el embarque en cuestitn,

- Gastos camplementarios.

Son aquellos necesarios para realizar el tramite de exportacifén an-
te la aduana correspandiente, los cuales se contemplan en las disposicio
nes conexas del ctdigo aduanero.

- Honorarios.

Es la remneracién que por servicios prestados percibe el agente —
aduanal, gravidndose en funci6n del valor del embarque.

- Financiamiento.

Cuando la agencia proporciona crédito a su cliente por concepto de
impuestos, fletesp almacenajes, tienen la facultad legal de hacer un car
go por el mismo.

- Otros.

Es conveniente tener este renglSn abierto en donde se pueden inclu-~
ir una serie de gastos que no estén previamente considerados, camo pue——
den ser: el servicio extraordinario, costo de copias fotostiticas, man-
tenimiento de mercancias, etc. Es recamendable que, previamente, se so-
licite un presupuesto de los cobros que hard la agencia aduanal, debien-
do indicar con toda precisifin el tipo de ocotizacifn que se va a llevar -
a cabo y, sobre tcdo, el valor que aparecerd en la factura, en virtud de
que los honorarios y gastos camplementarios se cobrarfn en base a esa can
tidad.

Cabe hacer notar que los agentes aduanales en sus cuentas de gastos,
en algunas ocasj.mfs, usan distinta terminologfa, pero en la mayorfa de -
los casos presentan los mismos rubros.

f) Seguro.

En caso de establecer una cotizacifn libre a bordo aeropuerto, es re
camendable que la mercancia vaya debidamente protegida mediante una pSli-
za de seguro, para lo cual se recamienda consultar a su agente o lfnea -
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aérea para determinar la mejor forma de contratarlo.

El total de estos gastos nos dard cano resultado el precio libre a
bordo aeropuerto (F.O.B. Airport). '

g) Flete.

Se debera considerar el valor del flete que se va a aplicar al em—
barque, debiéndose tener muy en cuenta que éste se cobrard en base al pe
s0 y volmen de la mercancia en cuestién.

El resultado de todo lo anteriar nos dard el precio Costo y Flete ~
(CsF) .

h) Seguro.

Para toda operacifn de camercio exterior por via afrea, se recamien
da que la p6liza de seguro ampare el embarque de bodega a bodega, asf ~—
mismo, cuando la exportacién sea destinada a paises que presenten conflig
tos internos y externos de cardcter bé€lico, es recamendable que la cober-
tura de la pSliza cubra el riesgo de guerra.

El total de todo lo emunciado anteriormente nos dard camo resultado
el precio, costo seguro y flete (C.I.F.).

2.~ VIA MARITIMA

a) Precio de Exportacifn en Planta.

En €1, se oonsidera el precio de la mercancia, asi caw los gastos ~-
correspondientes hasta tenerlo en bodega del exportador, debidamente em--
balada, nunerada, marcada, etiquetada y separada, lista para su expedi~——
ci6n al destino final.

~ Precio de venta por ambarque en planta.

Es conveniente establecer pedidos mfnimos para expartacitn, es decir -,
fijar una cantidad determinada tanto en peso, volimen y valor mfnimo para
su venta en el exterior, haciendo la observacifn de que se deben realizar
en forma ascendente, con lo cual l6gicamente se reducirdn los costos y —-—
por consecuencia los precios de venta, en virtud de que tanto las tarifas
de transporte, despacho aduanal y manicbras, van en relacifn directa a —-
los puntos antes sefialados.

- Embalaje de exportacién,

En este renglén se deberd anotar el costo correspondiente al embala-~
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je del embarque y en caso de que sea necesario un envase es-—
pecial para exportacién (dependiendo del producto de que se -
trate, dicho costo deberd agregarse también con el fin de que
se repercuta en el precio del producto.

- Marcas, ntimeros y etiquetas.

Todas las unidades del embarque, deberdn ir marcadas, in-
dicando el nombre, domicilio, telé&fono y persona responsable
del remitente, consignatorio, asf{ como a quién se le debe no-
tificar al arribo del embarque al lugar de destino; los nlGme-
ros correspondientes a todas y cada una de las cajas, asf co-
mo las etiquetas que indiquen el tipo de manejo que se les de
be de dar, por ejemplo: mercancifa fr&gil, perecedera, peligro
sa, etc.

Esta informacifn puede estar impresa en los embalajes o -~
puede ser adherida mediante etiquetas, para lo cual el costo
de las mismas tambié&n se deberi8 indicar en la hoja de costos.

El total de estos rubros dari el precio en planta psra ex ’
portacifén (Ex-Works),.

b) Tramitacién de documentos,

La tramitacifn de documentos que requieren las autorida--
des de los paises involucrados en la transaccifén comercial de
determinados productos, en algunas ocasiones representa un -
costo que el exportador debe tener en consideracifn o, en su
defecto, el pago de honorarios por concepto de su tramitacifn
a una empresa encargada de las gestiones respectivas,

c) Recoleccidn.

Para poder transportar la mercancfa a puerto, en ocasio-
nes, es necesario llevar la mercancia de la bodega del expor
tador a la estacidn de ferrocarril o bien a la bodega de 1la
linea de autotransporte que hard el servicio de estos lugares
al puerto de salida, debiendo ademds tenerse en consideracién
los gastos inherentes al servicio.
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En caso de que el embarque est& compuesto de piezas pesadas o volu—
‘mJ’.nosas, se tendrd que contratar los servicios de grias, montacargas, etc.

- Acarreo de la planta a la bodega de la 1linea de autotransporte.

Se deberd especificar cual es el costo de transportar la mercancia -
a este lugar.

Manicbras de descarga en la bodega de la linea de autotransporte con
equipo especializado (si se requiere) .

De igual forma se incluirdn los costos del manejo de la mercancia —
siempre y cuando se utilice equipo mecinico para llevarlo a cabo.

d) Transporte Nacional.

- De la bodega de la linea de autotransporte a la aduana de salida.

Ser§ el costo del flete por autotransporte, mismo que se cobrari en
base al producto, peso, vollmen y distancia entre origen y destino.

Generalmente, es usado el servicio pdblico federal de carga en cual-
quiera de sus modalidades.

- Maniobras.

El costo del manipuleo 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 mis expedido el trimite en ——
frontera, se ha permitido el intercambio de cajas entre empresas pertene-
cientes a cada uno de los palses limftrofeos, siempre y cuando el embar—
que ocupe la capacidad total de la unidad, evitando con ello retr: ——
ocasionados en los recintcs fiscales de ambos pafses.

Esto, definitivamente, habiendo cumplido con anterioridad los tr&mi-
mites de despacho y el pago de impuestos correspondientes de exportacién
en caso de estar gravado el producto, haciéndose, inclusive en algunas --—
aduanas, su reconocimiento en la propia unidad de transporte.

e) Impuestos.

Cuando la tarifa del impuesto general de exportacién seiiale que el -
producto en cuestifn estd gravado, para poder salir del pafs, el agente -
aduanal se eficargard de hacer el pago correspondiente a la aduana, a nom-
bre de su cliente y previo anticipo.
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£) Despacho aduanal de exportacitn.

En este punto se debersn anotar los gastos que el agente aduanal —
,cobrard por concepto de los servicios que realice ante la aduana corres-
pondiente, a fin de poder despachar la mercancia.

— Documentacifn. .

Se refiere al costo que tiene el pedimento de exportacifn y otros -
documentos requeridos en el despacho, asi cano por concepto de telex y -
telegramas que la agencia envia schre el embarque en cuestifn, a su clien
e .

- Gastos camplementarios.

Son aquellos necesarios para realizar el tramite de exportaciGn ante
la aduana correspondiente, los cuales se contemplan en las disposiciones
conexas del o6digo aduanero.

- Honorarios.

Es la remuneracifn que por servicios prestados recibe el agente adua
nal, gravéndose en funcién del valor del embarque.

~ Gastos por apertura y cerradura de bultos.

Al hacerse el reconocimiento de las mercancias, el vista requiere -
de una revisifn fisica de los productos, para lo cual es necesario abrir
el enmbalaje y envase de los mismos, teniendo que proceder posteriormente
a su cierre.

- Maniobras.

Costo del manipuleo de la carga del recinto fiscal, hasta ponerla -
arriba de la unidad de transporte.

- Cruce de frontera o paso de puente.

Costo correspondiente al arrastre de la unidad de transporte hasta -
la aduana del pafs importador.

- Financiamiento.

CQuando la agencia proporciona cré&dito a su cliente por concepto de -
fletes, impuestos, almacenajes, tienen la facultad legal de hacer un car-
go por el mismo.
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- Maniobras.

Oosto del manipuleo de la carga del almacén fiscal hasta el costado
del buque.

-~ Financiamiento.

Cuando la empresa proporciona cr&dito a su cliente por concepto de
flete, impuestos, almacenajes, tienen la facultad legal de hacer un car
go por el mismo.

- Otros.

Es oconveniente tener este renglén abierto, en donde se pueden incluir
una serie de gastos que no estén' previamente considerados como pueden —
. ser: servicio extraordinario, costos de coplas fotostiticas, reampaque -
camnpostura de bultos, etc.

Es recamendable que, previamente, se solicite un presupuesto de los
cobros que hard la agencia aduanal, debiendo indicar con toda precisifn -
el tipo de cotizacitn que se va a llevar a cabo y scbre todo el valor que
aparecerd en la factura, en virtud de que los honorarios y gastos comple-
mentarios se ocobrardn en base a esta cantidad.

Cabe hacer notar que los agentes aduanales en su cuenta de gastos, -
en algunas ocasiones, usan distinta terminologfa, pero en la mayorfa de -
los casos presentan los mismos rubros.

g) Seguro.

En caso de establecer una cotizacifn al costado del buque, es recamen
dable que la mercancia vaya debidamente protegida mediante una p6liza de
seguro.

El total de estos gastos va a dar camwo resultado el precio libre a -
costado del buque (F.A.S.).

h) Maniobras de costado de bugue a bardo del bugue.

Se refiere al costo que tendrd el manejo de las mercancias hasta que
estén a bordo del buque correspondiente.

Sin embargo, es importante analizar los términos en los cuales se —
contrata el transporte marftimo, va que si se utilizan lineas regulares
en las condiciones de t€rminos de linea (Liner Terms), 10s costos de esta
maniobra ya se encuentran incluidos en el flete (ver punto kos Transportes



en el Camercio Exterior, tema" transporte martitimo).

1) Seguro
Costo de la prima de seguro hasta poner la mercancia a bordo del bu

que correspordiente.

El resultado nos dars el precio libre a bordo (F.0.B.) puerto de —
embarque .

j) Transporte puerto de salida a puerto de destino.

- Flete.

El costo del transporte desde el puerto de origen al destino, que se
cobrari en base al peso, volumen o valor de las mercancias.

Es necesario que, para servicics de fletamento, se acbserven los di-
ferentes t&yminos que se utilizan y dejar claramente establecido bajo —
cuil se va a contratar y, en caso estipulado, par cuenta de quién corre-
rén los gastos de manicbras y otros servicios conexos.

Asimismo, en ocasiones, se pueden establecer fletes por un embargue
total, siempre y cuando scan de bastante consideracién denaninado Lump -
sum, muy caulirmente usados en el movinilentode contenedores.

- Recargos.

En ciertas rutas el flete se ve aumentado por algunos recargos que -
van a incrementar el costo del flete camo son:

. Bunker adjustment surcharge - recargo por cambustible - BAC

. Currency adjustment charge - ajuste de moneda -~ CAC

. Port charges - recargos en puerto de orfgen y/o destino

. Congestion charge ~ por congestionamiento de puertos

. Arrimo -~ traslado de mercancia de bodega fiscal alcance del gancho

del buque o a su costado

. Low 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 dari camo resultado el precio, costo y fle—
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te (C&F).

k) Sequro.

Antes de agregar la prima de sequro correspondiente, mucho depende-—
rd de la negociacifin que el exportador lleve a cabo con su camprador, —
pues es de suna importancia establecer las condiciones especificas que -
regirdn el contrato, asfi como los riesgos que sean necesarios cubrir u -
otros conceptos que sean susceptibles de considerarse en tal rubro.

Cuando la exportacitn sea destinada a palses que presentan conflic—
tos internos y externos de car&dcter b&lico, es recamendable que la cober
tura de la pSliza cubra los riesgos de guerra.

El total de estos gastos va a dar camwo resultado el precio, costo -
sequro y flete (C.I.F.)

3. AUTOTRANSPORIE

a). El precio de exportacién en planta.

En &l se deberd considerar el precio de la mercancia, asf camwo los
gastos ‘q'orrespondientes hasta tenerla en la bodega del exportador debida
| mente embalada, numerada, marcada, etiquetada y separada lista para su -
€xpedicitn al destino final.

~.Precio de venta por embarque en planta.

'Es conveniente establecer pedidos mfnimos para exportaci®én, es decir,
fijar una cantidad determinada tanto en peso, volumen y valor mfnimo para
su venta en el exterior, haciendo la observacifn de que se deben realizar
en forma ascendente, con lo cual l6gicamente se reducirdn los costos y por
consecuencia los precios de venta, en virtud de que tanto las tarifas de -
transporte, despacho aduanal y manicbras van en relacifn directa a 1os pun
tos antes seflalados.

- Embalaje de exportacifén.

En este renglfn se deberd anotar el costo corresporkliente al embala-
je del embarque en caso de que sea necesaric un envase especial para ex——
portacién (dependiendo del producto de que se trate), y dicho costo debo-
rd agregarse también con el fin de que se repercuta en el precio del pro-
ducto.
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~ Marcas, nfineros y et.i.quetéé.

Todas las unidades del ambarque deberdn ir marcadas, indicando el - °
' nambre, damicilio, teléfono y persona responsable del remitente, consig-
natorio, asi cam a quién se le debe de notificar al arribo del embarque
al lugar de destino; los ntmeros correspondientes a todas y cada una de
las cajas, asi camo las etiquetas que indiquen el tipo de manejo que se
les debe de dar, por ejemplo: mercancia fragil, perecedera, peligrosa, -
etc.

Esta informacifn puede estar impresa en los embalajes o puede ser -
adherida mediante etiquetas, para lo cual el costo de las mismas también
se deberd indicar la hoja de costos.

El total de estos rubros dard el precio en planta para exportacién
Ex-Works.

b) Trzmitaci6n de documentos.

La tramitacién de los documentos que requieren las autoridades de —
los paises involicrados en la transaccitn camercial de determinado produc
to, en algunas ocasiones, presenta un costo que el exportador debe tener
en cansideracifn o en su defecto el pago de honorarics por concepto de su
tramitacifin a una empresa encargada de las gestiones respectivas.

c)} Recoleccién

Para poder transpartar la mercancia a las bodegas de las 1lineas de -
autotransporte que hari el servicio hasta la aduana fronteriza de salida,
se deberd tener en consideracifin los gastos inherentes al servicio.

Generalmente cuando se utiliza la unidad por entero o cuando se use
equipo especializado, &sta pasa a la bodega del exportadar directamente
a cargar la mercancia, sin embargo, para enbarques parciales, se tendri
que entregar en la bodega de la linea transportista.

