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Tl':l1A l. 

ANTECEDEMTES: 

La presente 
participación de 
esencialmente al 

tesis tiene por obleto introducir la 
la lngenieria L1v1l al Comercio E~:terior, 

estudio de las Lic1tac1ones em1t1das en 
Lal1 n•Jamer i ca y 1,?. el aborac1 on ele sus correspond1 entes Ui'ertas. 

~lgunos de ustedes podrán preguntars~· que n:d ac1 ón e>: i ste 
entre el Comercio Internacional y la Ingenier1a Civil: misma 
inte1-rogante estaba latente en el autor hast¿:i; que después de la 
e::perienc:1a obtenida en ei desan-ollo de este tipo de 
ac ti vi dadi:-s cJur·an le J artes, estud 1 é\ndo bases de Concursos y 
elaborando Ofertc:is:; asistiendo diferentes cursos y 
corrterenc1as: inclusive rr.idicando en Centroamer1ca, coord1nando 
el avance de algunos contrG1los adJL1d1cados a LHl grupo de 
empresas me::1canas, se Pl''=de afirmar, que .la relación 
mencionada es indiscutible, no solamente con la Ingenieria 
Civil en especi'fico. sino con cualquier carrera técnica en 
general. 

La Ingen1eria Civil es un¿¡, r.irotesJ.ón que se des,;:irro.l la en 
la REALIZRCION DE PROYC.t..;í08 que modifican el medio ambiente 
par.::1 beneficio del hombre. Las Licitaciones o C.::onc:ursos tienen 
como últtmo fin la liEALliAClON DE. f-'RUYl::::CTOS en las condic1ones 
mds óptimas pos1b1 es; cuando estos proyectos abarcan obr-as de 
lngeni eri· a Ci vi 1, el v!ncul o resultan te entre ambos conceptos 
es innegable. 

Si anal1:amos con cuidado el Com~rc10 Internacional 
avocado ~ los C..on.::.u1-sos PLibl1cos, mi pregunta sert~: ':'CUAi 
profesionista esta me1or capacitado para etectuar t::>Ste t1po de 
trabaJo~·. ~iendo la resp1..iesta NlNGUr~ü, ya que se necesita un 
equipo de gentes preparadas, que agntpen d1 ferentes profes1 on<?s 
para poder optimizar los resu!tados de la e1~borac1ón de un~ 
Ufer·ta, originada por el interes de part1c1r.ar en un provecto 
en· especí t 1 co. 
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La importancia de este traba10 radica en el movimiento 
Comercial internacional que se está generando. ya que las 
barreras social es y económ1 c:as e>11 stentes entre 1 a mayor i.:. de 
los pai'ses del rnL1ndo, se están derrL1mbando. oc:ao:.1onando la 
global i =.ación de los Mercc<;dos internacional es. México no ha 
sido la excepcit'Jn, el mercc?lc:IO interno que durante muchos ahos 
estuvo cautivo, se r~sta. atH .. 1endo a nuevas empresas. 

Las Licitaciones o concursos, vienen sustituir las 
compras directas del pa5ado. logrando una mayor transparencia 
en las negociaciones entre el E.stado y el sector industrial 
privmdo. La ad_iudicacion será dada a la" E!mpresa que ret.'.ma 
tanto la Oferta m'°'-s económica como la 01"ert"' técnica mejor 
planteada; lo que se traduce en meJores servicios a un menor 
costo para el país contratante. 

La infraestructur,;i; el territorio nac1onal está 
creciendo a un ri'tmo muy acelerada, en el cual estián 
participando empresas tanto internas como foráneas; pero 
igualmente, Latinoamérica gracias al apoyo financiero de 
organismos internacionales y al término de casi todos los 
movimientos armados existentes; está incrementando en terma 
cuantitava y cualitativa los serv1c1os pL\blicos de sus 
respectivos paises. 

Las empresas nacionales son participes de este nue ... o 
auge surgido en Latinoamérica y se están proyectando a esta 
~ona en particular, principalmente, debido entre otras, a las 
siguientes circunstancias: El alto nivel competitivo de Mé~:ico 
en Latinoamérica 1 gran si mi 1 i tud en nL1estras rai ces cu1 tura! es; 
el hablar el mismo idioma en casi tod~ lñ zona, etc. etc. 

l:.n la actualidad Mé·~ic:o esto\ por tirmar rratados de 
Libre t.:omerc:io con Estados Unidos y con Canadá en el norte; y 
con Chile en América del SL1r. Están en pl'°'-ticas la firma de 
tratados con (;entroamdr1 c:a, con Vene:::L1el c1 y algunos otros 
pal"sos .nas. Esta es la prueba mr:,s palpable de la modern1';!ación 
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ANTECEDENTES 

de las relaciones técn1co-comen:iales en la region. lal y como 
se ha dado en f'..lsl'a y en Europ·3.. Siendo imoos1ble de detener 
este proceso, debemos ae1aptan1os a el, preparando en esta 
especialidad a nuestra gente. 

Las empresas nacionales tiene poca e>:per1enc:1 a en la 

e;:partacidn de bleneo:=: o serv1c1os amparados por una L1ci tac16n 
y el númet-o dt::> b1 bl i ogra1 i as esc::r1 tas aJ respecto no es 
suficiente para la demanda actual. 

Por tal motivo, basándose en todos los hechos descritos 
y respaldi\ndose en la e~:perienci°" protesionr:\l adquirida durante 
los tlltimos tres arras, es qL1e se ha decidido encausar la 
orientación de esta tesis a la integración de la Ingenier1a 
Civil en eJ Comercio Internacional, específicamente en el 
estudio de Licitaciones y la elaboración de sus ütertas. tn la 
misma analizaremos 1 o que representa una Li citación, de que 
partes se compone, de que forma estudiar! a y en que puntos 
debemos tener mLtcho cuidado; así como el equipo de 
profesionales necesario para calificarla. 

Una vez establecido si es conveniente participar en la 
Licitación, se procederé ha anali=ar como hacer un estudio de 
mercado, como establecer nuestro preeio r:le coti;:aciOn, como 
contratar con sub-proveedores, entre otras. Para finalmente 
agrupcmdo dichos conct?ptos, íur-malizar la Urerta la 
Licitacidn estudiada. 

Si nt.1estra oferta se ve tavorecida con la ad1L1d1cac1ón, 
se tendrá que llevar a cabo el suministro de materiales o 
servicios pactado en el contrato. Para tal efecto debemos 
estudiar algunas herramientas que nos servirán de mucha ayuda 
para lograra, como son: Las diferente~ formas de Cobrun~a, la 
eiaboracion de los Documentos de Embarque y !as 
responsabilidades y ob11gr1c1ones legales a que estamos suJetos 
dependiendo del prec10 de venta negociado. Todo esto se 
anal1~ar~ al detalle en los diferentes cap1tL1tos del presente 
trabajo. 



ANTCLloDENTi,;S 

Es necesario establecer los nexos entre l"' lngen1eri'a 
Civil con el estudio de licitaciones y la eiaborac1ón de 
Ofertas, ya que los proyectos comprendidos en algunas de éstas, 
representan gran variedad de aspectos de las diferentes ramas 
de la Ingeniería Civil, como puede ser: 

- U1setto y construcción del puente denominado 

- OisetTo y suministro de materiales para la sub-estación 

- Dise~o y construcción de la presa 

- Etc., etc .. 

Podríamos decir que la Ingeniería Civil se encargaria de 
elaborar la parte tecnica de la Oferta; pero el tr.:1bcUo del 
ingeniero no debe parar ahi', se debe conocer a fondo el 
funcionamiento de la, Licitación, ya que Ja misma no puede 
desgajarse en partes, sino por el contrario, el equipo de 
profesionales encargados de reali~ar la Oferta deberá 
ínter-relacionarse entre si'. para lograr los mejores resultados 
posibles. 

Si observamos con cuidado, los documentos de Licitación 
vari'an muy poco en su parte legal y económica; pero en su parte 
tt!cnica el cambio es radical, de tal forma que la presencia de 
un técnico dentro del equipo a elaborar la Oferta, siempre seré 
imprescindible. 

Para un mejor entendimiento del manejo de las 
Licitaciones y las Ofertas, tomaremos como ejemplo una 
Licitación publicada por eJ Instituto Costarricense de 
Electricidad, con domicilio en Costa Rica, la cual tué 
identificada como: Disetto y suministro de torres de acero para 
una li'nea de transmisión de energla eléctrica. Ademés, 
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ANTl.'.CEDENTE!; 

igualmente planlearemos algunos otros eJemolos reales de 
diferentes aspectos de las Licitaciones 

Procederemos a 1dentiticar y estudiar cada una de sus 
partes, hasta adquirir los conocim1entos necesarios para 
integrarnos al nuevo proeeso del Comercio Internacional. 

Espero sinceramente que éste trabajo sirva de ayuda a 
los compa~eros que deseen protundi=arse en el estudio de las 
Licitaciones y la elaboración de sus correspondient~s Otertasi 
quedando bien claro el gran vi'nculo innegable entre el Comercio 
Internacional y cualquier carrera técnica, incluyendo por 
supuesto a la Ingenierl'a (;ivil. Pretendo que los temas 
eMpuestos a continuacidn introduzcan y motiven a los nuevos 
ingenieros desarrollarse y trabaJar en este tipo de 
actividad. 

Como 1..Utimo punto de este tema y para aclarar aún mcls la 
escencia que mueve el presente trabajo. considero necesario 
hacer una pequena comparacion entre la relación existente de la 
Ingenieri'a Civil con el estudio de Licitaciones y la 
elaboración de Ofertas y la relación e>iUiitente entre la 
Ingeniería Civil y la computación. En ambos casos estamos 
mencionando dos herramientas poderostsimas y fundamentales de 
nuestra profesión, mas sin embargo ninguna de ellas forma parte 
integral de la misma. 
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Ll C I TAC IONES 

TEMA 11. 

ESTUDIO DE LAS LICITACICJNES: 

2. 1 DEF !NICION: 

Es preciso antes de empezar con nuestro tema, dar las tres 
siguientes definiciones, imprescindibles para la comprensidn 
del mismo: 

- Licitacion, Cartel o C:oncurso.- Se detine como el documento 
oficial emitido por una entidad gubl!rnamental o privada, 
mediante el cual se eMponen los aspectos legales, financieros y 
t~cnicos de un proyecto en específico. Invitando a participar 
a diferentea proveedor,es para lograr la Oferta más conveniente. 
Si somos muy estrictos con la definicidn, deberíamos marcar 
alguna diferencia entre Licitactdn y Bases de la Licitación: 
pero para efectos prácticos, ya que los usos y costumbres así 
lo permiten, estableceremos que Licitación y Bases de la 
Licitacidn son sinónimos. 

- Oferente.- Persona fisica o moral que reüne los requisitos 
necesarios para participar en el concurso convocado por el 
licitante, presentando su cotización u Oferta. 

- Oferta.- Documento elaborado y presentado por el oferente ante 
el licitante, en el cual se cumplen con todas y cada una de las 
condiciones e~:puestas en las bases del Cartel. 

2.2 t::ONVOCArnR!A. 

La Convocatoria para licitar o la invitación a concursar, 
cuando es reali;:ada por una entidad gubernamenteal, deberá ser 

11-1 



L!Cll ACIONE!; 

publicada en los periddicos locaJes privado~ y gubernamentales. 
Dándose a conocer los siguentes datos: 

- Nombre y nLlmero de la Licitac1on. 

- Costo de las bases del Concurso. 

- Nombre y dirección del 11citador. 

- Descripción breve de la Licitación. 

- Lugar donde se desarrol 1 ar.o\n 1 os trabajos. 

- Procedencia del financiamiento. 

- Fecha de apertura de las Ofertas. 

2.3 PRECALIFICACION: 

Debido a la gran importancia de algunos proyectos, ciertas 
entidades licitantes, convocan a una Precalificacidn de 
proveedores antes de emitir la Licitación, mediante éste 
procedimiento el licitante evaluará a un grupo de empresas 
participantes determinando CL1a!es son aptas para continuar en 
el proceso del Concurso. La convocatoria se publicara en los 
periódicos de circulación nacional y los diarios o gacetas 
oficiales. Los requerimientos solíc1tados en este tipo de 
evaluaciones son los siguientes: 

- Datos generales del proveedor y de su representante legal. 

- Acta constitutiva del proveedor. 

- Poder legal otorgado por el proveedor a su representante. 

- Estados financieros de la empresa y referencias bancarias 

- E>: peri encia comprobada de trabajos s1mí lares realizados y 
referencias técnicas. 

11-2 



LICITACIDNIOS 

- Listado de equipo con que cuenta el proveedor. 

- Organigrama de la empresa del proveedor. 

2.4 CLAS!F!CAC!ON DE LAS L!ClfAC!ONES: 

Existen diversos tipos de concursos, desde los que abarcan 
solo el suministro de materiales, los que incluyen ingenieri'a y 
suministros hasta los llamados LLave en Mano. Oe los cuales 
debemos entender que el oterente tendrá que realizar todos los 
trabajos relacionados al proyecto descrito en las bases de la 
Licitación; i ne luyendo el di seno del proyecto, suministro de 
los materiales, la construcción de las obras correspondientes y 
el financiamiento. 

Podemos mencionar algunos otros tipos de clasificación de 
las Licitaciones atendiendo sobre todo el aspecto legal y 
ec:onómic:o de las mismas, entre las que encontramos; 

- Licitaciones Nacionales o Internacionales. 

- Licitaciones ~úblicas o Privadas <Centroamérica>. 

- Etc. 

2.5 PARlES DE UNA L!CITAC!ON: 

Las bases de un concurso debido a la esencia del mismo, 
contemplan los siguientes 3 grupos de diferentes aspectos: 

- Aspectos Legales. 

- Aspectos Financieros. 

- Aspectos Técnicos. 
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Si c:lasif1camos el desarrollo del Cartel, atendiendo el 
contenido de términos contemplados en cada parte de dicho 
documento, podemos definir los siguientes grL1pos de condiciones 
que el oferente debe cumpl1r estrictamente para ser considerado 
en la evaluacidn a realizar por el licitado1-. Cabe aclarar que 
no todas las bases de los concursos, forzosamente deberán 
contener el total del nLlmero de grupos de condiciones que a 
continuación se e>:ponen: 

- Condiciones Generales. 

- Condiciones Especiales. 

- Condiciones Técnicas Generales. 

- Condiciones Técnicas Particulares. 

- Formularios o Anexos. 

2.5.1 CONDJCIONEo GENERALéS Y CONDICIONES éSPECIALES. 

Las Condiciones Generales de una Licitación, abarcan los 
aspectos legales y financieros mi'nimos que un oferente debe 
cumplir para poder ser adJudLcado. Cuando una empresa emite 
constantemente Licitaciones, ya se tienen editadas las 
Condiciones Bener~les de antemano, que serán iguales en todos 
los concursas posteriores. Los cambios se darán a conocer en 
las Cond1c:iones Especiales, que legalmente tienen mayor peso 
específico que las Condiciones Generales. lnc.lusive la mayoria 
de las bases del Cartel, indican la siguLente leyenda: 
"Cualquier contradicción dada entre las Condiciones Generales y 
las Condiciones Especiales, prevalecerá lo que se indique en 
éstas últimas'1

• Podemos atirmar que la!! Condiciones C.speciales 
son una copia de las Condic:1ones generales pero incluyendo los 
cambios necesarios de cada provecto en particular. 
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2.5,2 PUNTOS CIUE INTERVIENEN EN LAS CONDICIONES GEl~ERALES 'f 
ESPECIALES: 

- l>escr1pcidn deJ Proyecto.- Incluye datos de identiticaciOn de 
la Ltci tación tales como: Nombre y número. Hdem.1s de una breve 
introduccidn al contenido del proyecto, mencionando algLmas de 
sus caracteri'sticas. 

- Financiamiento.- Se indicariá de que fuente financiera provienen 
los fondos para amparar el proyecto, éstos pueden ser otorgados 
por organismos internacionales como: El Banco Interamericano de 
Desarrollo <BID>, el Banco Mundial, etc. O bien, el 
financiamiento puede lograrse de organismos regionales comoi El 
Banco Centroamericano de Intergració"l Económica <BCIE), el 
Fondo de Inversión de Venezuela CFIV>, el Banco de Comercio 
E>1terior de MEhtico (BANCOMEXT>, etc. 

Algunos palses Latinoamericanos, se ven f~vorecidos con 
prestamos otorgados por entidades internacionales para la 
realizacidn de un proyecto en espec:!fiC:o. Generalmente éste 
tipo de organismos revisará y autorizara las bases del cartel; 
incluyendo condicionantes que favorezcan a las empresas 
participantes pertenecientes a cualquier pa:!s miembro de dicha 
organizacidn. 

Si el licitador no cuenta c:on recursos econOmic:os para 
respaldar su proyecto, entonces la Licitacidn tendrá que ser 
financiada con recursos del propio proveedor u oferente. 
Teniendo que recurrir el misn10 a invertir su dinero, o bien 
buscar una li'nea de crédito con alguna entidad bancaria. 

- Documentos Adicionales.- Se deberán presentar una serie de 
documentos que identifiquen al of~ronte, como mi'nimo copia del 
acta constitutiva y del poder notarial del representante legal; 
las mismas pueden ser o no autenticadas por la autoriQad 
correspondiente, según lo requerido en el Cartel. Otros 
documentos a presentar pueden ser: Curr1'c:ulurn de l.::i empresa, 
listado de maquinaria, diversos registros oficiales, etc. 
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- Asoc1aciones.- 81 es Lln conjLmto de proveedores J.os que van a 
par ti ci par en la el aborac1 ón de la Oferta, se puede crear una 
a.sosiacidn de emprescis, la cual deberá estar constituida y 
registrada baJo las respectivas autoridades. Sf se 
impos1bil1ta la formac:idn de dicha asoc1ación, el conjunto de 
proveedores nombt~ara una e."!lpresa l f der, qLli J?n absorberá las 
responsabilidades legales 1ntrfn5ec.o1s del proyecto; las 
compal'ti'as restantes actuaran como sub-proveedores. 

- Precios Licitados.- En proyectos a corto y mediano plazo es muy 
comL1n, que las ofertas deban ser presentadas con precios firmes 
y def1n1t1vos: pero cuando se trata de proyectos a largo ola;:o, 
1 as bases del cartel 1 ndi caré\n Ja fórmula de carácter 
financiero que regir¿( pare el ajuste 1 uturo de prectos. Es de 
suma importancia tener presente el tipo de moneda requerido 
para presentar los precios de nL1estra cotización, así como 
también el tipo de cambio vigente a la apertura de Jas Ofertas. 
Posteriormente en el Tema No. IV, estudiaremos los diferentes 
tipos de prec:ios existentes que son regulados por la L;ámara de 
Comercio Internacional. 

- Visita a los Jugares de ejecución de la obra.- lratándose de 
·proyectos en los que se solicitá que la empresa adjudicada sea 
la encargada de construir ias obras descritas en las bases del 
concurso, las mismas indicarán claramente las fechas designadas 
para real1=ar las visitas correspondientes al lugar de 
ejecución. 

- Juntas de Ac:larac1ones.- fil igual qL1e el punto anterior, 
solamente se dar.;in Juntas de Aclarac1ones cuando se trata de 
proyectos donde el oferente deberá e.1ecutar los trabaJos de 
c:onstruccidn. Por lo general, d1c:has JUntas suc:eden después de 
Ja visita al lugar de la rcalizac1dn del provecto, las fechas 
serán indicadas en las bases del cartel. Sedaran 2 tipos de 
Juntas de Aclaraciones; una para aspectos tecnicos y otra para 
aspectos legales y financieros. Los oferentes presentaran sus 
dL1das por escrito, con car.1cter otic1aJ y el licitador 
igL1almente responderá en terma escrita (HdendLtmJ, enviando una 
copia a cada uno de los participantes. Al término de 
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cada junta se elaborará una MlNUTA <Documento oficial mediante 
el cual se describe lo acontecido en un evento>, la cual deberá 
ser firmada por todos los representantes de las empresas 
oferentes. Es prudente mencionar c¡ue en la mayor!a de )O$ 
pai'ses de Latinoámertca no se etectúan Juntas de Aclaraciones¡ 
mas sin embargo, es un proceso comLln de nuestro pais. 

- Vigencia de las ofertas.- E.s el perl.'odo de tiempo dLtrante el 
cual los precios y condiciones indicados por el oferente en su 
Oferta se mantendrán inalterables. El tiempo de Vigencia de 
las Ofertas será indicado en las bases del Cartel, seNalando la 
fecha en que empezará a transcurrir el mismo. Se debe tener 
sumo cuidado en este punto. ya que cualquier discrepancia en 
menor cuanti'a de la vigencia indicada en el Concurso, serit\ 
causa suficiente para que nuestra Oferta sea descalificada. 

- Tiempo de Entrega.-.Lapso de tiempo <Oías, semanas, meses o 
aftas) en que el oterente deber'"' ti ni quitar 1 as labores 
seftal adas en las bases del Concurso. Genera! mente el Tiempo de 
Entrega deberá ser respaldado con un cronograma de trabajo, ya 
sea una ruta cri'tica o gráficas de barras. Se indicará en el 
Cartel el Tiempo de Entrega Há>dmo Permisible; si nuestra 
Oferta lo supera seremos acreedores a una multa, o bien, ser 
dese ali ficados. Por tal motivo el Tiempo de Entrega que 
indi quemes en la Oferta nunca deberá ser mayor al set'ral ado en 
la Licitacidn, no obstante que nuestros cálculos arrojen como 
resultado lo contrario. Algunas empresas que por estar 
trabajando al 100%: de su capacidad no pueden cumplir con el 
Tiempo de Entrega M.1>1imo Permisible, incluyen dentro de sus 
precios e! monto de la multa causada por eMCeder el mismo, con 
tal de no perder la posibilidad de ser adjudicados. 

- Garanti'a de pürticipación.- Todo oferente deber.ti incluir en su 
Uferta una 8aranti'a de F'artic1pac1ón por una r:e1ntidad que 
comúnmente puede oscilar desde el 1 al 5'l. del monto total 
ofertado. 
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Esto asegura al licitan te que el oferente una vez que ha 
entregado su Oferta en el lugar estipul.:1do en las bases del 
Concurso, no podrá retirar su participación y deberá sostener 
las condiciones y precios indicados en su cotizac:idn hasta que 
transcurra' la vigencia sert'alcida o el conc:L1rso sea adjudicado a 
otra empresa. Oe lo contrario se perder~ el monto amparado en 
la garantfa descrita. 

Para establecer una Geirantía de P.:1rticip8C:ión, es necesario qL1e 
una entidad f1nanc1era establecida en el pai's del licitante, 
emita Lln documento of1c:1al, en el cual se 1nd1que que el 
oferente ha depositado a tavor del licitante una cantidad tal 
que cubra lo estipulado en el cartel y que funge como una 
Garantía de Participación. Si el monto depósitado no es igll.:il 
o mayor a lo solicitado, nuestra oferta automáticamente quedará 
descalificada. Todos los datos que deberá contener la 6.:rirantia 
de Participación serán denotados claramente en las bases del 
Concurso; pero podemos se~alar los siguientes como los mas 
importantes: 

Beneficiario <licitador>.- Empresa quien en caso de 
incumplimiento del oferente, percibir.:1. la cantidad estipulada 
en la Garanti'a de Participación. 

Emisor.- Entidad financiera ·responsable de CL1brir el monto 
seftalado en la respectiva garantia. Cabe aclarar que el emisor 
a su vez ejutarcl las contragaranttas establecidas al 
depositante. 

Deposil~nte (oferente>.- Perspna empresa que acude a 
cualquier organismo financiero para que una vez establecidas 
las contragarantías correspondientes, se emita una Garantia de 
Participacidn a favor de un bene~1ciario. 

Monto.- Cantidad denotada en la Garanti'a de f-'articipaciOn, que 
deber et forzosa·mente cumplir con lo 9steibl eci do en el Cartel. 

Vigencia.- Peri'odo de tiempo en que podrá el Benetic1ario 
ordenar al Emisor, que ejecute a su favor la üaranti'a de 
P~rticipacidn. 

Debemos tener mucho cuidado cuando existen prorr6g~s de 
apertura de la Oferta a Llltima hora y nosotros ya hemos emitido 
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nuestra correspondiente Garanti'a de Pal"'ticipación. Algunos 
oferentes conservan la misma garanti'a para entregarla en la 
nueva fecha de apertura de las Ofertas; sin tener en cuenta que 
la vigencia o el monto de la Garantía de Participación ya no 
cumplen con los requisitos del Cartel. 

Las Garantías de Participación, también pueden establecerse por 
11edio de un cheque o un depósito en efectivo, en todo caso, 
usualmente qu~da a criterio del oferente escoger de varias 
opciones el modo de respaldar su participación en el Concurso. 
Cualquiera que sea el tipo de garanti'a, el licitante deberá 
extender un recibo a favor del oferente por la garantía 
depositada, la cual será devuelta cuando el oferente sea 
adjudicado y deposite una Garanti'a de Cumplimiento, o bien 
cuando se de la adjudicación en firme de cualquier otra empresa 
participante. 

- Exoneración de impuestos arancelarios.- Es factible que en la 
mayori'a de los proyectos que licitan entidades qubernamentales, 
los aranceles ocasionados por la importacidn de equipos o 
materiales, sean exonerados o cubiertos por el licitador. Lo 
cual deberá indicarse en las bases del Concurso. De no suceder 
asi', el oferente deberá incluir en el precio de su oterta, los 
aranceles de .impcrtacidn correspondientes, los cuales se 
publican en documentos oficiales en el pai's licitador. 

- Gastos bancarios.- ComUnmcntc ~orá el oferenta quien corra con 
los gastos bancarios ocasionados fuera del pai's del licitante, 
generados por la apertura y modificaciones de la~ Cartas de 
Credito; establecimiento de garantías, etc. 

- Integración nacional. - Algunos licitan tes e>:i gen que toda 
oferta debera cont~r con cierto grado o porcentaje de 
participacidn de servicios y bienes nacionales, lo que 
significa que parte del equipo o materiales a suministrar, 
deberé.n ser fabricados en el paJ'.s del licitador. O bien, 
utilizar mano de obra nacional en !as obras a construir. 
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- Forma de pago.- En las bases del Cdrtet se se~alará el tipo de 
moneda e instrumento financiero para efectuar los pagos 
correspondientes y de que forma se harén los mismos~ 
especificando los porcentajes del monto total de la oferta, que 
el oferente puede ir cobrando mediante avance el desarrollo del 
proyecto. Igualmente se indicara cual es son los requisitos 
para poder realizar los respectivos cobros. 

- Convenios.- Puede suceder que algunas entidades gubernamentales 
1 ici tan tes, marquen como requisito (sobre todo en proyectos 
llave en mano>, que la mano de obra deberé ser contratada con 
personal afiliado a cierto sindicato, respetando los 
tabuladores de precios otic:iales emitidos por dichos 
organismos. 

- Inspecciones.- Las inspecciones serán realizadas por 
verificadores empleados por el .licitante, es común, que las 
bases del Cartel indiquen que el oferente deberá incluir en su 
Oferta los viaticas correspondientes a los viajes de inspección 
reali~ados por dichos verificadores. 

- Asesorías.- Cuando se trata Unicamente de un suministro y el 
licitante procederá a ejecutar las obras respectivas, se puede 
solititar en e! cartel, que el oferente cotice el costo de una 
poSible asesor!a profesional en construcción, colocación o 
montaje de equipos. Ciertos oferentes incluyen dicha asesoría 
en ~ejori'a de su Uferta como un ofrecimiento adicional en el 
precio de los materiales a suministrar. 

- Material adicional.- Puede surgir que el licitante indique en 
las bases del concurso, que el oterente deberá cotizar 
refacciones o material adicional. Lo cual no siempre es parte 
integral de la Oferta. 

- Entrega del material.- El cartel indicara en que lugares se 
podr~n entregar los suministros, por lo general en el pais del 
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licitante. Si se trata t.lnic:amente de mercader.ta, las bases del 
Concurso seftal arán un puerto, un aeropuerto o un depósito 
fiscal en particular; o bien un conjunto de destinos. Si el 
proyecto incluye construcción de obras, el licitan te podré 
marcar el punto donde estarcl.n ubicadas las bodegas para 
almacenar los materiales. Se describiran las restricciones de 
transporte dentro del pai's del licitante y los equipos de 
descarga con que cuentan los puertos y aeroptJortos del lugar. 

Cuando podamos elegir diferentes destinos para entregar la 
mercaderi' a o equipos J ici tados, es muy tavorabl e informarnos 
cual de estos esta mas cercano al lugar del proyecto, de esta 
forma, sera mas económico para el licitador transportar los 
insumos a su destino final, favoreciendo la posicidn del 
oferente en el desarrollo de la eva~uacidn de las distintas 
ofertas. 

- Multas.- Las. multas indicadas en las bases del Cartel obedecen 
a diferentes razones, podemos mencionar por eJemplo: Atraso en 
los Tiempos de Entrega, atraso en el envio de los Documentos de 
Embarque, atraso en la entrega de planos, etc. Se especificará 
claramente en la Licitacidn el monto de las multas, que 
generalmente comprende un porcentaje del precio total de la 
Oferta por cada periódo de tiempo de atraso. 

- Controversi'as.- L.:i l i ci tac:i ón deberá marcar en qL1e tribunal es 
se subsanar"n las diferencias que no lleguen a un acuerdo entre 
ambas partes (Licitante y Adjudicado). Se exigirá al oferente 
que renuncie "' las leyes de su pai's de origen y acepte las 
leyes del pai's del licitante. Di cha renuncia se deber a 
presentar por escrito dentro de nuestra Oferta. 

- EvaluaciOn y comparación de las otertas.- El lic1tante tomará 
en cuenta diferentes aspectos y factores para evaluar las 
otertas, entre Jos cuales podemos mencionar los ~iguientes: 

Prec10 unitario y total de la oferta a valor presente; o a 
valor futuro cuando hay financiamiento de proveedores: 
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VF = VP ( 1 + R > ** N 

VF Valor futuro. 

VP Valor presente. 

R = Tasa de interés. 

N Número de meses o anos según sea el caso. 

Tiempo de entrega (favoreciendo al oferente cualquier reducción 
del mismo>. 

Aspectos técnicos de la oferta. 

Medio de pago <se incrementará para efectos de evaluación con 
un po~centaje del total cotizado, las Ofertas que elijan medios 
de pago que ocasionen gastos adicionales al licitante). 

Lugar de entrega del material. 

Margen de preferencia para proveedores nacionales o regionales. 

Experiencia del oferente. 

- Documentos de Embarque.- Se_enunc1ará en las bases del Cartel, 
los documentos y certificados qué deberán ser enviados a la 
entidad licitadora para amparar el transporte del suministro de 
equipos y materiales; y a que dirección $e remitirán los 
mismos. Igualmente se describirá el tipo de embalaje que 
protejerá el suministro durante su transporte. 

