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Introduccion

La evolucion dentro del comercio internacional, {a interdependencia de
los mercados, asi como la necesidad de buscar en otros palises distinfas
marterias primas, productos terminados y de consumo para complementar
nuestro mercado intemo, son algunas de las razones del desarrolio
creciente del comercio internacional,

Cabe sefialar que hoy los mercados son totaimente dependientes, y
el proceso productivo se ha divido de tal manera que la especlalizacion es
una cualidad importante para los competidores internacionales.

México, se ha visto envuelto -en este proceso, y por ello ha
Incrementado sus relaciones comerciales con el resto del mundo, ésto ha
adqulrido tal importancia, que la concertacion de acuerdos comerciales es
hay uno de los temas. ceniraies dentro de las relaclones exteriores de
nuestro pals. Con elio se buscan me]ores ventajas o sélo arancelarias,
sino negociadoras, la presencia de los bioques: en el mundo del comerclo
exterior es en la actuslidad una obligacion que nos: da vqntajp. Sin
embargo, todo esto tiene un precio el cual no es tan ffédlfdfa,pngnr.‘ ya que
la apertura nos obliga a ser més produdlyds, J(ncr'e»mént’a'ndo calidad y
serviclo. | S

Deniro de este mundo del comercio. in!emaclonnl los expomdores

mexicanos conmbuyen con ingresos monetarios para numro pats asi como "

logrando su  especializacion en - algunas ramas cubriendo la demlnda R
externa.

Las exportaclones mexicanas son pocas y oon poco valor agregrado, .
sin embarqo podemos encontrar algunas producclones ventajosas como en
la‘agricultura; en la maquiia Y, por supuesto en las petréleras



Un apartado definitivo dentro del proceso de comercializacién de
productos es la negoclacion y dentro de ella el pacto de condiciones y
ventajas para el comprador y el vendedor. La forma de pago es uno de los
elementas que siempre se debe tomar en cuenta en una transacclén, por lo
tanto resulta relevante estudlar algunas de las poslbllidades que tlenen los
exportadores mexicanos dentro de la gama tan extensa de formas de pago.

Dentro del presente ensayo procuraremos dar una vison rapida de las
exportaciones mexicanas, asi como sus principales divisiones, tales como
la petrolera y la no petroiera. Asl mismo, expondremos las diferentes
formas de pago de mayor uso en las negociaclones comerciales phra una
cobranza efectiva y oporiuna, Cabe resaltar, que si bien el comercio
internacional pueqe realizarse sin planeacion alguna, como en el pasado,
hoy en dia resulta riesgoso y poco ventajoso no tener una pla'neaclén globéi
del negocio y, dentro de ésta, las formas de pago resunén primordlales.

Resaltaremos la importancia de un instrumento ban(:ario‘ utilizado en .
1a mayorla de los paises del mundo. que entra en las précticas bancarias.' :
financieras y empremlalu a nive! internacional: ia cartn de crédito. La ;.
definiremos y- trataremos de dll’ una viuibn global de sus caracterlstlcas
Asimismo se sefialaré el objeto de su utilizacion y el modo de empleo que
debe tener dentro de la empresa,

Finaimente, hablnromos de un ejemplo coricreto. dondo la utilizacion
de la carta de crédito es de grln Imponancia. haciendo refmncia aia
empresa P. M.l. Comercio Intemlcionai SA do C.V.

Tomando en cuonta |l crisis ﬂnanciera y productiva por la que la
mayoria de Ios palses estén pasando, es muy Imponanto conocer cudles

son los instrumentos y heramlentas. que nos pueden apoyar en |a bisqueda -
de mejores. oportunidadas dentro del comerclo intemacionai ‘ya que 80l0'



con el conocimiento creclente de los mercados, de los beneficlos
financieros y los medios de comunicacion podremos flegar a un

mejoramiento de nuestras exportaciones, tratando de minimizar ios riesgos.



1, Las exportaciones mexicanas

El siglo XX ha vislo nacer y evolucionar diversas teorlas dentro del
comercio Internacional, hoy las que causan una gran polémica son el
globalismo y el reglonalismo. !

Ei proceso de complementariedad entre las economias se ha
convertido en un elemento necesario para el desarrollo de los paises. Los
procesos de especializacién, de la divisién del trabajo fueron caminos que
lograron una mayor competitividad y productividad a nivel internacionai,
Paralelamente a estos acontecimientos, se dieron las nuevas teorias del
comerclo internaclonal, las cuales fueron posibles gracias al desarrolio de la
tecnologla y la Investigacion.

Hoy en dia se requiere de mayor fluidez y faciildad en el comercio
Internacional. La creacién de bloques aparece como.un desviacion a este
intercambio, ya que engioba intereses comunes ”en‘ §mpo$ide paises, Con
elio, algunos pensarian que existe un regreso hacia el protecclonismo ya
que se eng!oban lntereses ya no de una sdlo pals, sino de un qrupo quese. .
enfrenta unido en clertas polltlcas comerclales y arancelurlas al resto del '
mundo para Iograr una mayor coplementar_nedad entre ellos y ser mas,
fuertes al fuchar en comun por un iugar més sélido en la competencia-
‘comercial. | |

Sin embargo, l’ejos‘ de ser asi , el reglonallsmo no es sino un paso.
necesario para. Ilegar al globallsmo , oon mayores entendlmlentos enla
negoclaclén y con mejores resultados en un comerclo sin fronteras. Por o

! Entendemos por. Regionalismo ¢l procesa que s¢ gencra cn una mismn regi(m que ﬂrma uig varios .
acuerdos comgreiales para su bencficio.

Entendemos como globatistiio ¢l proceso en el cual s¢ busca una liberallzacion de' nranocles, politicas
comerciales, ccontmlcas con libre (rdnsito de mercancias y personas  chlre dlsuntos palses .- regiones o
blogues.



anterior, la mayoria de los palses del mundo se han visto obligados a a
promover la Internacionalizacién de su economia y por ende la apertura
comercial,

Las negoclacicnes de bienes y serviclos con el exterior se han
convertido en parte medular del comercio exterior, respondiedo a la
demanda actual de modernizacién y rapidez dentro de éste.

Para lograr una buena relacion comercial de intercambio de
mercancias se requiere una modernizacién de la planta productiva, ser
eficaces y competitivos, lo cual permitiia competir en el exterior con
menores limitaciones.

Dentro de un mundo giobal donde la complementariedad de los
mercados es cada vez méds necesaria y Ibs pardmetros para elegir tanto a
a uno especifico como al cliente son mayores por el riesgo que implican, -
debemos considerar que no pueden ser totalmente conservadores es
necesario. ir més alia, cruzar.frgmeras y arriesgar un capital pa\rqpoder
obtener ganancias y conqdistér mercados. -

Un rubro muy importante en la economiaes el de las expg(t'aclo‘nes. ‘
Podemos definirlas como las venlas 'Ic'|ue realiza un pais al nx}tfvef’riovr,f Las
exwadongs que mayor valor ag‘r'_égadbk tienen, y pdr.endev‘aportan
mayores ingresos, :s_qn las de los pfdduétbs terminados, éin ‘emﬁargb 's0io
algunas éconorﬁla; tienen ‘Iajlnf_rai_e'structura intemna pa'r‘é fabricarlos.

Es necesario mencionar que no todas las emprééas pUedénvper‘mitirse '
maérgenes elevados de riesgo en la pérdida la Invefslbn como Id haééh las.
de grandes capitales norteamericanos o europeos, ya que éstas utllizan sus
coberturas de riesgo para asumir toda la parte de pérdida dela operaclén

En nuestro pals sélo algunas empresas pueden pennitirse el rlesgo en
sus capltales, ya que la gran mayoria tienen restrlcciones monetarias enel



flujo de efectivo, y por lo tanto tienen que evaluar las posibilidades de
vender con una garantla crediticia. Las que tienen un capital de riesgo
cuentan con mayores ventajas, pues realizan operaciones con mejores
posibilidades en la negociacion y el movimiento de mercancia, Sin embargo,
para no arriesgar todo el capital de la empresa en algunas transacciones
con contrapaites poco recomendables es usual la utilizacién de una garantia
bancaria,

Las exportaciones para un pals son un rubro que refleja establlidad
cuando aparecen en |a balanza comerclal con cifras positivas y descontrol o
dificultades cuando se obtienen resuitados negativos, es por ello que son un
punto fundamental en la economia de cualquler pals y Mexicc_i fio es la
excepcion,

Dada la relevancia de las exportaciones dentro de-la comercializacion
mundial y Ia retroalimentacién que se dé cuando la balanza de pagos es
positiva en ese apartado, procuraremos: definir las‘caraderi‘sticas de los
exportadores mexicanos, asi como los princlpales mbros yla trascendencnak
de contar con un pago garantlzado y realizado de manera oportuna. |

|| Caracteristicas y retos de los exportadores mexicanos

México se caracteriza por ser un p;a’is con una. industria_poco
desarroliada, sin embargo ha logradd’ten;er-"uvr_\éfpre‘senc(a en ciertos
prbducto___s, auhdu,e posean uﬁ; valor agregado bajo.