- Manicbras de carga

Se indicard el ocosto correspondiente al manipuleo del embargque de la
bodega del vendedor a la unidad de transporte.

~ Renta de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas -
en planta, (si se requiere).
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- Manicbras de Carga.

Se indicarj el ocosto correspondiente al manipuleo del embarque de la
bodega del vendedor a la unidad de transporte.

- Renta de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas -
en planta (si se requiere).

En caso de que el embarque estf campuesto de piezas pesadas o voluni
nosas, se tendrdn que contratar los servicios de grdas, montacargas etc.

- Acarreo de la planta a la estaci6n de ferrocarril o linea de au—
totransporte.

Se deberd especificar cual es el costo de transportar la mercancifa -
a estos lugares, incluso si es necesario la utilizacifn de equipo especia
lizado.

- Manicbras de descarga.

De igual forma, incluir&n los costos de la mercancia de esta unidad
al ferrocarril o autotransporte que hard el servicio hasta el puerto de -
salida.

- Renta de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas en
la estacifn ferrocarril o badega de la linea de autotransporte.

Al igual que lo indicado en renglones anteriores, si se requiere de al
gfin equipo especializado para el manejo de mercancfas, su renta o utiliza-
cifn deberd cargarse en el precio en cuestifn.

d) Transparte nacional.

- Flete

De estacifn de ferrocarril o bodega de la liInea de autotransporte a -
la aduana del puerto de salida.

Serd el costo del flete, mismo que en ferrocarril se cobrari en base
al producto, peso y distancia entre origen y destino.

Por 1o que se refiere al autotransporte, generalmente se ha usado el
servicio pGblico federal de carga en cualquiera de sus modalidades y el -
flete se aplica en base al producto, peso volumen y distancia entre ori-—
gen y destino. !

- Traslado

Asimismo, se deberd considerar el costo del arrastre o entrega a dami



cilio de la estacifn de ferrocarril o bodega de la linea de autotranspor-
te hasta la aduana.

~ Maniobras

Se refiere al costo del manipuleo de la carga y de ser requerido, el
corresporndiente a equipo mecanizado de la unidad de transporte al recinto
fiscal.

e) Impuestcs
Cuando la tarifa del impuesto general de importacién sehale que el -

producto en cuestibn ests gravado con una tasa impositiva para poder sa—
lir del pais, la empresa se encargard de cubrir ante la aduana los impues
tos correspondientes a nambre de su cliente y previo anticipo.

£f) Despacho aduanal

En este punto se deberd&n anotar los gastos que el agente
aduanal cobrard por concepto de los servicios que realice ante
la aduana correspondiente, a fin de poder despachar la mercan-
cila.

- Documentacidn

Se refiere al costo que tiene el pedimento de exportacidn

y otros documentos regueridos en el despacho, asi como por con
cepto de telex y telegramas que la agencia envia sobre el em--
barque en cuestibn.

- Gastos camplementarios

Son aquellos necesarios para realizar el tramite de exportacifn ante
la aduvana correspordiente, los cuales se contemplan en las disposiciones
oconexas del oSdigo aduanero.

~ Honorarios

Es la remuneracifin, que por servicios prestados, recibe el agente —
aduanal, gravndose en funcifn del valor del embarcue.

- Apertura y cerradura de bultos.

Al hacerse el reconocimiento de las mercancias, el vista requiere —-
de una revisitn fisica de los productos, para lo cual es necesario abrir
el amnbalaje de los mismos, incluso el envase, teniendo que proceder pos--
teriormente a su cierre. 4
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-~ Otxos

Es conveniente tener este renglGn abierto, donde se pueden incluir
una serie de gastos que no estdn previamente considerados, camo pueden -
ser: servicio extraordinario, costo de copias fotostdticas, reenmpaque —
y canpostura de bultos, etc.

Es recamendable que, previamente, se solicite un presupuesto de los
cobros que hard la agencia aduanal, debiendo indicar, con toda precisifn
el tipo de cotizacibn que se va a llevar a cabo y saobre todo el valor —
que aparecerd en la factura, en virtud de que los honorarios y gastos —
camplementarios se cobrardn en base a esa cantidad.

Cabe hacer notar que los agentes aduanales en sus cuentas de gastos,
en algunas ocasiones, usan distinta terminologfa, pero en la mayorfa de
los casos presentan los mismos rubros.

g) Seguro

En caso de establecer una cotizacifn entregada en frontera, es reco
mendable que la mercancia vaya debidamente protegida mediante una p8liza
de seguro.

El total de estos gastos va a dar camo resultado el precio entrega-
do en frontera (Delivered at Frontier).

h) Impuestos de importacibn.

Pago de los gravimenes de importacifén en caso de que el producto —-
esté gravado, mismos que se encargard de cubrir el agente aduanal.

i) Despacho aduanal de inportacién.

Corresporde a los gastos que el agente aduanal del pafs importador,
realizard para efectuar los trémites correspordiente que permitan la en~
trega del embarque a su pafs.

- Clasificaci6n de mercancias.

Camo su nanbre lo indica, es la erogacifn que se tendrd que hacer -
por la clasificacitn del embarque.

~ Honorarios .

Es la remuneracifén que por servicios prestados realiza el agente —
aduanal .

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




117

-~ Otros

Es conveniente tener este renglfn abierto, donde se pueden incluir
una serie de gastos que no estén previamente considerados.

Para embardues cuyo destino sea un tercer pals o se terga que hacer
el despacho en aduana interior, el costo correspondiente se cobrard en —
la misma, debiéndose anotar el correspondiente al de mercancfas en trin—
sito (In-bond), Y el resguacdo aduamal respectivo, o en su defecto el cos
to de los prescintos, sellos y candados que garanticen la inviolabilidad
de los mismos.

j) Flete de transporte de aduana de importacifin al lugar de desti——
no.

Es el costo del transporte desde la aduana de entrada hasta el pun-—
to acordado, que se cobrard principalmente por el tipo de producto, peso
Y valor del embargue.

k) Seguro

En caso de establecer la cotizacifn hasta la ciudad donde se ubique
la planta del camprador, es recamendable que la mercancia vaya debidamen
te protegida por una p6liza de sequro y cuando esta exportacifin sea des-
tinada a pafses que presenten conflictos internos ¢ externos de caricter
bé&lico, es recamendable que la cobertura de la pbSliza cubra los riesgos
de gquerra.

El total de el precio, costo, seguro y flete (C. I.F.)

4, FERROCARRIL.

a) Precio de exportacién en planta.

En &l se deberd considerar el precio de la mercancfa, asf camwo los
gastos correspondientes hasta tenerla en la bodega del exportador debi--
damente embalada, numerada, marcada, etiquetada y separada, lista para
su expedicibn al destino f£inal.

- Precio de venta por embarque en planta.

Es conveniente establecer pedidos minimos para exportacifn, es de-—
cir fijar una cantidad determinada tanto en peso, volumen y valor mfni-——
mo para su venta en el exterior, haciendo la observacifm de que se deben
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realizar en forma ascendente, con lo cual l6gicamente se reducirdn los -
costos y por consecuencia los precios de venta, en virtud que tanto las
tarifas de transporte, despacho aduanal y manicbras van en relacifn di--
recta a 1los puntos antes sefhalados.

- Embalaje de exportaci®n.

En este renglén se deberdn anotar el costo correspandiente al emba-
laje del embarque, en caso de que Sea necesario un envase especial para
exportacién (dependiendo del producto de cque se trate), y dicho casto de
berd agregarse también con el fin de que se repercuta en el precio del -
producto.

- Marcas, nfineros y etiquetas.

Todas las unidades del embarque deberdn ir marcadas, indicando el -
navbre, damicilio, teléfono y persona responsable del remitente, consig-
natorio asf camo a quifn se le debe de notificar al arribo del ambarque
al lugar de destino; los nmeros correspondientes a cada una de las cajas
asi cano las etiquetas que iIndiquen el tipo de manejo que se les debe ~-
dar, par ejemplo: mercancia fr&gil, perecedera, peligrosa, etc. (ver pun
to El Envase y Embalaje para la Exportacifn).

Esta informacifn puede estar impresa en los embalajes o puede ser -
adherida mediante etiquetas, para 1o cual el costo de las mismas se debe
rd indicar en la hoja de ocostos.

El total de estos rubros darg el precio en planta para exportacifn
Ex-Works.

b) Tramitacitn de documentos.

la tramitacitn de los docunentos que requieren las autoridades de -
los pafses involucrados en la transaccifn comercial de determinado pro—
ducto, en algunas ocasiones, presenta un costo que el exportador debe —-
tener en consideracifn o, en su defecto, el pago de honorarios por con—
cepto de su tramitacifn a una empresa encargada de las gestiones respec-
tivas.

c) Recoleccifn.

Para poder transportar la mercancfa a la estacién de ferrocarril, -
mismo que hard el servicio hasta la aduana fronteriza de salida, se debg
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r& tener en consideracifn los gastos inherente al servicio.

~ Maniobras de carga

Se indicard el costo correspondiente al manipuleo del embarque de la
bodega del vendedor a la unidad de transporte.

- FRenta de equipo que se utiliza para el manejo de piezas pesadas -
en planta (si se requiere).

En caso de que el embarque estf campuesto de pilezas pesadas o volu——
minoéas, se tendrd que contratar los servicios de grfias, montacargas, etc.

- Acarreo de la planta a la estaci6n de ferrocarril.

Se deberd especificar cudl es el costo de transportar la mercancia —

a este lugar .

- Manlcbras de descarga en la estaci6n de ferrocarril.

De igual forma se incluir&n los costos del manejo de la mercancia, si
empre y cuando se utilice equipo mecdnico para llevarlo a cabo.

d) Transporte nacional.

- Flete

De la estacifn de ferrocarril a la aduana fronteriza de salida.

Serd el costo del flete por ferrocarril mismo que se cobrari en base
al praducto peso y distancia entre origen y destino.

- Manicbras

El costo del manipuleo de la carga de la unidad de transporte al recin
to fiscal y de ser requerido el correspondiente a equipo mecanizado.

En la actualidad, con el fin de hacer mis expedito el tr&mite en fron—
tera, se ha permitido el intercambio de furgones entre empresa de M&xico, -
Estados Unidos y Canadsd, siempre y cuando el embargue ocupe la capacidad —-—
total de la unidad, evitando con ello retrasos ocasionados en los recintos
fiscales Ge ambos paises.

Esto, definitivamente, habiendo cumplido los trémites de despacho y —-—
el pago de inpuestos correspondientes de exportacifn en caso de estar gra--—
vado el producto; haciéndose, inclusive, en algunas aduanas, Su reconocimi—
ento en la propia unidad de transporte.

e) Impuestos

Cuando la tarifa del impuesto general de exportacién sefale que el —
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producto en cuestifin estd gravado, para pader salir del pals, el agente
aduanal se encargard de hacer el pago correspondiente a la aduana a nom
bre de su cliente y previo anticipo.

f) Despacho aduanal de exportacitn.

En este punto se deberdn anctar los gastos que el agente aduanal -
cobrard por concepto de los que realice ante la aduana correspondiente,
a fin de pader despachar la mercancia.

- Documentacién.

Se refiere al costo que tiene el pedimento de exportacifn y otros
documentos requeridos en el despacho asf£! como por conceptos de telex Y
telegramas que la agencia envia sobre el embarque en cuestifn, a su —
cliente.

- Gastos camplementarios.

Son aquellos necesarios para realizar el trdmite de exportacifn ante
la aduana correspondiente, los cuales se contemplan en las disposiciones
conexas del oSdigo aduanero.

-~ Homorarios.

Es la remmeracifn que por servicios prestados recibe el agente adua
nal, grdvindose en funcifn del valor del embarque.

- Gastos por apertura y cerradura de bultos.

Al hacer el reconocimiento de las mercancias, el vista requiere -
de unma revisitn fisica de los productos, para lo cual es necesario abrir
el enbalaje y envase de los mismos, teniendo que proceder posteriormen—-
te a su cierre.

- Manicbras.

Costo del embalaje de la carga del recinto fiscal hasta ponerla —
arriba de la unidad de transporte.

- Cruce de frontera o paso de puente.

Costo carrespondiente al arrastre de la unidad de transporte, hasta
la aduana del pais importador.

- Financiamiento.

Cuando la agencia proporciona crédito a su cliente por concepto de -

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




122

flete, impuestos, almacenaje, tiene la facultad legal de hacer un cargo -
por el mismo,

- QOtros

Es conveniente tener este renglfén abierto en dorde se puedan incluir
una serie de gastos que no estén previamente cansiderado§ como pueden sex:
servicio extraordinario, costo de coplas fotostiticas reempaque de campos
tura de bultos, etc.

Es recanendable que, previamente, se solicite un presupuesto de los
ccbros, que hars la agencia aduanal, debiendo indicar con toda precisidn
el tipo de cotizacifn que se va llevar a cabo y sdbre todo el valor que -
aparecerd en la factura, en virtud de que los honorarios y gastos cawple-~
mentarios se cabrarin en base a esa cantidad.

Cabe hacer notar que los agentes aduanales en sus cuentas de gastos,
en algunas ocasiones, usan distinta teminologfa, pero en la moyorfa de -
los casos presentan los mismos rubros.

G) Seguro

En caso de establecer una cotizacifn entregada en frontera, es reco~
mendable gue la mercancia vaya debidamente protegida mediante una pSliza
de seguro.

El total de estos gastos va a dar camo resultado el precio entregado
en frontera (Delivered at Frontier).

h) Inmpuestos de importacién

Pago de los gravidmenes de importacifn en caso de que el producto estf
gravado, mismos gque se encargard de cubrir el agente aduanal.

i) Despacho aduanal de importacifn

Corresponde a los gastos en que el agente aduanal del pafs importador
realizarf para efectuar los trdmites correspondientes que permitan la en—
trada del embarque a su pafs.

~ Clasificaci6n de mercarxfas

Cano su natbre lo indica, es la erogacifn que se tendrsd que hacer —
por la clasificacifn del embarque.

= Hornorarios

Es la remineracifn que por serviciocs prestados, realiza el agente adua
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nal.

- Otros

Es conveniente tener este renglén abierto, donde se puedan incluir,
una serie de gastos que no est&n previamente considerados.

Para embarques cuyo destino sea un tercer pais o se tenga que hacer

el despachoen aduana interior, el costo correspondiente se cobrard en -
. la misma debifndose anotar el correspondiente al de mercancias en trdnsi
to (In-bord), Y el resguardo aduanal respectivo o en su defecto, el cos-
to de los recintos, sellos y candados que garanticen la inviolabilidad -
de los mismos.

j) Flete de transporte de aduana de importacitn al lugar de destino.

Es el costo del transporte desde la aduana de entrada hasta el punto
acordado, que se cobrard principal mente por el tipo de producto, peso —
y valor del embarque.

K) Seguro.

En caso de establecer la cotizacifn hasta la ciudad donde se ubique
la planta del camprador, es recamendable que la mercancia vaya debidamen
te protegida por una pSliza de segquro y cuando esta exportacifn sea des-
tinada a pafses que presenten conflictos internos o extermos de cardcter
bélico, es recamendable que la cobertura de la p6liza incluya los riesgos
de guerra,

El total de lo anterior nos dard como resultado el precio costo, —
seguro y flete (C. I. F.).