- Idioma.- En América Latina se indica como requ1s1to que las 
Ofertas deberán ser escritas en el l di oma Espah'ol, si se 
incurre en lo contrario nuestra oferta sera descalificada. Se 
puede perm1t1r que catálogos o panfletos estén escritos en otro 
idioma. 
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- Caso fortuito o de fuerza mayor.- Cuando es cometido el 
incumplimiento de cualquier obligación contra.ida en el contrato 
firmado entre el licitador y la empresa adjudicada, la Llnica 
causa válida para no tener repercusiones legales, es el caso 
fortuito, que podemos definirlo como: Hechos o acontecimientos 
del hombre o la naturaleza que sean imprevisibles o cuando 
siendo previsibles no puedan evitarse. Por ejempla: Los 
terremotos, huelgas, etc. 

- Consultas.- Las bases del Concurso marcarcln un periodo de 
tiempo anterior a la apertura de Las Ofertas; para que los 
oferentes puedan plantear por escrito cualquier tipo de duda. 
La respuesta será transmitida a todos 1 os participantes. 

- Cambios, correc:c:iones o modif.ic:aciones.- Si por algún motivo, 
las bases del Cartel sufriera una correccidn o un cambio en su 
contenido, el 1 ic:i tador lo hará saber por esc:ri to a los 
participantes~ o bien, se publicar<:i en los diarios 
correspondientes. Los oferentes deber.:in estar muy atentos a 
dichos cambios, ya que de no inc:luirlos en sus Ofertas, las 
mismas pueden ser descalific:adas. 

- Adquisicidn de las bases del concurso.- Cualquier int~resado en 
participar en una Licitac:idn, podra pasar a comprar el cartel a 
la direc:cidn indicada en la convocatoria publicada en los 
diferentes medios de informac:idn. 

- Presentac:idn de las ofertas.- Se sehalará en el Cartel de que 
forma deber~n ser presentadas las Ofertas, así c:omo también el 
numero de originales y copias de las mismas. La forma de 
presentac:idn de las Ofertas es variable en los paises de 
Latinoamérica, en algunos de ellos se solicita que las Ofertas 
t~cnicas, comerciales y financieras se entreguen en sobres 
separados, asl' como también que tedas y cada una de las hojas 
que componen la Oferta sean foleadas y firmadas por el 
representante legal. En otros pa.tses, se permite que las 
Ofertas comarciales, tecnicas y tinancieras sean incluidas en 
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un solo paquete. Todos los sobres deberán ir perfectamente 
empacados, lacrados, .1dentific:ados y sellados o firmados; ya 
que la confidencialidad de su contenido es imprescindible. 

- Apertura de las ofertas.- La d1recc1ón y fecha del acto de 
apertura de las Ufertas será indicado en las buses del Cartel; 
al mismo asistirán los representantes legales de cada oferente, 
~ste acto se .puede reali~ar de diversas formas. ya sea que en 
una sola techa se lleve a cabo la apertura de las Otertas 
comei-c1ales, técnicas o tinancieras; o bien se den diferentes 
fechas de apertura para cada una de el las. Unél vez ent("egadas 
las Ofertas al licitante, no SP. podra efectuar cambio alguno a 
las mismas, por esta razdn es muy prudente QLte sean revisados 
antes de la apertura, los subres que contienen las Ofertas de 
todos los participantes y evit.:1r cualquier acto de mala fe. 
Igualmente se puede revisar las Ofertas una ve~ que se haya 
procedidó a su apertLirCI y manifestar por escrito cualquier 
anomali'a detectada. En caso de qL1e el licitante no de 
seguimiento a nuestra inconformidad, podemos recurrir a 
tribunales superiores, como la Contraloria General de la 
República o similares de acuerdo al país en que nos 
encontremos. 

Las causas de descalificación de una Oferta son muy variables 
tanto en su contenido r:omo en su severidad. Por tal motivo es 
muy conveniente contar con la asesoría legal de una persona qL1e 
conozca perfectamente la legislación ~dministrativa del p~is 

del licitante, para proteger adecuadamente nuestros intereses. 

- Garantía de Cumplimiento.- Se desarrolla igual que la Garantia 
de Participacidn: con la saivedad de que este tipo de garantia 
o fianza t.lnicamente se dar.:1. si somos adjudicados con el 
contrato. El monto de la misma variard desde el 5 al 10'l. y su 
objetivo es proteger al licitante del perfecto cumplimiento de 
todas las condiciones indicadas tanto en las bases del Concurso 
como en el contrato contra1'do. 

En las bases del car-tel se sertalara el tiempo que disponemos 
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para presentar la Garanti'a de Cumplimiento en el caso de ser 
adjudicados, de lo contrario puede ser revocada la 
mencionada adjudicación. 

- Adjudicacidn.- Es el acto por el cual el 11c1tante declará que 
oferente ha sido elegido para desarrollar el proy&cto licitado, 
debido a los rest.1ltados de la evaluación elabor-ada por la parte 
contratante. La adJL1dicac1dn será publicada en los diarios 
of1ciaies correspondientes. Si un oferente está en desacuerdo 
con dicha resoiucidn, puede manifestar su inconformidad 
<apelacidn) ante las autoridades competentes. 

- Concurso des1erto.- Es el pronunciamiento mediante el cual el 
licitante NO otorga J.a adJudicación a ningún oterente, debido 
principalmente a que los precios ofertados no son convenientes 
para la empresa licitadora; o bien, Ja cantidad de oferentes no 
cumple con el mi'nimo,que marca la legislación del pais. 

2.6 COND!C!ONEB TECN!CAS GENERALES Y PARTICULARES. 

En éstas seccl.ones de! cartel, se indicaran .las 
Condiciones Técnicas mínimas que la Oferta debe cumplir para 
poder ser evaluada y posteriormente el oferente adjudicado. 
Las Condiciones Técnicas Generales, describir~n de una forma 
global los requisitos y alcance de la Ll.citación, d~ndose en 
las Condiciones Técnicas Particulares los detalles que en cada 
elemento del proyecto deberá contemplar pai-a SLI suml.nistro, 
dise~o o construcc:i6n. 

l:::s fácil entender que a diterencia de las Condiciones 
Generales y ~speciales que se mantl.enen similares en todas las 
Lic1taciones, es en las Condiciones l'écnicas donde ocurren los 
grandes cambios. Esto significa, que mediante un abogado o un 
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economista especialistas pueden analizar los aspectos legales y 
financieros de cualquier Licitación, los aspectos técnicos 
serán evaluados por diferentes técnícos, debido a la diversidad 
de proyectos que pueden ser 11c1tados. Es por ésta gran 
variedad, que la presente tesis estudiara un proyecto en 
especifico, i'ntimamente ligado con la Ingeniería Civ1J: "El 
disel'to y suministro de torres para transmisión de energJa 
e1ectrica, licitado por el Instituto Costarricense de 
Electr1c1dad; ubicado en Costa Rica". 

2.6.l PUNTOS OUE INTERVIENEN EN LAS CUNUICIONES TECNICAS DE UNA 
L!CITACION. 

- Alcance del proyecto.- Se especificará claramente cuales son 
los trabajos a realizar por el oferente. Si se debe 
suministrar materiales, digehar elementos o ejecutar obras; o 
bien, llevar a cabo los tres puntos descritos. 

- Carasterísticas del Proyecto.- Se enunciaran en forma general y 
detallada cada una de las caracterrsticas con que debe cumplir 
nuestra Oferta técnica. En nuestro caso ser1at 

Tensidn nominal: 138 l(v. 

Nt.lmero de circuitos: Uno 

Tipo de conductor-: 

Hi 1 o de gL1o3.rda: 

Tipo de estructura: 

Cimentación: 

Alternativa: 

Grosbeak 636 MCM 26/7 ACSR 

1 por acero altn res1stenc1a de 9.52 mm 
de diámetro. 

Autosoportada.s, de c:elos1·a de configura­
ción vertical.· 

lipa parrilla metálica. 

Stubs de c1mentac1ón. 

l I-16 



LICI TACIOMES 

- Normas.- Se marcar~n las normas internacionales a emplear para 
llevar a cabo el ·desarrollo de cada paso del proyecto. S1 lo 
permite las bases del Cartel, podemos emplear normas similares 
que igualen o mejoren las condiciones amparadas baJo las normas 
indicadas en el Concurso. 

- Caracter1'sticas de Jos materiales y equipos.- Se indicarB el 
tipo de materiales y maqu1nar1a que deberemos utilizar en el 
di serta, suministro y construcc1ón del proyecto 1 i citado, 
settalando claramente restricciones, propiedades, 
c:aracteri'sticas físicas, químicas y mecánicas; criterios de 
disetto a utilizar, "'°te. 

- Condiciones ambientales.- En caso necesario, el licitante 
indicará todos los datos a requerir sobre el medio ambiente, 
sef\'alando velocidades de viento, promedio am1al de temperatura, 
temperatura máxima, humedad del a1re, etc. 

Es sumamente importante 
que se marcará cada uno de 
deb~ra realizar un tipo de 
de las mismas y un marcado 
de 1 os material es en su 

- Identi·fic:acidn de los suministros.­
definir con el licitante la forma en 
les suministros que se realicen. Se 
marcado de piezas para el transporte 
diferente para la identificación 
inclusidn al proyecto. 

- Trabajos Adicionales en fábrica.- Cuando sea requerido, el 
adjudicado debera realizar algunos trabajos entra en su propia 
fábrica, éstos pueden ser pruebas de materiales o equipos, 
armado de alguna estructura prototipo, etc. 

- Certificados de Calidad.- Será indicado en las bases del 
Cartel, la necesidad de amparar la fabricacidn y pruebas de 
materiales o equipos con certificados de calidad, que bien 
pueden o no, ser expedidos por una ~mpresa aJena al oterente, 
la cual debera ser aprobada por el licitador. 
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de Entrega, monto de nuestra Oferta, condiciones financieras 
<cuando se ofrece financiamiento>, etc •• De no estar incluido 
este formulario dentro de las bases del Concurso, el ofe°rente 
deber~ emitir una Carta Compromiso diseNada por nuestro asesor 
legal para que se integre a nuestra Oferta. 

- CRrtificac1ón de funcionarios.- Se solicitará que el oferente 
se~ale el nombre y cargo de sus principales directivos y de. su 
representante legal. 

- Barantta de Participación o sostenimiento de la proposición.­
Usualmente basta con presentar una fianza emitida por una 
entid•d bancaria o financiera tal y como lo vimos 
anteriormente, pero en algunos casos se deberá llenar un 
formulario que solicitará se indiquen los datos básicos de la 
Garanti'a de Participación, o bien, anexar un cheque a favor del 
licitante que cubra ,el monto establecido en las bases del 
Concurso. 

- Capacidad financiera.- Se solicitará que el oferente indique 
cuales son sus relaciones bancarias, su solvencia econdmica y 
anexe el balance financiero de los últimos 3 ahos. 

- Tabulador de salarios.- El oferente dar~ a conocer el monto de 
los salarios a pagar, el cual deberá coincidir con el tabulador 
de salarios autorizado por el organismo indicado en el 
Concurso. 

- ~Hperiencia.- El oferente declarará cual ha sido su experiencia 
en trabaJos similares al proyecto amparado por la Licitacidn. 
Los mismos deber~n · estar respaldados por documentos y 
reconocimientos otorgados par los clientes respectivos. 

- Curricula.- Se anexará el currículum vitae de los 
profesionistas y tecnicos que ocuparán los principales cargos 
para realizar las obras del proyecto licitado. 
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- Disefto.- Se deberá especificar todos los datos concernientes al 
disefto de las estructuras o equipos, indiciilndose1 Criterios de 
disefto, requerimientos de diseno, espesores mínimos, factores 
de seguridad, capacidad de soporte del terreno, etc. 

- Planos.- Se ane>:arán en caso necesario los planos que 
proporcionen la mayor informacidn posible para que el oferente 
pueda realizar de una forma dptima su trabajo. Si las bases 
del Concurso requieren que el afer.ente incluya planos en su 
Oferta, deberá sertalar todos los ·requisitos a cubrir por éste 
para la elaboracidn de los mismos. Indicando el número de 
copias, tiempo de entrega, entre otros. Asi' mismo se dará un 
lapso de tiempo para que el licitante.realice su revisión. 

- Alternativas.- El Cartel deberá se~alar si es posible que el 
oferente· pueda presentar Ofertas AlternatiVas del proyecto. En 
todo·caso, es requisito indispensable primeramente cumplir con 
la Oferta Base¡ ya que si solamente se presentan Ofertas 
Alternativas, las mismas quedarán dese ali ficadas. 

2.7 FORMULARIOS O ANEXOS. 

Podemos definirlos como: Formatos diseNados por el 
licitante e incluidos en las bases del Concurso para conocer y 
agrupar aspectos legales, financieros y técn1cos requeridos en 
en el CartelJ y que deberán ser llenados por los ofrecimientos 
establecidos en la Oferta del proveedor. 

Dentro de las formularios més comunes en una Lic1 taciOn 
enumeraremos los siguientes1 

- Carta compromiso.- Documento imprescindible dentro de 1 • .ina 
Oferta, en el mismo se anotarán las condiciones fundamentales 
de nuestra cotizacidn tales como: Nombre del concursante, 
Nombre del representante legal, Vigencia de la Oferta, Tiempos 
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- Programas.- Se elaborarán diferentes programas de trabaJo entre 
los cuales pueden figurar: Utiiizacidn de equipo, Programa de 
ejecucidn de obras, programa de suministros, programa de montos 
mensuales de obras. etc. 

- Listado de equipo y/o maquinaria.- Se adjLmtaré una lista del 
equipo con el que cuenta la empresa oferente, además se deber~ 
demostrar que dicho equipo realmente es parte de su activo. 

- Precios unitarios.- Se detallarán cada uno de los precios 
unitarios que contemple el alcance del proyecto. 

- Cálculo de salarios, costos indirectos y utilidad.- Se 
desglosará el estudio de costos realizado por el oferente. 

- Formularios técnicos.- Se solicitará se detallen las 
caracteri'sticas técnicas de cada uno de J.os elementos que 
constituyen eJ. proyecto licitado. 

- Desviaciones.- El oferente indicara claramente cualquier 
sustitucidn técnica que tenga que emplear por no poder acatar 
virtualmente lo especificado en el Cartel: dicha sustitucidn o 
desviación deberá ser similar o mejorar la caracteristica 
técnica molicitada en la LicitaciOn. 

- Sub-proveedores. - El oferente enumerará cada uno de sus 
proveedores que participarán en la Oferta y el producto q1..1e los 
mismos proveerán. 

- Precios.- Be declarará el Qrado o porcentaJe de integración 
nacional oe c:ada uno de los productos que componen la. Uferta. 
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és preciso aclarar que no todas. las Licitaciones abarr.an 
la totalidad de los formularios o anenos descritos; esto 
dependerá del tipo y pats que haya emitido la Licitación. 

2.8 EcTUD!D DE Lf\S BASES DEL CARIEL. 

Hemos indicado cada una de las partes que componen una 
Lici tac:idn o Concurso, las mismas pueden variar atendi ende las 
caracterf st1 cas propias del pal s del l i c.i tc71dor o b1 en el 
alcance del proyecto; debemos tene1- mucho cuidado con el 
idioma, aunque en Latinoamérica predomina el idioma Espartal, 
los usos y costumbres particulares de cada pai's, provocan que 
algunas palabras para denominar cualquier accidn, sean 
diferentes y representen un significado iistinto. 

En el estudio de, las bases del Concurso deberá intervenir 
un equipo de profesionales que dependerá bas1c:amente de la 
importancia del proyecto. Podemos definir que en L1c1taciones 
de poca c:uantia es suficiente con que un técnico especialista 
intervenga en el estudio del Cartel y la preparac1dn de la 
Oferta. Siempre será necesario la asesoría legal de un abogado 
que domine la ley administrativa del pai's licitador, 
preferiblemente que radique en el mismo; para que a su vez 
intervenga como representante legal. A dir.ho protesionista se 
le puede contratar por un proyecto en específico, oscilando el 
monto de sus honorarios aproxim~damente en un 3% del monto 
total de la Oferta. 

Cuando 1 a Licitación representa un macroproyec:to, se 
deberá formar un equipo de profesionales que constará 
indispensablemente de: Un asesor legal, un administrador o 
economista, uno o mas técnicos especialistas, un espec1 alista 
en tráfico de mercadería y un especialista en adquisiciones y 
suministros. 

Es recomendable se nombre un coordin.;idor del proyecto para 
que el mismo organice, revise y distribL\ya el trabajo. 
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2. 9 FORMATOS PARA VACIAR DAfUS DE LICITACIONES. 

En el tiempo que he trabajado en ei estudio de 
Licitaciones, he podido diset\'ar un formato que es de mucha 
ayuda para este propósito, ya que a medida QLte uno va avam:andt.: 
en la lectura de las bases de! Cartel, al mismo tiempo se va 
llenando Jos requisitos solicitados en dicho formato, el cual 
facilitará el control del estudio del Concurso. Lada uno de 
ustedes podrcl disef'rar su propio formato Qlle satisfaga Jas 
necesidades intrl'nsecas de la empresa para la que traba.ien. 

2. 9.1 DAlOS GENE.RALES <FORMATO>. 

PROYECTO ••• C !DENT IF ICACION 
OFERENTE> ••••• 

DEL PROYECTO PUll LA EMPRESA 

LICITl\CION No ••••••••• PAIS •••••••••• ,., ••••••••• 

REFERENCIA ••••• CDESCRIPCION DEL PROYECrO> ••••••••• 

LICITADOR ••••• (NOMBRE DE LA éMPRESA üUE CONVOCA AL CONCURSO ••• 

DIRECC!ON Y TELEFONO •••• ,, ••••••••• , •• , •••••••••• ,.,.,., •••••• 

CONVOCATORIA A LICITAH1 ••• <DOCUMENTO Y FECHA),, •••••••••••••• 

FECHA DE APERTURA DE LAS OFERTAS •••• /, ••••• , •• , / •••• , • 

FINANCIAMIENTO DE PROVéEDURES SI ( > NO ( l. 

PRESTAMO No ............... , • ENTIDAD FINANCIADORA .......... . 

VIGENCIA DE LA OFERTA •••••••••• A PAHTIR DE ••••••••••••••••••• 

TIEMPO DE ENTREGA .......... , ••• A PARTIR DE ..... , ..... ,.,., ••• 

GARANTIA DE PAHTICIPACION .... Y. OE.L MUNílJ DE LA OFé.f<íA $, •• , •• 

.. • • • • • .. • = MONlO DE LA GARANT!l-l UE PARHCIPACHJN $, •••• , ..... 

VIGENCIA DE LA GARANT IA DE PART IC1PACION ••••• , • • • • A PARf IR 
DE ................... . 
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GARANTIA DE CUMPLIMIENTO •••••• % DEL MDN10 DE LA OFERTA$ •••••• 
•• • • • •• • • • • : MONTO DE LA GAF<ANTIA DE CUMPLIMIENTO $ ••••••••••• 

VIGENCIA DE LA GARANTlA DE CUMPLIMIENTO •••••••••••••• A PARTIR 
DE •• •••••• ••••••••••••••• 

ALCANCE DEL PROYECTO •••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• 

LUGAR Y FORMA DE ENlREGA ••••• , <INDICAR PRECIO DE VENTA O 
!NCOTERM > •••• , ••• 

FECHA DE VISITA AL PRUYECTU •••• , /, ........... /, ••••• 

l'ECHA DE JUIHA DE ACLARACIONE.S •• , •••• /,. •• , •••••• • 1 •••••• 

TRANSPORTO: DE LAS MERCAOEk!AS: 1ERf<. i > MARITIMO < > AER. ( ) 

LINEAS REGULARES DE TRANSPORTISTAS, .......... ,., .. ,., •• , •• , ••• 

MEDID DE PAGO: GIRO A LA VISTA ( > CARTA DE CREDJTO( > OTRO< ) 
OBSERVAC 1 ONES ••••••••• , ••••• , •••••••••••••••••••••••• , •• , ••••• 

FORMA DE PAGO: ••• , •••••••••••••••••••• , •••••••••• , •••• , , •••••• 

MONEDA DE· PAGO,., ......... , ................... ,.,.,, ......... . 

REOUISITOS LEGALE8., ••••••••• , •• ,.,, ••• ,, ••• , •••• , •••• , •• , •••• 

REQU 1 S !TOS 1'ECN 1 CDS ••• , •••• , , ••• , ••••• , • , •••••• , ••• , , , , ••• , ••• 

LISTA DE FORMULARIOS A LLENAR •• , •• , ••• , • , , ••••• , •• , ••••• , ••• , 

DIRECTORIO DE SUB-PROVEEDORES ••••••••••••••••••••••••••••••••• 

FORMA D~ PRESENTAL:lON DE LAS OFERTAS ••• ,., ......... ,., •••••••• 
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TEMA III. 

ELABORACION DE LA OFERTA. 

3.1 DEFINICION. 

La Uferta es el documento elaborado por el oferente, que 
tiene por objetivo principal, se~alar e1 precio de cotizaci6n 
del proyecto descrito en las bases del Cartel; satisfaciendo 
los requerimientos legales, económicos y técnicos indicados en 
éste Oltimo documento. 

3.2 DETERM!NAC!ON DEL PRECIO DE LA OFERTA. 

El precio de nuestra Oferta estará condicionado por los 
diversos agpectos de las bases del Concurso¡ pero igualmente 
intervendré en su formación as·pectos propios del oferente, 
tales como1 la calidad del pr-oducto y los servicios, la 
técnolog!a adquirida para desarrollar los diferentes puntos del 
proyecto y el financiamiento. Para determinar dicho precio 
podemos ayudarnos acondicionando las dos siguientes técnicas de 
mercadeo: 

- Costeo o Casting.- Parte de costos y determina el precio del 
mercado. 

- Pricing.- Parte del precio del mercado y determina el precio de 
los costos. 

Primeramente analizaremos de que factores esté. inteqrado 
nuestro precio de cotizacidn, siendo estos1 

COSlOS + UTILIDAD m PRECIO BASc + GASTOS ASOCIADOS 
CDT 1 ZACION 
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3.2.1 COSTOS. 

Los costos es el monto a erogar para obtener un bien o un 
servicio destinado a integrar parte de un proyecto en 
específico, con Jo cual se cubre parcialmente el proceso de la 
Oferta, se consideran poco flexibles y poco negociables; 
el asi f i cando se en 1 

- Costos fijos o indirectos.- Son de magnitud constante, ya que 
no sufren alteraciones o modificaciones al variar los volúmenes 
de produccidn y de venta. Como ejemplo podemos mencionar los 
siguientes: Sueldos y salarios del personal administrativo, 
pago de 1 a renta, etc. 

- Costos variables o directos.- Su magnitud depende 
proporcionalmente al , volumen de produccidn y de venta. Como 
ejemplo mencionaremos1 Materia prima, mano Ce obra y 
herramientas o equipo menor. 

3.2.2 UTILIDAD. 

La utilidad es el porcentaje de ganancia que obtiene el 
oferente por vender sus productos o servicios. Estará 
determinada principalmente por la cuanti'a de la venta y el 
financiamiento de la misma. 

En la actualidad la gran competencia existente en el 
Comercio Internacional, ha generado que la adjudicacidn de 
cualquier proyecto sea definida en gran parte por la utilidad 
_pretendida por los oferentes. Ya se acabaron los tiempos de 
q~andes ganancias, ld apertura de las fronteras territoriales 
e>eige un mayor trabajo y una mejor calidad con pequel"los 
márgenes de utilidad. 
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3.2.3 GASTOS ASOCIADOS. 

Son aquellos que no están contemplados en 1 a producción 
normal de nuestro producto o servicio y que dependerán de las 
necesidades especi''{icas del licitador, usualmente éste tipo de 
ga$to9 dependen de: El precio de venta requerido <INCOTERM>1 
condiciones especiales <embalajes poco usuales, dihcult.:1d de 
transporte, etc.>J gastos de representantes, financiamiento 
provocado por el periodo de la vigencia de la oferta y la forma 
de pago, financiamiento del proyecto, etc. 

3.3 ELECCION DE LA T~CNICA ADECUADA PARA DETERMINAR EL PRECIO 
DE LA OFERTA. 

Básicamente dicha elección dependerá de los fines LI 
obJetivos que pretenda alcanz~r el oferente. Cuando se cuenta 
con una empresa bien establecida y con un buen respaldo 
econdmico, es recomendable utilizar la técnica de Pricing, la 
misma nos permite conocer el precio del mercado y partiendo de 
éste determinar nuestros costos y utilidad, pudiendo valorar la 
situación de la empresa en el mercado del licitador. Ue tal 
forma debido a la gran fle~ibilidad de esta tecnica, podemos 
jerarquizar nuestros objetivos, ya sea posesionarnos del 
mercado o lograr un máximo de utilidad entre otros. 

Cuando la situación del oferente no le permite e~tablecer 
un 11 juego 11 de objetivos, y estos se resumen a la venta en sí 
del producto para mantener la estabilidad de la empresa, es 
recomendable utilizar la técnica de Cost1ngJ ya que ésta 
permite calcular un precio base suficiente para que la 
negociación sea conveniente a nuestro obJetivo. 

3.4 COMPEíENCIA DESLEAL. 

En la actualidad esta muy de moda 01r hablar de la 
Competencia Desleal <Dumping>, la misma es provocada por el 
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proteccionismo de algunos gobiernos hacia las empresas de su 
pai'&, principalmente otorgando subsidios o subvencionando 
productos para la exportacidn, así por ejemplo, se habla de que 
el gobierno Brasile"°o e>:onera de impuestos y subsidia a las 
empresas e>:portadoras de acero ya sea como materia prima o 
elaborado para un fin en especifico. 

Imaginémonos un Concurso convocado en México, para una 
Li'nea de Transmisión, en la cual participa una empresa 
brasile~a fabricante de torres de acero que presenta un precio 
subsidiado muy por debajo del precio que puede ofrecer una 
empresa Menicana dedicada la misma actividad. Para la 
empresa licitadora seri'a muy conveniente escoger la Oferta mé.s 
econdmica; pero para el progreso del país en general seria 
fatal, ya que no solo se desmotivarra al sector industrial, 
sino que se puede provocar la quiebra de gran parte de éste. 

Si el gobierno Mexicano en éste caso, no puede otorgar 
ningún tipo de ayuda financiera a las empresas de nuestro pais, 
no puede permitir que productos extranjeros subvencionados 
compitan libremente con sus similares nacionales. La forma de 
proteger entonces el mercado nacional es imponiendo un arancel 
de importación a este tipo de productos. Lo mismo esta 
ocurriendo en el mundo entero, ya que la competencia libre del 
comercio internacional, exige igualdad de condiciones para la$ 
partes involucradas. 

Algunas entidades han seNalado otro tipo de competencia 
dosleal, cuando las empresas e>eportadoras utilizan la técnica 
de Costeo Marginal, la cual se origina con empresas que 
provocan que el mercado nacional, pagué la totalidad de los 
costos fijos de la produccidn <producto nacional y de 
eNportacidn>; y para el mercado de exportaciOn solo cotizan con 
lots costos variables. 
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3.5 FINANCIAMIENTO. 

Cuando una entidad· licitadora no cuenta con recursos 
propios ni aJenos para financiar su proyecto convocado, 
solicita a los participantes que en su oferta deber"'é.n incluir 
el financiamiento del mismo. Como oferentes podemos recurrir a 
organismos nacionales o regionales capacitados para otorgar 
fondos que permitan la ejecucidn de dicho proyecto. ~s usual 
que en algunog casos ya estén establecidas líneas de crédito en 
diferentes pai'ses para ser utilizadas por empresas 
pertenecientes a la nacidn del organismo tinanciador. 

Mé•tico cuenta con un banco de desarrollo BANCUME:XT, 
encargado de fomentar la participacidn de empresas nacionales 
en proyectos licitados en el extranjero. En la actualidad se 
tienen líneas de e.rédito establecidas en Cosota Rica, Venezuela 
y algunos otros pai'ses de Centro y Sudam~rica. 

Toda oferta de financiamiento comprenderá los siguientes 
puntos como mi' ni mo1 

- Entidad Financiadora. 

- Cantidad de dinero limite a financiar. 

- Tipos de bienes y servicios que ampara el financiamiento. 

- Periodo de amortización.- Espacio de tiempo en el que se tendré 
que pagar el préstamo obtenido. 

- Peri'odo de graciet.- Espacio de tiempo e>etra aJ. periodo de 
amortizacidn. 

- Tasa de intereses.- Pago de los servicios financieros. 

- Tasa de intereses moratorias.- Porcentaje dei monto total a 
pagar e>etra, por retraso en el tiempo de amortización. 
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3.6 INTEGRAC!ON DE LA OFERTA. 

Va hemos establecido que las bases de la Licitación 
comprenden tres tipos de aspectos: Legales, econdmicos 
financieros y tecnicos. Siendo que dichas bases generan una 
Oferta, por lo tanto, igualmente la misma estará integrada por 
los aspectos mencionados. 

Los aspectos legales, ~conómicos y técnicos de la Oferta, 
deberán satisfacer las condicionantes de sus similares de la 
Licitación1 més sin embargo enumeraremos a continuaci6n los 
requisitos mi'nimos que debe presentar toda Oferta: 

- Carta de present~cidn.- Representa una especie de resumen de 
nuestr~ Oferta, en la misma se indicar~n factores tales como: 
Vigencia de nuestra ,Oferta, Tiempos de Entrega, monto de la 
Oferta, forma de pago, integración nacional, etc. 

- Acta constitutiva. 

- Poder notarial de nuestro representante. 

- Registros legales. 

- Presentación da las garantías correspondientes. 

- Organigrama de la empresa participante. 

- E>:periencia del oferente. 

- Instalaciones y equipo disponible del oferente. 

- Lista de sub-proveedores. 

- Oferta comercial.- Se describirán cada uno de los productos 
licitados, indicando su precio unitario y total en número y 
letras ademas de su parte de integración nacional. Es 
conveniente volver a se~alar la Vigencia de la Oferta, los 
Tiempos de Entrega y la forma de.pago. 
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- Se llenarán correctamente todos los ·f ormul ar1 os contenidos en 
las bases del Cartel. 

- De ser nec8sario so presentaré'\ unci oTer·ta dra iinanciamiento. 

- Se deber.:tn c1nexar c¿¡tt1logos y p.:infletos de nu1?stra empresa y de 
10!3 produc:los ofert.:idas. 

- Si el Cartel lo sal ic:i ta, deberán ane:;arse J o5 programas y 
planos conven1enttos. 

3. 7 CONTRATAC!ON CON SUB-PROVéEDORES. 

Es muY usual que sobre? todo en la Licitacioncu "llave en 
mano 11

, JO$ oferentes no Pl.tedan abarcar la totalidad de los 
productos o servicios comprendidos en el proyecto a participar. 
Por tal moti va se ven en la nec:esi dad de ya sea formar una 
asociacidn de ompresas, Joint-Venture o sub-contratci.r la 
participacidn de éstas. 

Para formal i :ar la rel ac1 ón con nuestros sub-proveedores, 
debemos proteger la misma con todas las armas l eqal es 
dispon1blR~, rFtr.ord!:?mo~ qu<:: t-l oterente será el único 
respons~ble de la ciJ ec:ucidn ópt1 ma del contrato ante el 
licitador. 