La apeftura econémica seguida en el sexenio del Presidente Salinas
de Gortarl marcé una pauta destacada en el componamiento de ‘las
exportaciones mexicanas y en el desarrollo de: las mlsmas. por. lo tanto
observamos- un incremento de las exportaciones' no petroleras a partlr de"



1992, resultado de las politicas econdmicas y monetarias que comenzaron
su integracion a la vida econémica del pais a partir de 1988, Asi, podemos
observar que las “exportaciones manufactureras se incrementaron en 17.7
por ciento representando el 80.3 por ciento de las ventas totales al exterior™
En el sexenio 1988/1994, las exportaciones recibieron estimulos que
le permitleron crecer y especializarse. En efecto, las politicas monetarias de
deslizamiento paulatino del délar y de control de camblos ayudé a una
establlizacion de los empresarios, qulenes pudieron pensar en endeydarse o
mantener ritmos de produccion estabies, sin tener que cambiar demaslado
su presupuesto. E| decremento inflacionario fue otro factor muy importante
que durante este periodo permitié planear un negocio con mayor duracion,
Por ofro lado, se logré un notable desarrollo de las empresas
maquiladoras, que aunque surgleron en México alrededor de mediados de
los sesenta, fue durante la ultima década cuando se les apoyd con mayor
fuerza para que Iograran un beneficlo dentro del apartado de exportaclones e
Se obtuvo una gran evolucion en todas las-empresas maquuadoras ‘
como en material de transporte, automdviles. manufacturas con elemontos?
minerales (como el vidrio, la loza y la. porcelana) productos (extiles -
productos basados en componentes plésticos y caucho. asl como equipos,
aparatos eléctricos. y-electronicos. La maqulladora en México resulto una
actividad esencial dentro de |a insercibn de partes y componentes.‘ ‘
mexicanos en productos de calidad terminados, lo cual dio un gran impulso
a este tipo de exportaciones.
Los productos de manufactura y de las maquiladoras son una fuente
de ingresos que ha ido creclendo en volumen y valor ., El esquema de la

Luis Angel Munguin, .ggmmwuumwmm, Céwmara Nacional de Comercio de.
fa Ciudad de México, Departamento de estudios ccondmicos de la gerencia de comerclo inlerior, 1994, pp.
122



maguiladora se ha reproducido en distintos puntos de nuestro pais y la
aceptacion del producto que ahl se fabrica ha tenido gran éxito por ser
competitivo en precio y calidad.’

Las ventas de ios productos de {ndole agricola también tuvieron un
incremento, sobre todo las de jitomate, ganado en pie y tabaco, Asimismo,
existen actividades agropecuarias de exportacion de- animales vivos, donde
tenemos buenos mercados. Sin embargo, dentro de esta rama México no
ileva fa batuta de la exportacion, séio ocasionalmente y sobre todo con
Estados Unidos ya que contamos con ciertos liderazgos temporales en
algunos productos, aunque no es una cdns(ante.

Por otro lado, las bepr‘rtgéiones pétroleras:A decrecieron, -ya.que la
caida del precio del petréleo disminuyé los lngrésbs_‘qﬁé;‘por"est_é rubro'se.
obtenian, | |

El afio de 1994, sin fugar a dudas fue ia culmlnaclén de estas poiiticas
'establlizadoras, pues se reflejaron resultadoa posltwos dentro del- sector
extemo yen especlﬂco en las: exponaciones " el valor total de las
exponaciones de mercancias creclb 17, 3%, la tesa anual més’ alta
registrada para ese conceplo en los ultlmos siete aﬂos"4

No obstante, nos hemos quedado en un desarrollo medla‘ho‘en cuanto

ala expoﬂacién y seguimos recibiendo mas productos con mayor costo de
los que enviamos,

3 Cf, Salvador Mercado H, Comercio lnternacional I, 2a.cd, México Editorial Limusa, 1993, pp. ls 24,

#L.a evolucidn de la economla mexicana” en Revista Comcrclo Exterjor, Vol.45, Nim 5, Méxlco xnayo dc :
1995,Banconiext, pp..420-424



1.2 Exportaciones petroleras y no petroleras

La composicion de las exportaciones mexicanas contempla dos
grandes dlvisiones: por una parie ias no petroleras y por otra las petroleras,

Un reglén destacado dentro de las exportaciones mexicanas es el
petrolero, donde México mantiene una posicién relevante en América, y un
nivel respetable en el mundo,

Las ventas petroleras son un apartado estable en nuestra balanza de
pagos, el nivel de exportaclones en cuanto a volumen se_mantiene
constante, sin embargo, la caida del precio del petréleo nos ha. hecho
desear que éste llegue a mas de 35usd/por barr‘ll‘.‘ No obsténte, la
esperanza de recuperar todo el deficit de nuestra balanza comercial a
través de las ventas petroleras ya no es, hoy, mas que una lluslbnv'.‘ Si blen
e! petréleo mexicano ha desarroliado buenos mercados, debemos'jenfatlzar
que la mayorla de nuestras ventas se dirigen a Estados Unidos y "segan
proyecciones. de Petréleos Mexicanos (Pérhax), el 42% de la producciénk
total de crudo mexicano "s tendra en 1996 como destlno ese mercado esto
no sélo por la posiclon geogréafica- y Ias relaclones comerciales de carécter
bilateral, sino porque la oferta de petroleo ha sido mayor y més conﬂable :
por lo tanto México ha tenido que “glrarse" hacla su veclno del norte. No hay
que olvidar que en 1994, las exportacfones petroleras " se redujeron en 10,7
por ciento, lo que reﬂejo una caida de- 12, 6 por. clenlo en el valor de ias
exportaciones de crudo y -un-aumento de 5.2 por clento en. |as de'_ :
petroliferos; lo anterlor p_or‘la debilidad del mercado inlejmagioqal.,deIV

crudo."s

$ upara £U, el 42% del crudo mexicano de exportacion en | 996, El Ecogomlsw Mémco 15 deencro de -
1996,
§ Munguia, op.cit pp-119-131



A pesar de ello las exportaciones petroleras de México han tenido una
evolucién interesante, se busca mayor oportunidad de desarrollar mercados
con el objetivo de tener presencia en ellos y asegurarse un negocio estable,

Pemex ha canalizado su comercio exterior a través de una subsidiaria
cuyo nombre es P.M.I. Comercio Internacional S.A de C.V., en muchas
partes conocida como Petréleos Mexicanos Internacional, esta empresa se
encarga de realizar exportaciones e importaciones por cuenta y beneficio de
Pemex, concentrando todo el contacto con el exterior.

Las exportaciones petroleras, sin bien han decrecido en millones de
dolares por el precio que es inestable, estando durante largos periodos a la
baja(y stbitamente repuntando), han tenido un muy pequeﬁo descenso en
volumen, del orden d‘eli 2.3% entre 1994 y 19957, pero se han hecho mas
efectivas, con un mejor resultado en la cobranza y una estrategia que
permite mayores ambiciones.

Comparando la evolucion entre las exportaciones pettoleras.y‘ no
petroleras en los ultimos dos aflos, podémos decir qhe-la',evoluciém‘de las
no petroleras ha sido mas efectiva en cuanto a su desarrollo, pues: si.
comparamos su-crecimiento podemds decir que las ho pet}oleras‘:tqviérbn‘
un mejor rendimiento de enero a noviembre de 1995, a’pbrtarbn,‘e‘l“ ‘891.5_‘7 por
clento del total, 1.7 unidades porcentuales'mas que en el mismo lapso de -
1994; en contraste , la participacién- de las ventas al ex(ériQr« del pétyvrﬁdlleq ‘
crudo disminuyeron 16 puntos, al contribulr cbn el 93 pof";:i,ento enel
periodo de referencia! sin eihba’rgo el monto en millones de,délares de las
exportaciones petroleras mentiene su importacia

7Cf. Indicadores del sector externo,cuaderno mensual Banco de México no. 160,México Dircccién general”-
de investigacitn econdmica, encro-julio de 1995 ) o
YInteresa exportacion de gas",en El Nacional, México, 10 de encro de 1996



Eltener un volimen de divisas constante correspondiente al petréleo
es una seguridad dentro de la economia mexicana, sin embargo su mercado
estratégico resutta dificil de manejar y fas politicas crediticias deben ser

estrictas con el fin de asegurar ef pago.

1.3 La cobranza oportuna dentro de las exportaciones

Cabe sefialar que uno de |os graves problemas para las exportaciones
mexicanas es la falta de conocimiento del exponador del mercado al cual se
puede dirigir, por lo que emprende un camino desconocido. donde lleva una
desventaja desde el principio. S6lo las grandes empresas mexicanas con
una administracion preparada enfrentan con éxlto ia dmcn tarea de exportar.
Es Interesante remarcar que podemos hacer una distincion dentro de los
exportadores mexicanos: aquélios que cuentan con capital o con préstamos
garanﬂzados por sus estados financieros y preparacion para fmlqunar de
‘manera favorabla 8u oparacibn de venta al exterior y aquellos que tienen
dmcuitades para obtener préstamos o lineas de- crédito y _no tienen
totalmente claro lo que signiﬂca emprender una tareavde_ exportacién.

Dentro de las transacciones comerciales es un problema mayor el
obtener créditos para Iaf,ﬁre-exponacibh yé que tienen que ser g'qrgmiz'adés‘
y son poco factibles para empresas pequefias, como muchas de las que
existen en México.



Debemos resaltar que s! bien el problema del crédito solo es un
obstaculo para algunas empresas, el de una cobranza oportuna es una
preocupaclon de todas aquéllas que exportan.

El buscar mercados nuevos, mejores oportunidades para la venta de
los productos, asi como el obtener mayores ganancias monetarias y
conquistar mercados representa un rlesgo facil de correr, pero diflcil de
realizar. Cuando se pacta una operacion comercial se debe tener en cuenta
el riesgo del pais al que vamos a llevar nuestra mercancia, asicomo el que
puede representar nuestro pals para ciertas contrapartes, tenemos que
evaluar nuestra oportunidad de hacer un buen negocio, de obtener'una
buena ganacia y, sobre todo, de poder garantlzar nuestro cobro-de manera
oportuna y minimizando el riesgo.