Es conveniente que a continuacifn de cada término de ventas se se—
fiale el lugar especifico que se haya acordado entre ambas partes, por —
ejemplo: F. O. B. Puerto de Veracruz, Mé&xico.
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2.7.2 1L0S TRANSPORIES. EN EL. OCOMERCIO EXTERIOR

siendo los transportes uno de los factores mis inportantes en el -
Carercio Exterior, en este Capftulo se tratard de orientar a los expor-
tadores e inportadores en una forma prictica y concrety acerca de los -
elementos fundamentales que se deben conocer en tal materia, tanto de -
caricter legal cawo operativo y t&cnico.

En s, se contempla y recalca la gran importancia que tiene el ~—
transporte en el comercio exterior, y sus repercusiones; las autoridades
y dependencias que intervienen en la regulacién tanto nacional como in-
ternacional; los factores que se deben considerar para la seleccifn G-
tima del medio de transporte a utilizar y los principales elementos que
debe tener presente el usuario para cbtener mayor productividad en cual
quiera de estos sistemas.

Sin embargo, es conveniente aclarar que esta informacifn est§ su--
jeta a modificaciones constantes, misma que deber& tener en cuenta en -
el momento en que se tenga que tomar una decisifn para la utilizacién -
de un determinado medio de transporte y la realizaci®n de su operacifn.

1. LA IMPORIANCIA DEI, TRANSPORIE EN EL OIMERCIO EXTERIOR

Uno de los principales elementos que se deben considerar en el co-
mercio internacional de productos es el transporte; su inmportancia ra—
dica principalmente, en ser determinante para que los artfculos lleguen
en perfecto estado, en el mInimo tiempo y al menor costo de aperacién.

Es necesario tener presente, que existe un sinnGmero de impondera-
bles que en un momento dado se pueden presentar, ocasionando, desde au~
mentos considerables en los costos hasta la pérdida total de un mercado
determindao. Y por esto, es recamendable que se haga un sequimiento -
de todos los envios, desde su enbarque en origen hasta la llegada al ~—
destino final, con auxilio de agentes aduanales, agentes de carga y 1f1-
neas de transporte.

AMdemis. en algunos casos se pueden obtener beneficios de caricter -
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fiscal, cano son los Cedis. .

Por lo tanto, es necesario brindar una atencifn especial al trdfi-
co de mercancias ya que repercute en la buena imagen de la enmpresa ex—
portadora en los mercados nacionales e intermacionales, resultando una
mayor y mejor aceptacién de productos.

2. ORGANISMOS NACIONALES E INTERNACIONALES QUE REGULAN EL TRANSPOR
TE [DE MERCANCIAS.

- Transporte Afreo.

Internacional Air Transport Association (IATA) es el organismo que
a nivel intermacional se encarga de la regulacifn y vigilancia del trans
porte afreo, tanto de tipo t&cnico camo tarifario, para lo cual realiza
reuniones periSdicamente en diferentes ciudades del mundo.

Posteriomente se sameten los acuerdos tamados por este organismo
a la aprubacitn de cada gobierno, siendo en nuestro pafs la Secretarfa
de Comnicaciones y Transportes, a través de las Direcciones Generales
de Aerondutica Civil y de Tarifas, Terminales y Servicias Conexos, las
encargadas en definitiva de autorizarlos en materia operativa y tarifa-
ria respectivamente.

- Transporte Marftimo.

En este sistema, los organismos mundiales requladores son las di——
ferentes Conferencias (lo cual es tratado mids ampliamente en el Capftu-
1o de Transporte Marftimo) que operan en el mundo, siempre y cuando las
lincas pertenezcan a las mismas; en caso de lineas fuera de conferencia,
las propias empresas fijan sus reglamentos y tarifas en base a sus polf
ticas y costos de operacifn.

Sin embargo, ambas deben de sameterlas a consideracifn de la Secre
tarfa de Comunicaciones y Transportes, Direcciones Generales de Tarifas,
Terminales y Servicios Conexos y de Marina Mercante.

~ RAutotransporte.

Existe gran diferencia con los medios anteriormente citados, ya que
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_cada pais tiene su propio reglamento, no existiendo ningGn organismo -
internacional que se encargue de dictaminar regulaciones a ese nivel.

En M&xico, la S.C.T. se encarga de realizarlo, mediante las Direc
ciones Generales de Autotransporte Federal y de Tarifas, Temminales y
Servicios Conexos, en las Sreas operativas y tarifarias respectivamen—
te.

- Ferrocarril.

Es muy similar al autotransporte en virtud de que cada pafs emite
las disposiciones correspondientes, no existiendo una autoridad inter-
nacional. En MBxico, esti regido por la Direccifn General de Ferroca
rriles en Operacifn y de Tarifas, Terminales y Servicios Conexos, am——
bas, dependencias de la S.C.T.

%. ELEMENTOS A CONSICERAR PARA LA MEJOR ELFCCION DEL MEDIO [E —
TRANSPORTE .

Seleccifn del Transporte: .

Las empresas exportadoras o importadoras a través de sus unidades
de trifico, deben de realizar estudios profundos para determinar el —-
medio idfneo de transportacifn, tamando en consideraci®n los siguientes
puntos:

- Producto

- Ruata

- Peso por bulto

-~ Peso total

- Dimensiones por bulto

- Volumen total

- Fragilidad

~ Descamposicién

— Periodicidad

- Tarifas

- Valor

- Tiempo de entrega
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- Envases y unitarizacifn«de carga

a) Producto.

El tipo de artfculos que se camercializard, dard la pauta al igual
que los siguientes elementos que analizaremos a posteriori, para poder
definir Gptimamente, cuil seri el tipo de transporte a contratar.

b) Ruta.

Este factor influye notablemente en la eleccifn del transporte en
virtud de que existen barreras naturales, asf camo aspectos t&cnicos u
cperativos que hacen pricticamente imposible la utilizaci6n de determi-
nado sistema de trasportaci®n.

Se podrd cbservar también la posibilidad de utilizar el sistema ~—
multimodal, siendo el erwfo de mercancifas a través de dos o mis medios
de transporte, es decir, terrestre y marftimo; terrestre, marftimo y —
afreo, etc.

¢) Peso por bulto.

Es fundamental que se considere el peso unitario de los bultos ya
que en un embarque puede resaltar alguno cuyo peso scbreexceda los ge-
neralmente aceptados, o la elevacifn de costos por manejos o transpor-—
te de pilezas pesadas (Heavy— Lift).

d) Peso total.

Tanando camwo base el peso de la mercancfa, se empezard a determinar
el medio id6neo para la transportacifin de los artfculos, y estudiindolo
mis a fondg se podrd detectar si existen regulaciones t8cnicas y/o lega-
les, que den camo resultado la cancelacifn o aceptacién de la idea ori——
ginal. Tal es el caso del transporte afreo, en el cual existe la res——
triccitn de poder transportar mercancias con pesos excesivos, segin la -
resistencia del piso del avién. Considerando también los equipos que -
operan la ruta deseada, en virtud de los cambios de caracteristicas tfic-
nicas que presenta cada uno de ellos.

En el autotransporte, existen restricciones de tipo cperativo, camo
son la altura de puentes y resistencia de cintas asfalticas que en un mo
mento dado pueden afectar la infraestructura del vafs de orfqen, el de ——
destino, e inclusive, por el cual pasen en trinsito.
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En el transporte marfitimo, es necesario analizar el medio que se
utilizard para el movﬁnjento del producto; ademis del puerto de sali-
da o de llegada de la mercancfa, cbservando:

— Las instalaciones del puerto.

- Los equipos mecénicos.

- Facilidad de manicbras.

- Posibilidad de manejo de contenedores.

Para determinar el tipo de unidad a utilizar en el sistema ferro
viario, con relacién al peso de los productos que se manejan por cada
embarque, es recamendable usar el menor nimero de furgones posibles,
es decir, para embarques cuyo movimiento requieren mis de la capacidad
de un furgén nomal, se deberd solicitar equipo con dimensiones mayo-
res y poder llevar un mejor control de los mismos. Ademds, se acon—
seja analizar los pesos de las mercancfas, para ver la posibilidad -~

. de utilizar contenedores cawo sistema, en virtud de las ventajas que
representan.

Terer presente la facilidad de que, en un mamento dado pudieran -
enviarse los productos en un s8lo embarque, en vez de hacerlo cn par-
tidas pequefias, aprovechando la utilizacifn de este sistema; en caso
contrario se deberi solicitar el de mayor capacidad.

e) Dimensiones por bulto.

Se deben confirmar perfectamente las dimensiones de los bultos -
que se transportan, ya que de ello depende la utilizacién de determi-
nado medio de transporte o contenedor. Muchas mercancfas han queda-
do rezagadas en recintos fiscales del aeropuerto por no verificar an-
ticipadamente las medidas de los campartimientos de carga de los avio
nes que cubrirdn la ruta o en su defecto, ser transportadas a un pun-
to intermedio para hacer conexifn con equipos de mayor capacidad y —
por consiguiente, con medidas mis amplias; 10 mismo ocurre en el auto
tmnsporte, ferrocarril y contenedores, pudiendo resolver el praoblema
en los dos primeros, a través de rejas o plataformas.

Es de gran importancia calcular bien el volumen de los embartues
que se obtiene multiplicando las tres dimensiones de cada caja: lar-




129 =

go por ancho por alto. N
Ejemplo: 1,20 x 1.10 x .60

1.20 m. 1.32 m2
x 1.10 m. x .60m
1200 7920 m3
120
1.3200 m2

Para embarques cilindricos camo tambores, carretes, etc., se tam
rd el difmetro por didmetro por alto.

£) Volumen total.

Al igual que el punto anterior, se requiere un anilisis cuidadoso,
en virtud de que este elemento influye considerablemente en la aplica-
cifn de las tarifas en todos los medios de transporte y un error en es
te aspecto, puede influir en la equivocada seleccifn del servicio ade—
cuado, ocasionando que en la cotizacifn correspondiente se apliquen —
fletes mis bajos en las mercancfas voluminosas, originando pérdidas —
cuantiosas para la empresa o a la inversa, precios inflados que saca—-
rén de campetencia a los productos en los mercados intermacionales.

De acuerdo al medio de transporte, existen organismos internacio-
nales que determinan factores, de relacifn peso/volumen, que Son reco-
nocidos mindialmente, tales cano la Intermational Air Transport Asso--
ciation (IATA) para el transporte aéreo, y las diferentes Canferencias
en Transporte Marftimo; por lo que respecta al transporte terrestre, -
existen requlaciones de carScter gubernamental aplicables a un pafls —
determinado o fijado en otros, a través de la ley de la oferta y la de
manda.

El volumen total se cbtiene sumando los volfimenes de cada unidad:

Ejemplo:

1.750 m3
+ 3.520 m3
0.833 m3
5.173 m3
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g) Fragilidad, -

Existen determinados artfculos, que por sus condiciones de fragi
lidad, necesitan de un cuidado especial en su manejo o de lo contra—
rio un empaque sumamente resistente pero a la vez costoso, requirién-
dose de un estudio profundo de costos, para poder determinar al ade—
cuado medio de transporte.

Asimismo es necesario que en el envase se lleven las marcas co-—
rrespondientes para cbtener un manipuleo adecuado de la carga y evitar
asf las roturas ocasionadas por el manejo de carga normal.

h) Descamposicifn.

El tipo de productosque se analizardn en este punto, son los pe—
recederos, cuyo manejo se lleva a cabo por via aérea, por via marfti-
ma en cdmaras de tenperatura controlada por los buques, © en camiones
o furgones refrigerados. Este tipo de mercancfas requiere de una —
programacién adecuada para su manejo, puesto que se deberd hacer la -
reservacifn de espacio con bastante anticipacifn a su salida y ocoordi
nar perfectamente su movilizacifn con los medioce de transporte que in
tervienen en &l, asi camo los agentes aduanales involucrados en el mis
mo.

i) Periodicidad.

Algunos artfculos tienen una vigencia determinada o deben salir
al mercado en fechas precisas; es aquf donde un departamento de tr&--
fico, debe analizar el medio mis conveniente y hacer su programacitn
de embarques de acuerdo a su afrea de produccitn.

j) Tarifas.

Es un factor determinante en el punto que nos ocupa y la impor-
tancia que tiene el conocer este renglén, estriba principalmente en
la forma de cbtener o negociar tarifas mis ventajosas, para hacer —
campetitivo el producto en el exterior, dbteni€éndolas en determinado
medio de transportacitn, que pueden repercutir en la dismimcién de
costos y riesgos, y en una mejor presentacitn de los artfculos, ele-
vando la imagen de la empresa. '
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k) valor.

Es otro de los elementos que deben tomarse en cansideracitn para
el tema que analizamos, ya que despufs de elaborar las cotizaciones -
correspondientes, se podrd determinar la influencia que tienen log ——
costos de transportacifn, manipulaci6n, manejos aduanales y todos los
inherentes al servicio de trifico y ver la repercusifn que tienen &s-
tos, tanto en el precio Ex-Work, como en el precio CIF, o algtn otro
medio de cotizacifn que se requiera, y a la vez la cue tengan en el -
precio final del artfculo en los mercados extranjeros,

1) Tiempos de entrega.

En ocasiones hay artfculos que se requieren con cierta premra -
de tiempo, para lo cual, es necesario tomar en consideracifn los tiem
pos aproximados de trayecto en cada servicio, debiendo ademds tener -
pPresente un lapso de holgura, indispensable para prever cualquier con
tingencia que pueda crear en un mamento dado aumento de costos, reque
rir de otro medio de transporte mis caro o la contratacifn de servi—
cios especiales, tales coamo los charters.

11) Envase y unitarizacifn de carga.

Es canveniente analizar los tipos de empagque que se pueden utili
zar para un producto detemminado, ya que, de acuerdo a su costo, en -
muchas ccasiones este elemento puede influfr en la determinacifn del
medio de transporte a utilizar.

Es preciso ademds observar la posibilidad de la utilizacifn de -
unidades de carga, que se lleven a cabo a través del agrupamiento de
varios bultos en una sola unidad.

Existen varios sistemas de unitarizacién de carga, entre otros
estdn considerados: el preeslirngado, la paletizacifn y la contene——
rizacién.

Preeslingado.

Censiste en la colocacifn de una eslinga en la unidad de carga;-
generalmente es colocada en el lugar de produccién y es retirada has-
ta el almacén del camprador. Simplifica la carga y descarga de mer-
cancias en los puertos; las eslingas son redes susceptibles de ser —
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sujetas por sus extremos para elevar la carga al costado del bugque. —
Existen varias clases de eslingas, mismas que a continuacisn menciona-
mos:

- Cable

- Cadena

- Planos de fibra sint&tica

!
. dl
:
\
; - ————— oy
Y
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El método de eslingas puede ser utilizado para carga en sacos, —
cajas, tambores, etc.

Paletizacién.