A continuación estableceremos un proced1m1ento cronológico 
para tormali~ar la part1cipac1dn de !as empresas 
sub-proveedoras: 

- Se intentará contactar empresas con buenos antecedentes de 
"cal 1dad total". 
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- Una vez 1nvest1gado nuestro grupo de sub-proveedores, 
emitiremos una solicitud de cotización, la cual deb~ contener 
la siguiente informacidnt 

Nombre o razón soci~l de nuestra empresa, dirección. teJefono 
fa}(, etc:. 

Breve descripción-del proyecto licitado. 

Amplia de11cr1pc1ón técnica de los bipnes o i::crv1c:1os.;. cotizar. 
De ser posible ane>:a.r copias de la parte correspondiente de las 
bases del Concurso. 

Normas técnicas a cumplir. 

Indicar forma y tipo de embala.Je. 

Tipo de transporte. 

Lugar de entrega. 

Precio de cotización <INCOfERH> .. 

Condiciones Lomerciales, las cuales deberán ser compatibles con 
las condiciones del Cartel ( vigencia, tiempos de entrega, 
forma y medio de pago, etc.>. 

Especificar peri'odos de garantía de los bienes. 

Si consideramos necesario incluir la emi~idn de GYr~ntias de 
Cumpl imienta. 

Solicitar que el or1g1naJ de la cotización firmado por el 
Gerente General de la empresa, se nos haga llegar por medio de 
servicio de mensajería a domicilio. 

Fecha, lugar y firma del encargado del proyecto. 

- Una vez rec1bidas las coti~aciones y evaluado las mas 
convenientes, si somos adJud1cados con el com:Llrso, emitiremos 
una Orden de Compra, acompa~ada de un Contrato de Compraventa. 
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En ambos documentos se plasmarán los acuerdos obtenidos en la 
solicitud de cotización y la cotización. Es recomendable que 
los Gerentes Generales de ambas empresas, firmen los documentos 
mencionados en original. En el lema VI, ~e da un machote de un 
contrato de Compr~venta. 

No es recomendable utilizar los medios electrónicos para 
formali:ar éste tipo de documentación, ya que si llegara haber 
incumplimientos en el contrato, careceremos de armas válidas 
para efectuar un reclamo por la vi' a legal. 

3.8 EL CONTRATO. 

Una vez que el oferente ha sido adjudicado con el proyecto 
o Concurso, se procedera a firmar un contrato con el licitador. 
Es muy usual que en el peri'odo de tiempo que pasa para que 
ocurra dicha firma 7 existan negociaciones que puedan ser 
benéficas par~ ambas partes. 

Para la elaboracidn del documento de contrato, las 
empresas 1 ici tadoras cuentan con gui' as o machotes; pero 
deberemos estar muy pendientes, que se plasmen las condiciones 
e>epuestas en nuestra Oferta, incluyendo las desviaciones si e¡¡ 
que las hubi'ere. 

3.9 INFORMACION TECNICA ADICIONAL. 

Es recomendable hacer un pequeno paréntesis en nuestro 
tema y darle al mismo un breve espacio de informac1dn pUramente 
técnica sobre las Torres de acero de una Línea de Transmisión. 
A continuacidn describiremos y estudiaremos como se calcul~n y 
analizan las cargas Que intervendrán en la vida útil de la 
estructura. Ya que el presente trabaJo no tiene como objetivo 

.éste tipo de estudios, el mismo será única y exclusivamente 
considerado como 11 INFORMAClON ADICIONAL". 
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3.9.1 LINEA DE TRANSM!SION. 

Una Línea de Transmisión de energía eláctr1ca se compone 
de los siguientes elementos: 

- Torres de acero.- Son estructuras cuya principal funciOn es 
soportar el peso y las fuerzas de tensidn de la linea y sus 
accesorios, además de la presión generada por la fuerza del 
viento. Debido a su posición y diset'ro dentro de la l!nea, las 
torres podemos clasificarlas en: 

Torres de Suspensión.- Son aquellas en que los conductores y el 
hilo de guarda, mantienen una posic1dn paralela al eje 
longitudinal de la li'nea. Su diset'ro no contempla ningún tipo 
de fuerzas ajenas a las mencionadas anteriormente; o sea su 
ónica función es cargar con el peso de los componentes de la 
li'nea. 

Torres de Angulo.- Son aquellas que se colocan en donde la 
li'nea de transmisión sufre cambios de dirección en su eje 
longitudinal. Por lo tanto, además de soportar las mismas 
c:argas para la que es disettada una Torre de Suspensión, las 
Torres de Angulo deberán ser capaces de soportar los estuerzos 
provocados por dichos cambios en la direccidn de la linea. 

Torres de Remate.- Este tipo de torres es utilizado al 
principio y final de la línea, su estructura es més robusta que 
las nemas torres, ya que solo soporta cargas en un solo lado de 
ella misma. Cuando la li'nea de transmisión es de una gran 
longitud se suele colocar dentro de la misma Torres de Remate 
lntermedi as, que además evi tar.an un posible efecto domino. 

- Cable Conductor.- Como su nombre lo indica, el cable conductor 
desempena la función de permitir el paso del fluido eléctrico, 
para que el mismo, sea transportado a lugares distintos de 
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donde se genera. Los cables conductores son fabricados de 
diferentes materiales o la combinación de ellos, entre los més 
usuales encontramos el aluminio, el cobre y el acero. 

- Hilos de Guarda.- Son cables generalmente de acero que se 
colocan en la parte superior de la li'nea, su principal y única 
funcidn es proteger a la línea de los rayos que ocurren durante 
la época de lluvias, o bien, durante tormentas eléc:tr1cas. 

- Aisladores.- Son mecanismos que separan a la torre del cable 
conductor; para que el fluido electrice no se salga de su 
camiño. Los materiales más comunes con los que están 
fabricados son la porcelana y ~l vidrio. 

- Accesorios.- Los accesorios son mecanismos que desempehan 
funciones secundarias en la li'nea y que usualmente no 
intervienen en el dise~o estructural de las torres. 

3.9.2 ARBOLES DE CARGA. 

Los árboles de carga de una torre de transmisiOn tipo 
celosi'a, representan el diagrama de esfuerzos que actuarán 
sobre los brazos de la estructura y el punto de unidn de la 
torre con el o los hilos de guarda. Las torres pueden ser de 
uno o dos circuitos lo que obviamente variará la representaci6n 
de dichos ~rbolea de carga. 

Es muy importante se~alar que la carga de viento provocada 
sobre la misma estructura de la torre, no se incluye en el 
~rbol de cargas; pero para efectos de diseno es imprescindible 
considerarla de la siguiente formal La presidn del viento 
actuará sobre dos veces el área expuesta de una cara de 1 a 
torre. 
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3.9.2.1 HIPOTESIS DE DISENO. 

Entre los criterios de diseffo de las estructuras -de las 
torres, debemos suponer diferentes r-ond1c1ones de carga; la 
primera cuando la linea trabaja en condiciones normales <sin 
cables reventados>; y la segunda <anormal>, cuando en la. l i'nea 
se llega a reventar dos de sus cables, el hilo de guarda 
conjuntamente con cualquiera de los conductores, provocando qLte 
se pierda el equilibrio. 

3.9.2.2 ESFUERZOS Y PUNTOS A CONSIUERAR PARA ~LABORAR LOS 
ARBOLES DE CARGA. 

Va que los Arboles de Carga de una torre, representan un 
diagrama de cuerpo libre, debemos especificar cada uno de los 
esfuerzos que actuán $Obre la estructura. Primeramente debemos 
aclarar que existen 3 tipos de esfuerzos, debido al sentido de 
lo~ mismos, con respecto al sentido de la lfnea: Esfuerzos 
verticales, esfuerzo9 transversales y esfuerzos longitudinales. 

Los esfuerzos verticales son ocasionados por el PESO de 
cada uno de los elementos que intervienen en el diselto de la$ 
torres, o sea, representan las cargas que actUan en forma 
paralela a la estructura de la torre, siendo estas: El peso del 
cable de guarda, el peso de los conductores y el peso de los 
aisladores. Igualmente se debe incluir el peso del personal 
que construye la torreJ pero para efectos pr~cticos, éste se 
incluye en el peso de los aisladores. 

Los esfuerzos transversales son provocados por la acción 
del viento sobre los elementos de la lfnea de transmisión, o 
sea, son las cargas que actuan en forma perpendicular a la 
misma li'nea, siendo estas las siguientes• Carga de viento sobre 
el hilo de guarda, carga de viento sobre el cable conductor, 
carga de viento sobre el hilo de guarda y cable conductor­
reventados <condición anormal>, además de la carga de viento 
sobre los aisladores. 

Ill-12 



OFERTA 

~n las torres de ángulo se suman a las cargas 
transversales la componente correspondiente de la tensidn de 
los cables. Recordemos que este tipo de estructuras se 
presentan cuando la linea de transmisión sufre un cambio de 
direccidn, por tal motivo los esfuerzos de tensión tanto del 
hilo de guarda como de los conductores, se ven descompuestos en 
dos fuerzas componentes provocadas por el ~ngulo de desvio. 

Los esfuerzos longitudinales son provocados cuando alguno 
de los cables ya sea el hilo de guarda o los conductores, se 
revientan y se pierde el equilibrio; sufriendo la estructura un 
"tirón" en sentidci contrario del que se reventó el cable. 

Si anal i zamo9 1 a "condicidn normal" para 1 as torres de 
suspensión y ángulo, observaremos que no existen cargas 
longit~dinales en sus ~rboles d~ carga. Ya que este tipo de 
esfuerzos solo se presentara en la 11 condición anormal". Mas 
sin embargo para las torres de remate, las cargas 
longitudinales se presentan en ambas condiciones. 

La experiencia de los dise~adores y constructores de 
li'neas de transmisión, ha permitido establecer parámetros para 
este tipo de efectos. Asi' que dependiendo del disef'rador, lo 
más ueual es considerar que· la condicibn mas desfavorable p~ra 
las torres de suspensidn y ángulo se dará cuando se presente 
alguna de las 3 posibles condiciones anormales. En caso 
contrario, para las torres de remate su condición normal será 
la m~s desfavorable. 

Los estuerzos que intervienen en el dise~o de una torre de, 
transmisidn de. energia eléctrica son los s1guientes1 

- Peso del hilo.de guarda <Pl>. 

- Pe&o del cable conductor (p¿). 
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- Carga de viento sobre el hito de guarda (Vil. 

- Carga de viento sobre el cable conductor <V:!). 

- Carga de viento sobre el hilo de guarda reventado <V12>, 

- Carga de viento sobro el conductor reventado CV22). 

- Tensión de diseno del hilo de guarda <Tl). 

- 20X de la Tensión de ruptura del cable conductor reventado 
(T2), 

- Angulo de desv.fo de la torre de ángulo (G). 

- Tensión en el hilo de guarda por COSENO <G/2), CT12). 

- Tensión del conductor por COSENO <G/2), CT22). 

- Fl = T12 <2 SEN <G/2)) 

- F12 = Fl I 2. 

- F2 = T22 <2 SEN (8/2)), 

- F22 = F2 I 2. 

- Vano de viento <Vv>.- Distancia horizontal entre la torre en 
cuestión y las dos adyacentes, dividida entr~ dos. 

- Vano de peso (Vp>.- Distancia hori~ontal entre los puntos a 
ambos lados de la torre, en donde la tangente a la catenaria es 
horizontal. 

- Diámetro del Hilo de Guarda CDg>. 

- Di4metro del Conductor <De). 

- Peso unitario del Hilo de Guarda CWg). 

- Peso unitario del cable conductor \Wc>. 
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Cargad~ viento en los aisladores <Wl>. 

- Peso de los aisladores CW2>. 

Cdlculo de cargasJ 

Vl = Pe Vv Dg Pe Presión del viento 

OFERTA 

V2 =Pe Vv Oc + WI V = Velocidad del viento 

PI = Wg Vp Pe = 0.0048 V**2 Kg/cm2 

P2 <We • Vp> + W2 

V12 = VI I 2 

V22 = ((P Vv Del I 2> + WI 

Es necesario hacer una pequena aclaración, cuando se 
menciona el tE!rmino: 11 Presión del viento sobre el cable 
conductor reventado".. Debemos· entender que se trata de la 
presión del viento sobre 1~ parte de cable que no se ha 
afectado, o seia, recordando lo que es Vano de Viento, 11 La 
distancia de la torre en cuestión con las dos torres adyacentes 
dividida entre dos 11

• Observemos que una torre sera afectada 
por la presidn del viento sobre los conductores en sus dos 
lados si uno de ~stos se "revientaº, el viento solo afectar:. l• 
pa~te en. buen estado, es de ahi' donde se obtiene eJ término 
"V12". 
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ARBOLES DE CARGA 

TORRES DE SU SPENSION 

Vl--

P21 

r 
l P2 

1-----4v2 

V2-4----l 

CONDICION NORMAL 

lPl 

Vl~ 

P2 ! ""Tl 
V2 .____, ----1 

. rP2 

.~V22 

T2 

CONDICION ANORMAL 
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Vl2-t""" 

P2 ! Tl 

V22-4~ 

• T2 r 1----- ____. V2 

. CONDICION ANORMAL 

T2 

COl'l>ICION ANORMAL 



ARBOLES DE CARGA 

TORRES DE ANGULO 

Vl+'Fl 
---> 

P2 l _,. 
V2+F2 

pi 

l Pl 

~----i 
V2+F2 

CONDIC!CN NORMAL 

l
Pl 

Vl2+f1L_,, 

P21 '-...Tl2 

---4----i 
V2+F2 

Vl2+Fl2 l Pl 

-""" P21 Tl2 
--4.,----i 

V22+F22 """ 
T22 

:P2 l 
-->----i 

V.2+F2 

CCMlICION ANORMAL 

Pl 

Vl2+FlL-.l 

P2l ""-,. Tl~ 
--7 

V2+F2 

P2l 

r2 
--> 
~22+F22 
T22 P2l 

---4-----1 
V2+F2 

CONDICION ANORMAL 

V22+F~;,.""----l 

T22 

a:NDICION ANORW\L 
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ARBOLES DE CARGA 

TORRES DE REMATE 

V.L....., r 
P2 l ""' Tl 

V2---+ "-.,. . 

T2 

~i 
v2--" ~ 

T2 

CONDICION NORMAL 
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r vg_, 
"""'Tl 

V22 

1P2 

---" V2 

co.NDICION ANORMAL 
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'l'ORRE DE REl·í\TE 'l'lPO DELTA 

'l'ORRE DE REMA.'IE TIPO OEL'fü 

'l'ORRE DE SUSPENSICN 'IORRE DE J\?UJT.JJ 
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m:;<m'A TIPO TORRE 1Xl3.LE CIIOJITO 

TORRE DE &JSPENSIOO TORRE DE SUSPENSICN 
!XllLE CIIOJITO 
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TEMA IV1 

INCOTERMS. 

4.1 DEFINICION. 

INCOTCRMS, palabra del vocablo inglés que agrupa las 
si'labas iniciales des 11 International Commercial Terms 11

, lo que 
traducido al espal'tol ser1 a, ºTérminos Comercial es 
lnternacionales 11

• Se pueden definir, como el conJLmto de 
DERECHOS Y OBLIGACIONES del comprador y el vendedor, en lo que 
se refiere al transporte de la mercaderi'a; emitidos por la 
Cámara de Comercio Internacional, para regular el mejor 
desenvolvimiento de los contratoB de compra-venta efectuados 
entre empres•s de diferentes naciones. 

Log lNCOTERMS han sido publicados en varias ediciones, la 
t.lltima de ellas, el 1 de julio de 1990. Es sumamente 
importante tomar en cuenta que. los INCOTERMS NO SON DEROGABLES, 
esto significa que las primeras ediciones todavia están 
vigentes. 

4.2 BREVE RESENA HlSTORICA. 

En el desarrollo del Comercio Internacional, a menudo las 
partes que interveni' an en un contrato de compraventa, 
desconocían la~ prácticas comerciales utilizadas en el 
eHtranjero, lo cual provocaba malentendidos dificultando el 
desenvolvimiento de las negociaciones. 

Fué así como diferentes organismo~ 1nternac1onale•, 
trataron de normar los derechos y obligaciones de los 
vendedores y compradores, public~ndose las reglas de Varsovia y 
0Mford, la Haya y Hamburgo, los términos R.A.F.T.O. y algunos 
otros. En 1936, por primera vez la camara de Comercio 
Internacional <CCI>, emite los Términos Internacionales de 
Comercio, que poco a poco han sido adoptados por el mundo 
entero. 
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Debido a la acelerada evolución de los medios de 
transporte y de comunicacidn 1 la cc.1 h.¡1..h,echo var~a~ revisiones 
de 1 os INCOTERMS, dándose 1 á primera · de el 1 as en l 953 . y 
posteriormente en 1967, 1976, 1980 · y 1990. Nuevamente es 
preciso recordar, que 1011 Términos Internacionales de Comercio 
no son derogables, por tal motivo cuando se elabora un contrato 
de compra-venta, se debe indicar la leyenda: ºQuotation subject 
to the INCOTERHS 90 11 (cotizacidn sujeta a los lNCOTt::RMS del '710, 
o a la publicacidn que nos retiramos). 

La publicación de los lNCOfERMS de 1990, ha tomando en 
cuenta dos Qrandes avances del transporte de la mercaderf a: el 
tranaporte multimodal y Ctl uso del "intercambio electrónico de 
datosº (EDI>. En algunas legislaciones nacionales, 
principalmente en Europa, se identifica como documento leoal, 
aquel que ha sido transmitido por fax, télex o de computador a 
computador • 

. ,· 
En l·a· ~ctl.ialidad~ Ca!?i todos loa paises del planeta están 

reQidos por los INCOTERMS; a ·ex~eP~id~ de los ~EUU, .y~ que 
algunas empre&as siguen utilizando los ·términos RAF.TO. No· 
obstante debemos tener mucho cuidado de las costumbre'3 locales 
de cada país, donde se han dado a traducir los INCOfERMS y 
substituirlos por la& siglas del idioma local y en algunos 
casos los han ad~ptado a sus propias costumbres. 

4.3 PRESENTACION DE LOS INCOTERHS. 

Para ,la mejer comprensión e interpretación de les 
INCOTERMS, los mismos. han sido agrup.ados en 4 diferentes 
categori 1!115 1 c"ada uni\ di? el 1 as CDf'.I. sus ·propias caraci:erfsti cas y 
distingu1e!ndose entre sºi, por ia primer.3 lefra del lÑCOTERM. 
Asf se originan los grupos: E, F, C y D. 
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4.3.1 CLASIFICAC!ON DE LOS INCOTERMS. FIG. 4.1. 

1 1 1 SIGNIFICADO 1 SIGNIFICADO 
1 GRUPO 1 SIGLA 1 INGLES 1 ESPANOL 1 ___ 1 _____ 1 1 _________ _ 

1 1 1 1 
1 E 1 EXW IEX WORKS IEN FABRICA. 1 ___ 1 1 1 _________ _ 

1 1 1 
1 ~CA 1 FREE CARR 1 ER 1 FRANCO AL TRANSPOR-
1 1 ITISTA. 
1 1 
1 FAS IFREE ALONGSIDE SHIP IFRANCO AL COSTADO 
1 1 1 DEL BUQUE. 
1 1 1 
1 FOB IFREE ON BOARD IFRANl:D A BORDO DEL 
1 1 1 BUQUE. 

1 1 1
1
----·------

I C CFR ICOST ANIJ FREIGHT ICOSTO V FLETE 
1 1 1 
1 CIF ICOST INSURANCE ANIJ ICOSTO, SEGURO V 
1 IFREIGHT IFLETE. 
1 1 
1 CPT 1 CARR lf\GE PA lO TO 1 PORTE PAGADO HASTA 
1 1 1 
1 CIP ICARR!AGE ANO INSURAN-IPORTé V SEGURO 
1 ICE PAID TO IPAGADO HASrA. 

\ \---------- ----------
1 D DAF 1 DELIVERED AT FRONT!ER 1 ENºíREGADO EN FRON-
1 1 ITERA. 
1 1 1 
1 DES IDELIVERED EX SHIP !ENTREGADO SOBRE 
1 1 IBUQUE. 
1 1 1 
1 DEll IDELIVERED EX OUAV !ENTREGADO SOBRE 
1 1 IMUELLE. 
1 1 
1 DDU 1 DEL!V<:REO !JUTV 1 ENTREGAUO, DERECHOS 
1 IUNPAID INO PAGADOS. 
1 1 1 
1 DDP 1 DELIVERED DUTY PA!U 1 IONTREGADO, DERECHOS 
1 1 1 IPAGAUOS. 

1_. __ 1 1 '----------
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4.3.2 INCDTERMS V CONrnAlDS DE COMPRA-VENTA. 

En los contratos de compra-venta internacional, l.:i 
mercaderra objeto de la negociación, tendré que ser 
transportada del pai"s del vendedor •l pafs del comprador, éste 
proceso podemos describirlo en los siguientes pasos: 

- Firma del contrato de compra-venta. 

- Fabricacidn de la mercader1a. 

- Embalaje de la mercaderi'a. 

- iransporte nacional de la mercaderia. Cuando la misma es 
llevada al puerto de embarque, o al aeropuerto de salida, etc. 

- Trámites aduaneros de exportación. 

- Transporte internaciqnal. (barco, avión, etc.> 

- Tr4mites aduanero& de importaciOn. 

- Transporte nacional al almacen del comprador. 

Loa INCOlERMS, regulan la actuacidn de! vendedor y el 
comprador en @ate proceso, asi, la cantidad de derechos y 
obligaciones comprendidas por cada INCOTERM es la mi~ma, lo que 
varia es cuales son responsabilidad del vendedor y cuales 
corresponden al comprador. 

Generalmente se debe procurar utilizar lNCOTERMS donde el 
vendedor se encargue de los trámites y procesos propios de su 
pai's, como son: El transporte nacional hasta el transporte 
internacional y los trámites aduaneros de exportación, por lo 
tanto el comprador •e encargaría de los ~remites aduaneros de 
importacidn y del transporte nacional hasta sus bodegas. 
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El grupo E. se considera de "sal ida", solo abarca un 
Término Comercial Internacional y se caracteriza por enumerar 
la mi'nimas obligaciones al vendedor, ya que éste, solo 
fabricará y embalará el producto, provocando que el comprador 
asuma el mayor n~mero de obligaciones a que conlleva un 
contrato de compra-venta. 

El grupo F se caracteriza principalmente porque el 
comprador asume el costo del transporte principal, asf que la 
máxima obligación del vendedor termina cuando entrega la 
mercaderi'a al transportista indicado por el comprador. 

El grupo e, usualmente es mal interpretado, no obstante 
que el vendedor debe contratar y pagar el costo del transporte 
principal, sus máximas obligaciones y responsabilidades, 
terminan en su propio pai'!S. Esto quiere decir que cuando la 
mercaderra ha sido cargada en el transporte principal, 
autom4ticamente se finiquitan las responsabilidades del 
vendedor. Va que el vendedor es quien se encarga del 
transporte principal, la póliza-de seguro puede ser adquirida 
por el vendedor o por el comprador, segun el INCOTERM escogido 
para la negociacidn. A los contratos amparados bajo los 
terminas del grupo e, se les conoce como contratos de embarque. 

El grupo D contempla el mayor numero de obligaciones del 
vendedor, al igual que el grupo e, el vendedor contrata los 
servicios del transportista principal, pero su re"sponsab1l idad 
termina en el pafs del comprador, por tal motivo la adquisicitn 
de una pdliza de seguro es una obligación intrtnseca del 
exportador. Asi' como el INCOTERM EXW indica el m1nimo de 
obligaciones del vendedor, el INCOT~RM ODP enumera el mayor 
ndmero de las mismas. A los contratOs elaborados bajo el grupo 
D, se les conoce como contratos de destino. 
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4.4 OBLIGACIONES QUE REPRESENTAN LOS INCOTERMS A CADA UNA DE 
LAS PARTES QUE INTERVIENEN EN UN CONTRATO DE COMPRAVENTA 
INTERNACIONAL. 

4.4.1 GRUPO E. 

EXW1 
En f•brica, indicando lugar convenido. 

- TIPO DE TRANSPORTE1 Todo tipo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR. 
Poner la mercanci'a a disposición del comprador, en el 
establecimiento propio del vendedor. Este término representa 
la mi'nima obligación para el vendedor. 

- OBLIGACIONES DEL COMPRADOR. 
Elagir modo de trvinsporte y soportar el costo y riesgo 
intrfnsecos del miamo hasta su propio almacén. Adem4s de 
llevar a cabo todos loa trámites y permisos aduaneros, tanto de 
ewportacidn como de tmportaci6n. 

4.4.2 GRUPO F. 

FCA1 
Franco transportista, indicando nombre del lugar convenido. 

- TIPO DE TRANSPORTE1 Todo tipo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR. 
EntraQar la mercanci' a al transportista designado por el 
comprador, en el lugar convenido. Los derechos y formalidades 
de exportación son a su cargo. 

- OBLIGACIONES DEL COMPRADOR. 
Elegir el modo de t.ransporte y el transportista. Sufragar 
todos los trámites riesgos y gastos de la mercancia al ser 
transportada, desde el momento que· el transportista se hace 
cargo de la misma en el lugar convenido y hasta su lugar de 
destino. 

IV-6 



lNCOTERHS 

FAS1 
Franc:o transportista, indicando puerto de embarque convenido. 

- TIPO DE TRANSPORTE: Solo para el transporte mari'timo. 

- DBLlGAClOl~E.S DEL VENDEDOR. 
Colocar la merc,;i.nci.a al costado del buque, en el lugar 
designado por el comprador, en el puerto de embarque convenido. 
A petición del comprador, debera prestar todo tipo de ayuda 
para la obtenc1dn de las autori~ac:iones necesarias para la 
exportacidn de la mercancia. 

- OBLIGACIONES DEL COMPRADOR. 
Elegir naviera y facilitar el nombre del buque al vendedor. 
Pagar el flete y soportar todos los riesgos propios del 
transporte, desde que el vendedor coloca la mercancia al 
costado del buque. Obtener todas las 11cencias o 
autorizaciones necesarias para la exportación e importación. 

FOB: 
Franco a bordo, indicando puerto de embarque convenido. 

- TIPO UE TRANSPORTE: Solo para el transporte mar1'timo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR. 
Colocar la mercanc:fa a bordo del buque elegido por el c:omprador 
en el puerto de embarque convenido. Las tormal1dades de 
exportación son por su c:uenta. 

- OBLIGACIONES DEL COMPRADOR. 
Designar y reservar el buque, absorver los gastos y riesgos 
inherentes del transporte desde que la mP.rcancl' a es~e a bordo 
del ·baÍ-co. lramitar permisos de importación. 
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4. 4. 3 GRUPO c. 

CFR1 
Costo y flete, indicando pL1erto de destino convenido. 

- TIPO DE TRANSPORTC: Solo para transporte mari'timo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR: 
Se ocupa de contratar el buque, siendo por su cuenta el flete, 
las formalidades de la e>:portacidn y la carga. 

- OBLIGACIONES DEL COHPRAílOR. 
Soporta cualquier gasto adicional y el riesgo de la pérdida o 
deterioro de la mercanci'a desde el momento que la misma ha 
traspasado la borc;ta del buque. Realizar trámites de 
importacidn. 

c11=: 
Costo, seguro y flete, indicando puerto de destino convenido. 

- TIPO O~ TRAN;iPORTE::: Solo para transporte mari'timo. 

- D~LIGACIONEo DEL VENDEDOR. 
, Se ocupa de contratar el buqL1e, siendo por su cuenta el flete, 
las formalidades de e>:portacidn, la carga y la obligacibn de 
proteger li3. mercanci"a con una póliza de seguro por un importe 
mi'nimo de lh.lh de su valor. 

- OBLIGACIONéS DEL GOMPRADOR. 
AunqL1e el vendedor contrata el seguro de la mercancia, el 
benefic1ar10 de la pdli;:a será el comprador. f'or tal motivo, 
los riesgos del trasporte corren a cargo del comprador. 
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CPT1 
Porte pagado hal&ta... lndicando lugar de destino. 

- TIPO DE fRANSPIJRlc: Todo tipo. 

- OBLlGACIONES DIOL VENUEUOR. 
Contratar y pagar el transporte de la mercanc:1a hasta el lugar 
de destino convenido. Uc:uparse de las formalidades necesarias 
para la exportación. 

- OBLIGACIONES DEL COMPRADOR. 
Soportar cualquier riesgo intrínseco del transporte de la 
mercaderi·a, desde el momento que el vendedor la entraga ai 
primer transportista, asi' mismo, absorber cualquier gasto 
adicional (carga, descarga, etc .. ). 

CIP1 
Porte y seguro pagado hasta... Indicando lugar de destino. 

- TIPO DE TRANSPORIE: Todo tipo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR. 
Contratar y pagar el transporte de la mercancfa hasta el lugar 
convenido. Además, proteger la carga con una póliza de seguro, 
contra da~os o pérdida total. por un m1nimo del llO'l. de su 
valor. Cubrir Las necesidades para La autor1zacidn de la 
exportacidn. 

- OBLIGACION~S DEL COMPRADOR. 
Ya que la mercancía viene protegida por una póliza de seguro, 
los riesgos de transporte por ende, están implícitos· en dicha 
pdliza, más sin embargo, conviene que tanto el vendedor como el 
comprador, se pongan de acuerdo para nombrar al beneficiario 
del seguro y éste, en caso necesario, se haga responsable de 
los trámites del cobro del mismo. 
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4. 4. 4 GRUPO DI 

DAF: 
Entrega en frontera, definiendo la frontera en cuestion. 

- TIPO DE TRANSPORTE: Unicamente terrestre. 

- OBLIGACIONES DEL VENO~DOK. 
Contratar el transporte y soportar los riesgos del m1smo, hasta 
el lugar convenido en la frontera, pero sin pasar la aduana. 
Además de ocuparse de los trám1tes de exportación. 

- OBLIGACIONES DEL COMPRADOR. 
Hacerse cargo de la mercancia, asumiendo todos los gastos y 
riesgos, desde que la ésta ha sido pu2sta en el lugar convenido 
de la frontera. Real.izar trámites de importación. 

Este INCOTERM, es el Unico donde el transporte internacional es 
compartido por el comprador y por el vendedor. 

VES: 
Entrega sobre buque, ind1can~o puerto de destino convenido. 

- TIPO DE íRANSPORlE: Solo transporte marf timo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR. 
Elegir buque, pagar flete, realizar trámites de e>:portaciOn y 
soportar riesgos del transporte, hasta e! puerto de destino, 
colocando la mercadería a disposición del comprador sobre el 
buque sin despacharla en aduana para importación. 

- IJBLIGACIONES IJEL COl1PRADOR. 
Asumir gastos y riesgos d~sde el momento en qL1e Ja mercancia 
comienza a ser descargada en el puerto convenido. Obtener 
permisos de importación. 
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DEO: 
Entrega en puerto, con derechos pagados, indicando puerto de 
desttnO. 