Generalmente, cuando emprendemos un ‘negoclo’ tenemos que
planear la operacion desde el principlo hasta el final. 'anhalmenié"sé
tiene idea de que lo unico Que se debe tomar en cuenta para empezar es
encontrar a- una empresa- que qulera comprar el producto que estamos

ofreclendo, . sln -embargo ~este es sélo el pnmer acercamiento

notlcias e informacién, as! como reportes de instntuciones flnancleras Sln »
‘embargo, la situacién de la,e_mprosa Importadqra de nuestro_,vproducto,. ;seré‘
definitiva con el estudio de sus finanzas. . “

Ei proceso que describo deberfa ser una dlsciplina de toda aquella
empresa que qulera exponar. pues ésto da un mayor conacimiento de la
empresa a que nos enfrentamos y por ende nos permite analizar el riesgo
que tenemos, asf como los términos en Iqs que le podemos vender.



Desafortunadamente no todas las empresas pueden hacer este un
andlisis financiero para minimizar el peligro de una compra-venta, pues esto
supone recursos para contratar 10§ servicios de agencias especializadas y
de personal para llevar a cabo el analisis. Por lo tanto, es imperativo
contar con la informacién proporcionada por instituciones financieras
dedicadas al apoyo del comercio exterior, aunque fa precision no sera la
misma.

Una vez que se ha reallzado este estudlo se podra definir de qué .
manera se tiene que garantizar la operacién. Sl nuestra coniraparte es uvna
empresa serfa, de la cual sus ventas y su solvencla no pongan en riesgo
nuestra cobranza podremos permitirie el pago mediante una transferencia
bancaria directa, sin tener mayor garantia que el contrato de compra -venta.

Sin embargo, este no es el caso de todas-las empresas, ni de todos
los paises, por o tanto existen ofré 'b!ése de lnstrumgnios que gafantizan
nuestras operaciones, como una garantia bancaria sUstentada en Uné linea
de crédito con nuestro cllente, nos referimos -a un garantia que- se
estabiece con un banco de primer nivel y basada en dos lineas de crédito, -
la de la empresa exportadora y la d'efla:empresé impbrfadora, esto se
denomina silent confirmation. Por otra parte, podemos hacer referencia a
un instrumento ﬁnanéiefo . h:oi muy mndc(do, y él_‘cual 5e recurre mucho
dentro de! comercio Intemacional y es la cata de f:f_édito.

Estos son sdio algunos de los intrumentos: que pueden. garantizar .
nuestras exportaciones minimizando el riesgo de una cobranza tardia.



2. Los medios de la cobranza.

Las transacclones comerciales contienen diversos puntos donde
vendedor y comprador deben estar de acuerdo, tales como: el producto o el
servicio que se va a vender, i0s términos del contrato, las condiciones de
venta o entrega, la documentacion requerida, el seguro y los términos de
pago. De manera rdpida enumeramos |0 que resulta mas importante en un- .
primer momento de la fransacclon. Tanto vendedor como comprador
trataran de no adquirir responsabilldades que no podrén cumpllr , asimlsmo_
buscaran alguna ventaja,

El exportador debe asegurarse de que tendra el pago en el plazo
pactado, tratando de cumplir lo més pronto poslble con la. entrega de los
bienes o serviclos, asim!smo procuraré acordar que sele pague ‘a plazos‘
reducidos para no darle demasiado crédlto al comprador asi como escoger
una moneda y un banco de su conveniencia para el pago de su producto

Generalmente, en las transacciones intemaclonales existen dlferentes
vplazos para el pago, asl como dlstintas formas de hacerlo. Por la pane del.
exportador, los plazos pueden dlvidlrse en tres grandes tipos:

-El pago por adelantado el cual se requuere fundamentalmente cuando
s necesitan fondos para ﬂnanciar la producclbn ylo ‘servicios, y no se -
cuenta_con un crédito para continuar, asimismo esta clase de pagos se
otorgan a clientes que no ﬁe‘nen‘nin'gu"nav solvencia, pbr lo ytént‘o» ‘ng‘les
requiere el pago para poder eﬁtredaries la mercanc’la

-En segundo término esté el pago en ei momento del embarque o'de’
rendir el servicio que se vende, con esto se asegura el pago de la
mercancia en ef momento que se le entrega el bien 0 servicio al Importador
con elflo evitamos cualquier ciase de flnanciamiento que fa empresa :



exportadora no pueda dar, o no preienda dar, por la inversion adicional que
implicaria, hablamos de un intercambio puro.

-En tercer lugar podemaos menclonar el pago posterlor al embarque 0 a
que se rinde el servicio, el plazo es determinado y en estos casos se tiene
de por medio una garantia, o bien se le tiene confianza al comprador para
olorgarle un plazo para realizarlo. Generalmente estos plazos se dan
cuando existe una travesta de la mercancla o blen cuando la solvencia de la

empresa exportadora puede soportar un crédito .de esta magnitud.

2.1 instrumentos de pago.

Existen distintos instrumentos de pago o formas de pago de uso a
nivel mundial, aunque para el objetivo de este trabajo la carta de crédito es
la fundamenta! c_onslderamos_ necesario revisar, ain cuando sea
someramente, las mas utilizadas de'ntrd del comerc‘:lo‘extérior. ; |

Pago por adelantado’; en esta rﬁodalidad el vendedor pone los fondos
enunacuentaoa disppsicloh del vendedor, antes de iniciar el embarque o
las entregas o bien antés'de realizar el servicio que se pretende dar. Este
tipo de pago és ac@nsejado cuando otros métodos j's‘qn céros‘,o bien cuando
el- exportador no prefénde correr riesgo alguho. ‘Generaimente se futiliza
cuando se requieren ladelantos para poder segulr con la f’abricacio‘n “este &5
el caso de productos muy especlallzados sobre todo hechos bajo ped'do
Otro supuesto es cuando existe un riesgo directo para el exponador ya sea
porque no se _puede _conf jar enla §eguridad de pago del comprador, o bien

9CE. Gulu para las operaciones de crédite documentario, Paris, C:im.nra dc. Comercio Inlcmacmxml IcC
Services S.ARL,, 1980, pp .5



porgue se [e vende a un pais o empresa con problemas ya sea econémicos
o pollticos.

En esta forma de pago la ventaja absoluta |a tiene el exportador, ya
que tiene su cobro seguro y podra disponer de él para su proceso productivo
ya que tendra solvencia. El importador en este caso tiene que confiar
plenamente en la seriedad y cumplimiento del exportador, pues esperaré le
suministre lo pactado, de acuerdo con los términos del contrato, en tiempo |
con ia calldad y cantidad contratada.

Otra forma de pago muy comin es |a cuenta abierta,'0 que consiste en
un arreglo entre comprador y vendedor, en e| cual se pacta |a entrega la
mercancia previo al depdsito del "dlner.'o enla cuehté dei vendedor, el plazo
que transcurra para recibirlo dependera de la negoclacion. La cuenta abierta
es un crédito que le da el vendedor al comprador, fljando ima fecha de pago
sin ningun documento negociable, ni garanﬁa, anicamente. con elvcbo,mratlb
de compra-venta. El vendedor en este jqaéo' jdéb'e,‘ftqrjér 'Uh‘a"--_a‘bsplvuta
confianza en e} 'compr'ador, pues Ie‘d'a"a éste la mercancia, confiando:en
que-recibira el pago en la fecha acordada, asimismo se arriesga a cualquler
eventualldad politica-o econdmlca que pueda interferir en la recepclén del
pago. Cabe mencionar que: antes de que el exponador declda pactar una
trasaccion mediante. una cuenta abierta (o trasferencna bancarla dlrecta) la..
empresa debe’ establecer ciertas poﬂticas credltncias y fi fnancieras para .
tomarlas como base enel cnterio de evaluacldn de: las empresas sujetas de
tener una cuenta abierta 0 crédito ablerto Enel "nesgo empresa" que se
tiene que afrontar también se debe evaluar el pals al que pertenece la

empresa (Y'rlesgo pals").“

19Cf. el Busta Charles, JCC Guide to Documentary Credit Operations for UCI’500 Pnns, Intemational :
Chamber of Contmicrce,, 1994, :
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En tercer lugar tenemos que considerar la carta de garantia que es
una variacién de la cuenta abierta donde una empresa filial con fa cual
estamos negociando, cuenta con mayor solidez financiera, se obliga
solidariamente con la empresa vendedora respecto de las obligaciones de
pago de ésta Oltima.

La carta garantia es econémica y permite a una empresa filial gozar
de fa mismas garantlas que ta empresa "matriz” con base en la solidez
financlera de ésta ultima. Se trata de una garantia adiclonal para el
vendedor. Sin embargo, esta carta garantia tlene que ser obtenida por la
empresa filial, y tenemos que considerar que no todas |a empresas
controladoras tienen la disposicién de brindarlas, ya que les obliga a
compromisos crediticios y finaﬁcleros adicionales.

Otra opcién dentro de los pagos inlemacionales es la cobranza'?, de
la cual existen diversas formas. La cobranza‘aocuniehtarl_a, es cuarido el:
vendedor embarca la mercancia y obtiene los documentos'de 've;'rytbarque.,_
generalmente gira una letra en nombre del comprador a la vista’é a plazo
por el monto total de la-mercancla;’ elv_comprakdér énvia esta letra y/o los -
documentos - a su banco, que actuaré coh‘xd su fépreéénta‘nte El banco del
vendedor envla los documentos al banco del comprador ‘que generalmente
tlene la mlsma ubicaclén que: él acompanado de uina cana remesa de
cobranza, Una vez que los documentos se- recnban por €l banco -del -
compradok, éste notifica al comprador de la obtencibn de dichos
documentos, asi el ‘pago y los documentos serén entregados a su
destinatario final (el comprador), una vez que acepte la letra o que pague el

valor total de la factura..

