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l N T R o p u e e l o N 

La raz6n por la cual decid! desarrollar este tema, es -

porque considero de particular importancia la canalizaci6n de 

las exportaciones e importaciones a través de la Banca, para 

beneficio tanto de las Empresas como para el pa1s, ya que en 

la actualidad es necesario que estemos conscientes de que nue~ 

tro país se encuentra en un proceso de transformaci6n y desa

rrollo, conjuntamente con In crisis econ6mica la cual se está 

padeciendo, es por ello que muchas situaciones se agravarán 

pero también grandes oportunidades surgirán para las empresas 

que tengan suficiente flexibilidad y visi6n. 

Me doy cuenta, día a día, de la necesidad que tiene nues

tro pa1s de generar divisas para hacer frente a los compromi

sos tanto internos como externos. 

Una de las principales maneras de lograrlo es a través de 

las exportr1ciones. En tGrminos generales la planta productiva 

nacional, por diversas razones, no está aún organizada para 

los mercados internacionales, debido a que en la actualidad -

existen factores como la recesi6n y la necesidad de incremen

tar las ventas en dichos mercados, pero desgraciadamente son 

fen6menos que están afectando a todas las economías del mundo 

y por ello que la competencia es cada dia más intensa. 

De manera que es primordial que las empresas ya sea pú-



blicns o privadas tunMnn rolnctón cun ol comurclu oxtorlor, 

porque do ncuordo con olio, poJrdn ndqutrlr cunlqulor tipo do 

Insumo que nocoslton ya non do mejor cnlldnd o olmplomonto 

quo ésto no exista on ol morcado Interno, holml~mo tendrán 

también la facllidnd do colocar """ productuH un ol oxtorlor, 

en el entendido do que 6stos, dobordn tonor clurtu domnndn, 

Dentro de esto campo, ol Contador PObllcD ?Uodo douarro· 

liarse ampliamente, estando a cargo do ol drvn d~ Tonororín, 

Crédito y Cobranza do cualquier empresa quo ronllco unto tipo 

de operaciones. 

Por lo tanto, considero que os muy importnnto quo ol Con 

tador P6blico, tenga conocimiento de los servicios intornnci! 

nales que proporciona la banca, tanto para la roalizaci6n do 

operaciones en importaciones de bienes de capital, mntorias 

primas etc., así como para operaciones de exportaci6n; porquo 

con ello tendrá una mejor visi6n para poder cnnnlizar las ºP.!!. 

raciones de la empresa de la manera m&s conveniente, solccci~ 

nando así, ei tipo de servicio que se requiera o so nocosito 

al efectuar compras de bienes. del extranjero o al realizar VO!J. 

tas al exterior. 



l. 

C A P I T U L O 

1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS: 

Los orígenes más remotos de la Banca se ubican en el me· 

dio oriente, específicamente en Babilonia. 

El trueque de cosas entre los pueblos di6 origen a la • 

industria y al comercio. 

En el V milenio A.C. se establecieron en la meseta Mesop~ 

támica, y en sus alrededores varios pueblos, los cuales habrían 

de desarrollar el comercio, debido a la situaci6n.gcográfica · 

privilegiada que tuvo la meseta, ya que por ella pasaban infi· 

nidad de mercancías tanto del lejano oriente, como de pueblos 

asentados en la cuenca mediterránea, e incluso del centro y n~ 

reste de Europa¡ es as! como la meseta mesopotámica y los pue· 

blos que a trav6s de la historia se asentaron en ella, fueron 

los iniciadores del Comercio, 

Principales escenarios de la Banca. 

En Babilonia se utiliz6 por primera vez la plata como me· 

dio de cambio y 3,000 afias antes de nuestra era la civilizaci6n 

Caldea antigua ya efectuaba el comercio Bancario, llevando a 

cabo contratos de crédito, operaciones de cambio y emisi6n de 

títulos abstractos de obligaciones, utilizando las garantías 
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reales en múltiples formas, 

Algunos autores opinan, que fue en la ciudad de Uruk, si

tuada en la porci6n sur de la meseta mesopotámica y junto al 

río Eúfrates, en donde se realizaban operaciones de Banca en 

un templo que hist6ricamente se conoce como ul templo rojo de 

Urek, en este lugar se recibía dinero para su guarda, se pres

taba dinero y se realizaban otros negocios bancarios. 