- TIPO DE TRANSPORT!:::s Solo transporte maritimo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR: 
Contratar el buque, asumir todos 106 riesgos inherentes del 
transporte y maniobrag de descarga, hasta colocar la mercancfa 
sobre el muelle del puerto de destino. Obtener las licencias 
de exportación e importación, pagando !os impuestos que se 
generen. 

- OBLIGACIONES DEL COMPRADOR. 
Asumir gastos y riesgos en los que incurra la merc:anci'a, a 
partir de que el vendedor la colocd sobre el muelle del puerto 
convenido. 

DDU: 
Entrega de la mercancía con derechos NO pagados, indicando 
lugar de destino convenido. 

- TIPO DE TRANSPORTE1 Todo tipo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR. 
Poner la mercancía a disposición del comprador, asumiendo 
riesgos hasta el lugar convenido, en el pai's importador, 
satisfaciendo los gastos de transporte incluyendo la descarga. 

- OBLIGACIONES DcL COMPRADOR. 
Es por su cuenta el despacho en la Aduana, derechos e impuestos 
correspondientes de la importac1dn. Así mismo, correrá con los 
gastos y riesgos de la mercanci'il desde que el vendedor la 
deposita en el punto convenido. 
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DDP: 
Entrega con derechos pagados, indicando punto de destino. 

- TIPO DE TRANSPORTE• 1"odo tipo. 

- OBLIGACIONES DEL VENDEDOR. 
Soportar todo& los gastos y riesgos que implica el transporte 
de la mercanci"a, hasta el punto convenido en el pais 
importador. Igualmente llevar a cabo todos los trámites 
necesarios de la exportacidn e importación, cubriendo las 
erogaciones que estos generen. Este es el INCOTERH que 
representa la máxima obligacion del vendedor. 

- OBLIGACIONES DEL COMPRADOR. 
Hacerse cargo de la mercancía asumiendo todos los gastos y 
riesgos, desde que el vendedor la depositó en el lugar 
convenido. 

En los términos <EXW, FAS> y CD~o, DDP>, el comprador y el 
vendedor debe obtener los trámites de exportación e importación 
respectivamente, lo cual muchas veces se ve imposibilitado a 
realizar totalmente. Por tal motivo, se debrá evalu~r tal 
s.ituacidn cintes de aceptar éste tipo de lNCOTERM. 

En algunos casos, en los lNCOTERl1 DEO y OUP, es Válido si 
ambas partes están de acuerdo, afradi r las pal abras ºVAT, 
UNPAID 11 al INCDTERN, lo que significa que el vendedor NO pagara 
el !VA. 

Para facilitar el entendimiento de la diferencia de los 
INCCJTERNS, a continuación, se elaborara un cuadro de resumen1 
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4. 5 CUADRO RESUMEN IN~OTERMS. 

ISIGLASl TIPO OBLIGACIONES DEL 
VENUEOO~ 

DBL 1 GAC l ONES DEL 
COMPRADOR 1 llRANSPOklEI 

;-~: '~---------~,----------~ 
1 EXW noca TIPO !DESIGNAR lRANSPOR"lt1 IDESil:iNi-lí< TRANSPORlE1 
1 1 IPAGAR FLETE1 :PAGAR FLETE: sf 

1 FCA 

1 IRlESGO HHSIAI IRil:.~GO Dt.SDE: 
1 IS1.1 misma t<!ibrica. IAlmac:on del vendedor. 
1 IPOLlZA DE éEGUR01 no \PDLiZI-\ Ot.:. SEGLIRO: si" 
1 lf-ORl1ALIDAOE.S Dt 1:.XPORIAClONll-ORMALIUf.tút::.S DE t::.XPORíACIONl 
1 IE lHPORíAC.:lON: ninguna \E lMPUklt~t.:lON: nmbas 1 

:----' 1 1 

1 TODO TIPO 
1 
1 

IDESIGNAR IRAN!JPORTE.: no \DESIGNAR TRANSPOí<TE1 st' 
IPAGAR FLEIE1 no \P/\GAR FLETE: si' 
IRIESGO HASTA: entregar al IRltSGO Ot.SDE: transportista! 
llransportista designado. \designado recibe merc:aderial 
IPOLIZA DE SEGUR01 no IPDLlZA DE SEGUROt sí l 
1 rORl1AL I DADES DE EX.POR rAClON: FORMALIDADl::.S DE EXPORTACIONI 
IE IMPORTACIUN:e>eportac1on 11:. lMl-'OHTACION:1mportac:16n 1 

----' '~---------~ 
FAS 11ARlllMO IDE.51GN/:1R Tí<llN5PORTt.: no ~Dé.tilGNl\R TRHN!:iPORTC.1 sí 1 

IP11fü1R t-LETE: IPAGi~R FLElE.: st 1 
lklt.tJbO Hfil>I~: entrt:1g<1.r· mt:ir· lR1LGGO OE5Dt.: <::e ~ntrf"t)") 1 
lcadf"ria co1:>tado dc1 buq1,.1c :merc.1dcria costado buque 1 
lPOL!ZA o~ !:;l::::GURU: no JPOLIZA 01:: !;;EGURU: 51' 1 
H-0Rt1ALI0AOES DE. t:.:.<PORrACIOc-41FtJRl1A.LIDADEti DE C:.O.:PORíAC.lONI 
IE JMl-'ORlAClUN:n1nguna IE IMPOIHACltJN:ambas 

----'~~-~----
1 FOB I MARITIMO IDC.SIGNAR lk{~NSPURTC.1 no lDE.!:>lGNmi Tt<ANSPORIC.i 

. • IPAt.:iAR FLElt:.1 no lí .. HGHí~ fLE.11:.: IH 
IRIESGO HH5Hh colocar mer- IRil::SúO OE.SDE.1 mercat1er1 a a 
lc:ader1·a a bordo det buque :bordo buque des1gnado 
IPOLIZA DE Sl::.GUR01 no IPOLlZH DE SEc..GURCu st 
:FORMALIDAOl::S fJC: i:.t.POR.1ACI01>11f-ORl1~Lt0AuE.S út:. E..<PORlALlON: 

1 . IE lMPOklAClür~: e)~portac:1ón :E. IHl-'WHALION1 1mpcrtac1on 
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JSlGLASl TIPO l 
l 1 fRl-\NSPURTI:: 1 

OBLlüAClONl:iS IJE.L 
VENDEDOR 

OBLIGACIONES DEL 
COMPRADOR , __ , ____ -----------

: 1 1 
CFR MAHITJNU 101=.SlGNAR JH1-1NSlºOHIE: si IDl:::SIGNHH lf<ANSPOHTE1 

IPkGHR FLC.TE: si' IPAGAk 1-U.IE: no 
IRIE.SGO HA"dlt·H colocar mer- IRlf;.SGO Dé.501:.: mercaderia 
lcaderia a bordo del buque lestá a bordo del buque 
IPOLiZH DE St:.tiURO: no !POLI LA DE St::GURU: sl" 
1 F-ORl1HL l UADE.S DI:. t:. )".POí~l f-IC J ON: füRMHL 1 l!HD~S DE 1:.XPURl f-\t.: ION 1 
IE lMPOHTACIUN: e~:partac1cn IE lt11-'0RlllCION: importaciOn 1 

',--'----11 ~ 
ClF MARI t lNO IDE.~IGNHR lAANSPORlE: si' :OESIGNAH THf\NSPORll:.: no 

IPAGAR FLC.TE: si" IPAGAR t-Lt.lE: no 
IR!ESGD HASTH: colocar mer- !RIESGO úE:.SUl:::: merc:aderla 
lcaderi'a a bardo del buc:iue lesta a bordo del buQuc 
IPOLlZA DE bEGURO: si IPüLIZA Dl:. 61;:liURO: no 
1 FORMALl DADl:.5 DE EXPORH\C ION 1 FORl1f-\L IDAOES DE k::XPORT Al.; lON: 

1 IE:: IMl-'OkTACION1expor-tai:iCn IE:. lMF·UffIACION:1mporta.c:1on :--:----: :-----------
CPT 11000 TIPO :DESIGNAR TRANSPORlE: sl !DESIGNAR lRANSt-'OIHE: no 

1 IPf.:iGAR FLEIE: sl lf-'AGAR FLEfE; no 1 
1 llHE.SGO HA51A: entregar mcr-IRIESGO DESDt::: rec::be merca-1 

lcadería a transportista tdería el transportista 1 
IPOLIZA DE SE.GURO: no IPOLlZA DE. SEGURU1 si' 1 
1 FORMAL IOADE~ UE. EX POR íHClON 1 FORMALIUADES DE EXPORTAClON 1 

1 1 IEc. lMt-'OHlf-IClüN: enpcrtacion IE lMPORTAGION; importac:i.on 1 

'--'----' '---------~-
' 1 1 
t ClP : 1000 1 lPO IDES.lGNf-lí< TRHNSPORTE:.: si. IDESIGNAk TRANSPORTE: ne 

!PAGAR FLETE: si" IPAGAk FLETE: no 1 
!RIESGO HA5)A: entregar mer-IRIESGO Dl:.SDE: recibe merca-: 
lcadería a transportista lderia el transportista 1 
IPOLHA DE 8~GURO: sl' IPOLlU\ DE SEGURur no 1 
1 FORMf-\LI l>ADE.ti úE E::XPORl Al.:101~ 1 rtJR11ALIOADES DE EXPORll-\t.:ION 1 

1 1 IE .lt'\F'DIHAClUN: exportación IE lMPURTAGIUNr lmpcrtaclbn , __ , ____ , '-----------

JV-14 



lNCffíERMS 

ISlGLASI TIPO 1 OBLIGACIONES DEL 
VENDEDOR 

OBLIGiiClUNES DE::L 
COMPHADOR 11 RhNSPORl C: 1 

1 '~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 
1 1 

DAF llC.RRES.IRE lDE.SIGtlnh TkANSPUhl"C.: si !DESIGNAR "fl\/'.\tfüPUHfE: si 

DES 

1 IPAG/.%R FLETE.: sí IPAGJ.U~ FLE.TE: sí 
1 IRIESGO HASlA:c:otor.:ar merc:a-IRIESGO OESDE;punto conveni-1 
1 ldería en frontera c:onven1daldo en frontera. 1 