Un palet es un dispositivo en el cual pueden agruparse determina
da cantidad de mercancfas a fin de constituir una unidad de carga con
miras a su transporte o su manipulacifén con la ayuda de mediocs mecdni
cos.,

Los palets pueden estar construidos de diversos materiales, pero
el que mis predanina es el de madera.
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Cualquiera que sea el material, debe ser suficientemente resis—

tente para soportar el peso que transportars y adecuado para fac;li—
tar su manejo.

Existen dos tipos de palets:
Para transporte aéreo y para los otros sistemas.

Palet para transporte aéreo.

Palet para transporte terrestre y marftimo.
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Contenerizacién. -

Consiste en el agrupamiento de carga en recipientes, este sistema
ha creado grandes ventajas en el manejo de cargas y todos los medios -
de transporte lo han incluido tambi&n en su sistema.

Se ha llegado inclusive a la especializacién de los mismos para -
el transporte de artfculos especificos, desde la unitarizacifn de mer—
canciageneral hasta las mis sofisticadas, como son:

Para el transporte de animales, prendas de vestir, autamfviles, -
con refrigeracifn para mercancias perecederas, para exposicifn, 1fqui-
dos, etc.

Podemos diferenciar dos tipo de contenedores segtin el medio de ——
transporte.

- Para transporte aéreo cuyas dimensiones, capacidades y formas
varfan de acuerdo a las distintas configuraciones de aviones que ope—
ran en el mundo.

~ Para transporte marftimo y terrestre cuyas capacidades y formas,
practicamente se han nommalizado, existiendo finicamente una pequefia di
ferencia en las medidas y capacidades de las mimmas. Este tipo de con
tenedores estd construido de diversos materiales, entre los mis comunes
abservamos los de metal y aluminio.

Las principales ventajas que ofrece el sistama de contenedores se
enuncian a continuacién.

- Mayor seguridad para los productos.

- Manipulaci6n mfnima.

-~ Menor riesgo de roturas o rabos.

- Mayor facilidad y rapidez de manejo.

= Reduccibn de primas de seguros.

- Utilizaci6n de envase damfstico evitando embalajes costosos.

= Tarifas de transporte mis econfinicas en algunose casos.

= JAceleracifin de los tienpos de trdnsito de las mercancias.

= Facilita el contacto entre un medio de transporte y otro.

- Reduccifn en costos de movilizacifn.
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Contenedor para transporte aéreo. Existen varios tipos, de --
acuerdo a la capacidad, configuracién de avifn y praoducto.

Contenedor de 20 pies de largo por 8 de ancho por 8 de alto. -
Existen pequefias varilaciones en las medidas intermas y externas de es
te tipo de unidades, sin embargo, mencionamos algunas entre las mds -
usuales:
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Dimensiones interiores:

Metros Pies
Largo interior 5.923 19'5 3/16"
Ancho interior 2.330 7'7 11/16"
Altura interior 2.221 7'7 3"
Peso y capacidad mfxima neta:
Capacidad mixima neta 17,770 Xgs. 39,180 lbs. 3
Cubicaje interior 30.5 m3. 1.007 ft

Contenedor de 40 pies de largo por 8 de ancho por 8 de alto. -
Existen pequenas varilaciones en las medidas internas y externas de -
este tipo de unidades, sin embargo menciopamos algunas entre las mis
usuales:

Dimensiones interiores:

Metros Pies
Largo interior 12.056 39'65/8"
Ancho interior 2.350 7'81/72"

Altura interior 2,385 7'91/8"
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Peso y capacidad m&xima neta:

Capacidad m&xima neta 27,370 kgs. 60,340 lbs.

Cubicaje interior 67.6 m3 2,386 ft.

m) Lista de empaque.

Es un documento de suma importancia, ya que funciona como un —
elemento de control, verificacién y prueba para el exportador en el
trinite de expediciSn de su mercancla.

Tal documento en la mayorfa de los casos es exigible por el -—
agente aduanal que llevard a cabo el despacho aduanal de las mercan-
cias, resultindole de mucha ayuda también en su control.

La lista de empaque detalla el contenido de cada unoc de los bul
tos que forman el empague. Muestra de la descripcifn de la mercan—
cia, nambre del remitente y consignatmrio, cantidad, peso, valor, —-
medida parciales y totales, tipo de ambarque y sefiales externas de ~
identificacifn entre los principales,

n) Informacién bdsica sobre transportes.

Cuando se tiene elegido el medio de transporte a utilizar, es -
necesario que el usuario amalice los aspectos técnicos y operativos
que pueden influir en la mejor utilizacifn del transporte que se ha
seleccionado, siguiendo ademds una secuencia con todos y cada uno de
los embarques que se realizan, puesto que en cualquier maomento puede
surgir alglGn imprevisto que ocasione situaciones diffciles y que en
la mayorfa de los casos sea posible prevenir o solucionar en una for
nn:ntzpida, pero por desconocimiento se tengan que afrontar crftica——

En una forma concisa se presenta el siguiente material con un -
propdsito orientativo mis no descriptivo de los aspectos m&s impor--
tantes que se deberdn conocer en la amplia Srea del transporte.

Recorendamos a la vez camplementar esta informacifn con las per
sonas que intervienen en cada sistema y que son las gue pueden ampli-
ar y profundizar mis en los aspectos que se indican y por lo tanto -
aclarar las dudas carrespordientes.

[PPSR I,
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2.7.3 EL SBGURD DE CREDITO A LA EXPORTACION

Es evidente que el crédito camercial o sea el proveniente de las o~
peraciones de capra—venta, se ha generalizado en las ventas de exporta-
cibn.

Esto ha sucedido principalmente por la aguda campetencia internacio
nal provocada por el desarrollo de tecnologias en diversos paises, lo —
cual provoca que concurran a un mismo mercado varios oferentes del mismo
producto ¥ sea el camprador, quien al tener varias altermativas donde —
esooger, imponga condiciones de pago, aparte de exigir calidad y precio
en el producto.

De lo anterior podemos deducir que el crédito se ha generalizado en
las actividades camerciales, con el fin de ganar o mantener una posicifn
en el mercado; no aobstante no hay que perder de vista que todo cré&dito -
lleva consigo el peligro de no cobrarlo.

Lo antes expuesto en términos generales nos da una idea de la impor
tancia que reviste el contar con un instrumento adecuado que garantice -
la recuperacitn del pago de los cr&itos en las transacciones internacio
nales, es par este motivo, que a través de este tema se tratarf® de dar a
conocer la forma de camo opera el Seguro de Crédito a la Exportacifn.

1. QUE ES EL SEGURO [E CREDITO DE EXPORTACION

Es un servicio destinado a proteger a los exportadores contra la —
falta de pago - de los créditos concedidos a sus compradores de otros —
paises -~ mediante una indemnizaci6n por pérdida de este concepto. El pro
posito que persigue es crear un clima de seguridad, que propicie y esti-
male la participacifn de los empresarios nacionales en los mercados exte
riores, y facilitar el empleo de procedimientos de camercializacifn mis
&giles y modernos.
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2, PRINCIPIOS QUE NORMAN SU FINCIONAMIENTO

a) Glabalidad.

El expartador debe adquirir el canpramiso de asegurar todas, o por
lo mencos parte, de sus exportaciones lo que permite establecer una ade-
cuada distribucifn de riesgos.

b) Participacifn en el riesgo.

Invariablemente el asegurado asume una parte proporcional de sus -
propios riesgos, y se preocupa par seleccionar su clientela, planear ——
adecuadamente sus ventas, vigilar la evolucifn de sus créditos y, llega
do el caso de falta de pago, facilitar su recuperacifn.

c) Naturaleza de las Pérdidas. )

El seguro de cré&dito de expartacién cubre exclusivamente riesgos -
de naturaleza financiera, por 1o que es ajeno a los dafios que el asequ-
rado sufra por el deterioro, pg€rdida o destruccifn de mercancia en trin
sito.

Q) Impugmacifn del contrato camercial.

El asegurado es ajeno a cualquier controversia que pueda surgir en
tre el vendedor y el conprador, en relaci6n a la interpretacidn o el in
amplimiento del contrato camercial.

e) Cobranza de los cré&ditos.

La existencia del seguro no releva al exportador de la responsabili
dad de cobrar oportunamente sus cr&ditos, por las vias expedidas.

f) Diferencia con el aval.

La simple falta de cobro oportuno del cré&dito asegurado no justifi
ca el pago de una indemnizaci6n, para ello se requiere que ocurra algu-
na de las eventualidades previstas en el contrato de seguro.

3. MARCO LBEGAL
La ley General de Instituciones de Seguro contenpla el sequro de -

cr&dito cawo un ramo de la operacifn de dafios. Su funcianamientn, for—
mas de contratacitn, etc., estin previstos en la Ley scbre el contra—-—
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to de Seguro, y la institucifn que lo otorga es la Campaiifa Mexicana de
Seguros de Crédito, S.A. (COMESEC).

a) Riesgos que cubre la COMESEC.

Exclusivamente riesgos de cardcter camercial originados por la inca
pacidad financiera del importador para cubrir sus adeudcs, cuando la cau
sa provenga de la operacién propia del negocio, es decir, la insolvencia:

- Insolvencia Iegal.

Es agquella que se produce al existir una declaraci6n judicial de -—
quiebra, suspensi6n de pagos o algfin acto juridico similar, que impida -
el ccbro del crédito asegurado.

- Insolvencia de Hecho.

Se tiene por presentado . cuando existan evidencias de que el deudor
se encuentra en una situacifn econfimica tal, gque el ejercicio de una ac-

cif6n judicial en su contra (para recuperar el cré&dito asegurado) resulta
ria indtil.

- Presuncifn de insolverncia o mora prolongada.

Se presume que hay insolvencia cuando transcurren seis meses desde
el vencimiento del cxrédito y &ste no ha podido ser cabrado a pesar de —
las gestiones efectuadas. De no configurarse antes alquno de los dos
tipos de insolvencia arriba indicados, &ste es el plazo limite miximo -~
que puede transcurrir para que el seguro se haga exigible.

- Inposibilidad para tamar posesifn de las mercancias.

La imposibilidad para tomar posesifn de las mercancias, se configu-
ra cuando por incapacidad el importador no puede tamar posesifn de los -
bienes exportados con base en una venta en firme, siempre que el Asegura
do campruebe, a satisfaccifn de la Campafifa, que en virtud de la situa—
ci6n financiera del importador, el ejercicio de una accifn judicial para
reclamar el pago de las pérdidas sufridas por incumplimiento del contra-
to camercial, resultarfa inftil.

- No entrega o detencifn de mercancias en tradnsito.

La entrega o detencifn de mercancias en trdnsito, se configura cuan
do debido a una imminente insolvencia del importador, canocida después del
embarque, el Asegurado, a solicitud de la Compaiifa, o previa autoriza- -
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ci6n escrita de la misma, detiene una exportacifn en trdnsito o no entre
ga las mercancfas al cawprador. Los comercialmente llamados riesgos —
"ooliticos ( expropilaci6n, cmnfiscacifn, inconvertibilidad e intransfe——
ribilidad de moneda, etc.) no son cubiertas por este seguro: son cubier
tos por el Famento de las Exportaciones de Productos Mamufacturados (FO-
MEX), del Banco de MExico.

Otros riesgos que no cubren este seguro son los dafios producidos por
fenfmenos de la naturaleza, tales camo terremotos, imundaciones, ciclo——
nes, etc. Los dafios o perjuicios derivados de pérdidas, deterioro o fal
ta de mercancias en tr&nsito, asi cano los gastos de almacenaje, costos
judiciales y otras erogaciones a que den lugar dichas eventualidades. Co
mienza a correr el riesgo desde la fecha del embarque de las mercancias
hacia el extranjero.

b) Cabertura.

La OOMESEC cubre generalmente el 85% de la suma asegurada, en los -
créditos a corto plazo; el 75% en las operaciones a medio y largo plazo.

c) Indemnizaciones.

- Se determina la pérdida neta definitiva una vez confirmada la —
existencia del siniestro (acontecimiento que da lugar al pago de la in—
demnizacién) . Al importe insoluto del cr&dito, se suman los gastos de
ocobranza efectuados por el asegurado con la amiencia de la COMESEC y se
restan las recuperaciones cbtenidas por reventa de mercancias, realiza-—
cibn de garantias, etc.- Asimismo se determina el monto de la indemniza
cifn, aplicado a la p€rdida neta definitiva el porcentaje de cabertura —
correspordiente,

- En qu& plazo se pagan las indemnizaciones.

Dentro de los treinta dlas siguientes a la fecha de determinacifn -
de la pérdida neta definitiva. Cuando exista dificultad para cuantifi-
car el valor de dicha p&rdida, que puede llegar a Ser hasta del 50% del
valor de la misma.

4. TIPOS [E POLIZA (UE COFRECE LA COMESEC.

Son dos: p6liza global y p8liza especifica.
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&) P6liza Glabal.

La cual se utiliza para cubrir créditos derivados de exportaciones
de productos que por sus caracteristicas son susceptibles de venderse a
plazos de un afio y en forma revolvente y contfnua.

Los cr&ditos en esta pSliza corresponden a ventas de materias pri-
mas industriales, refacciones, articulos para el hogar, y en general -—
bienes de consumo. Existe la posibilidad de cubrir bienes de capilLal,
cuando &stos son facturades a distribuidores de maquinaria y equipo a -
plazo menor de un ano.

La pSliza Global favorece la diversificacitn de riesgos, lo que per
mite cobrar al exportador primas mis bajas, mientras mayor sea el ntimero
de operaciones que presente al seguro. Por regla general, el suscrip——
tor de una p6liza adquiere el campramiso de proteger todas sus ventas —
al exterior - con excepcibn — de las que realice a través de carta de —
crédito irrevocable, a entidades pfiblicas o campradores con garantfas de
instituciones de crédito o de organismos oficiales, asf cano las que la
COMESEC le autorice a excluir.

) - Contratacifn de una p&liza glcbal.

N El exportador presenta una solicitud de seguro y propone el lfmite
; miximo de crédito que estima conveniente asignar a cada conprador en el
extranjero, de acuerdo con sus planes de ventas para los préximos doce

meses. La COMESEC, despufs de evaluar los riesgos, informa al solici-
tante los témminos en que estarfa dispuesta a otorgarle su cobertura, -~
incluyendo la tarifa de prinas respectivas.

Si los tfrminos son aceptables para ambas partes, se firma el con
trato de sequro correspandiente.

Una vez contratada la pSliza glabal, las cbligaciones que adquiere
el asequrado son: notificar mensualmente a la COMESEC el monto de los
embarques realizados en el curso del mes precedénte, y pagar el inporte
de las primas aplicables a los créditos asegurados. El asegurado puede
obtener la inclusién de nuevos campradores cuando lo requiera, asi camo
la ampliacifn de los limites asignados a sus diferentes campradores, -—
previa autorizacién de la COMESEC. La duracifén de una p6liza global es
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de un afio, renovable autandticamente, a mencs que el asequrado decida -
darla por teminada, avisando a la COMESEC con 30 dfas de anticipacifn.

b) P&liza Especifica.