Los Babilonias tenían un sistema financiero bien desarro

llado, usaban lingotes de oro y plata como signas de valor y 

como medio de cambio. Este metal no estaba estampado y enton

ces ~ra pesado en cada operaci6n. Los préstamos se hacían en 

mercancías o en lingotes a muy altas tasas de interés, eran f! 
jadaspor el Estado y que fluctuaban entre el 20\ en préstamos 

en métálico y 33\ en préstamos en especie. 

Los Hititas se les atribuy• haber establecido los pagos 

on llngores de plata; actuaban como comerciantes bancarios y 

practicaban sus operaciones con las caravanas, presentando a 

la gruesa, anticipando créditos a largo plazo y participaban 

en negocios en mobiliarios, 

La India en la época de Buda, surgi6 un sistema de crédi

to, on el que los comerciantes de diferentes ciudades efectu~ 

bon el intercnmbio comercial, dándose entre sí, documentos y 

on cierto formo se dice que eran pagar6s. 
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En la antigua China se desarro116 un sistema de crédi

to y de acunaci6n de moneda. La primera moneda metálica se 

remonta a la V Centuria a. c. as!, en principio la moneda 

de oro era com6n y posteriormente la moneda con aliaciones de 

cobre y estafio la desplazaron. Se cree que el uso del papel 

moneda di6 comienzo alrededor del afio 807 a, c. cuando el 

emperador Chino Hsien Tsuig orden6 que toda la moneda de co

bre fuera depositada en el gobierno y para sustituirla limi

t6 "Certificados de adeudo, los cuales recibieran el nombre 

de moneda voladora" el pueblo chino también contaba con mGto

dos contables; tales como el uso de letras de cambio· y los bi

lletes de estado. Con base en lo anterior se afirm6 que en 

este pa1s es el inventario de moneda. 

En Grecia los banqueros ~e conocían con el nombre de tr! 

pezitas y eslubistas, éstos se dedicaban al cambio, a hacer 

préstamos, y las tasas de interés qu~ cobraban eran exagerada

mente altas, 

Por este motivo, los templos serv1an como bancos y otor

gaban pr6stamos a los individuos y a los estados, a tasas de 

interés más moderadas. 

Los trapezitas y eslubistas facilitaron la circulaci6n 

de la moneda en forma m6.s libre y r6pitla y estimularon la expa!)_ 

si6n del comercio. 
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En el siglo V a. c. los estados griegos y las iglesias 

fundaron bancos públicos con el fin de sustraerse a la pre· 

si6n de las fuertes tasas de interés de los bancos privados 

religiosos y laicos. De esta forma, los bancos públicos gri! 

gos estaban manejados por funcionarios y tenían la guarda de 

los fondos públicos, el monopolio del cambio de moneda, de 

los cobros públicos y del pago de los gastos del estado. 

Entre les progresos que se atribuy6 a los griegos en cua11 

to a la técnica bancaria están: el aceptar los dep6sitos me· 

diante el pago de intereses a los clientes y su utilización a 

su vez, en lo que ahora se conoce como "operaciones activas". 

También aportaron la garantía de los pr6stamos sobre mercan

cías muy diversas y las actividades del afianzamiento, Se 

afirma que los banqueros griegos fueron los ·que invental'on el 

cheque. 

De esta forma vemos que todas estas operaciones bancarias 

solo fueron posible gracias a que los griegos perfeccionaron 

los métodos contables ideados por los babilonios. 

Los romanos después de cinco siglos de fundada Roma, 

aprendieron do los griegos la utilizaci6n de la moneda. El 

desarrollo primitivo de la banca so realiz6 por la orden 

ecuestre, la cual la formaban ciudadanos enrolados on el ej6r

cito con caballos propios o comprados con 9u dinero y que for

maron una élite que además de estar en el ej&rcito realizaba 



s. 

una serie de negocios tales como: construcci6n de obras p~ 

blicas, aprovisionamiento de los ejércitos y de las faltas 

y actividades creditarias. A estas formas de actuar se les 

llamaba Administraci6n de las públicas o de los publicanos, 

adoptando una organización en lo que algunos creen ver el a~ 

tecedente de las sociedades. 

La acufiaci6n de la moneda la efectuaron S afios antes de 

la primera guerra púnica. Roma siempre alter6 su moneda dis

minuyendo su peso o modificando su valor, lo que ocasion6 que 

la moneda romana estuviera siempre desacreditada. A partir 

de la primera guerra púnica, todas las monedas romanas sufri

rían devaluaciones. 

Los primeros argcntorios se instalaron en el forum, en 

tiendas y fueron autorizadas por el estado para ~ealizar cam

bios manuales¡ empezaron & desar.rollar la funci6n de banca en 

Roma y estaban sujetados por el prefecto de la ciudad, lo que 

para algunos autores representa el antecedente de la vigilan

cia de la banca por parte del estado. 