IPOLlZA DE SEGURO: si' 1..-.0LJZA Dt:: !:il:.GUl-m: SÍ 1 
lfORMAL1!.MD1:.S DE EXPORlAClONIFURMALlDl-lDtS DE f;..<PORTAClONI 
\E IMPOFllAClON; miporti'lr:1on 11::: lMPDHíAt.:HJN: 1mportac10n. 1 

~~~~· 1 1 
1 1 1 

HARITlHO IDC:SIGNAR TRANSPORTE1 si' IOl::SlGNAH íRANSPlJRfE: no 1 
IPAGAR FLETC:: sl IPAG14t~ FLC.TE1 no 1 
;RIESGO HASTA1borda de buquelRit:.SbO DESDE1 Que da 1nic1ol 
lpuerto de dest1no, lla desc:arg.:1 de mercaderia 1 
IPOLIZA DE SEGUR01 sr IPOLIZA DE SEGUl~O: no \ 
IFORMAllUADES DE E:XPORfl-lCIONIF-ORl1¡'..\LIDADES DE EXPORfAClONI 
IE lMPOHTA[;lüN1~~portac:1on IE lMl-'OHTAClUN1importar:100 1 

---'----' 1 1 

DEO 

DUU 

1 1 
HARITlMO !DESIGNAR TRAN~POR1E1 si' IUE51GNAR TRANSPORTE: no 

IPAGAR FLETE1 si' lf'fiGAR t-Ll:::lE: no 
IRIESGO HASTA1c:oloc:ar merca-IRIE.SGO DESDE.1 que se rec:ibel 
lderi'a en muelle de destino. lmercaderi'a en muelle. 1 
IPOLIZA DE SEGURO; 91· IPOLlZA DE SEGURU1 no 
IFORM¡'..\I_ IOAOES DE EXPORTACtoN !FORMAL IOADES DE EXPORTACION 1 

1 IE INPORTACJON1 ambas IE JMPORlACION1 ninguna 1 

'----' 1 1 
1 1 1 
llODO TlPO !DESIGNAR lRAN.SPORTE: sl IDE5IGNAR lRAN!:iPORlE: no 
1 IPAGAR FLElE1 si lPAGAR l-Ll::TE1 no 
I :Rll;.SGO HASlA:lugar c:onveni-IRlE.StiO DE:.SOE:lugar c:onven1-I 
1 Ido en país de destino. Ido en su propio pa1s 1 
1 IPOLIZA DE ScGUí<01 si: IPDLlZk LIE SEGUk01 no 1 

11-"t!RHALIDADES OE t::XPORif.IG10NlfORMAL1UA0f:.S OC: EH .. DKTAL;lONI 
IE IMPOf<lACIUN: ei:portac10n :t=. JMPUP.IHClON: tmporti1C:l6n 1 

~--~·~~~~~~~~~~~ ~~~~~~~~~~~ 
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ISJGLASI TIPO 1 OfillGHCIONES 01:.L OBUGAt:IONt::S LrEL 
1 1 rRANSPORT~ 1 VE.1..¡oi;:ouR LU11PkHi.10R 

1 1 '~~~~~~~~~~~ 
j 1 1 

DDP 1·1000 TlPU IOl:::!::iIGNAR TRAN!::iPORfE: si 10.ESJGNHR lf~ANSPOIHE: 
1 IPAGAR FLETE: sf lf-"AGAH 1-Ltíl:::: no 

IRlt=:SGO HA!::ilAtlugar c:onven1-1Rlf:.5GO üESDE:Jugar conven1-I 
Ido en país de destino. Ido en su propio país 1 
lPOLIZA DE SEGURO: st' IPOLJZA Dt 6El3UROi no 1 
IFURl1ALIOADES DE EXPORTf\Cl0NtFORl1ALIDAOES DE EXPORTRCIONI 
\E JMPOR1ACION1 ambas lé. IMPORrACION1 ninguna 1 

4. 6 CONCLUSIONE.S. 

Una ve:! que hemos estudiado los JNl..:UfEkM~, podemos 
observar que en los grupos E, F y i.;; las responsab1l1dades del 
vendedor term1n°"'n en su propjo país, a diferencia del grupo o, 
en el cual, el e1<portaoar se responsab1l1za del transporte 
incluso dentro del país del comprador <e>:ceptuando el termino 
D~F,, bnstf'.'n p¡l\'scs donde lo!O. trtimitc~ de impcrt.:ic:itn d~bcm 
ser realizados por- personas con res1dem:ia local, 
1mpos1bilitando aJ vendedor c:umpJir con los lNCOíERMS DtQ v 
LJOP. f'cr tal motivo, volvemos ha acentuar nuestra posición al 
respecto y ancll1::ar conc1an::udamente nuestros alcances para 
poder cumplir estrictamente con lo indicado en el contrato de 
compra-venta. 

EL transporte es una actividad que tiende a sirnplif1carse 1 

~l u!5o del contenedor did origen al nac:1m1ento del transporte 
MULTIMUUHL, provocando 1.tna reaccidn en cadena en los organismos 
1nternac1onales 1 t'ud a~t 1 que la CCJ creó los INCOIERMS FCR 1 

C.:Pí v GlPJ los cuales están destir1ados mas "'-decuadamente a 
utlt1::arse en ~st.a modaJ1cad del transporte. 
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INCüf1':Rl1S 

En forma reiterativa vuelvo a e~poner la necesidad de 
indicar en el contrato de compra-venta, la edición de INCOfERMS 
a la que amparamos el mismo. Igualmente, extremar el cuidado 
de 1 as costumbres loca.les en el uso de los férminos de Comercio 
Internacional. 

4. 7 ARBITRAJE DE LA CCI. 

Las partes contratantes que deseen tener la posibilidad de 
recurrir al arbitraje de la ccr en caso de litigio deben 
hacerlo constar, específica y claramente en el contrato de 
compra-venta, o sino eHiste ningún documento contractual, en el 
intercambio de correspondencia que constituya el acuerdo entre 
ellos. El hecho de incorporar uno o varios INCOTERMS en el 
contrato o en la correspondencia, NO sustituye por si solo 
ningUn acuerdo para recurrir al arbitraje de la CCI. 

El texto de la cláusula tipo para el arbitraje recomendada 
por la CCI es la siguientes "Cualesquiera diferencias que 
surjan en relación con éste contrato serdn objeto de soluciái 
final con sumisidn al Reglamento de Conciliación y Arbitra.le de 
la ·cámar~ Jnternaciona1 de Comercío, mediante uno o mas 
arbi tros designados de conform1dad con dicho reglamento. 0 

IV-17 



TEMA V. 

DOCUMENTOS DE EMBARQUE: 

5.1 OEFINICION: 

Los Documentos de Embarque son una serie de contratos, 
certificados y testimonios escritos, que amparan la mercaderi'a 
objeto de un contrato de compraventa y mediante los cuales, el 
vendedor garantiza al comprador todas las condiciones pactadas 
en la negociación. Ademas, dichos documentos son la base de 
todos los mecanismos comerciales que se desarrollarán durante 
el desenvolvimiento del mismo contrato. 

A medida que en la historia se fué d1ver9ificando el 
comercio, igüalmente fué traspasando las fronteras de todos los 
pafses, dándose la necesidad de garantizar y proteger en ia 
·forma más amplia posible las diversas transacciones que se 
realizaban. 

Todo este auge comercial que se desató, origino el 
nacimiento de organismos nacionales e internacionales que 
intervendrian directamente en todas las negociaciones 
realizadas, ya sea normando, financiando o bien cert1f1cando 
diferentes aspectos del comercio. 

Cada pai's y cada entidad financiadora, regulan de una 
forma diferente los requisitos de un contrato de compraventa, 
las diferencias realmente .varian muy poco, no tanto en lo que a 
forma ae refiere, si no mas bien en cuanto a cantidad de 
requisitos se requieren. 
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DOCUMENTOS DE EMBARQUE 

Asi', por ejemplo el Banco Interamericano de IJesarrol lo 
<BID>, cuando financi'a un proyer:to, pide como requisito, que Ja 
parte vendedora llene formatos de" Certificado de Proveedor", 
propios de este organismo internacional. 

Los Documentos de Embarque que son imprescindibles en una 
negociación comercial sont 

- Factura 

- Conocimiento d• Embarque, ya sea terrestre, aérao o marítimo 

- Póliza de Seguro Documento opcional pero sumamente 
necesario). 

Más sin embargo, e>ti sten Documentos de Embarque que 
podri'amos enmarcarlos como secundarios, ya que no intervienen 
en todas las transacciones comerciale9, entre los cuales, 
figuran los siguientes• 

- Li!stag de Embarque. 

- Certificados de Origen. 

- Certiflcados de Calidad. 

- Certificados de. Pruebas. 

- Certtficadoa de Proveedor. 

- Etc:. 

Es mediante los Documentos de Embarque que tanto el 
comprador como el vendedor, podrán transportar la mercaderia, 
además de solicitar y obtener los permisos de importación y 
exportación necesarios; retirar de la Aduana la mercancia 
importada y hacer efectivo el cobro de la factura 
correspondiente; por tal motivo los Documentos de Embarque 
deberan ser especifico• y claros. Debemos tener en cuenta, que 
el personal que labora en las aduanas, desconoce términos 
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DOCUMENlOS DE EMBAROU~ 

técnicos, inclusive, muchas veces nunca ha tenido ningún tipo 
de contacto o conocimiento de la mercaderta que tendr~ que 
revi•ar y aforar para poder efectuar lo& tr~mites de 
desalmacenaje. 

A contim.tac1ón se detallarán cada uno de los diferentes 
Documentos de Embarque, se analizaran los datos más importantes 
que deben contener y se mostrarán copias de documentos rea!eg, 
planteándose posibles errores o discrepancias y sus posibles 
soluciones. 

5. 2 FACTURAS; 

La Factura es el documento comercial emitido netamente por 
el vendedor1 y mediante el cual el oferente realiza el cobro al 
comprador de las mercAncias o servicios vendidos. En la misma 
se describirá con detalle el concepto de la venta, además que 
servira de respaldo al comprador para efectuar cualquier 
posible reclamo. Dicho documento, funge como registro de · 
ventas del vendedor, siendo indispensable para cualquier 
funcidn que se involucre con la contabilidad de la empresa. 

s.2.1 PRINCIPALES DATOS CONTENIDOS EN UNA FACTURA: 

- Nombre o razón social del vendedor, asf como su domicilio. 

- Registro Federal de Contribuyentes y Registro del IVA. 

- Número consecutivo de Factura. 

- Fecha en que se realiza la Factura. 
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DOCUMENTOS DE EMBARQUE 

- Nombre y direccidn del comprador. 

- NUmero y nombre de la Licitación, número de la Orden de Compra, 
número de la póliza de üeguro y destino tinal de la mercancJa. 

- NLlmero o nombre de la Partida o "Item" de las bases de la 
Licitacion, que contempla la mercancfa facturada. 

- Cantidad y unidad de la mer-canci'a tacturada. 

- Descripcidn de Ja merc~nc1a. 

- Costo de venta unitario. (Costo FOB, costo C&F, etc.>. 

- Costo de venta total, en numero y letra. 

- Peso bruto y Pe&o neto de 1 a mercanci' a. 

- Declaracidn Jurada. <cuando es necesario>. 
"Declaro bajo protesta de decir lil verdad, que los datos que 
contiene ésta Factura, son fiel reflejo de la verdad, que los 
precios son los que prevalecen en el mercado y que et paí• de 
origen de esta. mercancia. e!i Mé>dco 11 • 

- Firma del representante legal. 

La forma de facturar las mercanctas o serviciog vendidos a 
un comprador, generalmente se describe en las bases de la 
Licitación, pero específicamente podemos contemplar las 
sigutentes: 
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DOCUMENTOS De EMBARQUE 

- Effiitir una Factura por el monto total de la transacción; de 
dat•, ae irán descontando los montos parciales pagados, tal y 
como lo indique la forma de pago establecida en las bases de la 
Licitación. 

- Emitir una Factura por cada concepto parcial indicado en la 
1orma de pago de laa bases de la Licitación. 

- Cuando ge trata de proyectos Llave en Mano, se pueden ir 
emitiendo 1acturas contra el avance de la obra <Estimaciones). 

5.2.2 FACTURAS CONSULARES. 

En algunas ocasiones, cuando se gana una licitación en 
otro pai's, la entidad licitadora puede solicitar para una mayor 
seouridad, que el oferente. emita factura5 consulares. Las 

·mismas se lográn llevando la factura comercial ante la embajada 
del pafs licitador establecida en el pa!s del vendedor. De 
esta manera, el consulado deberá verificar que los precios 
ofertados .son los mismos que rigen en el mercado, además 
igualmente verificar el origen de la mercader~·a. 

5.3 CONOCIMIENTO DE EMBARQUE. 

El Conocimiento de Embarque, respalda un contrato de 
transporte realizado ya sea entre el vendedor y el porteador, o 
bien entre el comprador y el Porteador¡ donde se especifica 
básicAmente la descripción y cantidad de mercancia que 
abordaron el medio de transporte, asi' como también el costo del 
flete. 
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DOCUMENTOS DE EMBARQUE 

Debemos aclarar que el conac1miento de embarque no es en 
si' un contrato de transporte, sino que verifica la e><istencia 
de éste. Ya que el contrato de transporte generalmente se 
celebra de forma verbal. 

5.3.1 PARTES QUE INTERVIENEN EN EL TRANSPORTE D~ MERCADERIAS. 

Las partes qL1e i ntervi en en en el desenvol vi mi en to del 
transporte de las mercaderías son; 

- Remitente, Fletador o Cargador: Es quien envía la mercadería. 

- Agente de Carga u Operador1 Intermediario entre el remitente y 
el dueNo del transporte. <no siempre interviene) 

- rransportista, Fletante, Porteador o Armadorz Duefto del medio 
de transporte. 

- Consignatario.- A quien va dirigida Jm mercadería, o bien el 
duefto de la misma. Se puede dar el caso que e.1 remitente sea 
el mismo consignatario. 

- Fletes Monto a p~gar por el cargador al porteador por el 
servicio del transporte. 

5.3.2 CLASIFICACIDN DE LOS CONOCIMIENTOS DE EMBARQUE. 

De acuerdo al tipo, naturaleza, objeto, causa y lugar del 
transporte, el mismo puede clasificarse respectivamente en1 
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DOCUMENTOS DE EMBARQUE 

- Aéreo, Marítimo o Terrestre. 

- P~blico o Privado. 

- De pasajeros o de carga. 

- Honeroso o gratuito. 

- Nacional o internacional. 

Por su frecuencia, el transporte puede clasificarse eni 

- Li'nea regul ar1 El trilhsporti sta ti ene definido un calendario de 
viajes entre un lugar y otro. 

- Línea no regular• El remitente o cargador debe contratar un 
transporte para un viaje en especi'fico, con o sin tripulación. 
A éste tipo de transPorte se le conoce tambien como CHARTER. 

Poi'" su forma, el transporte puede clasificarse en: 

-Unimodalr Se utili.::a un solo modo de 
consecuencia el operador emite un solo 
embarque. 

transporte, por 
conocimiento de 

- Intermodal segmentado: Se utilizan aJ menos dos modos de 
transporte, contratándose con diferentes f 1 et antes. Por tal 
motivo se emitirá un conocimiento de embarque por cada modo de 
transporte. 
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DOCUMENTOS DE EMBARQUE 

- lntermodal CombinadoJ Aunque se utilizan al menos dos modos de 
transporte, el contrato se celebra con un solo porteador, que a 
su vez subcontrata con otros transportistas, m~s &in embargo, 
solo se emite un conocimiento de embarque. La responsabilidad 
del fletante ante la mercaderia, varía según el modo de 
transporte en el que se haya averiado parcial o totalmente la 
1nisma. 

- Hultimodal; Funciona i9ual que •1 anterior1 con la ~nica 
diferencia que la remponsabilidad del transporti•ta •nte 
cualquier posible daho dé la 1nercaderia, ser4 la que represente 
mayor cobertura, segun las legislaciones vigentes. 

Vale la pena aclarar que cada modo o forma de transporte 
est.i legisla.da por diferentes convenciones internacionales, aún 
por enci~a de reglamentas nacionales, d•to sed~, por la libra 
autonomra de voluntad de las partes, plasmandose en el contrato 
de transporte. 

5.3.3 CARTA DE PORTE. 

Podemos definirla como el documenta qu• v1trifica la 
existencia de un contrato de transporte terreatre, •ntre un 
fletante y un remitente o cargador~ La emisión de dicho 
documento, es sindnimo de que el trAnspartista ha recibido la 
t1Htrcaderi; •• por tal motivo el porteador es totalmente 
reaponsable por la carga. 

Ya que el transporte terrestre de merc~derfas se d~ por 
vi'as de comunicación nacionales, debemos tener 11tucho cuidado 
con la legislacidn de cada país, asf por ejemplo en t'Wnctco, 
cualquier mercaderi' a que provenga de otro pat s por c•rreterat 
no podrá ser introducida por el cabezal o tractor foraneo, sino 
que en la fronter~, se tendrá que desenganchar el cont•nedor a 
carreta y volverlo a enganchar a un tractor perteneciente a una 
empresa nacional; y en algunos casos se tendrá que pasar la 
mercaderra de un contenedor a otro. 
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Cuando el transporte se realiza por ferrocarril, el 
documento que •mpara la mercadería se denomina Carta de Porte 
Ferrocilrri lera. 

5.3.4 CONOCIMIENTO DE EMBAROUE MARITIMO O BILL OF LADING. 

El transporte marítimo de mercaderías, se puede considerar 
COfftO el medio de transporte internacional más antiguo, por tal 
~otivo es el que se encuentra mejor regulado por las 
convenciones internacionales y del que más bibliografia y 
legi•lacidn existe. 

Loa contratos de transporte marttimo, por su miama 
esencia, tiene un gran ntlmero de divisiones o 
diversificaciones; p~ro podemos clasificarlas en dos grupos1 

- Contrato de fletamento o alquiler del buquer Pued_e ser por un 
Via'Je ( Voyage Charter>, o bien, por un tiempo definido <Time 
Chiillrter>. 

- Contrato de transporte de mercaderia: En éste caso, se contrata 
todos los servicios del buque para que lleven una cantidad 
definida de car9a, que ocupará un e&pacio parcial del buque. 

5. 3.4.1 CONTRATOS DE FLETAMENTO MARIT!MO. 

Los contrato5 de fletamento son ocasionados cuando .se 
manejan grandes volúmenes de carga, ·que ocuparan la totalidad 
del eapacio disponible del buque, o bien varias viajes del 
mismo. Igualmente cu~ndo se ocupará una parte definida del 
buque, una o mas bodegas. Dependiendo del tipo de fletamiento 
que contratemos, las responsabilidades legales de las partes 
que intervienen en el contrato, variarán en la cantidad de 
derechos y obligaciones de cada uno de los participantes. 
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Es muy conveniente tener en cuenta, que un buque se puede 
fletar de diferentes formas1 Ya sea que el armador conserve la 
conduccidn y administración del buque, o bien que la ceda al 
arrendatario. Que la trtpulacidn pase a tomar Ordenes del 
arrendatario, o bien arrendar el buque sin tripulacidn, lo que 
es conocido como fletamento a casco desnudo. 

Cuando es fletado un barco, el documento que ampara dicho 
contrato, se denomina Póliza de Fletamento. Má.s ain embargo, 
dste documento no sirve para desalmacenar la mercaderia, por 
tal motivo es necesario la emisión de un Bill of Lading <B'L>, 
que dependiendo del tipo de contrato que se haya establecido, 
la responsabilidad adquirida al emitir un S'L pasará o no, del 
fletante al fletador. 

5.3.4.2 CONTRATO DE TRANSPOkTE MARITIMO DE MERCADERIA. 

El contrato de transporte marítimo de mercaderia, 
generalmente se dá, cuando un flet•dor hace la ne;ociación con 
•l fletante, sin qua eKiata un documento de por medio, o sea de 
forma verbal. Aa1 que la emisión del B'L, viene a ser una 
prueba de la existencia del contrato, que acredita que el 
portwador ha tomado la merc•derfa a wu carQO y deberá 
entre;arla al consignatario indicado en el B'L. 

Una caracterfstica flM.IY import~nte del Bill of Ladino es 
que representa un ti'tulo valor, 11sto 10ignifica que el 
consi9natario puede endoaar el docut1tento a favor de otra 
p.,-sona, quien por su'puesto p•sar41 a ser duel'fa de 1 a 
mercaderra. La forma de hacerlo es escribiendo en Ja documento 
la ley&nda DELIVER TO ••··••••• y la firm•1 o bien, DELIVER 
·ro. • • • • . . • . ORDER y la firma. 

En casop de que el remitente o et mismo consignatario no 
quisieran que el .B'L fuera transferible, deberi emitirse un 
Bil 1 of Ladin9 "NO NEGOCIABLE". 
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Debido a que el transporte puede reali~arse por mar, aire 
y tierra, los Conocimientos de Embarque adquieren diferentes 
nambrein Bill of Ladtng, Gui'a Aérea y Carta de f.•orte 
respectivamente. 

S.3.4.3 DIFERENTES TIPOS DE BILL OF LAUINü. 

- B'L Embarcados Se emite cuando la mercadería está a bordo del 
buque y el capitán la ha revisado en "apariencia". 

- 8'L para emb&rque1 Sa emite cuando el cargador entrega la 
.. rcaderia en los almacenes del tran6portista. 

- B'L Directo o de principio a fina 8• da cuando por necesidades 
de la ruta del tr&nePorte debe de haber un transbordo, en este 
caso el transportista principal emitirá un B'L que cubrirá toda 
la ruta, indic4ndase Jos datos de los do• barcos. 

- 9 'L Cl••n on Board o l impio1 El porteador una vez que ha 
revisada Ja mercaderta, afirma que tanto la carga como el 
efftbalaje EN APARIENCIA se encuentran en buen estado. 

- B'L Dtrty on Board o sucios Cuando el capitán detecta1 Sacos 
usados, saco& viejos, sacos floJos, bultos manchados, envases 
viejos u o>eídados, flejes inauticientes o flojos, la mercaderta 
se carga con lluvia, ate. 

5.3.4.4 OBLIGACIONES DEL PORTEADOR Y DEL CARGADOR. 

Las obligaciones podemos clasificarla• en tres partes1 
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- Antes del viaje el fletante debes 

Atracar- la nave en el puerto de carga en la fecha convenida. 

Desarrollar todas las acciones para que la nave se encuentre en 
condiciones da navegabilidad. 

Cargar, recibir y estibar la mercadería a bordo del buque. 

emitir un Bill of Lading. 

- El cargador debes 

Tener lista la carga perfectamente embalada en la fecha 
convenida, en el puerto de carga o en los almacenes del 
tranaporti &ta. 

Si no se ha negociado Ja carga de la mercaderia al buque, el 
remitente debera contratar el equipo necesario para dicha 
accidn. 

Liquidar el monto originado por el transporte una vez emitido 
el B'L. 

Informar al transportista la composición de la carga, si oe 
trata de bienea pedecederos o explosivos o carQa peligrosa, 
ademas si se requiere algün cuidado en especial. 

Informar al consignatario la partida del barco y la fecha de 
llegada. 

- Durante el viaje el transportista debe: 

Transportar la mercader1'a dentro del plazo estipulado. 

Velar la custodia y el buen manejo de la carga. 
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- Oempues del viaje el transportista debe: 

Avisar el atraque del buque a la persona indicada en el B'L. 

Entregar la carga al consignatario. 

- El consignatario debe1 

Emitir una carta de recibo. 

Si el ~lete viene por cobrar, liquidar el monto establecido. 

5.3.4.5 DATOS PRINCIPALES QUE DEBE CONTENER UN BILL OF LADING. 

- Nombre o razdn social del transportista, además de BU direccitn 
y taletono. 

- Regimtros obligatorios. 

- N~mero consecutivo de Bill of Ladino. 

- Nombre o razdn social del embarcador, incluyendo su dirección y 
teléfono. 

- Nombre o razdn social del consignatario, generalmente es el 
comprador, incluir direccidn y teléfono. 

Nombre, direc:cidn y teléfono de la empresa o persona a quien se 
deber~ notiticar el arribo de la mercadería. 

- Nombre del buque y número de viaje que éste realiza a! mismo 
puerto. 
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- Nombre del puerto desde el cual se en vi· a la mercancia. 

- Nombre del puerto de destino. 

- Nombre del puerto de destino final. <cuando se permiten los. 
transbordos). 

- Lugar donde se pagará el monto del flete. 

- Nllmero de documento original. Por lo regular, se solicita al 
transportista que emita tres documentos originales de Bill of 
Lading. 

- Marcas. <todos los paquetes de mercader1a embarcado!i, deberan 
llevar una marca que identifique al consionat•rio, dicha marca 
se indica en las bases de la Licitación>. 

- Breve descricidn de la mercad~rta, forma de empaque y número de 
paquetes. ~ste es el concepto donde más errores se cometen por 
pQrte del embarcador. 

- Cuando la mercader-fa es embalada en contenedores, deber~ 
indicarse ei numero de identificación de cada uno de ellos. 

- NUmero y nombre de la LicitaciOn, nUmero de la Orden de Compra, 
numero de la póliza de seguro y todos loe demAs datos que 
sirvan para la pronta 1dentificaciOn del contrato que •mpara la 
mercaderi'a.. Esto es muy necesario cuando tse trabaja con 
grandes empresas que manejan varios contratos a la vez. 

- NL\mero de Fa.ctura o 
embarcada. 

Facturi'ls que amparan la mercaderia 
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- Pe&o Bruto y pe&o Neto. 

- Volumen de la mercaderia. 

- Costo unitario y costo total del flete. 

- Firma del capitán del barco o del representante de la naviera. 

5.3.4.ó TIPOS DE BUQUES. 

- Buque de carga a granel• Puede ser de liquides (buque tanque> o 
de sdlidoa <buque granelero). 

- Buque de carga general• Sin unitariza~ o bien unttarizada 
<buque de contenedo~es y buque roll en - roll of) 

- Buque de carga refrigerada. 

5.4 TRANSPORTE AEREO. 

Desde 1784 en Pari's, se reguló las ascenciones aéreas en 
;lobo, teniendo que solicitar permiso a la policía para poder 
efectuarlas. En 1910 en Verana nace el Comite Juridico 
Internacional de la Aviacidn y hasta 1929 se aprueba la 
Convencidn de Varsov1a, en la cual se sustenta jurJdicamente 
las Gui'as Aéreas actuales. 

Cuando se hace necesario que la mercaderla a transportar 
llegué con rapidez a au destino, debemos recurrir al transporte 
aéreo, que en lo general es el más costoso de todos los tipos 
de transporte existentes. 
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Para efectuar la aperacidn, es necesario que el remitente 
o expedidor, celebre un contrato de transporte con una compa~ia 
de aviacidn o tran•portista, quien a su vez para respaldar 
dicha negociacidn emite una Guia Aérea o Carta de Porte Abreo. 
Este documento servirá al consignatario para desalmacenar la 
mercadería. Debido a la gran rapidez del transporte, los 
documentos de embarque acompa~~ran al mismo. 

En el transporte aéreo por lo general la póliza de seguro 
es contratada con la compa~1a de aviación. 

Al igual que en los otros medios de transporte, una·vez 
que el transportista ha emitido la Guia Aérea, est~ respaldando 
el contrato de transporte, además de verificar que la 
mercaderi'·a esttil bajo su responsabilidad. 

Adeill•s del costo del flete, debemos considerar otros 
gastos originados por dste medio de transporte como •on1 
Embalaje especial, recogida y entrega de la mercaderi'a, pbliza 
de seguro y almacenaje; ya que los mismos son efectuados por el 
transpor-tista. 

A diferencia de los otros conocimientos de embarque, la 
guf~ aérea no es un título valor, o sea no se puede endosar, la 
merc,¡¡derl'• tendrá que ser retirada por el consignat,¡¡¡rio. La 
carta de porte adreo, se e>cpidli! en tres;, originales, 
identificados con tres colores diferentes1 Verde para el 
transportista, roJo para el consignatario y azul para el 
eKpedidor o remitente. 

5.4.1 AGENTE CONSOLIDADOR, 

Es muy común que en el transporte aéreo, existan los 
agentes consolidadores, quienes reunen varias cargas de 
diferentes eMpedidoras y contratan el tlete, con el fin de 
abaratar costos. 
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Cuando se trat• de una carga consolidada, se emite una 
vura ••rea madre <•aster air waybill), que es entregada al 
aoente consolidador1 y varias gui'as aéreas hijas <house air 
waybill>, p•ra cada uno de loa eMpedidores. 

5.4.2 TIPOS DE TARIFAS AEREAS. 

La tarifa del flete aéreo, al igual que en todo tipo de 
transporte, depende del tipo de mercadería, del volumen de la 
misma, ad•m4a de su pesoi pero euisten otros tipos de tarifas 
COfJIO son1 

- Tarifa mtnima1 E• una cuota fij~ que se cobra a envios 
peque~os, p•r• cubrir lo• oasto• administrativos. 

- T•rifa.narmala Generalmente se da para envtos hasta de 44 Kgs. 

- Tarifas por cantidad1 Se.fijan cuotas de ~O en 50 Kgs, o sea se 
tiene una tarifa ha•ta 100 Kos, después.otra de 101 a 150 Kge, 
y ast• •uca•i va,...nt•. 

- Tarifas preferenciales1 Estas se subdividen en1 

Tarifas clasificadasr Se aplica a mercadería especial, como son 
oro, restos martales, etc. 

Tarifas gubernamentales: 

Tarifas para carga unitarizada: Carga en contenedores. 

Tarifas contractualesr Derivadas en rutas de zonas especiales. 
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5.5 TRANSPORTE MULTIMODAL. 

Es lo más moderno en cuanto al transporte de mercaderia se 
refiere, ya que cuando es necesario transportar una carga en 
por lo menos dos tipos diferentes de transporte, el remitente 
solamente tendrá que contratar con un solo trasportista, lo que 
reduce en gran parte el molesto papeleo de los trámites, además 
de concentrar las responsabilidades intrfnsecas del transporte 
en una sola persona. 

Desde 1965 se ha tratado de normar el transporte 
multimodal; pero no es sino hasta 1991 que la Cámara de 
Comercio Internacional aprobd las nuevas reglas relativas a los 
documentos de transporte multimodal. 

5.5.1 CARACTERISTICAS VEL TRANSPORTE MULTIMODAL. 

- Al menos dos modos diferentes de transporte. 

-·Un solo transportista. 

- Un solo contrato de transporte. 

- Un solo conocimiento de embarque, documento de transporte 
multimodal <DTM>J que puede ser negociable o no negociable. 

- Una sol a póliza de seguro. 

- Lo mas conveniente es usar carga unitarizada. 

V-18 



DOCUMENTOS DE EMBARUUé 

5.6 MANIFIESTO DE CARGA. 

El manifiesto de carga es un documento que entrega el 
transpor-tista o porteador a la aduana del pai's de destino de la 
mercaderi'a. Los datos insc:rttos en el mismo deben coincidir 
perfectamente con lo que se indica en el conocimiento de 
embarque, ya qL1e si llegará haber alguna discrepancia, la 
aduana podri'a rechazar Jos documentos de embarque; lo que 
retrasari'a el desalmacenaje de la mercadería provocando el 
respectivo cobro de bodegaje. Ya que ni el remitente ni el 
consignatario intervienen en la elaboración del manifieste de 
carga, as muy conveniente aclarar con el transportita, que 
cual quier error cometido en éste lll timo documento será 
plenamente responsabilidad del porteador. 

5.7 POLIZA DE SEGURO. 

La pdliza de seguro es un documento que emite una compal'1i'a 
aseguradora a favor de cierta persona indicada en la misma. 
Como respaldo a un contrato efectuado entre el asegurador y el 
asegurado. La pdliza de seguro protege la carga contra 
posibles d•~os o pérdida total; y aunque no es un documento 
necesario para el desalmacenaJe de la mercaderi·a, es sumamente 
imprescindible que todo embarque vaya protegido con su seguro. 

Sin duda los documentos relacionados con el seguro son muy 
compl1cadosr pero debemos tener mucho cuidado en los siguientes 
puntos: 

- Monto del seguro y tipo de moneda. 

- Nombre de la compa~!a aseguradora. 

- Comprador del seguro. 

- Descripción de la mercaderia. 
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- Puerto de embarque y descarga. 

- Beneficiario del seguro. 

- Informacidn técnica. 

- NUmero de originales del documento. 

- Riesgos cubiertos. 

- Contra-firma. 

Los documentos que pueden emitir las firmas aseguradoras 
son1 Las pólizas, pólizas especiales y certificados. Estos dos 
~ltimos los llena el embarcador en los formularios que da la 
aseguradora, por lo tanto ea indispensable que sean 
contrafirmados por quien se especifique en los mismos. 

La pdliza de seguro es un documento transferible y su 
endoso e5 requerido cuando las perdidas han de pagarse a la 
orden del importador. Va que generalmente el vendedor es quien 
asegura la mercadería, claro esta que depende del término de 
venta en que se haya realizado la negociación. 

Es muy importante que el asegurador nos explique que 
riesgos son cubiertos por la póliza adquirida, debido a que 
existen algunas aver1as que no son reconocidas por las 
compatiías aseguradoras al menos que se indique lo contrario en 
la pdliza. Como ejemplo cit~remos los tipos de danos causados 
por las Avertaa Gruesas que pueden suceder en el transporte 
mari'timo cuando el capitan del buque daf"la la mercaderia 
voluntariamente persiguiendo un fin de mayor importancia o 
trascendencia. Cn éste caso la p6lizá de seguro puede ewcluir 
o no Sste tipo de averías. 
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5.8 DOCUMENTOS DE EMBARQUE SECUNDARIOS. 

Los documentos de embarque se-cundarios podemos anunciar-los 
asr, ya que no son necesarios para el desalmacenaje de la 
mercaderi'a. Más sin embargo 5on de suma importancia cuando el 
importador necesita proteger aun m~s su compra. Este es el 
caso de los Certificados, que pueden ser d~ Calidad, de Origen, 
Fi tosan l. tarios, etc. Que son expedidos por empresas ajenas 
tanto al vendedor como al comprador y que verifican que la 
mercadería cumpla con lo estipulado en la negociación. Claro 
está, que cada uno de estos certificados tienen un costo 
adi ci anal sobre la mercaderi' a; y que el importador deber a 
evaluar de acuerdo a sus necesidades. 

S. 8. 1 LIS'íAS DE EMPAQUE: 

Lam Listas de Empaque es un documento que expide el 
vendedor, en el cual se indica de que forma se embald la 
mercaderi' a y de cuantos bultos o paquetes o tarimas consta el 
embarque. Aunque no son necesarias para el desalmacenaje de la 
carga, su tenencia facilitará la rapida identificación de la 
misma. 

Cada vendedor tendrá su propio formato de Listas de 
Empaque, pero en general se deben contemplar los siguientes 
datos. 

- Nombre o ra~ón social del vendedor, incluyendo dirección y 
teléfono. 

- Nombre y razdn social del comprador, incluyendo dirección y 
telefono. 

v-21 



DOCUMENTOS DE EMBARQUE 

- Número y nombre de Licitación y número de Orden de Compra. 

- Número de Factura que ampara ei material descrito en la Lista 
de Empaque, lo más recomendable es que cada Factura se retiera 
a sus propias Listas de Empaque. 

- Nombre o número de Partida contemplada en las bases de la 
Licitacidn que ampara especi'ficamente la mercaderia. 

- Cantidad de bultos. 

- Descripción de los bultos. 

- Peso bruto y peso neto. 

- Dimensiones del Bulto, especiticando su volumen. 

5.9 ERRORES MAS FRECUENTES COMETIDOS EN LA ELABURAC!ON DE LOS 
DOCUMENTOS DE EMIJAROUE: 

En primer lugar, debemos visualizar a los Documentos de 
Embarque como un todo, evitando la jerarquizacidn de cada uno 
de ellos, ya que cualquier error cometido en cualquiera de 
estos documentos, es mas que suficiente para que la dependencia 
oficial correspondiente marque discrepancias y no acepte el 
trámite solicitado <ewportación, importación, desalmacenaje). 

Cabe hacer la aclaracidn que de acuerdo al país del que se 
trate e incluso de acuerdo a la dependencia que intervenga en 
cualquiera de los trámites que involucran a los Documentos de 
Embarque 1 puede variar la flexibilidad conque se acepten las 
discrepancias CerroresJ cometidas en dichos documentos. 
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La mayoría de los errores cometidos, son de car~cter 

mecanogr4fico o aritmético, por lo que no esté de mas comprobar 
varias veces el contenido de los Documentos de Embarque, ya que 
un error detectado a tiempo, nos evita fastidiosos trámites y 
muchas veces muy costosos. 

- Uisc:repanc:ias entre los pesos indicados en la Factura y los 
pesos indicados en el Conocimiento de Embarque. 

- Discrepancias entre la suma de los pesos de cada una de las 
Listas de ~mpaque contra los pesos indicados en los damas 
documentos. 

- La mala ejecución de una operación aritmética a la hora de 
multiplicar un precio unitario por su cantidad. O bien la mala 
sumatoria de las operaciones antes descritas. 

- Indicar en el Conocimiento de Embarque un numero de Factura que 
no corresponde. 

- En fin una serie de errores que podemos evitar facilmente, con 
el solo hecho de revisar nuestra documentacidn. 

E><isten errores de otra i'ndole que debemos tener muy en 
cuenta, cuando elaboremos nuestra documentacidn de embarque1 

- Si al9un equipo o estructura lleva consigo accesorios que se 
embarcan por separado del miembro principal, no obstante que en 
nuestra cotizacidn <en el caso que representemos el vendedor> 
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no se indica el precio unitario de cada uno de estos 
•ccesorios, debemos indic:.:1r dichos precios en la. Factura, ya 
que en caso de perdida o dat'to parcial, el segL1ro nos pagará el 
monto correspondiente a la parte que se averid, a menos que 
dicha parte involucre la infuncionalidad de la totalidad del 
equipo. 

- Es sumamente importante que en el Conocimiento de Embarque se 
settale perfectamente el nL~mero de piezas sueltas o bultos o 
tarimas (indicando el número de piezas embaladas) que comprende 
nuestro envlo. Por ejemplo, s1 embarcamos un equipo que está 
compuesto de tres piezas que posteriormente se unirán en campo, 
y en nuestra ~actura indicamosr Equipo X con tal precio, en el 
Conocimiento de Embarque se deber.a indicar, Equipo X c:ompuesto 
de tres piezas embaladas en tal forma (sueltas, en una tarima 1 

etc.>. No dejemos cabida a malas interpretaciones, recordemos 
que la gente ·de la aduana o de cualquier otra dependencia por 
lo general desconocer~ en si' la forma o utilidad del equipo, 
por lo tanto, Llni e amente c:ontempl an cL.1al quier embarque como 
cantidad de bultos. 

- Debemos tener presente Jos requisitos de importación a llenar 
que se presentan en algunos pai'se5 y que las bases de la 
Licitacidn no los :indican. Por ejemplo, en Costa Rica, 
cualquier solvente, pintura o producto qufmico 1 debera anexarse 
a sus correspondientes Documentos de Embarque, la composicidn 
química certificada de dichos productos. 

- Otro tipo de discrepancia muy usual, es ia que marca el banco 
del comprador, cuando el vendedor no presentó a su banco la 
documentacidn de embarque dentro del tiempo establecido en la 
Carta de Crédito. 

- Uiscrepancia indicada por el banco del comprador, cuando el 
vendedor menciona un n~mero de póliza de seguro equ1vocadñ. 
Otra discrepancia comLtn, cue1ndo el vendedor cobra en su f-"'actura 
un monto indebido respecto a io indicado en la Carta de 
Crédito. 
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Como podemos observar, e>tisten diversos tipos de errores o 
discrepancias que se dan en Ja elaboración de los Documentos de 
Emb~rque, por tal motivo, se reitera que la adecuada revisión 
de dichos documentos y el mayor conoc1miento que podamos 
adquirir de los requisitos legales enistentes del pa!s al que 
vayamos a. exportar, son las meJ ores armas con que podemos 
contar para evitar los errores antes mencionados. 

5. 9. 1 CURRECCION DE ERROR~S O DH;CREF'ANCIAS. 

Dependiendo del tipo de error cometido, será el _tipo de 
corrección que se podrá realizar: 

- Cuando se trata de discrepancias entre los Documentos de 
Embarque y la Carta de Crédito presentadas par el Banco del 
comprador, es suficiente con que el mismo comprador acepte 
dichas discrepancias y se lo haga saber a su banco por medio de 
un documento oficial. 

- Si se trata de un error cometido en la Factura o Listas de 
Empaque, el vendedor debe enviar una carta de correccidn o en 
el último de los casos una nueva Factura.. Ahora bien, si es 
que·faltd alguna descripción de datos o precios en la Factura, 
el vendedor puede enviar un a.nene de Factura. 

- Cuando se ha cometido un error en el Conocimiento de Embarque, 
debe s&r el transportista q1.tien lo corrija, ya sea en el mismo 
documento certificando su corrección, o bien, por medio de una 
documento certificado. 

Igualmente qui? como SL1ceáe con las discrepancias, asi 
mismo enisten diversos ti.pos de correcc1ones· pero es muy 
importante tener en cuenta, que para que se den éstas, tanto el 
comprador como el vendedor deben estar de acuerdo. 
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5. 10 EJEMPLOS. 

En la página No. v-2·1, presentamos copia de una factura 
que amparaba el suministro de un equipo para Costa Rica. La 
misma fué reehazada por no desglosar el prec10 unitario de los 
accesorios del equipo. De tal forma se proced1d a elaborar un 
anexo de factura, donde se indicaba dicho desgloce de precios. 

En las páginas Nos. V-28, V-29, V-30, y V-31; presentamos 
copia de las Listas de Empaque qt.1e amparan la factura de la 
página V-26. Si las observamos con detenimiento, encontraremos 
que existe un error, ya que en las Listas de Empaque se indican 
11 2 bases para válvulasº que no se indican en la Factura. 
Recordemos que los datos seftalados en la Factura y en sus 
correspondientes Listas de Empaque deben coincidir 
perfectamente. 

En la p.1.gina No. V-..$2, presentamos un tormato de 
Certificado de Proveedor, propio del Banco Interamericano de 
Desarrollo <BID>. El cual tendrá que ser llenado por el 
oferente, cuando este organismo financie un proyecto. 

En La página V-$3 y V-34, presentamos dos Cert1ticados de 
Origen, el primero de Venezuela y el segundo de Mexico. 

En las p.1.ginas V-35 y V-36, se presentan 2 Conoc1m1entos 
de Embarque Mari"timo, el primero ampara mercaderia r;uelta y el 
-segundo mercaderi"a unitarizada, o sea, transportada en 
contenedor. 
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~INTERNACl~NAL 
IA [)[ C.V 

14 
M!S 

1992.¡ 
AÑO 

R.F.C. EPN 880830 HP7 IVA 11170114 1 FACTURA No. 24 G 
NOMBRE 

NJTIFICAR At 

DGITIUro oosr>.RRICEIBE DI! ELl'J:l'RICI!Wl (ICE) 
APARTAD:> l 0032-1000, SAN JOSE, <llSl'A RICA.. 
TEL• 20-76-44/20-77-8'1. 
DGITIUro =rARRICEIBE DI! =mICIIWJ (ICE) 
APMTAOO 10032-lCXXJ, SAN JOSE, CDSTA RICA • 
....,.,., ?t\_"FI':. AA/'><\ - ~• 

OJIJRE: I,IClT/\ClOO PUIU.YC::.\ ~ 5250 FOIHJI..J\ 2 DE SISTIMl\S DE 'IUIJERJ.AS 
Y EC0IP0 PARA ACARRro Y REINYEO:!IOO DE LOS FLOJLOS GED'I'ERHICOS ORDE 
NIS DE IXHPRA NV39364 y 39617, PRfS'I'ND CR-PI, REF: XN-27571, CARTA 
DE CREDITO ~ 962-00--090406, DE OlM.QJIER POFlrn> DE ME:CCCO O vmE­
ZUEf.A. 

AS Prn COUI'RACT NO 5250 Dt\TED Jm.Y 15, 1991 Wl'IlI RmhRD 'ro MIID'l.­
VALLES GEOTHmil\L I'CMER PROYECr PRICE Trnli: C&F ruERTO CAIDERA 005-
TA RICI\. 

PAR'I'IDI\ lt ~ &SPFX::IALES. 

cmrmM> DESCRlPCION 

VM..VUl/\S DE ESrnm PATIA CAPACIDi\D 
DE SO TOtiEU.Dl\$, OJN ACCESOR.100. 

SEPARAOOR.F..S PJ\Rh CAPACIDM> DE 110 
'I'alEl.Aflh.5, CON .A.CCESORIOS 

SEPARAOOR PAM CAPACIDAD DE 50 
'l'Q.:S. CCJ'1 ACCESORIOS. 

'IUTJ\L C&F R1ER'I'O CALJ)f.AA, COSTA RID\ 

COSTO UNl'l'l\RIO 
C&F 
Yll<S 

1 '708,363.BO 

10'732,&12.BO 

5'734,848.90 

3 1 416,727.60 

21 '465,265.60 

5'73'1,B48.90 

30'616,862.10 

1 

ESTA FAC'IURA ES POR EL 75 % (SEmlI'A y cnm POR CIFNI'O) 
DEL Vl\LOR 'JUrAL C&F ruER'l'O CALDERA DE I.OS ITDiS IllDICA­
OOS EN L\ PARTE SUPDUOR, CXliPLIDlOO a::tl lA ClJ\usut.A SE­
TIM/\ rn<:Ioo (Cl DEL cxmRAro. 22 1962,646.58 

HECOO EN HEXICO. 

PESO BRUI'O: 32790 RGS. 
PESO NETO: 31820 KGS. 

TOTAL (VEINTIOOS ffiLI.ONES OOVECIENI'OS SESmTA Y DOS MIL SEISCIDITOS CUARENl'A 
Y SEIS 50/100 YENS JJ\PONFSES). 

v-21 



•• ·••· U!iTA DE EUPA. ACRfNC UST 
DD11HATARIO(?!UYD1): .. mruro C03TAnRlaN5e: oc nr:cnuaoAD 
DIRfCQ(Jf((AODRfSS) ~A.P.100!2-tOOO 

FACTtJRA No{IHYOICZ No.) 2'8 
PfDIDO(PlmDUSEORDl!R No.): 

OUDAD (aTl) : SAN JOse:. COSTA RIC.l , TU. 20 71.U 
HOTTF1CAR (!tOTIF'Y) : fi.l.05 MISMOS 
OfRfCOOfil (ADOOE35): 
QUDAO (aJY) : 
PUERTO DIBARQUI:: (SH!PPIHG P0Rn: MAHZAHILLO COLIMA MF.V 

PUfRTO OE DfSTlHO (OCTINATION): C.AlDERA, COSTA RICA 
TRAN9POATE CARR1ER : MARffiMO 

PARTIDA CAHTIOAD oe:sauPaON 
ITEM QUANTllY De::SallPTION 

No.~Ym9617 

OOOJMtNTOS QUe: .&COUPAÑAH: 
(ATI"AD-E> 000.JMEJl'TE) 

F.lCl\JRA COMERO.lL : 

!(".l)l.4EP~A!.!~i;:E) 

C6H1F1CAOO ORIGEN : 
CERT~CATE oi= OOICIN 

OJOOe:: UC.PUBLICA. !fo. S2SO FORMULA 2, 5'91YMAS DE TUDERIAS Y f:QUIPO!I 

PARA ACARREO y REJN'l'ECOON DE LOS FLUIDOS GEOTEJUUCOS, o.e. Ho. 03936.c y 
0:!9617, PRE!ITAMO CR~PI, REF~XN·27S11 CARTA DE CRfDCTO Ho.D62·C0-090'86, De 
OJl.l.QUIER PUERTO OE l.IEXICO O VENEZUELA, AS PEA COHTRACT No.l2SO 0.1.TED .,IJL Y 

1:1,1991 W1Tl1 REGARO TO MIRAVAllES GEOT'tclMl.l. POWrn ~OYECT PRICE"reRM ~ciF 
PUERTO CALDERA COS"T A RJC.t. POUZA. 00.. INST Jt<1. U·.500 

PARTIDA 1 EQUIPOS ESPECIAi.ES. 

2 BASES PARA VALVULAS DE ESFERA PARA CAPACIDAD De SO TIH 

DtMENSK>NES 

(LARGO x Al TO X ANCHO) : 1.306 x 1.306 x 0.6ZJ UTS e 1.20 w•3 

VOLUMEN TOTAL= 2.4 .,...3 

PESO BRUTO = 90 KG. TOTAL= 180 KG 

PESO NETO = 8'1 KG. TOTAL"'160KG. 

MARCAS INSTTTVTO COSTARRICEN!:-E Of ELECTRICIDAD 

: APARTADO POSTAL 100'2- tooo,:u.r~ JO:JE COSTA RICA, TEL 7& u no 718, 

j OIC No. tl3961T V 039364 UOUOON PUDUCA tlo.Si!SD, POUZA. ltlS. No.U .500 

IEMBAACAOOPOR, EPN INTERNACIONAL S.A. DE C.V. 
1 HECHO EN MEXICO. 
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~ INTERNAC.1~~· 
011.A. DE C.V •. 

US'TA O!: EUPA ACRrNC UST 
DaTlHATARIO (ll.J~): ftlSTTruTO COJrAnRICZJC:!IC De et.r:CTRIOOAD 
DIRl!COOH (ADOfless) : AJI, 10032- tOOO 
OUDAD (OTY) ; SAN .IOX: co~ A RICA. TI1 llCl T1 4' 

rmnricA.R (Non~ : fil.O' 1o11s:u~ 
ctRECOOH (AOOOES3) : 
OUOAD (ClTY) : 
PUfRTO EM8ARQUE (3HPPING POAT}: UAN1AMU.O COUMA Uf)(. 
Put:»IOi>e.~NO(Df:fTUU.TION): CA.l..OfRA, COSTA RICA 
mAHSPORTE CARRIER :l.lAJlITTMO 
PARTIDA c.umoAO ~IPOott 

m:M QUANTITY Of!SCRIPTIOH 

FACf\JRA H•(IHYOla! He.) '" 
PD>!DO(PUAOU.K OA~ "ol: 
Ko.03~ y 03:Mtl 
OOOJMENTD:I QUI! ACOMPAÑAM: 

(AlTAOE>OOCUMENTE) 
f:'ACTURA COM~O.ll.. : 
(COMERC.ll..IHVOIC!!'I 
<ZRTIFlCAOO ORIGEN : 
cmnne>.TE ~ ORIGlfl 

CUMC:: UC.PIJDUCANo. 5250 rORMULA.2, SS'TEMA:IOETU~l.U 'tl!QUIP09 

PAnA ACARREO y RElNYECCIOH DE LOS FUJIOO!I GEOTBIMICOS, o.e. "º· C3S3&( y 
039617, ~EST.lMO CR·Pl,Rl!F~><N-27571 CARTA DE CREIXTO ffo.962-C0-0904lS&, DE 
aJALQUtER PUERTO DE MEXICO O \IENEZUEl.A, AS PfR COHTRACT No . .5250 DATED .AJL Y 
15,l!J9t wm-t REGAROTO MIRAVAU.ES GEOn-ERMAl PCM'l::l1 PROYECT PRICETI:RM: ClF 
PUBITOCAl..OERACO'!JTARICA. POUZADe..IHSTJfo. U-:IOO 

PARTIDA 1 EQUIPOS ESPECIALES. 

2 SEPARADORES CON CAPACIDAD OC 110 TIH 
CON ACCESORK>S. · 

OfUENSkJNES 
(LARGO x Al TO x ANCHJ): 2-7S1t2.22x9.0S WTS = 60.13 M"3 

VOLUMEN TOTAf. = 120.27 Uª3 

PESO BRUTO= 11 900 KG. TOT At ... 23 800 KG 

PESO NETO ,.. 11 500 KG. 

MARCAS: IH~TVTO COSTARRICEHSE. DEEl.Ecm1aom 
APARTADO POSTAL 10032-1000,SAN JOSE COSTA RICA, Ta 2015 4-4' 20 na• 
Ole No. 039617 V 009364 UOTAOON PtJ&JClHo.52SO, POUtA INS. tia. U-500 

EMBARCADO POO: EPN INTERNACIONAL S.A. DE C.V. 
·HECHO EN MEXICO. 

SIERRA. MOJA.DA No 6211, LOMA.S DE CHAPULTEPEC, 110EO MEXICO, O.F, 
TELEX 176 1120Y 17G 1121, FAX~ nas y 6.20z:m, TEL. 294 ll n 



~'INTERNACl(S)~ 
1.A. DE C.V 

LISTA DE DlPAOUE CPACRING USTl 
Df:5TJNATARIO (llJYm): INSTITUTO C05TARRl<::fNS!!: DE fl..r.<:mlODAD 
ome:ca°"(ADOR~ : AP.100!2-1000 
auDAD (OOY) : SAN J0SE COSTA RICA• Ta 20 714' 
NOTIFlc.LR (l'IOTIFY) : ruo~ UI~°' 
DtAECCOH (AOORE3S) : 
OUOAO (OTY) : 
POERTO DI BAR QUE (SHPPING POAT): MAMUJ"llU.0 COUWA MEX. 

FUmTO De DfSOf'tOt~IUU.TIOt4): CA1.0ERA, COSTA RICA 
naH9POATE (C.\RRtER): Ma.Rmuo 

PAnTIDA CAHTIOAO 
f1Bj Q\JAHTTTY 

~JPOOtt 

DE~IPTIOfl 

FACTURA Ho(LtlVOl<Z Na.~ 2.ti 
PfDIDO(PUR~ ORDeR ria.): 
No,01936-4 T 03961'1 
OOOJMfNTOS QUE ACOMPAHAN: 

(AlT AD-ED 000.JMEHTC) 
F"ACTURA COMERCIAL : 
(COMmOAl. INVOICE) 
c:SmF1CADO ORIG~ : 
a:RTIRCATE-CW:: ORIGIN) 

0.JeRE: UCPU8UCANo. 52.50 FORMUU.21 Sl:JTI:MA90ElUDSUA9 Vl!QUlPOS 

• PARA ACARREO y REJHYECOOH DE L03 nu1oos GEOTERWICOS, o.e. "ª· m9l64 y 
039617, PREST.lMO CR-pt, R6'.;IO'l-21Sl1 CARTA De O'IEDITO No.S62-CO-Q90..C86:, oe: 
OJAL QUIER PUERTO DE Mf>CICO O VEMEZUB.A, AS PER COKTRACT No~50 OATB> .aJl Y 
15,1991 Ytfl'HRl:;G.f.RO TO MIRAV~ Gl!OTI-ERMAl.~ PR0YEC1' PRICE'TERM :,ctJ:' 
PUERTOCAl.DERA COSTA RICA, POU:U. UEL IN9iJia. U-500 

PARTIDA 1 EQUIPOS ESPECIALES. 

1 SEPARADOR OC VAPOR c0N CAPACIDAD 0€ SO TIH 
CON ACCESORK>S 

OUIENSIONES 

(URGO x AI:TO 1t ANCH:>): 6.72911:1.BOO x 1.765 UTS = 22..33 U'"3 

PESO BRUTO = S 31 O KG. 

·-... ,,.:~~==~--¿ 
AP.lRTADOPOSTAl 10032-1000,SAN JOst; C09TA RICA, Ta 20 71i 4.4 /20 T7 U 

OIC No. 039611 Y 03!t3fi..4 UaT ,-.COff PUDUC.l No.S2SO, POUll INS. Nll. U-SOO 

EMBARCJ.OOPQ<I, EPN INTERNACIONAL S.A. DE c.v. 
HECHO EN MEXICO. 

V-30 
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Tf.UX 1711t20 V 118 "21, FUMO IJID Yl20ZJ03, TEL. 21M13T1 



. c~lN.TE~~~ 
• • . - 11.A. DI! C.ll ' 

LISTA DE EMPAOU!: rPACxJNG urn 
OC3TIHATARS0(8UYm): IH9HnITO C05TARRlCf>ISf: OC: tl.f.CTRIOO.W 
DtRfCOON (AOORES!S) : AP. 10032-1000 

F'ACJ\JRA fto(INVOIC% rfa.} :ZU 
PmfOO (NR~ OROER Ho.): 

OUOAD (OTY) : SAN J03I': C03TA RICA, TU 20 TI .u 
NOTIFlCAR (HOTIN) : nl.09 t.llSM~ 

H11. 0393&l Y 039617 
DOO.JWEHT09 QUE ACOMPAÑAN: 

(lTIACtt::D DOOJMENTI!) 

FACTURA COMCROAl. : 

(CO&.lf:ROAL INVOICE) 

ct:FITiílCAOO OQIGEH : 

l1c:amncATE oc: OOIG/Nl 

OIRECOotl (ADORES:!) : 
OUDAD (OTY) 
PUERTO EMBARQUE (SHPPING PORT): MAHUNIUO COUMA l.IEX. 

:"' ... '::nTC et: DC.aliaV 1VE5l1NA.TI..:.f.i): C.4l..DéHA, ..:v:h ... Ju~ 
TRANSPORTE tCARRIERl: MARmMO 
PARTIDA CA.HTIOAD 

rrEM QUAHTTTY 
OJME; LIC.PUBUCANo • .5250 fORMUL..1.2, 51!1TEMA30ETUIJ011AS Y EQUIPOS 

P..IJU. ACA.IlREO y RF.IHYECOON OE LOS fl.UIOOSGEOTI:JU.OCOS, o.e. tea, 0!936.4 y 
Ol9Citl, Pm:sr.1.~o CR-PI, REf~)(Ji-27571 CARTA DE CR&\ITO Ho.962-C0.000486, DE 
OJALQUIER PUEJHO OC MEXICO 0 VENEZUEU., AS PEA COffTRACT No...5250 O ATEO ..AJL Y 

15,1991 'WfTH REG.\RDTO MIRA'i'AUES GEOTHmMAL FO'MJI Fl'IOYECT PRICC TERM ! ciJ:: 
P\lffiTOCAL001AC05TARICA. POUIADt:l.INlfT.tlo u-~ 

PARTIDA 1 EQUIPOS ESPECIALES. 

2 VALVULAS OC ESFERA PARA CAPACIDAD DE SO Tn-i CON 

ACCESOflKJS 

DtM.ENSKJNES 

(LARGO x ALTO x ANCl-D): 2..7G x 1.34 x 1.23 l.ITS = -1.40 M"'3 

VOt..UUEN TOTAL= 8.96 U•J 

\

PESO BllUTO = 1 7SO KG. TOTAL = 3 S.00 KG 

-~·""'" =·4 
1 1 1 ' 
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CERTIFICADO DE PHOVEEDOR 

Al• BANCO INTCRAUCRIC,Q,NQ DE OEIARllOl..LO 
W'°l\lf'91Dn, D.C. 211sn r:t.UU. 

llEFERCNCIA' llCtlTA Al.PRE!.TATARIO OtC 

OtRECCION CllD. CAl..l..EI 

f,"~ ... ":-.,r;:~,~~¡.:;.;•;:; ~~~~g1•1"r:Hº~~~~'t"~i'C"l~C!,"'8lrgc'~~W~gU.':,•.uUo• • co .. 11nuu1ón <><>4rln ,., ""1..ctum •n .., 1ni.11ow o '" .,.,. 