11CY. Mercado, op.cit pp. 123
12 CEUniforn Rules for Collections , icc Publ(calion No; 322 cffective januaryl 1979 Paris;

International Chamber of Commerce.



La ventaja que se tiene con este tipo de instrumento de pago, es que
las cobranzas no son complicadas, ni costosas. Asimismo se tiene la
seguridad de que hasta que los documentos sean aceptados o pagados se
entregaran y, en caso de no ser aceptados por el comprador, el vendedor
seguird con el titulo de la mercancia y podra almacenar o revender su
producto. Otra ventaja es que el exportador puede contar con un
financiamiento a la pre-exportacion o a la post-exportacion. Sin embargo,
este instrumento tiene desventajas para el exportador, como : embarcar su
producto sin un compromiso !rrevocable de pago por parte del comprador ,
s existiera en el transcurso del viaje algin problema de cantidad, calidad o
precio (entre otros), probablemente el exponador tendrla problemas para’
obtener el pago dentro del plazo acordado o lncluso podrla enfrentarse al
Incumplimiento del lmponador Esta clase de instrumentos favorecen,;_
totalmente al comprador , pues en éi esta foda la decision;’ |

Existen ofra clase de cobranzas, donde el procedimiento essimilar,
la cabranza limpia " donde s6lo se envia una letra de cambio para el cobro.
o bien la."cobranza dlrecta" donde el banco del vendedor explde una catta
‘remesa de cobranza al vendedor y éste.la envla al banco del cllente
entregando al_mlsmo tiempo una copla al banco emisor de la remesa, éste
altimo realizaré el procedimiento déscrito ,anteri'ormefnte‘parja’,db'terjér el
cobro,  La ventaja radica en]qUé” sé'po_dré acelerara €| proceso'y se -
obtendré el pago anticlpadamente .

Dentro de Ia gama de tnstrumentos 'de cobranza con los que -se
cuenta, uno de los menos conocidos pero eficaces y de fécil uuhzaclén es el
silent confirmation (conr rmacldn sllenciosa) Normalmente esta forma de
cobro es recurrente con clientes con grandes lineas de.}crédltq en bancos -



europeos o estadounidenses autorizados a hacer negocios rentables pero
[iesgosos.

E{f sllent confirmation es una transferencia directa (de banco a banco)
realizada en el plazo estipulado en el contrato de compra-venta respaidada
por una llnea de crédito del cliente con su banco. Esto significa que cuando
el comprador y el vendedor tienen una cuenta y una ilnea de crédito con el
mismo banco, éste se puede hacer responsable del pago del vendedor
tomando como respaldo la linea de crédito que le tiene dada al comprador.
El banco gana una comisién por aceptar el rlesgo, el vendedor tiene
asegurado el pago en caso de que el comprador no cumpia en los téminos
acordados, y no tiene que hacer uso de instmhehtqs mas,cds'msds péraj
garantizar el pago oportuno de la opeta‘cléh.; |

Sin embargo, y pese a estas ventajas, este procedimiento esta
condicionado, ya que se requiere due exista uné linea de crédito por paﬂe :
de comprador‘y vendedor con un mismo: banco, es necesa‘rid que esta
institucién acepte tomar el riesgo del comprador, y por lo regular se requiere
que el monto que se estd garantizando sea,. atrac!ivo para ésta,
{generalmente un monto importante no menor a 300, 000 o 500 000 usd),
pues de esta manera su ganancia es aceptable .

El silent confirmation debe ser pactado Gnicamente entre el banco y el
vendedor,  ya que la obllgaclén de Ppago. .es. entre el vendedor y ‘el baico.
Aqul el gasto de la comision: bancarla serla Ppara el vendedor, que estd
Interesado en que: Ie garantlcen su pago. En clertas ocaslones el comprador o
no:se entera del procedlmlento Y, sl paga a tlempo el mecanlsmo no se
utilizara pues el banco no pagara y sélo quedara como garantia.



2.2 La carta de crédito.

Existe otro Instrumento de pago que es muy comin en las
transacciones internacionales, pues proporciona seguridad para el
exportador, sin embargo su manejo es delicado y costoso. Expliquemos lo
que es una carta de crédito, asi como sus caracterlsticas. 1

La carta de crédito es un Instrumento de pago emitido por un banco,
el cual se obliga por cuenta y orden de un comprador (ordenante) a pagar a
un vendedor (beneficiario) una cantldad determinada de dinero, dentro de un
plazo fijo y mediante el cumplimiento de un hecho, usualmente la entrega de
documentos que demuestren el embarque de mercancias.

Este instrumento financiero’ de ninguna manera puede sustituir un
contrato de compra-venta, se requiere que éste sea el primer paso de la
transaccion comercial, y es dentro de él donde se deben ‘poher todas las |
precisiones, aclaraclones, detalles y condiciones de Iai,cdmpfa-yenta, :En
la carta de crédito se debe evitar poner clausulas que confundan & los
bancos, se aconseja que sea el contrato el que abarque dichas clausulas,

En el proceso de su emisién, el cbmpra;!or debe Instruir de manera
clara y sencilla a su banco, sin dejar ninguna 'ambiguedad jlén ‘dlcha” .
instrucclon, pues puede ser motivo de controversla al final de la Operacmn
Por lo tanto ésta debe concordar con lo pactado en el.contrato, para que Ia
cobranza se reallce sin que‘exlsta alguna de las partes que,cump!a el pqpyel, .
de policia. Asimismo es importante enfatizar que el cbmpraqor nopondré
condiciones que el vendedor no pueda cumplir, y el‘venddzdor,n-q ,éc,ept'a;vré‘ o

13 Cf, Reglas y usos uniformes relativos a los Créditos Documentarlos ,publlcaubn CCI No 500 Nueva
York, Cdmara de Comercio Internacional , 1993.



aquellas clausulas que no estén de acuerdo con sus posibilidades y
politicas,

Cabe sefialar que el vendedor tiene la obligaclén de presentar los
documentos tal y como son requeridos en el crédito documentario, deben
tener una congruencia entre si, se deben presentar al banco fo mas rapido
posible, pues existe una "carrera contra el reloj" para obtener todos los
documentos contra fos cuales se pretende realizar la cobranza, y se tienen
que respetar los plazos estipulados, tanto el de! vencimiento, como el de la
(itima fecha de embarque,

En la carta de crédito intervienen varias partes, la primera de ellas.es
el ordenante o combrador. qdien slendo una persona fisica 0 morél ‘cuéhté
con una linea de crédito © depésito para que por cuenta y ordén suya se
establezca. Por otro lado, tenemos al beneficiario o vendedor, éste pide
que para la reallzacién de la transaccion comerClal_ la carta de crédito sea
emitada en su favor como garantia de pago para sy ;yénié,.v

En tercer lugar hablaremos del banco' emisor, esta institucion de
crédltd se éncarga de emitiﬂa‘é théé db;_sus bancos coresponsales, con
riguroso apego a la- solicitud/contrato que fe entrega el ordenante. (Se
sbgiere que esta solicliud sea elaborada conforme al contratod‘e,compra‘v-,
venta ).

Por dltimo, cuando ia carta de crédito ha sido emitida,
encontraremos que pueden existir varios bancos, que funcionarén como
corresponsales del banco emlsor y seran contemplados como bancos que |
llevaran hasta el final de ia operaci6n ia relacion directa con el benef ciano

14 1. Herndndez Rico, Francisco Javier . Semiriario " Las cartas de crédito, Instrumeritos de pagoenet:
comercio futernacionai® Materiai diddctico, Corporacion Mexicana de Négocios lmemacionalcs sC
México, 1994



Banco Avisador
Banco Confirmador
Banco Negociador
Banco Pagador
Banco Reemboisador

IR

El banco serd nombrado en el casc anterier , segun la funcidn que cumpla.

Podemos observar que {as cartas de crédito que séio son avisadas
son denominadas nofificadas , éstas ne obligan a los bances notificadores
a pagar, la obiigacion sera del banco emisor al recibir documentos en
orden.!s

Es importante tomar en cuenta que para que el proceso de envie y
recepcion de cartas de crédito se pueda dar entre los bancos, debe existir
una relacion estrecha, para que ne haya problema en su cpnﬁrmaéién, pues.
con ésta Gltima se adqulere fa responsabilidad de pago. Esta es una de Ia
razenes por las que existen diversas clases dé bancos con los que se
trabaja dentro de este ambito. Por io tanto al exportador e impodadorr les
conviene escoger bancos con corresponSalla es decir con lineas de crrédito
varladas ya que esto facilita la operaclén pues solo existiran dos bancos
el emlsor ysu corresponsal éste aitimo podra actuar como confirmador
(slse requlere por segurldad del exporlador) y pagador.

15 B importante aclarar que "documentos cn érden* significa, - que todos los documentos cnuegndos,
estipulados en fa carta de crédito cumplicron con los términos ycondlcloncs establecidos - y, por Io tanto, se’
pucde pagar a través de cila.