Esta pSliza fue proyectada para proteger las expartaciones a crédi
to a medio y a largo plazo y por montos considerables, que usualmente -
corresporden a bienes de capital que, por sus caracteristicas, requie—
ren que su cobertura sea contratada individudlmente. Sin embargo, pue
de también utilizarse para asegurar operaciones aisladas a carto plazo.

- Contratacitn de una pSliza especifica.

El exportador llena una solicitud de sequro, a fin de que la COME-
SEC proceda a evaluar el riesgo y a informarle los t&rminos en que esta
ria dispuesta a concederle su ccbhertura, incluyendo el precio de la pri
ma, Si los tfrminos son aceptables para ambas partes, se firma el con
trato de seguro.

Es recamerdable que el exportador, una vez definidas las caracte—
risticas de la posible operacifn (monto, plazo, forma de documentacifn,
etc.), camience a gestionar, con la mayor anticipacifn el seguro de cré
dito.

- Los requisitos que deben cumplir los cr&litos asegurables a pla
zo mayor de un afio, son:

. Que se pacten amortizaciones semestrales regulares, o con una -
periodicidad menor.

. Oue se establezca en el contrato camercial que la falta de pago
de un documento, hard automiticamente exigible el importedel crédito -
perdiente de vencer.

+« Que el bien facturado sirva camo garantia del crédito.

. Que exista un anticipo al vendedor mfnimo del 20% del valor de -
la mercancia,

5. LOS FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DETERMINACIQN DE LAS PRIMAS SON:

a) La experiencia del exportador, el volumen de operaciones que pre
sente el seguro ¥y el nGmero de los campradores y paises con los cuales -
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camercia.

b) La calidad moral y la situacifn financiera del carmprador.

c) La situacifin econfmica y la estabilidad polftica del pals de des
tino.

d) Las caracterfsticas de la operacifn asegurada (monto, plazo, for
ma de documentacifn, naturaleza del producto, etc.).

El valar de las primas depende de una serie de factores que se con-
jugan para asignar a cada clase de riesgo, el precio mis equitativo; y -
resulta myy difficil determinar cuil podrfa considerarse la prima repre—
sentativa del sequro de cré&dito.

Los usuarios de pSliza global pagan las primas a su cargo una vez -
realizado el embarque y con base a su declaraci6n mensual de exportacio~
nes, dentro de los 15 dias siguientes a la fecha en que reciben la li—
quidacitn de la COMESEC.

Los asegurados en pbliza especifica deben cubrir el importe de sus
primas al fimmar el cantrato de seguro. No siempre pueden asegurarse —
cré&ditos sobre cualquier pais, el interesado en una p6liza recibe infor-
macién de cuales paises son aceptables para efectos del sequro.

Sin aembargo son asequrables las ventas a crédito de cualquier clase
de mercancias.

La creacitn del seguro de cré&dito pretende favorecer especialmente
las exportaciones de mamfacturas, pero las ventas de productos prima——-
rios son también asegurables.

Los plazos méximos aceptables para efectos del seguro son hasta 12
meses, en p&liza glcbal, y hasta 5 afiocs en pbliza especifica. Las ope--—
raciones a plazos mayores son abjeto de un estudio nspecial, por razones
técnicas.

Pueden prorrogarse los vencimientos de los créditos asegurados con
autorizacitn previa de la COMESEC, solicitada antes del vencimiento del
crédito.,

La coneesitn de prérroga constituye, en todo caso, una agravacifn -
del riesgo, lo que da lugar al pago de una scbreprima, cuyo inporte es —
determinable de acuerdo al monto ¥ la duracién de la prérroga. Los cxé
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ditos facturados en moneda extranjera se declaran al seguro en la misma
moneda.

Se puedenceder los derechos derivados de una pSliza exclusivamente
‘a instituciones de crédito mexicanas, previo conocimiento de la COMESEC.

La p6liza de sequro puede, mediante un sinmple endoso, servir de ga-
rantfa de financiamiento bancario, 1o cual ayuda al exportador a aumen-—
tar su capacidad de cré&iito.

El tiempo que requiere la COMESEC para aceptar una solicitud de se—~

guro es variable, toda vez que depende del nGmero de campradores que se
sametan a clasificacifn, de los pafses en que residen, de los lfmites —

de crédito propuestos, etc.

Sin embargo, normalmente se emplean 30 dfas en hacer los estudios -
necesarios - contados a partir de la fecha en que se presente la solici~
tud.

Naturalmente, pueden hacerse tradmites urgentes, siempre y cuardo el
exportador esté conforme en cubrir los gastos de solicitud y tranamisién
de informes camerciales, por telé&fono o cable.

G.ESMSARIOGEELASESUW\D)WMAUEMEM-
GACION DE SUS CLIENTES.

A fin de que la COMESEC pueda cbtener los elementos de juicio preci
sos para evaluar los riesgos de los asegurados, ha integrado una red in-
ternacional de fuentes de informacifin de diversa naturaleza y a un costo
myy elevado; asimismo, dependiendo de las caracteristicas de cada crédi-
to, la COMESEC realiza investigaciones peri6dicas para cerciorarse de —
que no existen agravaciones de los riesgos asumidos, lo cual significa -
tambifn erogaciones considerables.

En consecuencia, al igual que ocurre en otros pafses, la COMESEC oo
bra a los solicitantes del seguro, irdependientemente de que la p6liza —
no llegue a suscribirse, una contribuci6n a los gastos de investigaci6n
de sus compradores, de acuerdo con la tarifa respectiva.
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7. VENTAJAS DEL SEGURO DE CREDITO,

a) El asegurado recibe, a un precio moderado, la proteccifn que re
quiere para poder conceder crédito a sus campradores en el extranjero,
sin camprameter su situacin financiera por el hecho de asumir riesgos.

b) El asegurado puede liberalizar sus polfticas de ventas a plazos
y aumentar sus clientes y mercados, sin que esto constituya una aventu-
ra peligrosa para &1.

c) No cbstante las inegables ventajas que la carta de crédito y —
el aval bancario representen para el exportador, cada dfa es mis Aiff-—
cil abtenerlos, debido tanto a su costo camo al hecho de que afecten —
directamente la capacidad crediticia del comprador.

En los casos en que no puede exigir dichas garantfas o que no le ~
convenga hacerlo, el exportador puede disponer del seguro de cré&dito, -
a fin de no verse desplazado de los mercados intermacionales por sus —
canpetidores de otros palses (que si estin dispuestos a vender sin ta——
les requisitos).

d) Al conferir mayor seguridad de su cartera, el exportador puede,
cediendo los derechos de su pbliza, incrementar su capacidad crediticia
frente a la banca y, probablemente, aspirar a tasas de interfs mis atrac
tivas en los financiamientos de sus ventas al exterior.
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2.7.4 EL ENVASE Y EMBALAJE PARA EXPCORTACION

El envase y el embalaje son elementos caracterfsticos de la calidad
de cualquier producto, sea industrial o primario. Su papel es importan
te en la conservacién y proteccitn del producto, asf cano en su promo—-—
cifn de venta.

' El envase y embalaje asume cada vez mayor importancia cano instru-—
mento pramotor en la exportacifn de artfculos manufacturados. Por lo -
tanto, no debe ser considerado camo un factor encarecedor del producto,
sino cano un elemento que influye determinantemente en la canercializa-—
cifn del mismo, posibilitando asf la cbtencién de mayores beneficios.

1. REQUISITOS FUNDAMENTALES L[EL ENVASE Y EMBAIAJE.

La seleccifn adecuada del envase y embalaje para productos de expor
tacitn es una tarea clave para lograr &xito en la camercializacifn.

Existe una gran variedad de disposiciones y reglamentos scbre enva—
se y embalaje, de la cual podemos entresacar algunas apreciaciones sobre
la importancia de dichos elementos. Entre las principales funciones del
envase y embalaje de exportacifn, se anotan:

a) Contener el producto.

b) Proteger su contenido.

c) Contener sus propiedades y caracteristicas.

d) Ajustarse a los requisitos? necesarios y gustos del cliente en -
el mercado-cbjetivo.

e) Llamar la atencifn, despetar el interés y crear la confianza del
consumidor .

£) Ayudar a venderlo y motivar en el cliente un impulso de campra.

g) Tener sentido pr&ictico, 1o que supone que el envase pueda utili-
zarse con facilidad, abrix:aex cerrarse, retenerse, reutilizarse o retor—
narse.

h) Protegerlo contra los dafios por concepto de transporte y manejo
durante todo su ciclo, de forma tal que tanto el producto cano el envase
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1lleguen al ccnsumidor final en perfectas condiciones.
' 1) Identificar el comtenido, cantidad, fabricante y destinatario,
ademds de los cuidados especificos de su manejo.

j) Facilitar el almacenaje y su distribucifn.

2, ESPECIFICACIONES DEL ENVASE Y EMBALAJE,

La calidad del envase y embalaje de exportacifn depende de los ma-
teriales utilizados y de la tecnologia aplicada en su manufactura. Par
consiguiente, el departamento de cantrol de calidad de la empresa expor
tadora es responsable de verificar las especificaciones y establecer —
sistemas de control de calidad para los materiales de envase—ambalaje,
lo mismo para su adquisicifn que para su elaboracién, a fin de cubrir -
satisfactoriamente con las disposiciones del pafs demandante.

La mayorfa de los pafses han establecido reglamentaciones cbligato
rias en materia de envase, embalaje y etiquetado de las mercancfas im—
portadas, asf cano disposiciones de &bito internacional, regiomal y na
cional, y han adoptado medidas estrictas para garantizar su cumplimien-~
to.

Es recanendable que el exportador cbserve un disefio y la seleccifn
adecuada del envase y embalaje de los productos de expartacifn, ya que
asegurard el logro del €xito en la comercializacién.

El camercio internacional requiere el acandicionamiento de los pro—
ductos. Estos deben hacer grardes viajes transoceinicos, exponiéndose
a manejos rudos e inclemencias climatolSgicas, lo cual se traduce en nue
vas exigencias del envase—embalaje.

Por lo anterior, el exportador debe cbservar rigurosamente las re-
glamentaciones del pais importador en esta materia, si desea que sus en
vios lleguen al camprador sin demora y sin efectuar gastos suplementa=—
rios.

Entre las disposiciones citadas se anotan:

- Camposicitn de los materiales y camponentes de ellos.

— Construccifn, tamafio y capacidad de los envases.
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— Disefio y texto de la etiqueta.

Por lo que respecta al aspecto sanitario, entre los problemas para
camplir la misifn protectora de los envases, se encuentran los siguien—
tes:

a) No se protege integramente al producto debido a imperfecciones
en el cierre o las uniones del empaque, que permiten el contacto en ma-
yor o menor grado con el medio externo.

b) El envase protege del medio externo, pero puede contaminar al -
producto, debido a la falta de limpieza en el propio envasado o a la ima
decuada calidad o camposicitn del material de que esti elaborado.

¢) El envase protedge debidamente del medio externo y refine condi--
ciones higifnicas, pero al no seleccionarse los materiales adecuados, -
el producto puede contaminarse ya sea por disolucifn o por erosifn debi
do a su contacto prolongado con el ernvase y las cantidades apreciables
de substancias que camponen el material de que estd hecho este dltimo.

d) Ia mala calidad del producto origina costos excesivos de los —
envases y embalajes.

Por lo anterior, se podria afirmar que no puede hablarse de un en-
vase ideal desde el punto de vista camercial: preciocs, calidades, ca-
racteristicas fisicas y quimicas, son algunos factores que determinan -
cudl es el material adecuado en cada caso.

Si su empresa exporta en pequena escala y no puede desarrollar un
disefio &ptimo del envase y anbalaje de exportacifm, por no contar con -
el persanal calificado ni con la tecnologia necesaria, puede considerar
otras altermativas, cano utilizar los servicios Je asistencia t8cnica -~
especializada de las instituciones oficiales y de fabricantes de los —
materiales.

3. EL ENVASE Y EMBALAJE EN LOS CONTRATOS [E OCMPRA-VENTA INTERNACIO
NAL.

La transaccitn de exportacifn envuelve nomalmente el factor del —
envase—embalaje: en la oferta incial hecha por el exportador, en la or-
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den recibida del camprador, y en el contrato final de campra-venta una -
vez que éste ha sido firmado por losinteresados. El envase y embalaje
del producto es incluido mievamente en el conocimiento de embarque y en
otros documentos.

En la oferta incial, el expartador debe de ser claro en el tipo de
envase— embalaje de la mercancifa para que el camprador pueda organizar -
su almacenamiento y manejo. Igualmente, si la mercancia requiere enva-
ses Yy embalajes especiales de exportacifn y el camprador debe pagar sus
costos, se anotard tal infarmacifn en la oferta respectiva, con el valor
canpranetido.

En tal caso, el exportador avisard oportunamente y al final de los
contratos de canpra-venta debe inclufrse una cliusula que especifique ——
el tipo de envase y embalaje acordado, a efecto de evitar problemas que
alteren el &ito de la operacibn.

4. ELEMENTOS A CONSIDERARSE

En la mayorfa de los casos, los contratos de campra-venta interna-—
cional de expartacitn proporcionan la suficiente libertad al exportador
para elaborarlo por si mismo; en estas circunstancias se deben tener —
en cuenta los siguientes puntos:

a) Fletes.

Alguncs tipos de envase y embalaje se clasifican de acuerdo a las
tarifas preferenciales en los fletes.

El exportador debe consultar con el agente aduanal scbre la selec—
citn mds adecuada para un embarque detemminado, tamando en consideraci®n
aspectos tales cano su volumen, sSu costo y la aceptacifn par parte del
comprador .

b) Tarifas arancelarias.

Ciertas clases de envase y embalaje estén sujetas a pago de impues-—
tos en muchos pafses, y suele ocurrir que la mercancia cambie de clasi-
ficacibn arancelaria a una categorfa mds alta por estos conceptos.
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c) Transporte y condiciones portuarias.

Si el medio de transporte implica el riesgo de manejo descuido, ex
posicitn a la humedad o extremas tenperaturas, deben tamarse precaucio—
nes especiales al preparar el embarque. Asimismo, si en el puerto de
destino o en 1os de trdnsito no existen sistemas modernos de desembar—
que y de almacenamiento de mercancfas, ni tampoco equipo apropiado para
su manejo, el exportador deberd optar por un tipo de envase y embalaje
diferente al ariginalmente planeado o adaptado a las condiciones de los
equipos disponibles en las instalacicnes partuarias de los navios.

d) Seguros

Los téminos del contrato convenios entre camprador vendedor deter
minan el tipo de sequro que cubrird el despacho y la naturaleza de los
riesgos cubiertos.

La clase de envase y embalaje influyen siempre en la tarifa y en la
cobertura del seguro y el valor bajo reclamo, todo lo cual depende, prin
cipalmente, de la naturaleza del contrato de campra-venta.

e) Consideraciones de costos.