~~~~~~t~:~~~;f ~]~~~!r;t~~~;~1:~·W;ii.~i.~~:~.f i~~:r €r:1;~\iI::~~~~~¡ i~[~l:~1~~f1f.~1~r~::t1~:~J~1if:ü: 
r 3, lo PtwMn!o-i1n<U111cn <1•,. tco blono1 1t,.•C•do1 º'" o•c.,111! '"'u••!ll º"'•""'" dtl o.r1 l~d•<~do 11>•1<> y c¡uo lutt<•n uPodldnl 1t pJf1 dd 
onlln.1u110 como 119 .. 01 
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CERTIFICADO DE ORIGEN 
ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION 
ASSOCIAQÁO LATINO.AMERICANA DE INTEGRAQÁO 

PAIS EXPORTAOOA 

~" .,._ 
""""" DENOMINACION DE LAS MEACAOEAIAS 

"' 

OECLARACIDN DE ORIGEN 

NORMAS 111 

OBSERllAC'°'*S-------------------------

CERTJFJCACION DE ORIGEN 

ASOCIACION VENEZOLANA DE EXPORTADORES 

PRODUCIR PARA EXPORTAR. v-;¡ EXPORTAR ES PROSPERAR 
CENTRO COMERCIAL CONCRESA • P110 2 e Otle1n1 435 • P11001t HurnboTdl • P•tdoldtl E11t C1•k91 IOll • V1,,.1111l1 

Clbl"l "A-ni•"• Tl!t1: l13J9 e FH:ll79S096 e Ttlif"n~:llJll.08.:Z' •9711.50.12•"79.J2.'2•11l'l.92,24 



" . . .. 

1 Cámara Nacional 
de Comercio de la 
Ciudad de México 

\ • . ... , ;.~1' ~: 

MAYO 26, 1992 

CERTIFICADO DÉ ORIGEN :;,.,' 

PA:51:0 DE LA nEFUOMA No 42 
MEXICO.nF CP 050<18 

TEL 592·26-77 lELD! 177726~ CNCOMt 
FAX ~!;12·22- /9 

~·~;~ .~:~: 

COM.EY.T.']2 

1011 

1 RECEPTOR tNSTITUTO COSTARRICENSF. UE ELECTR[ClDAD (ICE) 
APARTADO 10032-1000, SA!I JOSE, COSTA RICA 
TEL: 20-76-44/20-77-Bli. 

LlClTACION PUBLICA Nº 5305 ORDEN DE com·RA Nº 39214 PRESTAMO Nº 200/ 
l'UERTO CALDI!RA, COSTA lllCA. 

IC-CR POL17.A Hº U-500 

DESTINO fifü\L ADUA~IA PRl!IClPAl .. cntmITO N" 5'}0\0597 FORHl!l.A t. 

1 
~Wfl!íii1ACIOllAL, S.A. nE 

I SIERRA MOJADA Nº 626, 1.~ 
COL. LOMAS DE CHAl'trLTEPEC, 
11050, HEXICO, D.F. 
TEL: 202-28-41 

1 ~~~~u~o?l~:~~~~r~EtlSE DE 
ELECTRICIDAD (ICE) 
APARTADO POSTAL 10032-1000, 
SAN JOSE COSTA RICA, TLL: 
20-76-44/20-77-84. 
O/C No, 039214, LlCITAClON 
PUBLICA No. 5305, POLIZA 
!NS. No, 0~500. 

~o 

LUGAR DE CARGfl 

HAHZA!:HLl,0, COT.lMA HEXlCO 

NUMERO, CLJi.SE '{ OESCRIPCIOU Ot. 
HERCANCIA 

FACTURA No. 2119 

6 PAQUETES (.6.1'A.DOS), cm~ 127 
PZAS. DE ANGULO DF. ACERO GM. 
VA:HZADO. -

DESTIUO 

PUERTO CALDERA, 
COSTA RICA. 

PESO DRUTO 

6284 Y.GS 

PESO flETO 

2710 Y.GS 

DIMENSIO/IES 

1 

VALOR FACTURA 

3,IJ06.J9 uso. 

DIRECTOR DE COMERCIO EXTERIOR 
LA CAMARA NACIONAL DE COMERCIO DE LA CIUDAD DE MEXICO, onl· 

lluP01l•11•-n1t,b1t.lndo••ndocum1nt01olld..ilgnot,qu1llmtruncl1tnib1 
..,.,don..i1"d1orlt1nmulc-. 

~, ..... E1t1 docu111'"t" no-• dlldo d pt"4ntl 1•11.duf•, 1n111111d~UIN o cualquier 
<>1111ht"~ibn. 

v-;~ 

Servir es un privilegio 



1-
EPH INTERHAIIOHAL, s.r •. D( r:.v. 
SIERRA MOJADfl HO, o'J'2f:i LOnAS DE 
CHAPUl.TEPEC 1 MEXICO D,F, UOSO 

1~-

A LA ORDEN DEL SOLICITANTE INSTITUTO 
COSTARRICENSE DE ELE:CTRICIDAD IICEI 
APARTADO 10032 1000 SAN JOSE, 
COSTA RICA TELl:!0-76- .. lt Y :!0-17-Slo 

ISOL!CITANTC INSTITUTO i;OSTAllRICENSE 
DEELECTRICIDADlCEl 
APARTADO 10032 1000 SAN JOSE, 
COSTA RICA TEL1:!0-ló-lo1¡ V ;!0-77-il't 

"!'NÓRLAHDIA" V·!:'i' 
................. 

MANZMlILLO,COL. nn ,_ .... ,, ..... _ 
PTO, CALDERA, C.~, 

U lARIMAS CON: 

BILL OF LADING No. 

a. NAMECO ..... 
NAVIERA MEXICANA 
DE CONTENEDORES, S.A. O~ C.V. 
8ARRAHCA OEL MUERTO No. 52! 
:loor. PISO, UO. OTOAO COL 
M[RC!O 00MfZ.(11IOO, M[XICO 
O.F,Tlll.G!f-&02H 

'''"9"''"' ..... MEXICQD.F. 

IllSTITUTO 
COSTARllICCHSE. 
DE ELECTRICIDAD 
APARTADO POSTAL 

'29 PZAS.REDUCCIONES CON DIAn[TR05 tiE: 
PESO EIAUTO 
3 1i.1i1,ri;s. 

Joo, J~u, i.oo, 11~.0 1 soo, 5so, 600, 650, 
1so, aoo, a;o, "ºº' 1000" 1oso. 

K 1UOJ:.!-10ú0, !>AH 
JOSE, CO'ltflRJCA, 

Ltl~Wl 1 
L!CllAClON PUllllCA N0.5250,FORMULA :', 
'.,;J!:Hnri~ ur lllltlllrN; y fUUJl'U l'fl'I•' 
ACARREO V REINY[CClON DE FLUIDOS 
GEOTERMICOS, o.e. NO,OJ9J61¡ V 039617, 
PllESll)MD CR.PI,llEF:XN-:?7571 CflRTA DE 
Cl!EDllO H0.96:'-C0-09Qi.e6, CUALOUIEI! 
PUERTO DE MEXICO O VENEZUELA, AS FER 
CUtHRACT NO,S:!SO DAIED JULV 15 11991 
WlTH llECiARD TO MillAVALLES GEOTHERMAL 
fOIJE~ PRDVECT TERM caF PUERTO CALDERA 
COSTA RICA, POLIZll DEL INSTITUTO u-c:;oo 

PESO NETO 
J,~71 l.G!i. 

~ ~~:;~~B~¿ O~~ NO. 

. 

OJV6-17 VOJ'i'J61o 
LICITACION PUBLI­
CA NO,S::!SO, POLIZA 
INS,U-~·00. 

-e -FLETE PAGADO" 
"LIMPIO A POllDO" 

SE t\/-O!LITA ESTA OJllA WO OUGllW. 
PIWI EFECTOS 1E NJ.WV... 

1 

EMPRESA ClN1~0AMUfC~,I,, 
O~TfA~S ~lfS ? •'i)~ . . ,\. (<,.;,,1,.?,Z, .,;it'.,,,,., 

PJtu\lffl'&,.fuA·- ~T.i'·J~-4 
~----

~ FACTURA NQ,::!117 V :'ltS· 

: ~§~~s~~~~~~ffe~~~1~~B ·._-¡~ 
FREIGHT ANO CltARGES 

SltS.00 USO 1 11.11'1 MJ 

FLETE Pn!illDO 

............ ,, ....... 
MtlZANILLO, COL. JUNIO 10 199~. 
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fq·,Jtl•JTto C•lhlAli.ltlt.rt~SL DE l<.HHd~ll•f·l• 
1·•1i;i;-rii t:•\!.D~:R.;. cri~rA Rlc;r. 

;¡¡;.,;.,·~•h•·;·-~·.;,;;.;._.,, 

!•·•_:!i11'•: !u 1t,lifdC[N~[ ;: :..1f.I l~ll"l\l•>l' 

r11r1..1rJ ;,, .01;1.11,•:IJ:">f.\ r.-:1:.~ 

.,f1JCt11~M¡ 

líllGINAl.P.S NULOS • ., 

:... • ;.i:; 1 1.i:oo,00 f'1cr-· 110· 
!>lit un ' •!-n,:>o r1c1r. 4·• 
! ¡..; 'J! ~ . : ~ ", .• ~.,.. •• 

: LSCll 'J\" ~ 'l.~:.! •• ,, •.••• ,, 

181 lf Hapag-UoydAG 0 _,,,~, 

l"U[í.:TO CAJlELLU 

[f\\.tlll"\fl 

UnPJO A llORDO 

1,600,DO USD. 
1:0.0.00 uso. 
);'5,00 uso. 
I0~.37 USO. 

~ n:. ·¡::; ,.: • • • • • • • • • • • • • • . • • • • • • • • • • • • • ;:.J77,J7 uso. O OPY 
llOT floCOTlARLll 

·-
I ~.:~:: •''-

~~:~~1·fü~~i:f~~t:~€f15f~~~~*j§ 
··:·:;:~:::~~.-:; . .:;~:.."':."!~:..::o=::.::~.;~~= 
::.~::;:::~_.. ..... ~- ··-"'""""' __ ... ._...,. ......... i..:.-c 

t:~~~~:~· -;:::·:: .. . ·:;..~":;;~";:!;.';;,~~""!:'1-.. _· .. - ..... ...i----
¡.-......... -1.. ........ "'Y". 

l .. 
?:_~~ .... ~~:".'.:'.!". 
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CARTAS DE CHEDITO. 

6.1 DEFINICION: 

Las Cartas de Crédito, son un documento financiero, que se 
utiliza como un nmdio de pago, en un contrato de compraventa, 
la establece a través de una entidad bancaria un COMPRADOR, a 
favor de un VENDEDOR, e&pecificando claramente en el documento 
la forma y condiciones de pago, que deberá cumplir 
estrictamente el VENDEDOR, para poder efectuar el cobro 
correspondiente de •us artfculos vendidos. 

Las Cartas de Crddito, son identi~icadas como un crédito 
comercial, creado por los bancos para ofrecer a sus clientes 
una opción financiera en la for~a de pago de los contratos de 
cocnpr•venta. Este documento, garantiza al VENDEDOR, el pago 
producto de su venta, y al CottPRADOR, que la entrega de los 
arttculos adquiridos, eera de acuerdo a las condiciones 
nriginalMente pactadas en el contrato de C01'1PRAVENTA. 

Para entender claramente lo que representa una Carta de 
Crédito, tene~o• que re1tentarnos a su esencia, analizando cada 
uno de los antecedentes que dieron origen a la creación del 
er•dtto Docu1tentario, los cuales son• el crédito, loa riesgos 
cDffterciales, el contrato de COfllpraventa, las letras· de calftbio y 
la cobranza.. 

6. 2 CREDITO. 

El crttdito, podemos definirlo cofRo un acto de confianza·· 
qua un individuo deposita en otro, tomando en cuenta factores 
intr1nsecoa. de la persona o empresa, tales comen Moral, 
reputación, honorabilidad, etc. A partir de éstas virtudes, el 
eKportador o vendedor puede entregar la ~ercaderra objeto del 
contrato de compraventa y otorgar un plazo de pago al 
importador o comprador. 
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CARTAS DE CREO ITO 

6.2.1 ANTECEDENTES HISTORICOS1 

El crédito, es un arma tinanc1era que ha contribuido 
grandemente al desarrollo del comercio. En la antigüedad, las 
mercancías objeto de una compra, no se entregaban al comprador 
hasta que este, pagara completamente el monto de la misma, ya 
sea en efectivo, o a base de un trueque. Al aparecer el 
crédito, el comercio logró expanderse y salio de la estrechez 
en que se encontraba. 

A principios del siglo, Inglaterra se encontraba en una 
posición prominente frente al resto del mundo, sus entidades 
bancarias poseían un gran conocimiento técnico de los negocios 
internacionales y su moneda, era reconoc1da y aceptada 
mundialmente. 

Con el acontecimiento del fin de la primera Guerra 
Mundial, los bancos Norteamericanos, tuvieron una creciente 
participación en el Comercio Internacional, permitiendo que en 
América, ee diera un conocimiento m~s profundo de los crédito9 
comerciales. 

Al finalizar la Segunda Guerra Mundial, se crearon nuevas 
alianzas entre diferentes pa!ses, dividiéndcs& el mundo en dos 
importantes bloques, el Capitalismo y el Socialismo, lo cual 
tuvo un efecto trascedental en el comercio, ya que varias 
fronteras entre países, fueron cerradas, motivando que tanto 
importadore9 como exportüdoras, recurrieran a nuevas fuentes de 
abastecimiento para mantener sus negocios. Cada país busco 
nuevos mercados que cubrieran sus necesidades creando un 
incremento muy importante en el Comercio Internacional. 

En un tiempo relativamente corto, compradores y vendedores 
contactaron nuevas opcione~, el rápido desenvolvimiento de las 
negociaciones, no permitía investigaciones crediticias que 
fueran lerdas y antifuncionales, el propio desenvolvimiento del 
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CARTAS DE CREDITO 

Co~ercio Internacional, exigió el establecimiento de nuevas 
for•as de crddito que agilizaran y garantizaran totalmente las 
operaciones de compraventa. 

En respuesta a las necesidades crediticias del comercio 
internacional, surgid la Carta de Crédito, que ha venido a ser 
la forma de pago m~s recomendable en transacciones de 
compraventa. 

En la actualidad, el Comercio Internacional tiene un gran 
auge, que cada día au~enta, las causas principales las podemos 
encontrar en las facilidades que otorgan los bancos para 
acercar a vendedores y compradores por medio del 
financiamiento, o sea, crédito a corto, mediano y largo plazo. 

Debemo& tomar en cuenta que el Comercio Internacional para 
evitar problem~s diversos, tuvo que estar reglamentado por 
alguna entidad reconocida mundialmente. Fué ast, que en 1920, 
el Banco de New York y el Banco de Bastan, publicaron las 
entonces llamadas Reglas Sobre Créditos Comerciales de 
E>eportacidn. 

En el VII Congreso celebrado en Viena en el aho de 1933, 
la Cámara Internacional de comercio, publicó en forma de 
reglamento, las Reglas y Usos Uniformes para el manejo. de 
Créditos Comerciales Oocumontarios. Con el paso del tiempo se 
han dado varias modificaciones, estando actualmente en 
vigencia, la revisión que se efectuó en 1983, publicándose en 
1984. 

6.2.2 TEORIA SOBRE EL ORIGEN DE LOS BANCOS1 

Alrededor del siglo XIV, en Génova Italia, existian 
carwblstas o intermediarios financieros· quo daban o recibían 
Letras de Cambio, de éste modo, una persona que viajaba a otra· 
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CARTAS DE CREDITO 

ciudad para no llevar efectivo. acud!a a dichos cambistas 
quienes se encontraban en una PLAZA sentado& sobre un BANCO y 
extend!an a favor del viajero a cambio del efectivo, un 
documento financiero que pcd!a ser nuevamente convertido a 
efectivo por otro cambista en la ciudad a la que se viajaba. 

Cuando 1 a gente perdf a 1 a confianza en el cambista por 
haber cometido alg~n fraude, se ie echaba de la PLAZA rompiendo 
o quebrando su BANCO, lo que da origen al término BANCA ROTA o 
QUIEBRA. 

6.3 RIESGOS DEL EXPORTADOR E IMPORTADOR. 

En todo contrato de compraventa, las partes que intervienen 
siempre estar~n expuestas a diversos factores o riesgos que 
pueden afectar sus intereses, a continuación enumeraremos los 
mas comunes• 

a> RIESGOS DEL EXPORTADOR; 

Debemos partir de la base, •nalizando las obligaciones del 
vendedor, las cuales son1 Entregar la mercadería en las 
condiciones estipuladas y cobrar el precio adecuado. Estas dom 
obligaciones dan paso a los siguientes riesgos1 

- Establecer un precio adecuado para cubrir los costos directos e 
indirectos de la transacción, tomando en cuenta entre otras, 
las siguientes circunstancias: ?Ddnde es la entrega?, ?Como es 
la entrega?, tipo de embalaje, alcance del INCUl~RM. 

- Determinar si ei importador es un sujeto de crédito, 
solicitando referencias bancarias o comerciales, estados 
financieros; o bien si el comprador no es un individuo de 
nuestra confianza, podemos establecer en el contrato de 
compraventa un pago de ANTICIPO. 
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CARTAS DE CREDITO 

- Analizar los recursos financieros ccn que contamos para 
producir el 11 bien 11

, si nuestros recursos propios no son 
suficientes, podemos recurrir a un financiamiento bancario de 
pre-exportación o pre-embarque. 

- Si otorgamos al importador un pago a plazo (financiamiento 
post-embarque>, debemos apoyarnos en un instrumento legul 1 

como~ una carta de crédito standby, una letra de cambio, un 
seguro de crédito de e>:portaci6n, etc. 

- Estudiar los aspectos legales de la transacc1on para poder 
enjuiciar al importador poi" la negativa de pago, ya sea 
recurriendo a las leyes locales del país del importador, a un 
arbitraje internacional, a los usos y costumbres de la Cámara 
de Comercio Internacional, etc. 

- Prever un posible rechazo de la mercaderta o la quiebra del 
comprador, tomando en cuenta P-1 costo de el reembarque o bien 
analizando otros compradores potenciales. 

- Riesgos políticos-económicos no imputables a! importador, como 
sena huelgas, revoluciones, control del comercio exterior, 
devaluaciones, etc. 

- Mala interpretación de los términos técnicos del contrato. 

b) RIC.SGOS DEL lNPORrAUDR1 

Igualmente partiendo de la base de sus obJigac1ones que 
son: pagar y recibir la mercadería, podemos establecer Jos 
siguientes riesgos: 

- EVitar una mala interpretación del contrato de compraventa, 
utilizando técnicos en el dominio del campo. 
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- Solicitar an~ecedentes bancarios del exportador .. 

- Estudiar los aSPectos legales correspondientes a la negativa 
del exportador a embarcar la mercadería, a pesar de haber dado 
un pago de anticipo. 

- Prever la posible recepcion de la mercadería insatisfactoria o 
con vicios ocultos, o bien el recibo inoportuno de la misma. 

- Analizar nuestros recursos financieros y anticipar la solicitud 
de un financiamiento bancario. 

- Contemplar costos imPrevistos como pago de bodegaje, 
discrepancias en documentación financiera y otros mas. 

- Protegernos contra la posibilidad de falsos documentos de 
embarque. 

- Invariablemente proteger nuestra mercadería con una póliza de 
!Seguro .. 

b. 4 CONTRATOS DE COMPRA-VENTA: 

Podemos definirlo como un documento legal, por medio del 
cual se respalda una negociación comercial entre un VENDEDOR y 
un COMPRADOR. 

En la actualidad debido a la celeridad con que se 
desenvuelve el Comercio Internacional, se ha perdido la gran 
1mportancia que tiene el contrato de compraventa y en algunos 
casos el mismo es sustituido pqr una factura, un télex o un 
faXJ perdiéndose el respaldo legal indispensable en cualquier 
discr~pancia o reclamo posterior. 
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A continuación, ae dará una descripción general en forma 
de machote, de los principales requisitos que debe contener un 
contrato de compraventa; 

En al di'a de la facha, la firma ._<exportador> __ ha vendido 
por mediación da __ <apoderado>_ a la firma 
__ <importador>_ la siguiente mercader-fa especificada en el 
presente contratar 

- Descripción de la mercader1a. 

- Cantidad. 

- Calidad (normas internacionales que debe cumplir la · 
mercadert a> • 

- Precio unitario y total. 

- Dvacripción del tipo de emb~laJe. Este punto es muy 
importante, la mayorra de las veces el importador deja a 
criterio del exportador el tipo de embalaje y este último por 
de9cuido o por ahorrarsm un poco de dinero, recurre a embalajes 
poco •proptados a la mercaderta, llegando al puerto de destino 
da~ada o incompleta. 

- Exp•dicidn (tipo de tr•nsporte a utilizar>. 

- Condiciones de entrega. <tipo y edición de JNCOTERM>. 

- Fecha de entrega al medio do tranaporte. 

- Fecha de 1Pmbarque (fecha en que zarpa el transporte). 

- Pdliza de seguro. (Quien la cubre, tipo de seguro y poner 
mucho cuidado en que la fecha de vencimiento, ampare la fecha 
de transporte de la mercader1a. 

- Fecha de pago. 

- Plazo di!' pago. 

- Medio de pago. 
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- Forma de pago. 

- A quien corresponde cubrir los gastos bancarios. 

- Condiciones especiales. Set'l'alar si es necesario la 
intervención de otras empresas para certificar alguna propiedad 
de la mercadería u otras razones. 

Los contratantes comprometen a respetar 1 as leyes 
internac:1onales en materia de contratac1ón y en especial la de 
___ (lugar> ___ • 

Cualquier desavenencia será conciliada en 

En prueba de conformidad firman el presente contrato de 
compraventa en de de 19_. 

VENDEDOR COMPRADOR AGENlE. 

6.5 LETRAS DE CAMBIO: 

La Letra de Cambio se puede def1n1r como un instrumento 
financiero, por medio del cual una persona <girador> indica a 
otra persona <girado>, que pague una cantidad de dinero en una 
fecha determinada a la orden de una persona especifica 
(beneficiario). 

Las Letras de Cambio tienen un respaldo legal definido en 
cada pals. En 1966 la Asamblea General de las Nacionee Unidas 
fLmdó la Comisión de las Naciones Unidas para el Derecho 
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Comercial (UNCITRAL). Este organismo procura uniformar el 
Derecho Comercial Internacional tin de facilitar la 
transacción entre las naciones. 

Cuando se ha celebrado un contrato de compraventa y ambas 
partes acuerdan que el instrumento de cobro sea una Letra de 
Cambio, el exportador emite dicho documento nombrando un 
beneficiario que por supuesto puede ser el mismo m:portador, 
igualmente se indica e! nombre del deudor (importador>, quien 
~iene que aceptar estampando su firma el documento de cobro. 

ó.5.1 PARfES INfEGRALES DE UNA LElRA DE. CAMBI01 

- GIRADOR.- Es la persona que emite o e~µide la Letra de Cambio. 
Tambien se le conoce con e! nombre de LIBRADOR o EMISOR. 

- GIRADO.- Es la persoha obligada a pagar la Letra de Camb"io, o 
sea, contra quien se emite la misma. También se le puede 
nombrar LIBRADO o DEUDOR. 

- 9ENEFICIARIO.- Es la persona nombrada por el EMISOR y a quien 
el DEUDOR deberá pagar la cantidad indicada en la Letra de 
Cambio. 

- Lugar y fecha de emisión. - Se debe anotar ·en QLte ciudad, en que 
fecha y en que pa!s fué emitida la Letra de Cambio. 