Las principales actividades de los argentorios fueron 

las siguientes: 

a). práctica de dep6sitos a la vista, 

b), cierta forma de dcp6sitos disponibles mediante documen

tos a la orden de los propios argentorios o terceros, 
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La ley de las doce tallas limitaba seriamente las tasas 

de interés, y así los pr6stamos no podían redituar intereses¡ 

los romanos inventaron una cstipulaci6n que se llamó Phoenus 

mediante la cual se obligaba al deudor a la restituci6n del 

capital e intereses al mismo tiempo. Los banqueros de Roma 

negociaban con bienes raíces, colocaban dinero y cobraban de~ 

das. 

Las mesas Romanas.- Eran una especie de bancos públicos, 

y sL depreciaci6n proviene de las mesas alrededor de las cua

ic~ trabajaba el personal de las mismas entre sus principales 

cualidades estaban la de recaudar los impuestos de las provirr 

cios para concentrarlas en el tesoro imperial. No s61o efec

tuaron la rocepci6n do los fondos, sino pr6stamos al público. 

Los negociadoras,· liran uno especie de banqueros priva

dos semi-usureros y SQml·trnfJcantes que actuaban al m6rgcn 

do su esfera de influcnclns directas, La gran parte eran ju

d!ns, In rol lgl6n judta practicaba el préstamo con intereses 

entro los Judlos, poro si ol deudor ora extranjero se eutori

zabn, 

El p~nico bancario.- So ejemplificu lo que en afto ~~ 

d.c. sucedi6 en la Roma imperial durante la era de Augusto, 

implicaba la teoría de que el conocimiento de la circulaci6n 

monetaria, las bajas tasas de interés y la elaboraci6n de -

precios, estimulaban los negocios y efectivamente se logr6 é~ 

to, pero temporalmente debido a que el stii:es.or de Augusto 
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Tiberio sustentaba la teoría opuesta, de que la economía es 

la mejor y limit6 severamente los gastos de los gobiernos, 

restringiendo también la nueva emisi6n de moneda. 

Todo esto caus6 una tremenda crisis econ6mica que poco 

a poco le fue superando hasta alcanzar plenamente la confianza. 

Las rutas de China.- La ruta comercial que unía a los 

dos imperios (China y Roma) se hacia por tierra, a través del 

desierto y desde Antioquia hasta Ferghana y luego por la par

te nor-occidental de China hasta un lugar llamado la Torre de 

Piedra¡ y la otra ruta era por mar a través del estrecho de 

Ornuez en el o~éano Indico Esta ruta di6 gran auge a los puer 

tos del Golfo Arábigo y del Oasis de Palmira. 

En la Edad Media la actividad bancaria habrfa de adoptar 

otras modalidades; fuera de Roma y en otros estados latinos, 

la tradici6n técnica romana, las instituciones comerciales y 

administrativas y las costumbres romanas ejercieron una in

fluencia decislv• ~n el dc=arrclla di la civilizaci6n y en el 

ordenamiento de la admini5traci6n de todo el Occidente. 

El ejercicio del crédito fue realizado en esta época pri~ 

cipalmente por los judíos, que a pesnr de las expulsiones fr!?_ 

cuentes, eran todav!a numerosos. Se especializaron en el pré~ 

tamo sobre prenda, el cual practicarían en Europa Occidental 
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Los jud1os operaban principalmente en los centros urba

nos pero en el campo, eran los monasterios los que dispon1an 

de un capital que los convert1an en verdaderas potencias fi

nancieras. Practicaron el pr6stamo agricola en beneficio do 

los seftorcs y de los que explotaban la tierra, utilizando -

uno especie de hipoteca, 

Las causas por las cuales el comercio comenz6 n florecer 

en Italia fueron los siguientes: 

a). su antiquismo civilizado 

b). las comunicaciones comerciales mantenidas siempre y ase· 

guradas gracia~ a los tratados internacionales con Bizan

cio y con los estados musulmanes 

c). las cruzadas 

d). el comercio monetario 

e), el comercio marítimo, entre otras. 

Las Cruzadas contribuyeron también al renacimiento de la 

actividad bancaria. 

Los Templarios.· Const i t•1 ! an una orden religiosa y mili

tar creada en Jerusalcn en 1128 para proteger a los per'Jgrinos 

cristianos que acudían a esa ciudad a visitar la tumba de Cri! 

to. Se le llam6 la orden del templo, porque su sede estaba s! 

tuada en el templo de Salom6n. 