El factor de costos influye necesariamente en la seleccifn del en—
vase y embalaje para su embarque determinado. Si un fabricante expor—
ta solamente un porcentaje de su produccifn, puede resultar inconvenien
te y excesivamente costosa la utilizacitn de envases especiales para ——
exportacitn, lo que originaria pSrdida eventual de mercados en el extran
jero. Par otro lado, si se decide envasar toda la produccifn en enva-
ses especiales para exportacifn, no cabe duda que los costos para el -
mercado damSstico podrfan llegar a ser prahibitivos. Concretamente, -
sostener dos lineas diferentes de envases, una para clientes danfsticos
y otra para el mercado extranjero, implica duplicacifn en los procedi—
mientos de compra, control de inventario y plan de produccifn, cuyo re-
sultado es tener gastos adicionales. Ia solucifn se puede orientar —-—
al disefio del envase y embalaje adecuado que cubra los dos aspectos to—
mando en cuenta costos.

£) De la misma manera, pueden surgir muchos imprevistos con aque——
1los embarques envasados y enbalados, pero incorrecta o deficientemente

e et —
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rotulados, pues esto origina demoras y/o pérdidas durante el trdnsito o
en el puerto de destino.

Muchos cargamentos se han perdido por una rotulacién inadecuada.

g) Reglamento scbre eticquetado.

Antes de que un envase pueda ofrecerse a la venta en dichos merca-
dos, su etiqueta ha de ser legalmente aprabada, lo cual significa que
su disefio y sus inscripciones tienen que satisfacer los previstos en —

las disposiciones naciomales, regionales y estatales, y en el extranje—
ro, también las locales.

Ia legislacifm saobre etiquetado suele exigir que en la etiqueta —
aparezcan, por lo menos, las siguientes declaraciones de acuerdo al pro
ducto de que se trate:

— Prohibir el uso de inscripciones e ilustraciones, que induzcan
a error o engano.

- Identidad del producto.

— Narbre y direccifn del febhricante o del importador.

— Descripcifn clara de su cawposicifn (Declaracifn de ingredientes)
o f&rmula en el orden descendiente de los cawponentes.

- Volumen o peso neto y/o peso bruto o drenado.

- Perfodo durante el cual podrd utilizarse (CADUCIDAD)

-~ Oondiciones en que debers almacenarse, despufs de haber sido abier
to.. el envase (QINSERVACION) .

~ Instrucciones para la preparacifn o empleo, de ser necesario.

~ Declaracifn del pails de arigen.

NOTA: Para productos industriales, no siempre se tendr&n que mani
festar todos los puntos, sino finicamente los que los afectan,

Estas son algunas consideraciones que se recanienda tamar en cuenta,
a efecto de lograr resultados positivos en el procesode manejo de la mexr
cancia.

Para profundizar mis sabre el particular, el interesado puede diri-
girse al INSTITUTO MEXICANO DE ASISTENCIA A LA INDUSTRIA (IMAT), Departa
mento de Asistencia Técnica — Avenida Industria Militar No. 261, MSxico
10, D. F.
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5. COMPLEMENTO [E ENVASE Y EMBALAJE.

Las caracterIsticas generales citadas a contimacifn, que son con——
cernientes para algunos tipos de materiales utilizados en el envase y —
embalaje de exportacifn, son Gnicamente indicadores que sirven de orien-
tacifn al exportadar nacional. '

Por considerarlo de inter8s, se hace hincapi& someramente sdbre al-
qunas sugerencias que pueden ser fitiles en cuanto a la eleccitn del ma—-
terial cpropiado al producto dbjeto de exportacifin, sin descartar por lo
tanto la sugerencia de consultar al Instituto Mexicano de Asistencia a -
la Industria (IMAI).

a) Las cajas de cartén corrugado.

Se ha perfeccionado mucho este tipo de material, Gltimamente utili-
zdndose en la exportacifn de una extensa gama de productos que concurren
a los mercados internacionales. Sin embargo, al utilizar las cajas de
cartfn corrugado se debe tamar en consideracién, que existe el factor —
"RESISTENCIA AL REVENTAMIENTO" que se interpreta en libras por pulgada -
cuadrada o kilogranos por centfmetro cuadrado. Esto indica que este ~-
material tiene cierto limite en cuanto a su uso. Por su flexibilidad -
y porque tiende a acolchonar el producto didndole proteccifn contra gol--
pes, el cartfn corrugado se considera cano el mis fuerte dentro de los -
materiales de su mismacategorfa, ademds de que le lleva ventaja a la made
ra por sus caracterfsticas ya . mencionadas, en algunas corndiciones de —
peso.

La Gnica desventaja que podria afectarlo, se refiere a que es muy -
propenso al raobo.

b) Las cajas o cajones de contrachapado.

Debido a la Sptima proteccifn que brinda a los productos, contra per
foraciones y la resistencia a las cargas pesadas aplicadas sin que exis—-
tan deformaciones; &ste material se usa cada vez mds, ya que es considera
do, hasta cierto lfmite, invulnerable al robo. La inclinacién del uso -
por los exportadores de este material, se advirti® cuando ellos mismos —
notaron que la resistencia de los envases y embalajes estf precisamente -

TESIS LUN
FALLA DE ORIGEN




154

en la armazon y no en el envase. ° Por otra parte, se pueden aplicar ——
ficilmente en lags junturas de las cajas o cajones contrachapados, subs-
tancias impermeabilizantes, que protegen contra la humedad. En el caso
de exportacifn de maquinaria o sus partes, el uso de este embalaje hace
indispensable, en determinadas circunstancias, aumentar su resistencia
mediante soportes de distribucifn en el interior del mismo. Ademis,—
la mayoria de los exportadores que utilizan este material han venido —
prescindiendo de la instalaci6n de argollas en las cajas y cajones, ya
que su uso disminuyd mucho.

Acutalmente, la inscripcifn de recamendacifn para la manipulacitn
o bien la indicaci®n "Eslfnguese aqui” y las flechas que precisan el —
lugar, para colocar las argollas.

c) Jaulas de madera

Este embalaje es el mis id6neo para mercancias pesadas y volumino
sas, ya que par esta razfn debe contar con la suficiente resistencia -
para soportar la presifn penetrante de las eslingas. Ademds, se debe
marcar el centro de gravedad y las posiciones correspondientes tanto -~
a estas (Gltimas cano a los ganchos de la grGa.

En lo que se refiere a la hechura de las jaulas, puede ser de -—
listones separados o de revestimiento campleto.

Una de las ventajas de las jaulas de listones separados es cuando
el producto de gran tamafio que llevan, se forra con un recubrimiento -
de polietileno transparente, para que se pueda ver lo que se estf trans
portando y se maneje can el debido cuidado.

d) Cajones y jaulas con ligaduras de alambre.

Este tipo de material, por considerarse de menos peso que los ca—
jones de madera es m8s econfmico puesto que el pago por concepto de —-
fletes disminuye. No se recamlenda su usp si la mercancfa puede estro
pearse a consecuencia de una ligera deformacifn de este embalaje.

e) Los sacos o bolsas de papel de varias hojas.

Este material se utiliza frecuentemente en el mercado nacional -~
para los productos en estado granulado y en polvo. Sin embargo, su uso
en los mismos productos con fines de exportacién, presenta algunas di-
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ficultades en cuanto a su manipulacitn., Se han registrado problemas
con los sacos de papel, debido a que los estibadores extranjeros los
manejan sujetindolos manualmente por los extremos (orejas) camo si —
fuesen sacos de arcilla, lo que origina facilmente la ruptura del em—
balaje y el derrame del producto.

Para evitar este inconveniente, se recamienda a los exportadores,
segin sea su posibilidad, unitarizar los sacos de papel, a través de
"pallets" o tarimas.

f) Los fardos (o enfardelados).

Son f&ciles de transportar, sin embargo propician mis tentaciones
de raobo y son sensibles al agua y los ganchos que les pueden provocar
serios danos. Se recaunienda protegerlos, con un material impermea--—
ble ¥ colocar argollas y orejas en los extremos de los fardos peque—
fios con el fin de poder manejarlos sin ayuda de ganchos. En cuanto
a los fardos de mis de 300 libras, se utilizan generalmente ganchos -
para su manipulacifn; por lo que es conveniente colocar cintas tenso—
ras alrededor de cada fardo para mantenerlo en forma.

Cuando se realiza la exportacifn por via marftima, cabe sefialar
que estos productos san muy sensibles a la humedad. Los mftodos exis
tentes para combatirla entre otros son:

- Envolver el producto en material impermeable y herméticamente
cerrado.

— BAplicar un sistema de control de humedad relativa y temperatu
ra en las bodegas del buque.

g) Los antiherrunbrosos:

La aplicacifn de estas substancias quimicas especiales se hace -
directamente sobre las superficies metilicas para que se forme uma ca
pa protectora. Esta evita cualquier daho que pueda ocasionar el pro
ducto al metal y viceversa.

h) El material aislante.

Se le considera como el mds eficaz contra la humedad. Este ti=-
po de material se impregna can productos quimicos impermeables o bien
es laminado con papel de estafio y cuya funcifn oconsiste en impedir la
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penetracitn de la humedad; ademds, debe ser camplemento impermeable al
aqua, y para adherirse que sea con una cinta del mismo tipo; como por
ejemplo se cita al papel "kraft".

i) El material desecante:

Para que el producto permanezca en estado seco, -este agente deshi
dratante cumple con la funci6n de absorber la humedad que contiene el
aire. Su eficacia se demuestra cuando se usan en los embalajes her——
méticamente cerrados o con envolturas aisladoras. Este material es -
particularmente de mucha utilidad para los productos no métalicos o —
bien eb los que no se pueda tratar directamente con substancias anti—
herrunbrosas.

j) Material anticorrosivo volatil.

Cumple con las mismas funciones que el antiherrumbroso, pero es -
un material mucho m&s refinado. Se llaman cammmente en inglés "VCI".

En los anexos encontrard el lector un ejemplo de codigo de embala-
Je, asi como de codigo interno de embalaje y el catdlogo de simbolos -
usas en el envase y embalaje de los productos.
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EJEMPLO [E LA SELECCION ADECUADA, DEL ENVASE EMBALAJE Y UNITARTZACION
CE CARGA, EN RELACICN AL TIPO DE PRODUCTOS [E EXPORTACION.

FORMAS CORRECTAS.
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INSCRIPCICNES QUE SE RECCMIENDA MARCAR CON CLARIDAD EN LOS ENVASES Y -
EMBALAJES [RE EXPCRIRCICN D@ SCUERRD AL IDTCH 1 CAIS IMPCRTADOR.
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2.8 CANALES DE DISTRIBUCION

Uno de los procesos mas importantes en el desarrollo de un pafs —
es la produccifn y distribucién de bienes y servicios. A través de -
€l se genera empleo, se desarrolla tecnologla y se establecen estrate—
glas de venta que redundan en la adecuada marcha de las empresas pro—
ductoras.

Para que esta distribucifn sea eficiente y cumpla con la funcién
tan importante que tiene asignada dentro del desarrollo del pafs, es —
necesario conocer los diferentes capales de distribucifn que permiten
llevar el producto desde el fabricante hasta el camprador, en el momen
to oportuno, lugar, condiciones y precio camnpetitivo,

Los canales a utilizar diferirdn segtin el fabricante, producto, -
mercado y pals de que se trate, pues se establecerdn en funcifn de los
deseos, necesidades, h&bitos de campra, disponibilidad de productos y -
estructuras de venta del mercado que nos interesa.

Los canales de distribucifn generalmente se clasifican de la si-—
guiente forma:

1. CLASTFICACION DE CANALES DE DISTRIBUCION

DIRECTOS: El producto realiza la venta.
POR SU PENETRACION

INDIRECIOS: El agente © intermediario realiza
la venta.

CORTOS: Venta directa
POR SU EXTENSION utiliza sSlo intermediario

LARGOS: Utiliza mis de dos intermedfarios



POR SU EXPOSICION 4

SELECTIVOS:

a) Canales directos

PRODUCTOR

CLIENTE

CANAL, QORIO

1€0

El producto se coloca solo en —
tiendas o almacenes de presti—
gio.

El consumidor lo encuentra en -
todas partes; Ejem. Art. bajo -
precio, o convencionales, Ejem.
materias primas.

Se utilizan los mismos canales
de productos competidores.

La distribucién se limita a unocs
cuantos intermediarics.

El productor llega directamente
al cliente a través de:

Verdedores de puerta en puerta.

Recepcién de pedidos en la em——
presa fabricante.

Cliente que acuden al estableci
miento.

Pedidos por correo, telex, telé
fono.

Este tipo de canales son usados generalmente por campafifas my -—
grandes con gran experiencia en el mercado, grandes capitales, capaces

de sostener ellas mismas los gastos de
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distribucién.
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b) Canales directos mis usuales
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Generalmente son usados por grandes enmpresas o cawpanfas, dque po--~-—

seen capitales muyy fuertes,

Ventajas

Desventajas

Canal de Quien realiza las

distribucitn operaciones de —
exportacibn.

Creacifn de su- Productor

cursales de ven

ta en el exte—

rior.

Creacifn de una Productor

central de mon—

taje o ensamble

en el exterior.

Creacién de empresa— — — — = —

filiales dedicadas
a la fabricacitn -
en el extranjero.

~ Estar en contacto
directo con el mer—
cado.

~ Disponer de servi
cios y de existen—
cilas en el propio -
mercado.

Aprovechar los cos-—
tos de mano de cbra
mds bajos en el pro
pioc mercado.

— Aprovechar tari—
fa aduanera inferi-

- F&cil acceso a mer
cados legislacitn
aduanera restrictiva
pero con legislaci®n
liberal sobre inver-
siones.
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- Exige elevados

gastos de esta——

blecimiento, pago
de salarios, con

tratacién de per

sonal nacional —

¥ extranjero, —

frecuentes viajes
de control.

~ Necesidad - :-=
de mantener exis
tencias de todas
las partes carpe
tentes.

- Oostos de per—
sonal técnico, -
administrativo y

~ comercial.

- Elevado costo
financiero de in
versifn.

= Elevados gastos
de puesta en fun-
cionamriento de la
firma de acuerdo
con al legislaci-
6n interna del —
pais.

= Riesgos inheren—
tes, a toda activi
dad industrial.
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€) CANALES "

“IND'IRECTOS

MINORISTA O DISTRIBUIDOR O DISTRIBUIDOR O

DETALLISTA MAYORISTA MAYORISTA

CLIENTE l MINORISTA O INTERMEDIARIO
DETALLISTA

CLIENTE l MINORISTA O

DETALLISTA

CANAL CORTO l CLIENTE ’

CANALES LARGOS

De los canales indirectos, los mds convenientes para exportadores -
pequefios son los largas, pues de esta manera pueden aprpvechar los recur

sos y experiencia de estos camales para la distribucifn de sus produc-—
tos.

et -
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d) ‘Canales indirectos mids usuales

Camal de distribu Quien realiza las Ventajas Desventajas
cidn. operaciones de ex

. . portacifn. . .
Agente de oonpra Agentes de catpra ~No hay que reali -Supeditacin a

de firmmas o gcobi-
ernos extranjeros
operando en el pa
is.

Camerciante

Negociante
importador del -~
pals de utiliza-
cién.,

Consorcio agrupa
cifn o cooperati
va de exporta—
cidn,

Oorredor © bro—
ker.

Representante.

Distribuidor o
mayorista.