- Plazo.- Es sumamente importante 1nd1car el plazo que se da para 
que el deudor pagué el importe de la Letra de Cambio. El plazo 
puede ser a la vista. o bien, a 30, 60, 90 o mas días. 

- Indicar el monto de la Letra de Cambio en letra y numero. 

- rasa de interés.- cuando la Letra de Cambio es a plazo, se 
maneja una taza de interés, que usualmentP- es la taza LIBOR 
(taza de interes i nterbancari o de Londres>. También e>d ste el 
interés moratoria, que igualmente debe indicarse. 
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- Toda. Letra de Cambio debe llevar en su formato la leyenda "Bill 
o1 Exchange" (Letra de Cambio), ya que sin ésta, pierde su 
aspecto 1 egaJ • 

- La Letra de Cambio debe ser for~osamente firmada por el EMISOR 
y por el GlRAOO cuando este ACEPTE di cho documento. 

- AVHL.- Cuando el e>1portador no tiene mucha confian:::a en el 
importador, se puede acordar que se utilice como lnstrumento de 
cobro una LETRA DE CAM[~lO AVALADA, en la que debe aparecer el 
nombre del AVAL y su firma. De este modo si el DEUDOR se 
negara a hacer el pago, 1ncondicionalmente tendría que ser 
cubierto por el AVAL o DEUDOR SOL!OARIO. 

- ACEPTACION.- Es el acto de convenir o manifestar acuerdo de 
pagar una Letra de Cambio a su vencimiento, por parte del 
GIRADO, tal acuerdo se plasma al firmar donde se indica el 
nombre del aceptante, la fecha y el lugar de pago. 

- NEGDCIABILIDAD.- Una Letra de Cambio puede ser negociable, 
siempre y cuando sea endosada por el BENEFICIARlO. No ocurre 
a.si', cuando el documento trae 1 as pai abras NO NEGOCJABLE. 

6.5.2 DIFEl<ENCIAS ENTRE UN CHEQUE Y UNA LETRA DE CAMBIO. 

Es muy usual que se confunda la Letra de Camb1 o con un 
cheque, lo cual es completamente equivoco, as!, que a 
continuación enumeraremos algunas diterenc1as entre estos dos 
documentos financieros. 

- En un cheque, el GlRADO siempre será una entidad bancaria, lo 
que no se da en una Letra de Cambio. 

- La Letra de Cambio puede ser a plazo, m~n1festdndo!;;e como un 
instrumento de créd1to, lo cual no sucede con el cheque. 

- El cheque necesita oe provistdn de tondos para ser cubierto, 
mientras que la Letra de Cambio no los necesita. 
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- La Letra de Cambio necesita ser aceptada por el deudor y su 
moratoria de pago genera intereses, el cheque es un pago 
incondicional. 

6. 6 COBRANZAS: 

En algunos casos, un exportador ha dec1d1do enviar la 
mercadería al importador sin haber recibido un anticipo de 
pago, ni estar respaldado por un Credi to Documentar] o. Más sin 
embargo, para mayor seguridad, designa a su banco para que éste 
se encargue de cobrar al comprador el monto de la transacción. 

En una forma muy general, podemos definir a la COBRANZA 
como la presentación de cuaJqu1er instrumento de cobro s:ara que 
éste sea pagado. 

6.6.1 MECANISMO DE FUNCIONAMIENTO GENERAL VE LA COBRANZA. 

trataremos de ejemplificar en una forma 
seguimiento que se da al efectuar una COBRANZA: 

global el 

- ~l ewportador contrae un contrato de compraventa con el 
importador. 

El eMportador envía la mercadería oor medio del tt-ansparte 
conven1do al importador. 

- El vendedor entrega a su banco <banco remitente o c:edentDI los 
Uocumentos de €mbarque acordados en el contrato de compraventa, 
más una Letra de Cambio y una c:al"ta de instrucciones para 
etectuar el cobro. 
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- El banco cedente, envra toda la documentación a un banco 
corresponsal instalado en el país del comprador. 

- Cuando el comprador ha cumplido con los reQu1sitos de la carta 
de instrucciones, el banco le hace entrega de toda la 
documentación para que pueda desalmacenar Ja mercaderia. 

- El banco corresponsal transfiere la suma de dinero producto de 
la negociación ~J banco remitente y éste a su vez aJ 
exportador. 

6. 6. 2 CU\SIFICACION DE LA COBRANZA• 

- COBRANZA DIREClA.- El banco cedente, gestiona el cobro al 
comprador sin recurrir a los servicios del banco corresponsal. 

- COBRANZA INDIRECTA.- El vendedor envra la documentación 
directamente a un banco instalado en el pals del comprador. 

- COBRANZA NO BANCARIA.- El exportador envi'a la documentación 
directamente al importador. 

- CO!;HANlA DOCUMENTAHIA.- El exportador entrega toda la 
documentación al banco cedente. 

- COBRANZA CLEAN O Sil1PLt. - El vendedor env1 a IJocumentos de 
Embarque a.t comprador y entrega la Letra de L'amb10 al banco 
cedente. 

- COBRANZA A LA VISTA.- ~l banco cobrador no entregará la 
doc:umentacidn a! comprador hasta que este l i qu1 de el 
adeudo. 
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- COBRANZA A PLAZO.- El banco cobrador entregara la documentac:16n 
al importador hasta que el mismo acepte la Letra de Cambio. 

- COBRANZA AVALADA.- Una ve:;: que el importador acepta la Letra de 
Cambio, una entidad bancaria debe avalar la misma, solo asi' el 
banco cobrador entregará los Documentos de Embarque. 

La COBRANZA OOCUNEN1ARIA requiere del vendedor varios 
Pstudi os y cuidados antes de usar) a. Este mecanismo se 
fundamenta en una relación de mucha contianza entre e>1portador 
e importador. El vendedor debe tener en cuenta las condiciones 
económicas y politicas del pais sede del comprador y el riesgo 
de crédito que el mismo representa. 

6.7 CRED!lO DUCUMENTARIO: 

Hemos estudiado' los antecedentes que originaron la 
creacidn de las Cartas de Crédito, podemos seNalar como el 
factor común, LA CONFIANZA existente entre el e>cportador y el 
importador, pero que sucede cuando tenemos que celebrar un 
contrato de compraventa con una empresa totalmente desconocida 
para nosotros, de que instrumento financiero podemos echar mano 
para que nos brinde la mayor seguridad posible, sin duda alguna 
del CREDITO DOCUMENTARIO, pero no debemos perder de vista que a 
mayor desconfianza, igualmente mayor será el costo en 
comisiones bancarias que debemos erogar. Está calculado que el 
uso de las Cartas de Crédito como instrumento de pago, 
representa hasta el 5% de comisiones bancarias en montos hasta 
de •S0,000.00 usd. que es la comisión más alta en las 
diferentes modalidades de pago existentes. 

6. 7. l CARTAS DE CREDITO INTERNACIONALES, 

Los terminas de Carta de Crédito de Importación y Carta de 
Crédito de Exportación son intercambiables, todo depende de la 

VI-13 



CARTAS UE CRED l ru 

ubicacidn, as! por ejemplo, 51 una empresa Me>1icana exporta 
mercadería a una empresa Alemana, la ~arta de Crédito será de 
importac10n en el banco Alemi:in y de enpcrtación en el banco 
MeKicano. 

6.7.2 PARTES OUE JNlERVIENEN EN EL DESENVOLVIMIENTO DE UN 
CREUITU DOCUMENTARI01 

- El eHportador y el importador celebran un contrato de 
coqJrAV9"ta, acordando que •l instrumento de pago ser~ una 
Carta de Crddtto. 

- El importador aolicita a su banco <banco emisor) la apertura de 
un Cr~dtto Documentar10, lo que significa que dicho banco 
tendrá que aportar• 

a>.Bu capacidad de crédito inter~acional. 

b> Su solvencia econdmica. 

e> Su liquidez. 

d) Su preatigio. 

A cambio, el banco !:!misar necesita que el importador otorgue 
una o má• contragarant!as sobre la Carta da Cr~dito, las cual~s 
pueden ser: -

a1 Un depósito porcentual sobre el monto que ampara la Carta de 
Crédito. 

b) Una 1 i'nea d• Crédito. Que es el acuerdo seglln el cual, un 
banco se compromete con su cliente a concederle crédito de 
dinero, directamente a él o a un tercero, que el mismo cliente 
indique, dentro de ciertos li'mites cuantitC\tivos. 

VI-14 



CARTAS DE CREDITO 

e:) Hipoteca sobre un bien. 

d) La misma mercadería, ob1eto de la compra. El banco analiza la 
mercancía y si la considera apta para poder ser negociada 
posteriormente, le sol 1ci ta al importador que el CONOt;INIENlO 
DE EMBARQUE sea consignado al banco, de esta forma, el 
comprador no podr~ desalmacenar la mercadería hasta que no 
liquide su deuda con la entidad bancaria. 

eJ Una letra de cambio. 

f) Una Carta de Crédito Standby de otra entidad financiera. 

g> Inversión de fondos a plazo. 

h) Obligación a mantener u~a cuenta corriente. 

- Si el banco emisor concede 1 a apertura del Crédito Documentari o 
al importador, éste le indica las instruciones necesarias 
(basadas en el Contrato de Compraventa> para cubrir los 
requisitos que debe cump1 ir el vendedo_r y as! poder cobrar el 
monto consignado en la Carta de Crédito. 

- El banco em1 sor envi' a toda Ja documentación al banco receptor, 
que generalmente será un banco corresponsal en el país del 
exportador, puede darse el caso que al no tener el banco emisor 
corresponsalla en dicho pa!s, sea necesario triangular la 
información con otro banco del enterior que s1 cuente con la 
misma. 

- Una vez que el banco receptor ha recibido toda la informac1ón, 
le manda un comunicado al exportador NOTIFICANDO O CONF!RMANDO 
la apertura de la Carta de Crédito. 

- El e>tportador em1te una Letra de Cambio, indicando como Girado 
o Oeudor al banco emisor o receptor según sea el caso. 
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- El exportador procede a embarcar la mercaderi' a y una vez que el 
banco a recibido los Ooc:umentos de Embarque y ha verificado que 
se cumplan las Jnstruc:c:iones de la Carta de Crédito, da paso a 
saldar el pago al vendedor. 

6.7.3 CLASIFICACJUN DE LOS CREDlTOS CUHERCIALES DE ACUERDO A SU 
COMPROMISO DE PAGO. 

CARIAS DE CREUITD NDflFICAIJAS: 

Son aquellas, en las que el banco receptor• no adqLli ere 
ningl.tn c:omprO!fllSO de pago ante el benef1c1ar10, su única 
funcidn sera AVISAR o NOTIFICAR al e>:portador las instrucciones 
giradas por el banco emisor, ·sobre quien recae toda la 
responsabilidad~ De esta forma, para que el banco receptor 
pueda efectuar et pago de la Carta de Crédito al e»portador, 
este debe e~perar que el banco emisor apruebe el mismo. 

Como podemos observar, los Créditos Comerciales 
Notificados, son poco ventajosos para el vendedor, ya que al no 
poder etechtar su banco un pago sin la a1.1torización del banco 
del comprador, representa mayor tiempo para recuperar la 
inversión, por lo tanto es m~s costoso el dinero. 

CARTAS DE Cf<E:DITO CDNF!HMRDAS: 

Son aquel 1 as, en las que el banco rec:eptor, se compromete 
solidariamente y por cuenta del banco emisor. a cubrir su 
:importe a los beneficiarios lvendedor>, siempre y r:ua.ndo, la 
documentación especificada en la Carta de Crédito para efectuar 
el pago, cumpl·a estrictamente con las condiciones y termines 
pactados. 

En éste tipo de Créditos Documentarios, el banco receptor 
una vez que ha revisado que los Documentos de Embarque cumplen 
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con las instrucciones de la Carta de Crédito, efectúa el pago 
de la misma al exportador, sin pedir autori:acidn al banco 
emisor, agilizándo la recuperación de la inversión hecha por el 
vendedor. 

6,7,4 CLASIFICACION DE. LAS CARTAS DE CREDITO DE ACUERDO A SU 
NODIF ICABILI DAD: 

REVOCABLES; 

Son aquellas qw~ pueden ser cancel .adas o madi f i cadas en 
cualquier momento, sin PREVlU CUNSENTH11EN10 del beneficiario o 
del importador. Este tipo de Créditos Documentarios son poco 
usuales, debido al gran riesgo intrinseco que representan. 

IRREVOCABLES: 

Son aquellas que no se pueden cancelar o modificar durante 
su . .vigencia, a menos, que Las cuatro partes interesadas den su 
aprobación al respecto. 

·Podemos deducir que esta modalidad de Cartas de Crédito, 
aseg1.1ra tanto al exportador e importador, que las condiciones 
originales de la negociación se mantendr~n hasta el final de la 
misma. 

6,7.5 CLASIFICACION DE LAS CARTAS DE CREDITO DE ACUERDO A SIJ 
REVOLVENC 1 A. 

CREDITDS COMERCIALES kEVOLVENTES; 

Son los que no obstante - de haberse utili=ado, vuelven a 
tener vigencia, de acuerdo a la condición a que estén 
sometidos. 
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CREDITOS COMERCIALES NO REVOLVENTE.Si 

Son aquellos que al ut1li~arse o vencer sin negociar, 
quedan e>:tinguidos definitivamente. Los credi tos comerciales 
siempre se consider"n como no revolventes, salvo que 
e>:presamente se haya indicado lo contrario. En la nueva 
rev1sidn de las normas que legislan los Créditos Documentarios, 
dicha claúsula ha sido modiTicada, ahora cuando no se indica la 
revolvencia de una Curta de Credito, se considera revolvente. 

6.7.6 TRANSFERIBILIUAD 
CREOITO: 

UIV!SIBILIUAD DE LAS CARl AS DE 

Cuando un Crédito Comercial puede ser trunsfer1ble, debe 
ser tndicado en el propio crQdj to, pL1diendo efectuar la 
transferencia t..ln1camente el beneficiario, quien dará 
instrucciones al respecto ~l banco encargado del pago. La 
transferernc1a de un Crédito Comercial solo puede hacerse una 
sola ve: y desde luego de acuerdo a las condiciones del crédito 
y lo reglamentado en las normas internacionales. 

'La divisibilidad en las Cartas de Crédito, permite que el 
embarque de la mercaderfa pueda ser compartido entre varias 
empresas, asl', grandes corpor.ac1ones pLteden suministrar 
diferentes productos manufacturados por sus subsidiarias. 
Quedando corno garantía ae pago de todo el embarque, una sola 
Carta de Crédito, 

6.7.7 CLASIFICAC!ON DE LOS CREDITOS DDCUMENTAR!OS SEGUN SU 
FORMA DE PAGO 1 

- CARTAS DE CRElHTO PAG'-\UERAS A LA VlSH~.- Una ve:;: embarca.da .la 
mercader1'a por eJ e>eportaoor, 
Uocumentos de Embarque al banco 
con los requ1s1tos marcados en 
liquidará el monto estab.iec1do. 
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- CARTHS DE CREDIIO PAGAD~RAS A PLAZO.- Algunas empresas 
proveedoras, conceden un pJa~o de pago al importador, que puede 
ser de :SO, 60, 9(1 o más dtas después de la fecha de embarque. 
El financiamiento en este caso, ha sido dado por e.t e>:portador 
y no por los bancos. 

6.7.8 OTROS lIPOS DE CAkTA UE CREDJTU. 

- CON CLAUSULA RUJA.- Be permite dar ant1c1pos al vendedor antes 
del embarque, quedando el aro qL1e el comprador asume un riesgo 
al adelantar dinero. Generalmente el adelanto se hace contra 
la presentación de algün recibo previamente determinado. 

- BACK ro BACK.- Funciona cuando e>:iste un intermediario en la 
compra, o sea, el vendedor no es el fabricante de 1 a 
merc:aderta, de esta forma, el intermediario dando como 
contragaranti'.a la Carta de Crédito que emitió a su favor el 
comprador, solicita la apertura de otra Carta de Crédito donde 
aparecerá como benefi'ciaro el fabricante. 

- CLAUSULA VERDE. - Pr,;j,cti camente funciona igual que la Cl át.1sul a 
Roja, pero ahora para poder cobrar un anticipo el vendedor, 
necesita presentar un recibo por el depósito de parte de la 
mercaderi'a que ya hcó\ fabricado y que ha có\lmacenado en algLtna 
bodega determinada, ya sea un almacén fiscal o una bodega del 
banco. ~ste ti.pe de Crédito Documentario, funciona cuando no 
se permiten embarques parciales y el venci~dor nt:!cesila que ~i 
importador vaya pagando la mercaderia fabricada, obteniendo el 
menor costo de financiamiento. 

- HOIATOIHA.- Cuando el contrato de compraventa abarca Lina serie 
de embarques Y. el comprador no está dispuesto a emitir una 
Car-ta de Crédito por la totalidad de la compra, se trém1ta un 
Crédito Documentario por el monto del primer ·embarQue, una vez 
pagado el mismo, la Carta de Cr~dito será nLtevamente habilitada 
y prorrogada para restablecer dicho monto. Estos créditos 
rotatorios pueden ser acumulativos o no acumulativos. 
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6. 7.9 FECHAS LIMITES DE UNA CARTA IJE CREIJITD. 

- FECHA DE EMBARQUE.- La fecha lfmite para que la mercaderia suba 
a la borda del buque o de cualquier otro medio de transporte. 

- FECHA DE NEGOCIACION.- Fecha limite para que el vendedor 
presente la documentación requerida en la Carta de Crédito al 
banco receptor. 

Debemos tener mucho cuidado en que la techa de negociación sea 
posterior a la fecha de embarque. 

- FECHA DE VENCIMIENTO.- Esta fecha es muy importante, porque una 
vez vencida 1 a Carta de Credi to, cadL1ca total mente el contrato 
y si el e><portador decide enviar la mercaderfa, ya no viajara 
amparada a ella. Expirada la vigencia, no hay obligación ni 
responsabilidad de las partes relacionadas con el Crédito 
Oocumentario. 

6.8 COMO REOUISITAR UNA CARTA DE CREDITO. 

A continuación se describirá paso a paso, como me debe 
llenar el formato de solicitud para la apertura de una Carta de 
Crédito, se hace la aclaración que est.a descripción, esta 
basada en un instructivo obtenido del BANCO üEL ATLANTICU en 
Méx1co, pudiéndose presentar pequenas variaciones con los 
formatos de otras entidades bancarias. 

ll NUMERO IJE CREIJITU. 

Para uso exclusivo del banco. 

2> FECHA. 

Anotar la techa en que se suscribe el presente contrato. 
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3) DATOS DEL ACRE.DI IADO. 

Se anota el nombre del importador o razon social, domicilio 
completo, plaza exacta y registro federal de contribuyentes. 

41 DAlOS DEL BENEFICIARIO. 

Se anota el nombre o razdn social del beneficiario, domicilio 
completo, plaza exacta y país, No. de fa>:, teléfono y nombre de 
la persona contacto. 

5l A~RADE.CEMOS ESTABLECER POR. 

Seleccionar el medio de transmisión de la Carta de Crédito al 
banco corresponsal en el extranjero: 

a> Por cable incluyendo todos los detalles.- La transmisión es 
inmediata, especificando claramente todos los termines y 
condiciones del crédito. 

b) _Cable simple avisO.- La transmisión únicamente da aviso del 
establecimiento de una Carta de Cr0dito. Todos los datos 
complementarios se envi'an por correo aéreo. 

c> Correo aéreo.- Representa la forma más tardada de que el 
benPficiario se entere de la confirmacidn de la Carta de 
Créd1.to, y de verificar que todos los terminas pactados hayan 
sido respetados. 

Cabe hacer la aclaracion, que en algunos casos el banco del 
comprador no tiene corresponsali'a con el banco del vendedor, 
por tal motivo, se recurre a la opción de triangular la 
información por medio de otro banco, que sí sea corresponsal 
del banco. notificador. Por supuesto, la transmisión de 
cualquier información, ~levará más tiempo de lo normal. 
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6) BANCO CORRESPUNSAL. 

Anotar solo si se desea establecer Ja operación con un banco en 
particular. 

Plaza.- Si opta por un banco corresponsal determin~do, anotar 
la ciudad donde se encuentra ubicado el mismo. 

7) CORRESPONSAL Sl - NO DEBE AGREGAR SU CüNF !Rr!AC!ON. 
<CARTA DE <;RfóUilO CONF!Rl1ADA O NOTIFICADA>. 

Sl.- Indica que tanto el banco del comprador como su corresponsal, 
asumen la obligacidn de pagar al beneficiario <vendedor), 
previo cumplimiento de los términos y condiciones de la Carta 
de Crédito. 

NO.- Indica que el banco corresponsal ~olamente notifica y entrega 
al beneficiario la Carta de Crédito, sin que esto implique una 
obliQacidn de pago. 

B> MONEDA E IMPORTE. 

Anotar el importe en n~mero y letra, se~alando la moneda en que 
se haran Jos pagos. 

Máximo.- Indica que el importe de la Carta de Crédito es fijo y 
no puede variar. 

Aproximado. - Se serral a que cuando el monto establecido, puede 
var.i ar en un má.s menos 1(1%. 

9) TIPO DE CAMBIO. 

De acuerdo con 1 a naturaleza de 1 a operaeión pactada y a lo que 
la !egisiacidn del Control de Cambios considere, deberá 
settalarse el tipo de cambio que se aplicara. H la techa 
existen 3 opciones. 
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- Tipo da cambio libre. 

- Tipo controlado de ventanilla. 

- Tipo de cambio de equilibrio, e! cual me opera a las 48 hrs. de 
haber pactado la operación con Central de Cambios. 

10> FECHA DE VENCIMIENTO DEL CREDITO. 

Indica la fecha ltmite para que ei beneficiario negocie la 
Carta de Crédito. Esta fecha de vencimiento no podrá exceder 
de lSO dfas, sin embargo, podra renovarse por un período igual 
o menor. Siempre y cuando no se haya negociado la totalidad 
del monto de la Carta de Crédito. 

1 ll EMBARQUE DEBERA EFEC1.UARSE A MAS TARUAR. 

Indica la fecha limite, en que dentro de la vigencia de la 
Carta de Credito. debera efectuarse el embarque de las 
mercanci' as. Se debe tener en cuenta que no deben de haber 
menos de921 di'.as entre la fecha de embarque y la .fecha de 
vencimiento de la Carta de Credito. 

12 l EL BENEF l C l AR IO DEBERA PRESEN rAR. 

Indica el plazo que dentro de la vigencia de la Carta de 
credito, el ordenante otorga al beneticic:irio para presentar los 
documentos convenidos de cobro al banco negociador. Esto 
quiere decir, que el vendedor dispone de un cierto tiempo 
establecido para que despues de haber embarcado la mercaderia, 
presente a su banco la documentacidn requerida. En caso que no 
se especifique el plazo, se considerará 21 dtas de acuerdo a 
Reglas, Usos y Prácticas Uniformes para Créditos Oocumentarios. 
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13> DISPONIBLE POR EL BENEFICIARIO HEDlANTE LETRAS DE CAffBIO A 
CARGO DEL BANCO CORRESPONSAL. 

6eWala la forma de liquidación pact•d• entre ord•n•nte 
<acreditado> y beneficiario, se;~n las sigui1t11tes apcion••• 

A ______ _ 
días vista. 

A _____ _ dras fech• factura. 

A------- días techa embarque. 

Estas tres dltimas alternativae podr~n aplicarse cuando el 
vendedor a peticidn del ordenante, otorgue un plazo determinado 
para el cobro de la oper•cidn. 

14> ACDl1PANADA DE LOS SIGUIENTES DOCUMENTOS. 

Indica la descripción de cada uno de los documento~ que deben 
ser pr•••ntadoa para la neQociacidn d• la Carta de Cr*'<:fito. 

15) CONOCIMIENTO DE EMBARQUE CONSIGNADO A. 

Puede ser al Comprador, al Banco del Importador, a un Agente 
Aduanal en especf f ico, etc. 

DEL SlllUIENTE TIP01 

Indicar la clase de Conocimiento de Embarque que se requiere 
dependiendo del mQdio de transporte que &e utilicez 

- H~rf ttmo Limpio a Sordo. 
- De Ferrocarril. 
- De Camión. 
- Gui' a Aérea. 
- Otro. 

CON NOTIFICACION. 

Indica el nombre de quien se debera notificar el arribo de la 
mercanci'a, citándose el nombre.y el domic1l10 completo. 
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161 tlOSTRANDO El1BAROUE DESDE. 

Indicar luQ•r donde-•• elM>arcar4 la mercanci•· 
ffASTAI 

Indicar lu;~r donde •• desellbarc•rA 1• l'Mlrcancia. 

171 FACTURA CCll'IERClAL EN ORIGINAL V ---- COPIAS EXPEDIDAS A NOt18RE. DE1 _______________ ~ 

Indica •1 nd .. ro d• copias que el ordenante necesita de la 
factura, Y. el n~r9 o razdn social a favor de quien deberAn 
.er eMpltdidaw, asr ca.o el domicilio y plaza exactos. 

181. OTROS DOCtJt1anos EN URlBINAL '{ ---- CllPlAS · 

Indica •1 nllMr'o de los docu.-ntoa d• e.t>arque adicionales que 
prect- •l ordenante. 

191 LOS. DOCIJl1ENToS ANTERIORES DEBERAN E\IIDENClAR LA SIGUIENTE 
IERCAHCIA. 

Indica brev ... nte la descripción de la 1Mtrcanc1a y su valor 
tatal. · 

201 REllUlERE l'ERl11SO .DE 111f'ORTACION NO ___ SI ____ PERl11SO 
DE IHPORTACION No. FRACCIDN ARANCELAfllA --

Jndica.ai en.su caso, la mercanc1a requiere o no del permiso 
selfalado. Asf co~o la fracción arancelaria correspondiente. 
En caso d• requerirse permiso, deberá ·aneMarse al contrata una 
copia del 11iamo. 

211 TERt1lNOS llE COHf'RA ( lNCOTERMSl. 

Indica •l precio que deberá aparecer en las facturas, tales 
como1 FOB, CFA, etc. 
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- FOB.- Flete por cobrar y seguro por cuenta del comprador. punto 
de embarque debera ser el lugar desde donde se considera el 
co&to del flete por cobrar hasta el punto de desembarque de la 
mercancfa, segun se haya pactado. 

- C&F.- Flete pagado y seguro por cuenta del comprador. Punto de 
destino deberá ser el lugar hasta donde se considero el flete 
pagado. 

NO OBSTANTE HABER COTIZADO 

En caso de que la cotizactdn haya sido FO~ y el acredit~do ha 
pactado que el flete sea pagado, tiene la opción de autorizar 
en el presente contrato, el pago de los gastos de flete en 
exceso del valor del crédito, contra el comprobante respectivo. 

- OTROS. 

221 SEGURO DE LA MERCANCIA. 

EL SEGURO SERA TOMADO POR& 

Indica dos opciones a elegir1 LA PRIMERA, se retiere cuando el 
acreditado decide contratar directamente la cobertura de la 
mercancta con una compahía de seguros. Para este caso, deberá 
proporcionar el numero de la póliza. LA SEGUNDA, cuando el 
banco del comprador a travas de una póliza abierta global, 
contrata por cuenta del cliente el seguro correspondiente. 

23) EMBARQUES PARCIALES. 

Indica si esta Carta de Crédito permite embarques parciales o 
no de 1 a mercanci' a. 

241 IRANSBORIJOS. 

Indica si la Carta de Credito permite transbordos o no de ia 
mercanci'a. 
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2Sl EL CORRESPONSAL DEBER<\ ENVIAR LOS DOCUMENlOS POR. 

Indica el medio por el cual se solicitara aJ banco corresponsal 
remitir los documentos de la Carta de Credito. Se se~alan tres 
opciones mas comunesr 

- Correo registrado. 

- DHL service o cualquier otro servicio de mensa.ieria. 

- Otros. 

En todos los casos el costo del envio es por cuenta del 
cliente. 

26> OTRAS INSTRUCCIONES. 

AJ Todas las comisiones·y gastos bancarios del eMtranjero ••• 

Indica si los gastos y comisiones serán por cuenta del 
ordenante o beneficiario. 

BJ El importe de esta solicitud representa un __ ~ credito 

Indica que el importe de este contrato representa un XY. del 
valor de Ja mercadería, ya que la diferencia se pago al 
beneficiario fuera de los términos del crédito establecido. 

C> Instrucciones especiales. 

Este espacio contempla la inclusión de información adicional 
que desee settaJ ar- el ordenante, si empre y cuando no se 
encuentre incluida en alguno de los campos anteriores. 

2ll EN CASO DE ~XI Sl l f< ALüUNA ALLARAC ION, • , COMUNICARSE cON1 

F..stablecerá el nombre del funcionario de la empresa, con quien 
el área de Cartas de Crédito efectuará ac:l araci enes o 
nott f i caci enes. 
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INSlRUCflVO PARA REOUISITAR EL REVERSO DEL CONTRATO. 

28) CLAUSULA OCfAVA, DECIMA, UNUECIMA Y DECIMA NOVENA. 

Son uso e>:clusivo del banco. 

29) EL ACREUITAUD ••••• DBLIGAUD<S> SOLIDARIO ••••• 

Indica que debe aparecer el nombre y/o razón soci ai completo, 
número de cuenta de cheques a atectar y tirmas de los 
apoderados o representantes legales. En caso de existir 
avales, también se anota el domicilio, nombre y firma de los 
mismos. 

30) EL ACREDITANTE BANCO•••••••• 

Uso exclusivo del banco. 

31) AL MARGEN INFERIOR IZQUIERDO DEBERA ASENTARSE LA FIRMA DEL 
EJECUTIVO POR CONOCIMIENlO DE FIRMA. 

á.9 CONSEJOS PARA LA AP!ORTURA Y SEGUIMIENTO DE UNA CARTA DE 
CREDITO 

- Debemos tener presente, que cuando se desea establecer una 
Carta de Crédito, tenemos que dar instrucciones ciaras y 
precisa9 1 evitando especificaciones comp11cadas y muy técnicas, 
ya que el banco, es una entidad que la mayori'a de las veces 
desc:onoce el funcionamiento o la naturaleza de La mercaderla 
que se está negociando. 

- El fin de un Crédito Comercial es pagar la compra, por lo tanto 
sus termines y condiciones, deben ser iguales a los del 
contrato de compraventa en et cual se fundamenta, evitando 
cualquier tipo de contrad1cciOn. 
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- Cu.1ndo se condicione el pago de la mercanci'a a exémenes 
tdcnicoa o de calidad, éstos deben estar amparados bajo un 
documento certificaOo. 

- Las_ Cartas de Crédito también se pueden establecer por una 
parte del monto total, esto sucede cuando el importador ha 
pagado un anticipo al vendedor antes de la apertura del Crad1to 
Documentario. 

- &abemos considerar que algunas empresas acostumbran a 
condicionar su· forma de pago a diferentes procesos de la 
negociación, afif por ejemplo: 

10/. de anticipo 
20Y. contra certificados de pruebas. 
~OY. contra documentos de embarque. 
20Y. contra recepción y revisión de los materiales. 