Partes que intervien en la carta de crédito

¢ contralo .._._......’[ COMPRADOR |
Aviso de la Carta
de Crédito Solicitud
v
BANCO CORRESPONSAL  |§=== Carta do Crédito wmmsmesme| BANCO EMISOR |
(confirmador/avisador)

Las cartas de crédito son instrumentos con una variedad extensa ya
que se adaptan a la operacion que se requiere, es decur al contrato de
compra-venta, Sin embargo podemos clasificarlas de la slguiente manera

( forma comun dentro del sistema bancario):

1.- Por la seguridad que representan, se pueden determinar de dos tipos:!¢

- Irrevocables

- Re'vocébles
Es irrevocable , tquella en la que ninguna de las partes que intervienen.
puede modificarla y/o cancelarla unilateraimente; se requiere del acuerdo ‘
de todos los que participan, Las revocables, pueden por conslgulente ser-
modificadas y hasta canceladas en cualquier momento cabe mencionar. -
que este tipo ya no se utlllza ya que no es convenieme para los bancos,
ni para el comprador y vondqdor.

16CS, Gula para las operciones documeniarias, Paris , Cimara de Comercio- hiternacional; 1CC Services
S.AR.L, 1980, Pag.10



2.- Por la obligacién de pago y el compromiso de los bancos:?

- Notificadas

- Confirmadas
Las notificadas solo tienen una obligacion de aviso y entrega del
instrumento original de manera oportuna ai exportador. En esta clase el
compromiso de pago lo tiene el banco emisor ( el que hace la apertura ) con
el beneficiario al recibo de "documentos en orden" por parte del banco
negociador y/o avisador. A diferencia de ésta, ia confirmada lleva la
obligacion de pago del banco corresponsal yfo confirmador una vez que han
encontrado los "documentos en orden". Por |o tanto el exportador una vez
que entrega sus documentos al banco.confirmador ( que generalmente se .
encuentra en el mismo pals que él) y le aseguran que han erivlado sus
documentos de acuerdo a lo estipulado al banco emisor (- que generalmente
se encuentra en el pals del comprador), podra exigir - su- pago,
independientemente de la revisién y resolucion del banco emisor.
3.- Por el destino de la mercancia

- De Importacién

- De exportacion

- Doméstica
Esto dependeré del papel que le togue jugar a la empresa , ya sea de
importador o de exportador. La domeéstica es la que se emltey_.se" recibe
por bancos en un mismo pais, para garantizar el pago de,biehes ylo .
serviclos en un mismo péls.
No abundaremos en este tema, ya que para los fines del presenté (ra_ba]o
estamos conslderando al exportador esencialmente. - o

VICH. Colleran Joseph, Export/ Import Letters of Credit, seminar World, Trade Institute, Chicago, 1995



4.- Por su disponibilidad o forma de pago.'*

- Alavista

- De aceptaclon

- Pago diferido
Los pagos a |a vista se realizan por el total o una parte de la carta de crédito
al presentar documentos en orden, de tal manera que alrededor de 48 horas
después de que la documentacidn es entregada se reclbe el pago,
podriamos conslderar que es un pago al contado. En el segundo caso, el
beneficiario (vendedor) dispone del importe que marca la carta d’e crédito, y
al vencimiento del plazo acordado con el ordenante (comprador), una vez
que el vendedor haya cumplido con todos los términos y condiciones, el
banco se comprometerd a pagar mediante ia aceptacion dé la letra de
camblo. Si el exportador requlere de fondcis antés dél vencimiento dei 'plazo
estipulado, el beneficiario podra descontar su letra para obtener los fondos,
por supuesto el banco le cobraré una tasa de interés por el monto y el plazo
del descuento, En el tercer caso, el pago se hard en los términ_os fijados en
la carta de crédito, una vez que transcurra el tiempo acordado y. que: las
condiciones de la documentacién hayan sido cuidadosamente seguldas y -
cumplidas.

6.- Por su utilizacién o disposicién del importe
- Revolventes
- No revolventes

18CY. Servicios de apayo al comercio exterior, conferencia de créditos comerciales, Banco N:icioilal de
Meéxico S.A., jullo de 1992



Las revolventes son aquellas que se renuevan periddicamente en monto y
cantidad del producto al inicial no obstante ya hayan sido utilizadas. Su
renovacion dependerd de las condiciones en las que se estahlezca la
revolvencia. Por su periodicidad pueden ser: mensuales, semanales o por
cada disposicion; por la clase de revolvencia pueden ser automaticas o no
autométicas, es decir que se reinstala el monto o volumen automaticamente
sin necesidad de una modificacién o aviso, por el contrario- las no
automaticas dependeran del aviso 0 enmienda y, por ultimo, acumulables o
no acumulables, con ello se contabiliza todo el monto desde un principio, y
puede llegar hasta la cantidad permitida por la linea de crédito y las
condiciones establecidas entre bancbs, cuando no son acumulables no se
contabiliza tnicamente el perido de la revolvencia, lo cual puede resultar
rlesgoso para el banco confirmador, ya que la linea de crédito con el banco
emisor no tendria limite,

Por ofra parte, las no revolventes son aquellas que sélo cuentan el
monto o volumen establecido, el cual no se renovara a.me_hos que exista
una modificacién. Todas las cartas de crédito son no révolventes;.a menos.
que el crédito especifique claramente lo contrario. |

Las revolvencias dependeran de la autoriza-clondbe los bﬁngos,.’ya que
una revolvencia implica una mayor utilizacién de Ia linea de .créditd 'ent:r‘,a;l,oé;
bancos, pues esto supone'que se estaran util_izando'.conStanteﬁventé,lbs
fondos ‘dispdnibles de la carta de é:ré«dl‘tb. 19 o

6.- Por las facultades de los beneficiarios.
- Transferibles
- No transferibles

19 Cf. Colleran opcit;



Los beneficiarios tienes ciertos derechos cuando tienen una carta de crédito
a su favor, entre los que destacan la transferencia de la carta de crédito.

Una transferible es aquella donde el beneficiario cede sus derechos
sobre una parte o |a totalidad de ésta, a uno o mas heneficiarios (segundo
beneficiario), los derechos los cede o los transfiere. Sin embargo existen
clertas condiciones que siempre se tienen que respetar en esta modalidad,
tales como: Ia carla de crédito tiene que ser irrevocable, |a transferencia se
tiene que hacer en el pais del primer beneficiario, y soio se puede transferir
una vez. Las no transferibles son aquéilas donde el beneficiario es la tnica
persona facuitada para disponer del importe sin que exista poslbilldad de
transferiria a otro beneficiario. Generalmente cuando un pﬂmer beneficiario
no puede cumplir con la totalidad del compromisa fijado en ia carta de
crédito, en cuanto a los blenes y servicios estipulados, busca un ksegundo
beneficiario para que cumpla con la parte faltahte. Sin embargo, el‘primer
beneficlario puede ser éfﬂnlcoante los ojp;é del 6r&enante. puestb quéﬁen_e; o
el derecho de remplaiar facturas y documeh,tos;@el_ segundo beneﬁclarib,y’a' :
que solamente transfirlé una parte de su compromiso, con las mismas
condiciones, y con una carta de crédito que resultara de beneficio para este
primer beneficiario, pues él ﬁo absorbera tbdo's},rl;bs’jcostos, y no pagara lo
mismo que si~ existieran dos cartas de crédito: ‘uha del ordenante"'at' ’pfimer
beneficlario, y otra del.'pr'lme'r’ bendflciario ( que se convertiria en ordenante
de la segunda ) al segundo beneficiario.

Es lihporlante seflalar que las caracteristicas mencionadas, pueden
combinars§ entre ellas, a convenlencia de! ordenante y el beneficiario.

Asimismo, ‘existen otra clase de:v_baftés de crédito que se utilizan en
casos especificos , pero resulta lnteresahte candcerlas: |



- Las de cldusula roja; Son aquéllas que contienen una condicion
especifica , la cual autoriza al banco que notifica o confirma a que realice
anticipos al beneficiario antes de la presentacion de los documentos
requeridos, contra un simple recibo. Cabe sefalar que el nombre de éstas
deriva de que para distinguirlas, se escribia dicha clausula con tinta roja
para detectar la clase especial de estos créditos. Una variacion de éstas, es
la de cldusula verde, donde se permiten el cobro de anticipos contra la
entrega de certificados de depdsito de la mercancla por parte de un
almacén autorizado.

Es importante sefialar que esta clase de créditos ya no son tan
recurrentes dados los créditos a la pre-exportacién y al desarrollo de los
medios de comunicacion. Sin embargo pueden ser una opclén.

- Por otra parte, existen las cartas de crédito denominadas. back fo-
backe, Es decir que se e’xpldehna carta de cré’dito por-orden y-cuenta de un
comprador con base en qtra recibida pdr él’mlémo y 'de'_lla cual es el
beneficiarlo. En este caso el vendedor como beneﬁciario de la »’jpr'lmer‘a, ia
ofrece al banco como garantia. para ‘la- apertura de la segunda, Cabe
mencionar que no todos los bancos estén a*favor .de emitir una carta de
‘crédito con base en otra, ya que no se puede tener a seguridad que se
“cumplirén todos los téﬁnihos de la p_rlmefa, y en caso de que existiese tal
incumplimiento, el banco se quedarla,s‘lngarahtla. por ld quq'los bancos no
siempre aceptan una carta de crédito back to back, y no estan b_bllg;ikdoé‘ a
hacerio, : |

. p‘enirovqev.vla“gamq.ide.‘canas"de cr’édl"t"’cj,fhamos‘"v'_iéio;’tqqgs las
gargcfeiistiéés de lalg» :,_dO(I:"\imemarlas, las :cu‘avles se h‘ac'e"h":""\}mlldais

20Cf. Herndnidez Rico, Francisco Javier, Las cartas de crédito » Instrumentos de pago en el comercio
Internaclonal, México ,Scmlnario, Corporacién Mexicana de Negocios Internacionales S.C, 1995
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Gnicamente contra la presentacidn de documentos. Existen otra clase,
denominadas cartas de crédito standby?. Estas son una garantia de pago
que varia de las anteriores, ya que mientras las primeras no son sélo una
garantla, sino un medlo por el cual cobrar, éstas Ulitimas son Unicamente
una garantla que se ejercita cuando el ordenante incumple en su pago,
puesto que el banco emisor tiene ia obligacién de pago con el beneficlario,
tan sdlo con la presentacidn de una carta especificando el incumplimiento.
Las standby tlenen un uso fécil y rapido, garantizan blenes y servicios, e
Incluso préstamos, operaciones financleras o cualquier claske de adeudo.