Cesifn de paten—
tes a enpresas ex
tranjeras.

zar mds operacio—
nes que las nece-
sarias para las -
ventas interiores

Camercilante

Productor y nego-
cilante importador -No hay que orga-
nizar servicio de
exportacibn.
Productor o agru~

pacifn, segfin los

casos. ~-Apropiado para -
mercados lejance -
© pequefios'
Productor.

-Riesgos legales -~

Productor o agente equivalentes a -

seglin contrato. ventas en el inte
rior.

Productor y repre—
sentante segGn con -Evita gastos adi
trato. cionales por su -~

conocimiento del

mexcado.
Productor y distri
buidor segGn con—
trato.

Asociacifn o enpre
sas industriales —

(con participacitn

~El consejo, agru

FALLA DE ORIGEN
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estos agentes.

-Riesgo de per—
der futuras opor
tunidades por -
existencia de ex
clusiva cawpra.

~No se entra en

contacto con los
clientes extran

jeros, a quienes
vende el ocom. -

expart.

~-E1l comerciante
o suele cbli--
garse a propor-
cionar en exclu
siva estas ex—~
portaciones.

=Puede manipu-
lar deficiente~-

-Se plerde el -
control y la po
sibilidad de de
sarrollar las -
exportaciones--
si se ha reser-
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Canal de distribu Quien realiza las Ventajas pesventajas
cidén ~ operaciones de ex
. . portacitn .

mayoritaria o mi~
norista).

pacién o coopera-—
tiva pramociona -
los productos ex—
portables y suele
realizar trdmites

-Las empresas in—

tegrantes pueden
canplementarse.

-Localiza clien—
tes y los pone en
contacto con el -
productor, cobran
do una comisién,

~Ofrece servicios
de asesoramiento.

-No hay compromi~
so de vinvulacin
(generalmente) .

~Busca directamen
te los cawprado-—
res.

vado la exclusi
va del mercado.

-Se arriesga a
que los pedidos
los reciba otro
grupado al no -
estar en contac
to directo con
el consumidor.

—Se hace Qiff—
cil mantener la
individualidad
Yy la imagen de
calidad del pro
pilo producto en
el exterior.

~Puede ayudar -
tarbién a otros
campetidores.

-El exportador
no tiene contac
to ocon el clien
te.

~Trabaja a base de -No adquiere el
comisién y no incu tftulo de pro-
rre en grandes gas pfedad de las -

tos.

mercancfas,

~-Maneja normalmente ~-No suele ofre
un sector determi-- cer servicios

nado.

adicianales al
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Canal de distribu Quien realiza las

Ventajas

165

Desventajas

cibn ] operaciones de ex
. portacidn. .’ .
-0 = -0 -
-0 - -0 -
-0 - -0 -
_o_b -0 -
-0 - -0 -
-0 - -0 -
-o- -o-

-Vende artfculos productor y no

en nambre del pro
ductor.

-Suele cbligarse
a no representar
mis que una mar-
ca de cada tipo
de producto.

—Ayuda al produc
tor a realizar -
tramites y ampli
ar ventas en su

zona.

-Pone a su dispo
sici6n los servi
cios de que dis-
pone.

-Pone al servi—
cio del produc--
tor su red camer
cial y tfcnica ~
(importante para

Pue

garantiza fide—
lidad.

—El productor -~
no llega a cono
cer a los canm—
pradores. Pue
de representar
firmas de diver
sas nacionalida
des.

-Se asumen todos
los riesgos in—-

cluso el contro

lar al represen

tante.

-Se le suele te

ner que conceder
la exclusiva de

venta en su zona,
ocon 1o que se re-
nuncia a otro ti
po de gportuni—
dad y contactos

directos.

-El distribuidor

de vender por su organiza su pro—
cuenta comprardo pia polftica de
directamente gran ventas en su zo-
des volimenes de” na y puede pre—
productos . ferir pramocio—

nar productos po

oo interesantes
~Financia campa— para el productor
fias y promociones

-A veces distri-
~Realiza funciones buye productos

FALLA DE ORIGEN
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Canal de distribu Quien realiza las Ventajas Desventajas
cibn cperaciones de ex
| portacibn, ... .
-0 - -0 - de almacenaje. campetitivos.
~Permite entrar - -Peligros de dL
-0 - -—o- en mercados con - fusifn de secre
aranceles eleva— tos industria--
dos. les.
-El licenciatario
puede acabar de = _pirsag) control
-0 - -0 - adecua.relpzodugdelampraa_
to al nercadgl con 5 iataria y
sumidor que ya cenc
conoce. sus ventas.
: -El licenciatario _Fosibilidad (en
ciertos casos)-
-= 0= -0 - corre con gastos d ramper el -—
de todo tipo. contrato de 1li-
cencia cuando -
~Permi _ se quiera ven—
P te entrar der sabre el —-
a los 1exciados — mercado o insta
-e- -e- c ']' elev aran jarse directa--
S mente en €1.
-Posibilidad de — -Dificultad de
aprovecharse de — gestifn coordi-
las experiencias nada en clertos
-0 - -0 - de la empresa ex— casos,
tranjera sabre su
propio mercado.
~Dificil coinci
dencia en aocaslo
-Servirse de la red nes de los in-
de distribucifn de teresados glaba
-o- -0 - dicha enpresa y de les de ambas par
sus conexiones. tes.
~Dificultad de -
-0 - -0 - controlar a los

TESIS CON
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administradores
del tercer pafs.
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e) Canales de distribucifn cortos

Generalmente son utilizados por campanfas miyy grandes para distri
bucifén de:

- Productos Técnicos.

Con alto grado de tecnologia, requieren de vendedores especializa
dos que conozcan sus especificaciones t&cnicas.

- Productos con alto grado de ganancia.

Ejem: cosmSticos, joyas, etc.

- Productos con alto valor unitario.

Ejem: maquinaria

- Productos altamente campetidos que requieren control de precios

Ejem: alimentos

~ Productos perecedercs.

Ejem: Alimentos.

- Productos pesados y voluminosos.

Ejem: maquinaria y equipo.

- Productos que requieren constantemente servicio o mantenimiento

f) Canales de distribuci6n largos.

Generalmente se usan en la distribucién de:

~ Productos de fabricantes con recursos financieros limitados.

- Productos de firmas que no manejan una gran diversidad de pro~-
ductos.

- Firmas que manejan productos convenciomales,

- Cuando los clientes no estin plenamente localizados.

~ Cuardo existe una gran cantidad de consumidores.

~ Cuando existe una alta dispersifn geogridfica de los clientes.

- Cuando los pedidos son pequefios y frecuentes.

2. ELEMENTOS A CONSIDERAR PARA SELECCTIONAR UN CANAL [TE DISTRIBU--
CION ADECUADO.

a) En tormo a la enpresa exportadora:s
~ Objetivos y politicas de la ampresa.
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Capacidad, recursos -

CQarpetencia

Clientes

En torno al producto a exportar:

Naturaleza del producto

Precio del producto en el mercado

Campetencia

Nivel de utilidades respecto al canal elegido

En tormo al canal de distribucibn:

En quf ramo © ramos Se ocupa

Productos y firmas que representa

Recursos financieros con que cuenta

Campos de comercializacifn en que se especializa
Antecedentes en ventas, experiencia, conocimientos, organiza—-

Solvencia moral y econfmica
Si representa productos de la conmpetencia
Instalaciones con que cuenta
Zona o territorio de influencia
Servicios gque requerimos de €1:
Introduccién del producto
Ventas directas

Publicidad

Servicios de Post-venta
Almacenamiento

Pramociones especiales

Gastos a realizar:

Catdlogos

Folletos

Muestrarios

En torno al mercado:

Mnplitud

Situacibn Geogrdfica

TESIS COHN
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~ Estabilidad

~ Nivel de desarrallo

- Legislacifn en torno a sistemas de distribuaciSn.

e) En tormo a contratos de distribucitn:

~ Vigencia del Contrato y su Prérroga

-~ Tipo de Contrato

- Productos que quedan sawetidos al contrato

~ Territorio en que se ejercerdn las funciones

- Tipo de clientela con el que opera

— Plazos de entrega de la mercancia, existencias de la misma

- Precios, descuentos, promociones

- Tasas de comisién, mamento y forma de'pago

- Pago de impuestos por canisién

- Volumen mmérico de pedido

~ Cré&dito a clientes

- Campana de promocifén

- Gastos almacSnamiento, seguros

~ Obligaciones del distribuidor

- Obligaciones del exportador

-~ Causas de rescisifn del contrato

- Legislacifn aplicable a las partes cantratantes

~ Tribunal y pafs que conocerd las controversias en (M&ico QOM-
PROMEX) .

- Damicilios en que las partes contratantes recibir&n toda clase
de avisos y notificaciones.

3. REGULACION DE 10S CANALES IE DISTRIBUCI(N.

De los puntos enunciados anteriormente, el referente a Contratos
de Distribucifn es de lcs mds relevantes pues la legislacién que regula
la operaciSn de los diversos canales de distribucifn varfa de pals a pa
1s, y es necesario comocerla antes de contratar un representante en el
exterior.
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En algunos de estos paises el monto por concepto de indernizaci6n
al representante puede sexr myy alto, llegdndose a calcular en alguncs
casos, en base al promedio de las utilidades amiales abtenidas por &1,
en los dltimos cinco afios anteriores a la terminacifn de su contrato.

De ahf la importancia de consultar con un experto la legislacién
del pais del representante, antes de establecer convenioalguno con —
&1.

Ia legislacifn mexicana que regula los contratos de representa-
cifn mercantil, estdi contenida tanto en el C6digo Civil para el Dis--
trito Federal como el C6digo Mercantil que es de vigencia federal.

En alguros casos el exportador optard por contratar representan-
tes nacionales, o el contrato a celebrarse con representantes del ex-
terior eligird la legislacién mexicana para la regulacitn del mismo;
motivos que hacen necesario que el exportador se remita a la legisla-
cién de referencia.

Se recamienda para mayor seguridad del exportador, que antes de
celebrar el contrato de representacifin en el extranjero, se asesore -
debidamente.

El instituto Mexicano de Camercio Exterior brinda esta asesorfa
a través del Area Jurfdica.

4. EL CASO DE MEXICO.

a) Canales empleados.

La mayorfa de las exportaciones mexicanas Se realizan a través -
de los diversos canales de distribucién indirectos que hemos puesto -
en p&ginas anteriores.

Para algunos productos, estos canales ya estén claramente defini
dos por los mercados, debido a su tradici®n importadora y exportadora,
sin embargo, serd necesario solicitar informes referentes al represen
tante que deseamos enplear.

Los consorcios de exportacifn y camparifas de camercio exterior -
tienen una anplia experiencia en la utilizacitn de estos canales con

TESIS CCl
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la ventaja de que losg gastos de distribucifn se prorratean entre las-
enmpresas asociadas,

~ Fuentes de informacifn,

El exportador podrd solicitar informaciSn referente a agentes —-
distribuidores en el extranjero a:

. Las divisiones internacionales de las principales Institucio-
nes Bancarias establecidas en muestro pafs. Esta informacifn es qr'g
tuita para el solicitante cuando se solicita por carta a los bancos -
corresponsales entre otros palses, cbteniéndose la informacifn en un
lapso de 20 a 30 dfas calendario; en casos urgentes la informacién —
podrd ser solicitada via telex, teniendo Gnicamente el costo del mis-
mo para el exportador.

- Camdras de Oomercio extranjeras acreditadas en MBxico.

- Embajadas extranjeras acreditadas en México.

~ Instituto Mexicano de Camercio Exterior.

Direcci6n de Representaciones en el Exterior, Alfonso Reyes No. ~
30-9°%iso, México 11, D. F.

b) Principales Instituciones Bancarias que ofrecen informacitn -
sobre representantes o distribuidores en el extranjero.

~ Banco del Atlantico.

Gerencia de Negocios Internmaciomales, Vemustiano Carranza No. 48
3er. piso, México 1, D. F.

- Banco de Camercio

Departamento de Comercializaci®n, Bolfvar y Venustiano Carranza,
9°piso Méxioco 1, D. F.

- First National City Bank

Departamento de Cr&ditos Camerciales, Isabel La CatSlica No. 54,
México 1, D. F.

- Banco Internacional.

SubdirecciSn Intermacionmal, Pcseo de la Reforma No. 156-3er., piso
México 6, D. F.

- Banco Mexicano.

Subdirecci6n de Negocios Internacionales, Gante No. 20 - 2° piso,-
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México 1, D. F,

= Banco Nacional de OComexcio Exterior.

Subgerencia de Crédito, Verustiano Carranza No. 32 Mezzanine, ME
xico 1, D. F,

-~ Banco Nacional de M&xkico

Departanento de Canercio Exterior, Avenido 5 de Mayo No. 6 Mezza-
nine, México 1, D. F.

c) Ley General de Sociedades Mercantiles.

Capitulo 1. : Artfculo 10

Seccifn 3a. H Artfculo 146

d) Ventajas de utilizar intexmediarios.

~ Delegamos responsabilidad de las funciones de distribucién.

—~ El intermediario financfa las funciones de distribucién.

— Aprovechar la experiencia, instalaciones, contactos, &rea de -
influencia de expertos en estas funciones.

-~ Podemos obtener mayor rendimiento invirtiendo en otras funcio-
nes en las que somos especialistas.

Ejem: Producci6n.

- Los costos de estas finciones bajan cuando las realizan especia
listas, su producto puede llegar al consunidor final a precios m&s ba--
jos.

~ Y camw dato adicional al margen, hay ciertos productos que en -
alqunos mercados, la forma mis conveniente de penetrar a €1 es por un -
intennediario.

— No tenemos contacto directo ocon nuestro cliente.

-~ Tenemns poco control scbre los precios al consumidor.

— Desconocemos las necesidades de nuestro cliente.

- Se establece un cierto grado de dependencia hacia el intermedia-
rio.

- Dismimuye el grado de control sdbre la disribucifn de nuestros -
productos.

— Resta flexibilidad en la distribucién de miestros productos.

- Desconocaros la fluctuacifn del mercado.

TESIS CON
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e) Recamendaciones, y

Analizar la relaci6n costo-beneficio que representa el utilizar -
deterimingda canal.

- Establecer contratos a prueba (6 meses) para probar el capal -
adecuado.

-~ BEstudiar mimiciosamente la legislacifn que regird el contrato.

- Algunas legislaciones consideran al agente camo empleado de la
empresa productora, ocasiondrndcse fuertes gastos por el mismo, en caso
de rescisitn del contrato.

— En situaciones fluctuantes del mercado al que deseamos entrar,
no es conveniente establecer camales de distribucifn imdirectos, pues
estos implican cawpramisos a largo plazo.

=~ En los casos en que sea posible se debe tratar de llegar al con
sumidor del mercado, adecuar muestros productos, programar nuestras ven
tas, tener mayor control de muestras ventas de las mismas asi como de
los precios.