Cuando e• destinado un porcentaje del monto total, a un evento 
posterior al embarque de la mercadería, el Crédtio Documentario 
Pierde $U esencia, ya que su funcionamiento corresponde a un 
medio de pago y no al de una garantia. 

- Las condiciones del Crédito Comercial no deberán exigir al 
vendedor "imposibles". Por ejemplo, a veces se solicita. i.a 
entrega de la documentación original en un tiempo muy corto, 
con al cual no es posible cumpi ir, o bien, se piden 
certificados que en el pa!s deJ vendedor no se exp.iden. Como 
exportadores, debemos tener mucho cuidado que el 
condicionamiento de nuestro pago, no genere situaciones que no 
podamos acatar. 

- Recordemos que las modatidades de las Cartas de Crédito no son 
11Unicas 11

, por lo tanto podemos idear la combinación que más 
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proteja nuestros intereses. Asl' que es muy usual encontrar 
Cr9di tos Documentarioc:. lrrevoc:ilbles, Conr1rmados y no 
Transferibles, cuya combinación otrec:e una amplia serie de 
ventajas tanto ai e~portador como al lmportador. 

6.10 DERECHOS Y UBLIGACIONES DE CADA UNA DE LAS PARTES QUE 
INT~RVIENEN EN EL DESENVOLVIMIENIO Ul" UNA CARTA DE 
CJ<ED!TD. 

- El comprador o importador, asegura el tipo y techa de embarque 
de la mercadería, las condiciones en que será. despachada, se 
protegerá de cual quier riesgo condicionando e! pago a la 
emisidn de Certiticados, que avalen el origen, peso o cualquier 
otra prueba de calidad de la mercaderi'B. 

- El e>cportador o vendedor, tiene la seguridad que su venta será 
pagada en cuanto cumpla con los requisitos de la Carta de 
Crédito, incluso,· si la misma es Contirmada, recibe todo el 
respaldo del banco receptor o confirmador. Además, se 
compromete a presentar los Documentos de Embarque en apego 
estricto a lo indicado en e! Crédito Documentario y embarcar la 
mercaderi'a antes de la techa de vencimiento. 

- Los bancos emisor y ~eceptor o confirmador, adquieren la 
obligación de revisar cuidadosamente toda la documentac:i·oo 
entregada por el vendedor, apegándose a las instrucciones del 
Crédito Oocumentario. Es muy import-ante aclarar, que los 
bancos no respondercln por: La autenticidad de los Oocumentos de 
embarque: ni por la perdida, retardo, mutilación o trllducc16n 
de los documentos, ocurrida mediante la comun1cacidn entre las 
entidades bancarias; huelgas, revoluciones y motines en 
cualquiera de los paises invo1ucr-ados en el trámite oe la Carta 
de Crédito. 
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6.11 DISCREPANC!AS EN LAo CARlAS DE CR~DllO. 

Cualquiera de las entidades bancarias que intervienen en 
el desenvolvimiento del (;red1to Oocumentario puede marcar 
discrepancias y por lo tanto negar el pago al exportador, 

._cuando los documentos entregados por éste, presentan algunas 
diferencias contra las instrucciones indicadas en la Carta de 
Crl!di to. Dependiendo del banca, J guai mente depende la 
severidad de la revisión de la doc:umentac:10n, asf, podemos 
encontrar que una entidad bancaria marcara un.:. discrepancia, 
cuando por ejemplo, se detecta que le falta una letra al nombre 
del puerto de embarque setfal ado en cual quier documento. 

Podemos clasificar a las Discrepancias en ~ grupos: 

- Las que puede corregir el beneficiario de la Carta de Crédito: 

~> No aparece el numero de la e.e. en la letra de cambio. 

b) El beneficiario de la'C.C. no firmó la letra de cambio. 

c> El detalle de la factura no balancea. 

d) La factura no está firmada por el Cónsul. <en el caso de 
factura consular) 

etc. 

- Las que el exportador no puede corregir: 

a> La mercaderi'a embarcada no es la indicada en Ja C.C. 

b) La fecha del sello 11 on board" en ei conoc1m1ento de embarque, 
es posterior a la fecha en que se embarcó. 

e) La documentación se presentó al banco después de haber vencido 
ta e.e. 
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Cuando se trata del primer grupo de discrepancias, el 
banco cÓnfirmador solicita a! beneficiario que corrija las 
mismas, pero cuando se trata del segundo grupo y hablamos de 
una e.e. Irrevocable, se necesita la autorización de las 
cuatro partes para aprobar el pago al exportador o negociar una 
modi1·icación de la e.e. 

Por cualquier modificación a la Carta de Crédito. los 
bancos cobran una comisión. 

6.12 CARTAS DE CREDllO STANDBY. 

Nacieron en E&tados Unidos de Norteamérica en la década de 
los 40, ya que lo'ii bancos no podi'an avalar a sus clientes 
contra terceros porque asi' lo indicaban las leyes. Mas sin 
embargo, las consecuencias de la segunda guerra mundial, 
eMigian mayor seguridad en las negociaciones comerciales. Fué 
así que se crearon las Cartas de Crédito Standby, cuya 
finalidad es, que mediante el compromiso de un banco u otra 
entidad financiera y a solicitud de un cliente, éste 
garantizara. a un tercero el cumplimiento de condiciones 
especificadas en un credito. 

Podemos observar que las e.e. Standby funcionan como una 
garanti: a, la cual puede ser de: 

- Cumplimiento. 

- Participación. 

- Pago. 
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6.12.1 GARANTIA UE CUMPLIMIENTO. 

E& emitida por un banco o entidad financiera por cuenta 
del exportador y a favor del importador, de esta forma, el 
comprador se asegura de que el. vendedor cumplirá con su 
compromiso de venta hasta el final de la negociación, de lo 
contrario se hará etectiva dicha garantfa. Iqualmente, se 
puede garantizar la revisten de la mercadería por el 
importador, cuando la misma ha arribado a puerto en el pai's del 
comprador, o bien, garantt=ar el buen funcionamiento de algUn 
equipo o herramienta objeto de la compra. 

Obviamente la vigencia de las Garantías de Cumplimiento, 
•obrepasan la vigencia de la Carta de Crédito, asi, aunque el 
importador ha pagado el monto total de la transaccidn al 
vendedor, el primero no queda desprotegido por cualquier avería 
o ma} funcionamiento de la mercaderi·a. 

6.12.2 GARANTIA DE PARTICIPACION. 

La garantía de participación es otorgada por el exportador 
a través de una entidad financiera, funciona cuando la 
nogociactdn se encuentra en el proceso de coti:::ac.ión, o St?a, no 
se ha establecido la orden de compra. Por medio de dicha 
garant:s:a, e1 importador asegura que e.1 vendedor cumpla con Jo 
indicado en su oferta de· cotización. 

6.12. 3 GARANTIA DE PAGO. 

Este tipo de garant!a es solicitada por el banco emisor de 
la e.e., por medio de la misma, se protege de que.el importador 
quien ha solicitado la apertura de lma Carta de Crédito. pagara 
al banco, el reembolso total del monto objeto del Cre!dito 
Uocumentario. 
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Los montos a cubrir por la e.e. Standby son variables y 
dependen de las negoc1 aciones entre las partes involucradas, 
pero generalmente se establecen por un porcentaje del total de 
la Carta de Crédito. 

No se debe confund1 r a las Cartas de Crédito con las c. C. 
Stanby, ya que su tuncionam1ento es totalmente diferente, 
mientras la primera se desenvuelve como un meoio de pago, la 
segunda actUa como una garantía, siendo realmente parte 
complementaria del credito Documentario. 

é.13 EJEMPL06. 

En la página No. VI-35, presentamos copia de un formato 
para SOLICITUD DE APERTURA Y CONVENID DE CRED!TO llOCUMENTARIO 
de un banco peruano. 

En la página No. VI-36, presentamos copia de una Garantia 
de Participación que respaldó la presentación de una oferta en 
Costa Rica. 
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fl~'\·Banco 
~ Fincomer s.a. 

02 de- Junio d~ l ,992 
mere a 
ISTITUTO COSTARRICENSF. DE EL.EC'í~ICIDl'tD 
·eio•ntl! · 

.timadou sanore!; 

Sirvoznse tOmC\r not~ QU& hC'm05 esti'blecido ~ favor" dtt uatndau un~ oe1rl!.nt1,:1 
• pago irrevocable por cuenta da TORRES MEXICANAS S .A, DE C,V,a=.eia=•1:111:111: ... :c::1:1••• 
====111:=c11:u~ .... ==== ... i====,.,=aca. 1 suJ eta. a loG siQuientes tertninos; 

Gar.antlL'!. dC! Participac-1cn No. GF'-(171~1q2 

Por cuanta da iORRES MEXICANAS S.A. DE c.v. 
Por orden de TOARES MEXICANAS S.A. DE c.v • 

. A favor dr? INSTITUTO COSTAF.:RICE:NSE DE ELECTRICIDAD 
Por un valor de U:UH3 1 1Z5.87 DOLARES AHf;:RICANt:S 
Utill.zcible a partJ.r de\ di.a 02 do Junio del' 1,992 Inclunivu 
Fecha de Vencimiento 02 de OicJ.embre de 1,992 Incl1,1i¡tve 

Garanti:¡:Mdo la pi!1t"tic1pacion de:? TORRE~,-.HEXlCAtJAS S.A. DE C.V ... • .. 1:11=••••••1111 
: 11===u= .. ,.====•n•, en LA AOClUISICION DE TOR}:ifi-S PARA •LA LICITACION PUBLICA ..... e .. 
:1606 o •==t.••<=:===ª•"'===== "'"'ª=a:..c .. .,,==1:1"'•===""•,:.ia:.i===•~si==ia .. •=aa"' .. o;;:a1:1 ama:•i::=:::. 
•-c===••a====-••:r==.,.c:••==11 .. a•11 .. 1:1u1:,1 .. 111111==""•""'ª~·==••="'==="""" .. =a:.1111amc1:11D• .... ••••••'"' 

•111====us=-===a=•====u:r""•, ~' 
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TEMA VII 

APLICACIDN D~ EJEMPLOS 

7.1 COSTIN6 Y PR!CING 

Para un mejor entendimiento, de la utilización de estas 
dos tecni cas descri tc?is en el Tema 1 I I, a conti nuaci 6n 
nlantearemos un ejemplo real baáándonos en la licitación del 
11 Suministro de Torres de acero para una L1'nea de Transmisi6n de 
Energi'a 11

, emitida por el INSTITUTO COSTARRICENSE DE 
ELECTRICIDAD, radicado en San Jase Costa Rica. Las 
características ffsicas y mecanicas de la linea ya fueron 
desc:r itas en el Tema I I J mct s sin embargo las vol veremos a 
mencionar1 

Tensión nom1 nal r 

N~mero de circu1tosr 

Tipo de conductor1 

Hilo de guardar 

Tipo de estructural 

Cimentacidn1 

Al terna ti va: 

Normas a utilizan 

138 Kv. 

UNO 

Grosbeak 636 MCM 26/7 ACBR 

1 x acero alta resistencia de 
9.52 mm. de diámetro. 

Autosoportadas, de celosi'a de 
configuración vertical. 

Tipo parrilla metálica. 

Stt.1bs. 

ASTl1, ASA y ANSI. 

Se definen criterios de dise~o, espesores de material, 
caracteri'st1 cas del galvanizado, velocidad del vi en to, tactores 
de seguridad, resistencia del suelo, etc. 

Se anexan árboles de carga y planos con los requerimiento 
elec:tromagn~tícos de la Linea. 
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CONDICIONES CON~RCIALES. 

Precio de venta; 

Tipo de transporte1 

Vigencia de la oferta1 

Garanti'a de Participación: 

Garanti'a de Cumplimiento: 

Tiempo de entrega: 

Forma da pagos 

Moneda de pagar 

Impuestos y seguro• 

APLICACION DE EJEMPLOS 

C~cF. Puerto Costarricense 

Hari'timo 

151) di'as calendario a partir de la 
apertura de las ofertas. 

l'l. del valor total cotizado, con 
una Vigencia de b meses a partir 
de 1 a fecha de apertura. 

5% del valor total de la oferta, 
una Vigencia mi'nima de 12 meses a 
partir de la recepcidn total de 
los materiales •. 

200 días calendario a partir de la 
adjudicacidn en firme. 

Carta de Credito 
157. contra aprobación de planos. 
35'l. contra documentos de embarque. 
50Y. 60 dias después de haber arri-

harlo lo~ matP-riales Puerto 
Costarricense. 

Dólares Americanos. 

Serán cubiertos por el ICE. 

Conociendo la'3 caractei'sticas físicas y comerciales de-1 
proyecto, proCecteremos a calcular nuestro precio de cotización 
empleando la técnica de costeo: CPara efectos pr~c.t1cos 

supondremos Que 109 siguientes m<:>ntos ya tienen inclufdo el 
costo de financiamiento que provoca la ''vigencia de la 
oferta y la forma de pago". 
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APLICACIUN DE EJENPLOS 

Es necesario hacer la aclaracidn que en el presente 
trabajo no se pretende realiz~r un estudio de precios unitarias 
sobre la fabricación de torres de acero, ya que esto desviaria 
la atencidn del fin que nos trasamos. El pl anteami en to que a 
continuacidn se detalla, describir~ los conceptos que debemos 
incluir en el cálculo de nuestro precio de venta, pasando a 
traves de diferentes INCOTERMS. Igual mente debemos subrayar, 
que los montos de dinero especificados no son reales; mas sin 
embargo no distan mucho de serlo. 

Costos Directos o Variables (por Kilogramo de torre)1 

Materia primar 

Acero sin elaborar puesto en nuestra 
fQbrica •••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• $ 0.60 usd 

Materia prima <Zinc> para galvanizado •••••••••••••• 0.05 usd 

Torniller!a •••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• $ 0.01 usd 

Sub-Total. • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • • .. • • • • • • • • • • • • • • • 'S O. 66 us;d 

Mano de obraa 

Ingeni eri'ii. ........................................... s o. 05 usd 

Fabricacidn .......................................... $ o. J6 usd 

Sub-total •••••••••••••.•.•.•.•••..••••••••.•.•••.•• io (l. 21 usd 

Equipo y Herramien.ta ................................ $ O. 13 usd 

Sub-Total Costos Directos •••••••••••••••••••••••••• $ 1.00 usd 
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APLICAGIDN DE EJEMPLOS 

Costos Indirectos o Fijos (por Kg. de torre>i 

Personal admvo., pago de renta, pago de luz, man-
tenimiento de maquinaria, etc ••••••.••••••••••••••• $ 0.15 usd 

Utilid.;id <por Kg. de torre>r 
• 0.08 usd 

PRECIO BASE (por Kg. de torre> •.••.•••••..•.••••••• $ 1.23 usd 

Una vez determinado el precio base unitario de nuestra 
oferta, supondremos que el diseNo del proyecto nos arroja un 
total de 120 toneladas de acero para construir las torres. 

PRECIO BASE TOTAL ( 121.i,OOO kG. x $1.23 usd.> ••••• $147,600 usd 

Gastos Asociados: 

Recordemos que nuestro precio de cotización es C&F puerto 
costarricense, más sin embargo, indicaremos los diferentes 
precios que se anteponen ai termino C&F como referencia. <ver 
Tema IV INGOTERMS>. 

G~~tos Bancarios propios del proyecto <Garan­
tí a de Part1c1pac1on 1 Garantía de Cumplimiento 
y Apertura. de Carta de 'Credi to. Aprox. 47.) ••••••• fo 5, 904 u9d 

Gastos de Representante Aprox. 3% •••••.•••••.•••• • 4,428 usd 

Embalaje para transporte marftimo ••••••••.•••.••• $ 828 usd 
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Precio EXW = Precio Base + Gastos Asociados •••••• $108, 76(1 usd 

Transporte de nuestra planta al Pto. de 
salida. Incluye seguro ••••••••••••••••• •••••• ••••• $ 1,800 usd 

Precio FAS= Precio Base+ Gastos Asociados ..••.•• $160,560 usd 

impuestos de e><portac1dn, Agente Adua-
nal y Certificados •••••••••••••••••••••••••••••••• $ 800 usd 

Precio FCA =Precio Base+ Gastos Asociados ••••••. $161,360 usd 

Gastos de carga del material a la borda 
del buque ••••••••••••••••••••••••••••••••••••••••• $ 5(•0 usd 

Precio FOB =Precio Base+ Gastos Asociados ••••••• $161,860 usd 

Transporte Marítimo ••••••••••••••••••••••••••••••• $ ó,000 usd 

Precio C~F =Precio Base+ Gastos Asociados .•••••• $167 1 860 usd 

f'recio Unitario ce"".F f'to. Coste:rricense 'f> t.4(1 u~d/Kg. 

PRICING. 

Para utilizar Pricing, es necesario conocer antecedentes sobre 
el precio del mercado. Nos podemos ayudar por medio de nuestro 
representante, investigando los precios de proyectos similares 
anteriores en e1 pai's del licitador; o bien, utilizando 
cualquier otro sistema de investigación de precios. 

VII-5 
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Supongamos que en Costa Rica, la última Oferta que se adjudicó 
de Torres para Líneas de Transmi si6n fué hace un ano y tuvo un 
prec:io DEQ de $ 1.43 ugd./l(g. Tendremos que calcular nuestro 
costo. 

El i nc:remento anual de nuestros costos fué del 15X, asi que el 
precio actual DEQ seri'a de $ 1.64 usd/Kg. 

El tSrmi no DEO, contempla que e1 oferente o vendedor debe 
asumir además de las obligaciones del término C~F, el costo del 
seguro del transporte mari'timo, los gastos de importación y la 
descarga de la mercaderi' a. 

Precio OEQ actual para 120 toneladas de torres •••• S196,BOO usd 

Gastos de Importacidn y Agente Aduana! ••••••••••• ($ 1, 000 us> 

Gastos de descarga de la mercadería de la 
borda del buque ................................... «• 500 us) 

Precio CIF •••••.•••••••••••••••••.••••••.•••••••.•• •195,300 usd 

Costo del seguro de transporte mari'ti mo •••.•.•••• ($ 2, (100 us> 

Precio actual C&F ••••••••••••••••••••••••••••••••• $193,300 usd 

Precio Unitario actual C~F Pto. Costarricense S 1.61 usd/Kg. 

Comparando los dos precios obtenidos, podemos observar que por 
el método de Costeo se obtuvo un prec1 o menor al prec1 o actual 
conque fue adjudicado el Ultimo oferente que participó en Costa 
Rica en un proyecto similar. Debemos determinar entre otras 
las si·guientes posibilidades, de acuerdo a los planes 
espec:i'fi c:os de cada oferente• 

- Aumentar nuestro margen de utilidad. 
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APLICACION DE EJEMPLOS 

- Mantener nuestro precio calculado por Costeo para "asegurar" la 
Adjudicación del concurso. 

- Suministrar un material o equipo adicional a la oferta base por 
un costo similar a la diferencia de los montos totales, para 
volver la misma más atractiva al licitador. 

- Protegernos contra gastos imprevistos. 

- Invertir la diferencia en investigación de mercado. 

- Invertir la diferencia en'gastos publicitarios o mercadeo. 

- Si el cálculo por Pricing nos hubiera arrojado un precio 
unitario menor que nuestro·cálculo por Casting, quedarian las 
siguientea opciones1 Renunciar a presentar la Oferta, hacer una 
nueva evaluación de nuestro cálculo y analizar en que conceptos 
reducir costos o presentar asi' nuestra Oferta. 

7.2 ELABORACION DE LOS ARBOLES DE CARGAS DE UNA TORRE DE 
SUSPENSION. 

Tomando como base las caracter1sticas f1sicas y mecanicas 
de la Li'nea de Transmisión, procederemos a elaborar los Arboles 
de Carga de nuestro ejemplo en cuestidn1 

Algunas caracteri'sticas tísicas y mecánicas de las torres, 
son condicionadas por los requerimientos electromagnéticos de 
la Li'nea, asi'. por ejemplo la altura de la torre, la longitud de 
los brazos, la tensión de Jos hilos de guarda y de los 
conductores, etc. ser~n datos conocidos de antemano para 
elaborar ~l dise~o civil de la estructura. 

Datos• 

DIAMETRO DEL HILO DE GUARDA <Dgl 9.5.2 mm 

D !AME. TRO DEL CABLE CONDUCTOR (De) 21.15 mm. 
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ApLICACION DE EJEMPLO 

VELOCIDAD DEL VIENTO 

VANO DE PESO 

VANO DE VIENTO 

80 Km/Hr 

430 m 

380 m 

POR TABLAS Y DISENO DE LOS FABRICANTES Y CALCULISTAS 

PESO UNITARIO DEL CABLE CONDUCTOR <Wcl 

PESO UNITARIO DEL HILO DE GUARDA <Wgl 

PESO DE LOS AISLADORES <W2l 

TENSION DE DISENO HILO DE GUARDA <TI) 

20 'l. T,ENSION DE RUPTURA CONDUCTOR <T2) 

CARGA DE VIENTO SOBRE LOS AISLADORES<Wll 

CALCULO DE FUERZAS 

PESO DEL HILO DE GUARDA 

PI ~ Wg * Vp 

PI 0.4l(Kg/m) * 430 (m) 

PESO DEL CONDUCTOR 

P2 <Wc * Vp) + W2 

P2 = 1. 30 <Kg/m) * 430 <m> + 2(10 <Kg> == 

PRESION DEL VIENTO 

Pe = 0.0048 V**2 

Pe = 0.0048 * (80 Km/Hr> ** 2 

VI I-8 

2 

2 

1.30 Kg/m 

0.41 Kg/m 

200. ()1) Kg 

000.00 Kg 

2á8. O<) Kg 

75 Kg 

17á.30 Kg 

759.Cu) Kg 

30.72 Kg/m.2 



CARGA DE VIENTO SOBRE HILO DE GUARDA 

Vl = Pe * Vv * Og 

Vl = C30.72 Kg/m2J * (380 mJ * 
co. 00952 m> = 

CARGA DE VIENTO SOBRE AISLADORES 

CARGA DE VIENTO SOBRE EL CONDUCTOR 

V2 l:I' Pe * Vv * De +, Wt 

V2 = <30.72 Kg/m2) * (380 m) * 
(0.02115 m) + 75 Kg. = 

V12 a VI / 2 

Vl2 111.13 Kg 2 = 

V22 = <<Pe* Vv *De> 12> + Wl 

APLICACIDN UE EJEMPLO 

111.13 Kg 

75.00 Kg 

321.90 Kg 

55.57 Kg 

V22 = <<30.72 Kg * 380 m * 0.021 m>l2 + 

75 Kg> = 198.45Kg. 

FACTORES DE bEGURIDAD 

- Para Con di cidn Normal, las cargas se multiplican por l. 6"/ 

- Para Condic:1dn Anormal, las carqas 'se multipl.ic:an por 1.30 
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FACTORES DE SOBRECARGA 

- En sentido longitudinal r FSC a t.10 

- En sentido transversal FSC ~ 1.0 

- En sentido vertical 1 FSC = 1.15 

RESUMEN DE CARGAS 

CDNDICION NORMAL 

CARGAS VERTICALES 

Pl e 174.86 Kg. (p~so Hilo de Guarda) 

P2 = 759 Kg. (peso del Conductor> 

'CARGAS TRANSVERSALES 

Vl -= 111.13 Kg. <carga viento sobre HG> 

APLICACION DE cJEHPLO 

CARGAS CON 
FS .V FSC, 

323.86 Kg. 

394. 28 l(g. 

CARGAS CON 
FS Y FSC 

V2 32L90 Kg. (carga viento Conductor) 

185.59 Kg. 

537.57 Kg. 

LAS CARGAS LONGITUDINALES SE ENCUENTRAN 
EN EQUILIBRIO. 

CDNDICIDN ANORMAL. 

LARGAS V~RTlCALE5 
PI= 252. 11 Kg. 

P2= 085. 3'1 Kg. 
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APLICACION DE EJEMPLO 

CARGAS TRANSVERSALES 
VI= 

V2= 

V12= 55.57Kg.<carga viento HG reventado> 

V22• 19S..45Kg<carga viento c. reventado> 

CARGAS LONBITUDINALES 

li = 2,000 Kg. <tensión HG> 

T2 • 2,268 Kg ( 20Y. tensidn conductor) 

144.47 Kg. 

418.4"/ Kg 

'12,24 Kg. 

257.98 Kg. 

2 990,00 Kg. 

3 390.óó.Kg. 

Una vez calculado todas ·1as cargas, procederemos 
a elaborar gráficamente los Arboles de Carga. 
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TENA VIII. 

8.1 CONCLUSIONES. 

La convocación de Licitaciones es el instrumento m~s 
eficaz con que cuentan los organismos pUblicos para acabar con 
la corrupción en la adquisición de bienes y servicios. En todo 
el mundo se est~n empleando, permitiendo que empresas 
extranjeras penetren a los mercados internacionales. 

Podemos observar el ar amente que el encl austrami en to del 
mercado de cu~lquier pafs, no solo provoca retraso en el 
desarro! lo tecnológi c:o interno, sino que ademés fomenta la 
inflación y el deterioro general de la nación. 

En 1 a de cada de los 8(1s, México vivió una de las 
recesiones más severas de su historia, las grandes empresas 
privadas se vieron en la necesidad de galir a competir en el 
exterior no solo para mantener su supervivencia, sino ademas, 
para obtener dólares y poder pagar su endeudamiento. Mé>:ico se 
moderniza y se integra a la formacidn de zonas libres de 
comercio, al igual que lo hacen las grandes potencias 
mundiales. Debemos estar muy bien preparados para afrontar el 
cambio. 

El Comercio Internacional es un i;,ir.:i.n todo, en el que 
intervienen los más diversos profesionistas, no podemos 
relegarlo a una profesión en especifico. Las empresas 
nacionales deberan preparar grupos interdisciplinarios que 
puedan evaluar, valorar y competir en las L1citac1ones 
convocadas tanto en México como en el resto del mundo. La 
Ingeniería Civil no es la e>:cepc1ón; se espera haberlo 
demostrado con el presente trabajo. 
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Hemos analizado como estud1clr las bases de una Licitación 
y el significado de cada una de sus partes. Conocemos las 
herramientas necesarias para elaborar Ja Oferta más conveniente 
y proteger nuestros intereses, pero el trabajo no acaba aqu1'. 
Si nuestro objetivo integrarnos al mundo del Comercio 
Internacional, deberemos dar seguimiento a los constantes 
cambios que suceden en el mismo. Organismos como la Cámara de 
Comercio Internacional, sigue tnvest1gando avances Que sean 
compatibles con Ja moderni~ac16n tecnologic:a de Ja industria 
internacional. 

Las diferentes formas de transporte, de cobranza y de 
financiamiento son parte imprescindible de la reali=ac:idn de 
cualquier proyecto, es evidente que no podemos desligarlas del 
mismo. Por tal motivo los profesionistas modernos deberén 
estar al tanto de los constantes cambios que se generen en 
éste tipo de aspectos. 

Igualmente Jas empresas licitadoras deberan investigar 
mecanismos que agilicen el desarrollo de una Licitacidn para 
evitar obstáculos que pueden atrasar la ejecución de los 
proYectos. La celeridad con que se estudien, evaluen y 
adjudiquen las Ofertas, beneficiarán el progreso y la economia 
de sus pai'ses. 

8. 2 CONSEJOS PRl\CTICOS. 

La précti ca en cuaJ quier tipo de acti vidarJ genera 
experiencia y esta última podemos traducirla en consejos, de 
los cuales a cont1nuacidn mencionaremos algunos de ellos, 
esperando que sean de gran ayuda a los interesados en Ja 
milteri a: 
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- Antes de participar en las Lic1tac1ones emitidas por cualquier 
i ns ti tuci ón de cual qLll er paf s, informarse sobre las c:ondi cienes 
poli'ticas, económicas y sociales del mismo. Esto se puede 
conseguir través de est1.1di os efectuados por di versos 
org~nismos comoi BANCOMEXT, la camara de Comercio 
Internacional, etc. 

- Cuando es publicado un concurso en periódicos locales privados 
u oficiales y nuestra empresa ha decidido participar en él, se 
deberá archivar el documento donde aparece dicha publicación. 
Asi' como también las mod1f1caciones que se realicen deJ mismo. 

- Si el pals que ha emitido Ja Licitación, es un pats de "alto 
riesgo", podemos evaluar 1 a posic1dn de contratar un seguro que 
cubra riesgos poli'ticos y ecor1ómicos. 

- En el equipo de profesionales encargado de estudiar las bases 
del Cartel, siempre debera haber al menos un integrante con 
experiencia en este tipo de actividad. 

- Contratar de ser posible un Representante Legal con domicilio 
en el pai' s donde ha si do emitida la li citación (en la mayori a 
de casos es requisito indispansable). Igualmente tratar que 
este representante sea una persona bien relacionada en el 
medio, no obstante que esto provoca generaJmente un aumento en 
les ''gastos adicionales''• 

- Poner e>ctremo cuidado en el estudio de Jos datos que 
representan la columna vertebral de una licttacidn; V1genc1a, 
tiempos de entrega, monto de la oferta, forma y m~dio de! pago, 
además de! financ1emi~nto. 

- Sondear el mercado con todos los recursos posibles. 
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- Preparar la Oferta con tiempo suficiente para evitar los apuros 
y los consecuentes errores. Es muy conveniente que la Oferta 
aea revisada por una persona ajena al equipo que la elabor~o. 

- Siempre estudiar la posibilidad de presentar una Oferta 
alternativa que favorezca nuestros intereses y qL1e porsupuesto 
sea atractiva al ente Licitador. 

- Cu~ndo se solicitan Ofertas con financiamiento de proveedores, 
generalmente este, será el que decide la adJudicac16n. 

- Caando se acude al acto de presentación y apertura de las 
Ofertas, es muy conveniente que un di'a anterior se reconozca la 
ruta para llegar al edificio donde se celebrará el acto 
mencionado; de esta forma evitar cualq~ier tipo de contratiempo 
que pudiera presentarse. 

- Elaborar un formato que nos ayude a vaciar los datos 
fundamentales de las Ofertas competidoras, cuando nos 
presentemos al acto de apertura y siempre y cuando sea 
permitido por el ente Licitador. 

- Si nuestra Oterta resulta. ad.iL1dicada archivar el documento 
donde se publica la misma. 

- Incluir en la ~laboracion del contrato una claúsu.ta que 
contemple el pago de intereses moratorias por retrasos 
imputados al Licitador. Igualmente incluir una formula de 
escalacidn de precios por si se dá una ampliación en el alcance 
del contrato original. 

- Evitar en la medida de lo posible que el medio de pago sea una 
Carta de CrE!odito Notificada y siempre velar por una. Carta de 
Crédito Confirmada. 
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CONCLUSIONES. 

- Investigar y estudiar !os usos y costumbres locales en todos 
sus aspectos. 

- Adquirir o elaborar el organigrama de la empresa Licitadora. 

- Adquirir documentos importantes para el desarrollo y eJecucidn 
del contrato, emitidos en el pai's del ente Licitador, tales 
como; Directorio telefdn1co, Cuotas arancelarias, etc. 
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