La gran ventaja es que se tiene la relacién directa con el cliente,
quien esta respaldado por el banco en caso de incumplimiento.
Generalmente esta clase de garantlas funcionan bastante bien, ademas de
que permiten garantizar una mas amplia gama de transacciones para

garantizar.

21°Cf,- Colleran Joseph, op.cit.7-



3, La empresa exportadora y la carta de crédito

La estrategia en los negoclos, es decir el camino que se pretende dar
alaempresa, es primordial para que ésta funcione. E! analisis de mercado,
la exploracidn de las ventas en otros paises, !a consolidacién del manejo de
recursos para un mejor funcionamiento de la empresa en el mercado
externo, son s6lo algunos de los pasos que se deben definir para tener éxito
en los negocios,

Aslmismo,es de suma Importacla considerar que un cobro oporiuno es
esenclal para e} desarrollo de cualquier empresa. Es por ello que el anélisis
de los estados financieros de las empresas, asl como la valoracién del
riesgo del pals donde estd nuestra contraparte y- el éonoc;miento del
comportamiento crediticlo de ésta son fundamentales, aun cuando el pago
se realice a través de una carta de crédito (cabe sefialar que este andilsis
debe hacerse para cualquier forma de pago, como las que mencionamos en
la parte anterior del presente trabajo. ) '

Cuando se declde que Ia manera mas eficaz de cobrar es una cana
de crédito. se tiene que pensar en el perfil de Ia empresa ya que el
uﬂ!lzar!a implica gastos adlcionales que pueden mermar la ganancla

La decision de tomar en cuenta una forma de pago s.omo ja cana de
credito resulta impoﬂante, ya que se estd suponlendo que el comprador‘

'tlene {os recursos para pagamos nuestra mercancia Y, por oiro lado que el
vendedor la entregaré n

¢y, las operaciones de Crédito documentario Paris, Cdmarade ComcrcioInlcmnciohal,'ICC
Services S.ARL., 1980, pp.3 : ‘



Dentro del mundo exportador se piensa no sélo en el mercado que se
pretende conquistar, sino como tener los recursos para sostener esa
exportacion.

Una de las alternativas es una carta de crédito, ya que se puede
tomar como base para crédito, o bien para que el banco tenga piena
seguridad de que se cuenta con el mercado y el cllente para la exportacién.
Esto puede ayudar a obtener crédito y asesorias por parte de las
instituclones financieras.

Intentaremos hacer un anélisis de las ventajas y desventajas de la
utilizacién de la carta de crédito dentro de una empresa exportadora
mexicana, ya que resulta interesante saber cémo utilizarla, y hacerla
eficiente para la empresa.

Asimismo, ejemplificaremos esta utllizacion en un caso concreto, de
la empresa P.M.I. Comercio Intemacional S,.A'de C.V.

3.1 Utilizaclén de |a carta de crédito dentro de la empresa. -

La exponacién requlere de’ condlclones especia!es Para realizarse y-
sobre todo para que se tenga un ﬂna! exitoso Es por ello que el anélisls de
todas las posibilldades que tenemos e! contar con un mer..ado sélido Yy
sobre todo con una buena estrategia comercial y. ﬂnanclera pueden ser de “
gran utilidad para dominar un m}erclad_o.23

Sin duda aiguna, la deténninacién dé cémo se reallzaré el pago es
primordial para concretar un: negocio. - El tomar en cuenla a la empresa
lmponadora af pals imponador la ventaja comparativa que se tlene asi-

3.Cf. Eduardo Reyes Diaz-Leal, , La mentalidad Exportadora, México,Bancomext, 1992,



como la manera de llevar el producto a su destino, son decisivos para
determinar la forma de pago.»

Una carta de crédito es un instrumento muy Gtil, pues minimiza el
riesgo de la cobranza tardia. Ademads representa una ventaja para el
vendedor ya que estard seguro que su pago llegard en los términos
pactados, si cumple con los requisitos del crédito documentario®  Por su
parte, el comprador se asegura que le entregardn los documentos que
amparan la mercancia dentro de un plazo convenido y podra reclamar sus
bienes de'manera oporiuna. Debemos resaltar, que la carta de crédito se
convlerte en un medio de page, que asegura la transaccion al exportador y
al importador , si se cumple con las cdndiclones estipuladas, por lo tanto los
bancos son los que asumen la responsabilidad de verificar que todo esté en
prden para que se negocie el pago.x

Existe otra modalldad de carta de crédito, como lo' mencionamos en el
capitulo anterjor, 1a standby, que siendo unicamente una. garanﬂa de pago
se ejerce solo si el importador no pagé en el plazo fljado, pero- es
recomendable utilizaria s6io cuando se le tiene confianza al clignté y cuando
el pais de destino de las mercancias no es de ﬁésgd:' De 16 cdhtrario se
recomlenda usar para segurldad del exportador una carta de. crédito-
irrevocable y conﬂrmada. Es relevante analizar lo' anterior, ya que el
comerclo exterior es enganoso muchas veces se desconocen elemantos
que pueden hacer que la operacion resulte un: fraude o0 una trampa;.por lo

24 Cf, Mercado op.cit.pp. 122.
25 La carta de crédito también es conocida tomo crédto comercial o bicn crédllo documemario

15CF.Roberto ,Esteva Rulz,  La carta comercigl de crédit v las acepiaciongs bancari ;gg, México
Bancomext, 1964, pp. 87



tanto una carta de crédito donde el banco del beneficiario adquiere el
campromisa de pago , es una garantia sdlida .7

Toda garantia, sobre todo bancaria requiere de ciertas condiciones
para que se lleve a cabo. Hablemos en primer término de las condiciones
que tiene que cumplir el exportador para poder recibir cartas de crédito. Es
usual que el banco que notifica o confirma las cartas de crédito al
beneficlario le salicite informacién financiera y analice su posicién en el
mercado, ya que de esa manera el banco puede construir su escala de
rlesgo. Es comln que el banco del heneficiario le salicite la apertura de
cuentas de cheques, lo cual le d4 seguridad para apoyarlo en mayores
transacciones.

El rlesgo del banco avisador o confirmador es también con el banco
emisor. E! primero tendra que absorber mayor riesgo - para cubrir al
beneficiarlo ya que es su cliente, por lo tanto el cu'ldado y la observancia que
tenga seran definitivos para la buena négociabién de la carta de crédito.

En segundo lugar y fundamental para la carta:de crédlto, es que el
beneficiaro tendrd que revisar con excesivo cuidado ‘la carta de’crédito
emitida en su favor, ya que debera cumplir con todas las- condiciones
lmpuestas‘ pues de eilb dependeré su bobro‘ En consecuencia ‘en el
momento que se detecta cualquier imperfeccién en fa carta de crédito,. es
decir un rubro que no corresponda a las polmcas del exponador algun
documento que no se ‘pueda obtener o blen. cualquler condicién que no
pueda ser acatada ‘de_inmediato se tiene que pedlr al lmponador el
cambio, para que se pueda proceder al embarque. Cabe destacar que es
muy lmportante contar con una carta de crédito a satis_facclén de comprador
y vendédof ‘antes del embérqu_e. pues una Vez héchq ?" embarque, si en

21CY. Ksteva Rulz, Roberto. Opcit . Pag. 105



algtin momento se carece de acuerdo, podria tener como consecuencia un
fuerte problema , ya que se podria llegar a perder el poder de negociacion
con algunos Importadores ( bajando el precio por ejemplo).

Es necesario tomar en cuenta que antes de cuaiquier tramite de la
carta de crédito, debe existir un contrato de compra-venta, ya que de
ninguna manera la carta de crédito puede sustituirlo, Por el contrario, debe
tener una absoluta correspondencia con el conirato, pues se evitaran malos
entendidos entre las empresas , lo cual podria retrasar el pago .

Debe quedar claro para las partes involucradas, que el pago de una
carta de crédito es contra documentos, los bancos no tendrdn acceso a
verificar que la mercancla esté en huen estado o que haya flegado en las
condiciones estipuladas, sélo pueden revisar que los documentos cumplan
con todas fas condiciones estipuladas, es por ello que resulta obligado, tanto
para el Importador como para el exportador que la carta de crédito contenga
todos los detalles necesarios, lo anterior con el fin de que ésta pueda ser
confiable.Sin embargo se debe evitar el exceso de precisiones:que causen
confusién, ya que la revisién de los documentos  estd hecha en gran
medida con el criterio de cada banco, y datos innecesarlos podrian generar
problemas adiclonales, pues los bancos tendrian que ac\lara,r todos losi
puntos con heneficlaro y aplicante, lo cual retrasaria I‘a: emision y recepcion
del cré}dlto domentario. |

El exportador en particular, tiene que tomar en cuenta que no todos -
los documentos que se deben presentar para‘una exportécléhr son: emlti'605
por él, por lo tanto dentro de la cana de crédito es Imponante que. acepte
sélo los que puede obtener répldamente y pueda vigllar que esten hechos
justo oomo él los necesita. En muchas ocaslones las - discrepanclas‘

28 E) beneficiario de la carta de crédito ¢s el exponador y ¢l aplicante es el importador



notificadas por los bancos son por errares tipograficos o bien por el nombre
del documento que no es exacto al que la carta de crédito estipuia. Por lo
tanto, es abligacion del exportador cuidar todos esas detalles, asl camo la
autenticidad de los documentas que va a presentar, ya que el banco na tiene
la abligacian de verificarla. Sin embargo, el bancao tendrs la obligacién de
verificar 1a autenticidad de |a carta de crédita, ya que se puede dar el.caso
de emisiones falsas, y par ende quedaria el expartador sin garantia alguna.