: TISISCON |
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CAPITULO IIXY
CONCLUSIONES GENERALES.

la presente tesis ha reunido una buena coleccitn de temas de tipo
teérico y prdctico, que se consideran bdsicos para la actividad expor-
tadora. La primera parte donde se tratan los temas de tipo tefrico -
se pudo ver los mecanismos que influyen tanto en los productos y sus -
tamas de decisiones camo en el nivel del mercado internacional y las -
causas que dan origen al camercio entre las naciones. El lector debe
r4 meditar acerca de estos conoccimientos para asf poder adaptarlos a -
su caso especifico, en el cual seguramente se verdn involucradas divex_r_
sas posibilidades que fueran o no mencionadas en esta tésis. Afn asf,
se espera que la linea de pensamiento definida en este texto ayude al
futuro o actual exportador a ver la problemdtica de la exportacién con
un criterio uwnificado y con un razonamiento légico. Las explicacio--
nes de la primera parte no tienen una gran profundidad teérica por ra-
zones de brevedad y simplicidad, sin embargo, si el lector quiere pro-
fundizar sus conocimientos en la materia le recomendamos acudir a la -
bibliografia. R

En la segunda parte se hizo énfasis en los conceptos practicos de
las expartacianes, de estos temas b&sicos, el lector podrd darse cuen-
ta de los pasos elementales a seguir al exportar un producto (o varios),
ademdsque le serviran de gufa al mamento de efectuar la exportacifn del
prodicto de su eleccitn, y al tamar caxciencia de los diferentes pasos
a sequir, podrd trazar estrategias que le pemmitan ahorrar tiempo y di-
nero. Los tramites especificos para cada producto deberin ser congul-
tados directamente con arganismos especializados en canercio exterior -
cano el Instituto Mexicano del Camercio Exterior (IMCE), o bien, can -~
anpresas especializadas en negocios internacionales,

El objetivo principal de esta tésis es el de aclarar las dudas, ~——'
orientar y guiar al exportador o futuro exportador, ademds de que se —
quiere pramover esta actividad en el pals, ya que es un recurso que se
tiene y que se debe explotar al m&ximo, para asi ayudar a México a salir
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de la crisis y en el futuro, convertir a México en una nacién con una -
gran independencia econfémica.

México tiene un gran potencial de exportaci&n, ya que al norte te-
nemos a uno de los pafses mis ricos del mundo, sin embargo, se debe siem
pre de tratar de diversificar las exportaciones hacia el resto del mun
do, que representa un gran mercado potencial, y al mismo tiempo estare-
mos fortaleciendo nuestra autonomfa hacia el exterior, Este gran po—-
tencial debe ser impulsado no nada mis como medida temporal si no de —
una manera permanente y desarrollandolo de mar~ra cque farme uno de los
mis sblidos pilares de ruestra econamia en el futuro.

La necesidad que tiene México de aumentar y fauentar de manera per
manente las exportaciones es evidente, desarrollar esta actividad abre
mayores posibilidades de salir del subdesarrollo proporcionando las di-
visas necesarias para crear una infraestructura sélida que propicie el
aurento de las actividades productivas, repercutiendo todo esto en un in
cremento de riqueza del pais y de sus habitantes,

El aumento en las exportaciones petroleras esta convirtiendo a Méxi
Co en un pafs monoexportador, lo cual lo pone en peligro de depender de
la volatilidad de los precios intermacionales de petrSleo adn y cuando
estos esten regulados a manera de oligopolio. Es indispensable aprove
char este recurso natural y procesarlo para asf darle un mayor valor —
agregado en forma productos petroquimicos, esto beneficia al pais crean
do fuentes de enpleo y da mayor solidez a las exportaciones ampliando -
la gama de productos en oferta y obteniendo precims mis estables que —
pemitan en verdad prcyectar el desarrollo del pafs.

Las manufacturas deben ser impulsadas de forma que las plantas ope
ren en el punto optimo de eficiencia econGmica y considerando al merca-—
do internacional de una manera permanente.

Las cifras del sector externo ponen en evidencia la necesidad de —
aurentar las exportaciones. El deficit existente en cuenta corriente
s6lo puede ser saldado endeudandose mis con el exterior o bien eliminan
do este deffcit con mayores ingresos por exportaciones, en México debemns
apoyar mis las exportaciones de bienes no petroleros o bien de deriva--—
dos del petrSleo ya que si se aumenta la platafarma de produccitn y ven
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ta de crudo se puede afectar los precios internacionales aamentando la
oferta y presionando al precio hacia la baja siendo esto contraprodu-—
cente para la nacifn, sin embargo aumentar las exportaciones de manu—
facturas y derivados del petr8leo si ofrece una contribucién real a la
solucién del problema de falta de divisas, Otro renglén a fawntar -
es el del turigmo, que bajo el narbre de exportacifn de servicios en -
las cuentas nacionales contribuyen a una fuerte entrada de divisas y -
a la creacitn de empleos ya que el turigno es intensivo en manc de - -
cbra ¥ la cual es abundante en el pais.

Por dltimo se recamienda manejar una politica realista del tipo de
cambic manteniendolo a niveles ligeramente subvaluados para dar campeti

tividad a las exportaciones y no encarecer demasiado a las importacio—
nes,
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ANEXO DE ENVASES Y EMBALAJES.

. EJEMPLO DE CODIGO DE EMBALATE

CONSIDERANDOS

a) Varios organismos internacionales estfn colaborando en la ela—
boracifn de un c&digo de embalaje que cuente con aceptacién internacio
nal.

b) En ausencia de un cbdigo de embalaje internmacional/nacional, -
nuchas enpresas de transporte marfitimo han elaborado c&digos internos
(se adjunta un ejemplo de ellos).

c) El c6digo de dos digitos que se usa en este ejemplo,es una lis
ta de tipos de envases usados actualmente por un consorcio internacio—
nal de contenedares que atiende el movimiento camercial entre Europa—
Australia/lejano Oriente.

d) Este c6digo ha sido redactado scbre la base de las practicas -
comerciales; es decix, para cumplir bisicamente con los requisitos de
los ararnceles de tarifas y de la emisitn de cartas de cré&dito y cono——
cimientos de embarque de las conferencias navieras.

e) En algunos casos, un tipo bisico de envase pasa a cunplir con
ulterior requisito en virtud de la incorporacifn de detalles adicio-—
nales, cano la clase de material. Por ejenmplo "tambor" recibe una de—
finicifn adicional que distingue entre los tambores de hierro y los de
fibra.

£) Tales requisitos, aunque limitados, son determinados por exi——
gencias particulares del intercambio camercial y del arancel de tari-—
fas y su inclusifn en un c6digo internacional de embalaje serfa quizds
discutible.

7. CODIGO INTERNO DE EMBALAJE
TIPOS [E EMBATAJE

Bdigo Descripcifn Clave
01 SACO BAG

| TESIS CON
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02
.03
04
05
06
07
08
09
10
11
12
13
14

15
16

17
18
19
20
21
22
23

24
25

26
27

Descripci®n

CAJA DE CARTON

CAJA CF, CARTON IE 1/2
BUSHEL

CAJA DE CARTON DE 3/4
BUSHEL

CAJA [E CARTON CE 1
BUSHEL

CAJA DE 1/2 BUSHEL
CAJA [E 3/4 BUSHEL
CAJA DE 1 BUSHEL
CATA

CAJA IE 4/5 BUSHEL
BARRIL, PEQUERO

MEDIO PARDO CALIFOR-
NIANG

CAJA DE CARION [E 4/5
BUSHEL

CAJA DE CARTON DE 2/5
BUSHEL

PAQUETE EN CELDAS
CAJA [E CARTON
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C/BOX



28
29
30
a1
32
33
34
35
36
37

38 -

39

40

‘41
42
43

44
45
416
47
48
49
50
51
52
53
54
55

56

Descripcifn

BIBINA

JABA
CUBO

CILINDROS
DAMATUANAS

TAMBOR DE FIERRO
TAMBOR

CUBO DE VOLTEO
SOBRES

CAJAS DE CARTON DE
FIBRA

TAMBOR [E FIBRA
CAJA DE FIBRA

BOYES

SACOS LE ARPILLERA
ENVOLTORIO

CURETE

LINGOTES

BIDN

A GRANEL

CAION

SACOS LE PAPEL DE VARIAS
HQJIAS

QONTENEDOR DE PARELES DE
VARIAS CAPAS

179

Clave

I/DRIM

suMP

F/CIN

F/DRM
F/CSE



83
84
85
86
87

Descripcién
SACO DE YUTE

PAQUETE (VER NOTA)

PALETA

SACO DE PAPEL
PAQUETE

PIEZA

CARO  (TUBO)

BOLSA DE POQLIETILENO

PALETA DE MADERA TERCIADA

TROZO

TARROS [E POLIETILENO

188

Clave

J/BAC

PAIL
PALET
PABAG
PARCT,
PIECE
PIFPE

SK/Cs

S/SCE
SILLES

T/CIN
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O&digo - Descripcifn Clave
88 TINAS TUBS
89 CAJA LE PARELES [E TRES

CAPAS TWBOX
90 UNIDAD WNIT
91 SIN EMBATAR UNPKD
92
93
94 CAJA DE MADERA W/CSE
95 ‘
96
97 PAQUETE CE CELDAS TIPO X
98
99 DIVERSOS

NOTA: Usese solamente en casos en que el tipo correcto de enva-
se aparece en el conocimiento de embarque en la parte correspondiente
a la descripcifn de la mercaderfa.

CATALOGO DE SIMBOLOS USADOS EN ENVASE Y EMBALAJE.

Los simbolos que se tamaron en cuenta para incluirlos en &ste ca-
tilogo son los que estin aprcbados por la Organizacifn Intermaciomal -
de Normas (ISO). Asociacifn Intermacional de Transporte Afreo (IATA)
Yy la OrganizaciGn Consultiva Marftima Intergubernamental (OCMI) .
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Significado - Explosivo, Significado - Gas Inflamable
Color - Naranja Color = Rojo, letras y Signos
Tamafio - 10 x 10 am. Tamafo - 10 x 10 am.
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EXPLOSIVE

Significado - Gas camprimido

’ no inflamable.
Color - Fondo verde oscu X

ro, letras y -

Signos negros.

Tamafio - 10 x 10 cm.

FLAMMABLE
Gas |

Significado — Per6xido orgdnico.

Color — Amarillo, Letras y —

Signos negros.
Tamano - 10 x 10 om.

ORGANIC
PEROXID|
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Significado - Inflamacifn espon Significado - Radio~activo, cate
ténea. garfa 1 (menos de
. S mrr. en la su-
Color - Mitad inferior ro
ja, mitad superiocr ptz;:ficie del paque
blanca, letras y M
signos negros. Color - Blanco, el nfmero
Tamafio - 10 x 10 cm. 1 en rojo, letras

‘ Yy signos negros.
Tamano - 10x 10 om.

AR
O

lNFLAMACION D

3 R,
3 ESPONTANEA ApioacTIVE

o

Significado - Radio-activo, ca-, . Significado - Radio-activo, cate

tegaria 2 (mds de’ gorfa 3 (mis 10 10
5 mr/hr. y menos mr/hr.) menos de —
de 10 mr/hr. en la’' > 200 mx/hr. en la -
superficie del pa- ™ superficie del pa-
quete. I quete.

Color =~ Mitad superior ama Color — Mitad superior ama
rilla, mitad infe— rilla, mitad infe—=
rior blanca,No. IT i rior blanca, No.III
en rojo, letras y RS en rojo letras y -
signos negros. . ' signos en negro.

Tamafio - 10 x 10 amn. Tamafio — 10 x 10 am,

(a3
o

RADIOACTIVE /




- 10 x 10 am.

2

POISON

(usado sSlo en aviones)

Significado - Materiales biam&~
dicos con activi-
dad patolSgica.

Color - Mitad superior: -

figura roja, fondo

blanco mitad infe

rior letras blan~

cas, fondo rojo.

Tamano - 10 x 10 com.

8IOMEDICaL MAT
GL
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(usado sSlo en barocos)
Significado - Gas tfxico.

Color - Blanco, letras y -~
signos negros.
Tamaho = 10 x 10 om.

Significado - Sustancia corrosi-
va.

Color - Blanco y negro.
Tamaiio - 10 x 10 om.




TESISCOH |
FALLA DE ORlGY |

Color - Rojo, letras y sig-- Color — Franjas rojas ver
nos negros. ticales en fondo
Tamafio - 10 x 10 em. blanco.
Tamaiio - 10 x 10 am.

0

FLAMMABLE
uUgQuip

(usado sSlo en barcos)
Significado - Inflamable en con Significado - Oxidante.
tacto con el agua. Color - Amarillo, letras
Color = Fondo azul, letras Y signos negro.
¥ Signos negros. Tamafio - 10 x 10 cam.
Tamanio ~ 10 x 10 cm.

(*s,
\¢/

INFLAMABLE

OXIDIZER




Significado ~ No cargar en nave
de pasajeros.

Color - Naranja y negro.
Tamafio -~ 11 x 12 am.

h

&

T —
CARGO AR CRAFT ONLY LABEL

Significado - Manté&ngase seco.
~ 10 am (4")!

15 cm (6") &

20 cm (8")

de altura.

Tamafio

186 -

Significado ~ No use ganchos.

Tamafio - 10 am. (4").
15 cm. (6"). 6
20 am. (8") de
altura.

Significado - No se exponga al -
sol. :

- 10 em (4™),
15 an (6") 8
20 om (8™)
de altura.

Tamafio




Significado - Centro de gravedad.
Tamaiio = 10 am (4™),

15 cm (6") 6

20 cm (8")

.de altura.

2

Significado - Este lado arriba.
-~ 10 cm (4"),

15 am (6") 6

20 cm (8")

de altura.

Tamano

Vit LA

N 187

UL

Significado - Frdgil, tritese -
ocon cuidado.

- 10 cm (4",
15 am (6") &
20 cm (8™)
de altura.

!

.,

Tamano

Significado - Qxélguese de es-
te modo

Tamaiio - 10 cm (4"™),
15 cm (6") &
20 cm (8")

de altura.

kvl

L ¢ ]
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Significado - Material madnético.

Colar - Todos los signos y
1fneas en azul plGm
bago.

Tamafio -9 X11 cm.

~+- MAGNETIZED
MATERIAL
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ANEXO [CE PUBLICACIONES PERIODICAS SOBRE OOMERCIO EXTERIOR.

~ Posibles exportaciones y coyunturas, artfculos de fondo.

"Comercio Exterior®
Banco Nacional de Camercio Exterior, S. A.
Departamento de Publicaciones

. Chapultepec 230 2° piso

México, D. F. Tel. 528~66-11
Informacién Camercial Espaficla.

CEDISA

Almirante 21

Apartado de Correos 562

Madrid 9 Tel. 419-16-18

World Marketing

Servicio de Dunn and Bradstreet Int'l. Publicacifn quincenal
que reciben mds de 50,000 ejecutivos de comercio exterior en -
todo el mundo.

World Marketing

P.0. Bax 3224

Church Street Station

New York, N.L. 10008

U. S. A,

Journal of Cammerce (diario, excepto sdbado y domingo)
Disposiciones del Gobierno de E.U.A., sobre importaciones y ex-
portaciones, tendencias camerciales, precios de mercancfas, ba-
lanzas camerciales por sectores, riesgos maritimos, seguros, ca
lendarios de buques.

The Journal of Camerce

International Edition

445 Marshall Street
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