Cabe sefalar que las revisién de los documentas en las hancos se
realiza con base en los usas y reglas que se han ido formando a través del
tiempa, tomando como base la experiencia, el criteria y-la cotidianeidad.»
Es por ello que hoy en dia, existe una publicacion de la Camara
Internacianal de Camercio, llamada Usos y Reglas Uniformes a il'os Crég_lgg_s,

Documentarios, revision 1993, No.500, la cual constituye la base paré la:
revision de los documentos, misma que fue realizada con _‘Ia_‘_tradic_ibn y
costumbre ya utilizadas. Sln‘embar‘g'o no se ha-podido Evi’_t'é'r 'I,a' utilizacion
de interpretaclones efectuadas con base en dlygr'sbs’cﬁ:térios“lo"ﬁdé causa
malos entendidos y’dlscre'panclas,.’refspfgctp.:;é_ la confonnlqad de los
.dpcume_ntos. |

El utllizar ia canta de crédito dentro -de las empresas ; puede s_ér
ventajoso, como ya lo hemos visto, sin »em.bajrgyov‘égefrkequiére de mucha
atencién y cuidado, ya que un errof: que eﬁ,éondiclonés@o pagos directos
no representa nada importante, puede ser motivo de no pago en una carta
de"cr‘é.di’tc}._' Es por elio que en muchas ocasiones, al. no- conocer
adecuadarﬁehte la htﬂlzaclénde este instrumento de pago-tan técnico; la -
carta de crédito lejos de representar una garantia es el principal obstaculo -
para que llegue el pago oportunamente, -

¥CE, Esteva Ruiz, opcitpp. 11R-119



Es recomendable que el manejo de las cartas de crédito dentro de la
empresa sea realizado por personal capacitado especialmente para ello,
resultando ohbvio que la experiencia dentro de la disciplina es fundamental.
Sin embargo el buen manejo de este instrumento bancario, depende
basicamente de la preparacién del personal dedicado a esta 4rea.

La carta de crédito dentro de una empresa representa una garantia
contra el riesgo del imporiador, si es una empresa poco solvente, 0 bien la
del pals de! comprador, ya que los problemas financieros de éste podrian
afectar el pago de nuestra mercancia, aun cuando ya esté embarcada. Sin
embargo no podemos perder de vista que el pago de bienes o servicios se
hara contra documentos, por‘lo‘que el carecer de uno d'e: ell_ds o.¢
incumplimiento de o estipulado, dejaré sin garantia al expdnador. Por lo
tanto, el exportador tiene que evaluar todas las posibilidades antesl de
decidirse a trabajar con una carta de crédito, ya que el pago siempre estara
condicionado, no so6lo a las estipulaciones del contrato, sino a las reglas de

la carta de crédito.

3.2 P.M.1 Comercio Internacional S.A de C.V.

La carta de crédito como instrumento de pago es fundamental en e! -
comercio intemacional, sin embargo la falté de‘pbriocimien‘to en'SU’ méhejo y-
en las posibilidades que brinda, son el principal obstdculo para que 'nol';'se
utilice con mayor frecuencia, o que ‘sOio,a‘lduha‘s empmééslia “téngéh como
disciplina para sus eXpdnayp'lov_ne‘s;v‘
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Es interesante conocer que algunas de las empresas exportadoras
en México se apoyan en este instrumento bancario para sus transacciones
con el exterlor, es el caso de P.M.. Comercio Intemacional S.A de
C.V.(P.M.1), que denirc de sus politicas crediticias contempla la carta de
crédito para clertas {ransacciones.

Empezaremas por definir qué es P.M.l y su campo de desarrolio en el
mercado internaclonal .

México, siendo un pals con grandes reservas petroieras siempre ha
conlado con un departamento comercializador que lieva las ventas y
adquisiciones de PEMEX (Petrbleos Mexicanos), empresa petrolera
ampliamente conocida en nuestro pais y en el »mundo.'Slr‘\ embérgd, las
tendencias de los mercados, el desarrollo de las exbonaciones estfatéglcas '
y la" mordernizacién” han hecho obligatorio un avance en esa rama.

En 1989 el departamento que se dedlcaba a la comerclallzaclbn enel
-exterior de PEMEX se transformé en una nueva empresg, muy »pgq,u_,eﬂa; alz e
lado de PEMEX, que tendria como funcién:primordial la comercializacion de
crudo y sus derlvédds |

Asf P.M.|.,'se convirtié en la comerclallzadora de PEMEX realizando
todas- las exportaclones de productos de esta paraestatal e lmportando fodo
aquel producto requerido por la misma En pocas palabras; es. su
herramienta comerclalizadora en el exterior.

PM.L es uha emprésa g‘ubemamenta'l ei principal acclonista es -
PEMEX, y su tarea s comerclallzar todo el excedente de dlcha ‘empresa,
sin olvidar su funclbn de compra y venta frente a las grandes empresas del
ramo en el mundo, Las obllgaclones de P.M.I paulatinamente han crecldo,‘
ya que no séio tiene la tarea de comerclallzar fos. productos de PEMEX
quien es principal prOVeedor y cliente, sino - que se enfrema al'resto de la



ofeta y la demanda de la industria de hidrocarburos del mercade
internacional.

La estructura de P.M.| es independiente de PEMEX, cantando can
personal propio y organizacién auténoma, siempre siguiendo las directrices
de su princlpal acclanista

P.M.l., como todas las empresas exportadoras, tiene que analizar el
riesgo de cada cliente y del pais al que se dirige, es por ello que cuenta con
distintas formas de pago depe’ndiendo‘ del resultado de dicho analisls. La
mayoria de las divisas ingresan a través de cllentes que tlenen crédlto
ablerto, sin embargo se utillzan también. el pago por: adelantado y las
cartas de crédito como recurso para e! pago de los blenes vendidos

Resulta interesante “constatar que P.M.I, slendo una empresa ,
guberamental, ha logrado diversificar sus funciones y sus tareas pudiendo
comerclalizar productbs fuera de la ééféfa de los producldbs por PEMEX, '
consolldando su funclén como comerclalizadora intemaclonal siempre
dentro de la misma rama. Para ello ha tenido que construir un gmpo extenso
en cuanto a actlvidades comerciales, apoyandose en Ia misma base .
administrativa.3!

El permitir el manejo de ventas-y compras de energéticos de una-
empresa especializada ha permitido - obtencr mayores. \}féhtajas' en los
mercados'iniemaéiohélés_; “con mayor presencia y con un control estricto del
riesgo derivado de la :wmqtél‘éliiaéib'h," ‘para ello se ha incurslonado en

30 Cabe destacar que los accionlstas de PM.I son PEMEX con un 85% de Tas acciones, BANCOMEXT
con'un 7.5 % y Nafin con el Gitimo 7.5%.

31 Denlro de este grupg la empresa pringipal cs P. M.I comcrcio [nternacional 5.A de.C.V. , sin cinbargo se-
fian creado otras empresas para qué s fengan  mayores \cntnjas en fa comcrcualmmon y..menos
restricciones ya que no son-de nacionalidad mexicania, tafes corio las fiscales'y alguting administrativas, -
Alguuas de elfas tienen la funcin de’ser entace comercial , y otras son (enedoras de accioncs. Por Gltimo
mencionaremosa P.M.I Trading Limited que es comercm!imdora de productos tanto de los provcmcntes de
PEMEX, como de compra-venla a olros palscs, csta empresa ¢s de nacionalidad irtahdesa. ‘



nuevos mercados como son los instrumentos de papel, como los swaps o
los futuros.

El control de las transacciones para una empresa con presencia a
nivel intemmacional y de un gran manejo de recursos es fundamental para un
excelente aprovechamiento de los ingresos, ya que de su cobro oportuno
dependen otras inversiones y pagos. Es por ello que, la utilizacion de
instrumentos que garanticen las operaciones es ‘reglamentario, la carla de
crédito cumple con esta tarea y‘es esa larazon por la que esta presente
dentro de las politicas crediticlas de esta empresa.

La mayoria de las exportaciones de Pemex, realizadas a traves de
P.M.l. son. de pétrolec crudo, pagadés por medio de transferenclas
bancarias. Sin embargo dentro de la diversidad de comercializaéloln"de
derivados del Petroléo existe el &rea de productos, d'entrd del porcentaje de
exportacién de Pemex valorariamos que aperimada’frjente el~v15% es:de-
productos, de ese porcentaje alrededor de_i'so%.ve_s garantizado-por medio
de una carta de crédito, monto considerable en mi}llﬁone“s,‘de dolares, -
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La funcién primordial de Ia tarta de crédlto eslade garantlzar el pago
de la transacclén de compra/venta, con mayor razén en uno. tan.
controvertido, fo que lo hace un elemento esencial Las caracterlsticas de
este Intrumento bancarlo colnclden con el perfil de una empresa que no
puede o rio quiere llevar al méxlmo 5u riesgo. por fo tanto resulta deal para
una empresa con contrapartes pooo conﬂables y donde la volatllidad de los
precios, ia competencla y los. eventos pollticos pueden cambiar ‘el
panorama de seguridad creditlcla de un momemo al otro,

No obstante es. un responsabllidad mayuscula, ya que las
‘trasancclones cotidlanas superan por mucho - el margen de cualquier v
empresa. La carta de crédito debe entonces ser adaptada ala empresa de
manera que ésta sea un lnstrumento conﬂable que en cualquier caso pueda _
ser utillzado minimizando el riesgo, y no lo contrario, que la empresa
dependa de la carta de crédito.



P.M.l. cuenta con un departamento de cartas de crédito que permite
vender y comprar con mayor facilidad en los casos donde el cliente no
cumple con las normas de confiabilidad financiera para que pague por
medio de crédito abierto,

La carta de crédito ha permito tener confianza en el pago oportuno de
las mercanclas que se venden a través de ellas, siendo un instrumento que
58 paga contra la presentacion de documentas. El requisito fundamental es
tener los documentas listos y en orden para el pago.

Es esenclal pensar que se puede dar un buen manejo de la carta de
crédito, sin embargo analicemos de los requisitos que se necesitan para
ello. Principaimente: |a carta de crédito requiere una organizacién y- un
minucioso analisis de los documentos, que no tiene que ser solo ‘rea‘l>izado
por el hanco sino por la propla empresa exportadora ( en este caso P.M.L);
por otra parte es importante resaltar que el hecho de que el banco garantice
la operacién y absorba el riesgo de nuestra contrapfan_t_a tlene un preclo. Las
comlsiones bancarlas son un porcentaje del monto '“(dal de la operacién, y
éstas son fijadas en el momento de la apenura de la carta de crédito, tanto
por el banco emisor como por el .banco conﬁrmador Tenemos que
considerar que la seguridad se tiene que pagar y esto merma la ganancia,
en el caso de P.M.l,, slendo una empresa que tiene que cubrir isus 'rlesgos,
el pago de comisiones por elio es inevitable,

Es convenlente asimismo que el exportador cuente por lo-menos con
un banco de su confianza para canallzar las cartas de crédlto P.M.. siendo -
una empresa con grandes volumenes en las’ transacclones ‘cuenta con el
apoyo de varios bancos por medio de los rc‘uales se: canalizan las’
operaclones, ya que es fundamental tener diverslificaclén pues la gama de



clientes obliga a tener una cobertura en la mayoria de paises, [o cual puede
solucionarse con varios hancos que cuenten con distintas lineas de crédito.

La funcion de la carta de crédito en P.M... es primordialmente para
minimizar el riesgo de no obtener el pago de tas mercancia en el tiempo
estimado y por fa poca confiabiidad del cliente. Sin embargo, no hay que
olvidar que la carta de crédito es un instrumento de pago, que puede ser
garante de un crédito en ciertas instituclones financieras o bien de otra
operacion con [as mismas caracteristicas.

La carta de crédito dentro de P.M.| es generalmente utilizada para
garantizar las ventas de productos, es decir las de petroguimicos,
petrotiferos y gas. Para las ventas de crudo por la magnitud de las ventas y
por ende por los grandes montos, ademas de vender a clientes con
mayores recursos y con un respaldo financiero, se utlilza generalmente fas
transferencias bancarias. Por lo tanto, sl sélo tomamos en cuenta el monto,
es definitivo que la carta de crédito no es tan representativa ya que el mayor
volumen en délares los maneja el 4rea de ventas de crudo Sin embargo, la
carta de crédito tiene gran lmponancia por el volumen de operaciones ya
que garantiza poco menos del 50% de las transacciones de productos y:s6lo
un pequefio porcentaje de la ventas de crudo.

P.M.1. ha logrado su abjetivo con la utllizacibn de |as cartas de crédito,
aun cuando estamos conscientes que no es el caso q‘e,t‘dqas,las empresas
expprtaddrés mexicanas, ya que la composicion de las exportaciones de
nuestro pals es muy fimitada, Cabe 'bfs'eﬂa‘hf' que en clertas ocasiones se
desconoce la utilizacion efectiva de la @ﬂa,de‘crédito, descartandola de las
politicas crediticias de la empr:,e,s:a.' - |

Por [o tanto, ia carta de crédito para empresas que cuentan con
pocas ventajas negociadoras‘pod_'rla"r:esult'ar menos ka‘trva,,cf:tlva, ya que si el



margen de ganancia no es alto, se le tendria que restar las comisiones
correspondientes al uso de este instrumento. Ademas se requiere de
personal especializado en el uso de ellas, en cualquier empresa que
pretenda utilizarlas, ya que se trata de un instrumento muy técnico.

Es fundamental que dentro del comercio exterior se contemple la
posibilidad de una carta de crédito, ya que en la mayoria de las ocasiones
s una exigencia para realizar la transaccion.



Conclusiones.

Dentro del esquema de una transaccién comercial, se debe tener
presente que la seguridad del pago oporiuno de nuestros bienes o servicios
es un punto fundamental. Probablemente por estar hasta el tltimo eslabon
de la cadena comercializadora no se le da la importancia que tiene. Sin
embargo no debe perderse de vista que del buen pago, se puede generar el
proceso productivo, asi como se daré el flujo de efectivo necesario para que
la empresa pueda cumplir con todos sus compromisos.

Mexico no cuenta con un sector exportador desarrollado a pesar de
ser muy importante para la captaclén de ingresos. En México no hemos
logrado concretar al maximo nuestra oporiunidad de ﬁegbcio en el exteﬂor,
ya que no tenemos la capacidad de adaptacién de la plkanta‘ administrétiya y
productiva, asi como de recursos que se requieren para satisfacer el
mercado extemo.

Asi mismo es oportuno mencionar que también tenemos que adecuar
los Instrumentos financleros que se nos ofrecen pafa lograr una mayor
insercién de nuestras exportaciones en el exterior, logrando ‘una mejor -
seguridad en la cobranza. | -

La carta de crédito- como producto bancario y financiero, es sin duda .
alguna, uno de los elememos mas confiables y atractlvos dal mercado paraf 3
minimizar el riesgo de nuestra empresa pasandolo a una Instituclén_:”if

financiera dedicada a ello. Las opclonas de que se incremente su utilizacién S

radica en que mas empresas‘la conozcan y. sepan cémo funciona,_;pgra que,-

hagan de ella una aliada y no un obstaculo para su cobranza |
A pesar de ser un instrumento confiable para obtener una cobranza_

oponuna existe preferencia por otras formas de- pago ya que se cuenta ~

e



con otras modalidades de pago que son mas répidas, menos costosas vy
no tienen condicionantes, tal es el caso de una transferencia bancaria, ya
que ésta Gltima no es dificil de realizar. No obstante, no siempre se puede
tener esta clase de politica crediticia, ya que la solvenciay solidez de cada
empresa es distinta.

Por otro lado debemos tomar en cuenta que la carta de crédito tiene
un costo, que varia segln el monto de la misma, ya que todos los bancos
cobran un porcentaje del monto como comisién. Este costo se refleja
inmediatamente en el margen de ganancia de la empresa, por lo que si éste
es muy pequerio por ta competitividad del producto, la carta de crédilo deja
de ser una ventaja.

Por lo-tanto tenemos que considerar, que si bien la carta de crédito
representa una opcioén viable dentro de la gama de Instrumentos financleros,
sblo lo sera bajo clertas condiciones, Es declr, que las empresas que
tengan riesgos elevados que cubrir ’o' qué ’Ies_" convenga para un
financiamiento y que tengan la plena seguridad que cumpliran con todas las.
condiclones Impuestas en ellas, asi como que cuenten cbhf'el -capitai
suficiente para absorber las comisiones bancarias , tendran slempre‘ que
consjderar a la cang,dé‘crédito como una opclbn\b"uéna para cubrir sus
transacciones comerclales, |

Aquélias que no tengan el interés o no crean CUmplkir con las reglayé
ya establecidas, fendrén que pensar en olra opcién para cubrir su riesgo.

En efecto, muchas empresas tienen |a fdea de que la carta de crédito
lejos de ser una ayuda, representa un _|a3tré, y’ai,que' es dificil cuhjpﬁr con
todas,lés-horm?as esiab!ecidas en el'la, 6 blen:porque su_tram':italg’i;éh‘ no

siempre es lo répida que se desea. Esto es sin duda alguna porla faita de

experiencia y conocimiento de su utilizacion, ,pues no sélo los bancos tienen



que saber como funciona, el comprador y vendedor tienen la obligacion de
estar al tanto de los procedimientos de éstas. Es por ello que es
fundamental que las empresas cuyo objetivo es la exportacion, cuenten con
un departamento con personal altamente capacitado en comercio exterior,
en finanzas y especificamente en cartas de crédito. Considero que el
internacionalista formado en la Facultad de Clencias Politicas y Sociales
tiene muchas posibilidades de desarrolio en este campo, pero-en su
formacién habria que fortalecer las asignaturas relativas a finanzas
interaclonales y comercio exterior, dentro del 4rea de economia. No
obstante, cabe destacar que el conocimiento adquirido por las otras
materias le crea un criterio global, en cu‘estioneé sociales, politicas,
juridicas, entre otras, que le permiten tener una vision de conjunto de los
problemas que se manejan en la vida profesional..
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