En esta 6poca se formaron también las corporaciones de 
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comerciantes, entre !ns cunlos se contuba ln do Jos banqueros. 

El sistema bnncnrlo medieval se desarro!J6 con base en los me 

delos antiguos, el tr~íico monetario tuvo grnn auge, ns! como 

la medl3ci6n y los grandes empréstitos públ leos y también el 

cobro de impuestos, 

Los Montes eran las asociaciones de acreedores de empré,!!_ 

titos p6blicos del estado y para facilitar su manejo eran di· 

vididas en cierto nGmero de partes iguales. 

En el siglo XII en Italia, la orden franciscana bajo las 

ideas de San Francisco de Asis se dedic6 a combatir a las us! 

reras en su propio terreno y, fundaron institucio~es de pr6s· 

tamo prendario para la gran parte de la poblaci6n denominada 

·~entes de Piedad" 

Estas instituciones trabajan sobro bases en tanto son 

procesadas de caridad y con una gran inexperiencia, por lo que 

tuvieron grandes problemas. 

La Banca del Siglo XV al XVIII,· En esta época el dcsa· 

rrollo de la Banca se lleva a cabo por los banqueros privados 

quienes en su origen fueron comerciantes y desarrollaron su ªf 

tividad bancaria conjuntamente con el comercio. Intervinieron 

activamente también en la política y fundaron verdaderas es· 

tirpes familiares de banqueros. 
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La Bnnca del Siglo XVIII nl XIX.- La cvoluci6n de las 

bancos durante el siglo XVII nl XIX fue acelerada, numerosos 

instituciones en toda P.uropa, so dedicaron al cambio, a la 

opornci6n masiva del dep6sito y préstamo. 

Comienza también la emisión do papel moneda, lo cual ha· 

bria de dar lugar al nncimionto de las bancas centrales con 

el monopolio estatal de emisi6n de moneda, asimismo, se inici6 

la aparición de algunas operaciones bancarios especializadas,~ 

talos como la banco comercial, la banca financiera y la hipo· 

tecnria. 

La práctica Europea de emitir titulas de crédito que sus

tituyeron a la moneda y que con el tiempo se habría de conocer 

y transformar en papel moneda, fue iniciada por el banco de • 

Estocolmo en 1650, Es asi como se iniciaron los bancos de cm! 

si6n. 

A partir del siglo XIX, la evolución de las bancas en 

Europa y América es muy importante y asi se van formando nu

merosos bancos en Francia, Alemnnia e Inglaterra, De la mis

ma forma, esta evoluci6n se ha manifestado en todo el mundo 

sin excepción alguna. 

La Banca moderna en un porcentaje abrumador se maneja co

mo sociedad, es decir, como persona jurídica colectiva, sin 

embargo, hay países en donde todavía hay banqueros personas 
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f!sicns, como on Francin y Suiza. 

Actualmente, la opcraci6n bancaria en la ma)•or!a de los 

paises del mundo, tienen características genéricas (típicas). 

Finalmente, podemos observar que la evolución do la Ban· 

en ha ~ido enorme y constituyo un pilar en la economía de mu· 

chas paises. 

1.2. CONCEPTO DE BXPORTACION B IMPORTACION. 

Para los efectos de esta ley se considera exportaci6n de 

bienes o servicios: 

La que tenga el carácter do definitiva en los t6rminos 

del C6digo Aduanero, Se entiende por oxportaci6n definitiva 

el envío de mercandas nacionales o nacionalizadas para uso o 

consumo en el exterior. 

La enajcnaci6n de bienes intangibles realizada por perso• 

na residente en el pa!s a quien resida en el extranjero. 

Bl uso o goce temporal, en el extranjero, de bienes intan· 

gibles proporcionados por persona residente en el pais. 

Bl aprovechamiento en el extranjero de servicios presta· 

dos por residentes en el pa!s, tales como: 
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Asistencia técnica, servicios técnicos relacionados 

con ésta e informaciones relativas a experiencias in· 

dustriales, comerciales o cicnt!ficas. 

Operaciones de maquila para exportaci6n. 

Publicidad 

Comisiones y mediaciones 

Seguros, reaseguros, afianzamiento y reafianzamiento. 

Operaciones de financiamiento. 

La transportaci6n internacional de bienes prestados por 

residentes del puis. 

La Trnnsportución aérea de personas, prestada por reside.!! 

tes en el pa!s, en la parte del servicio que no se ~onsidera • 

efectuada en él. (l) 

Se considera importaci6n de bienes y servicios: 

La introduccl.6n de bienes al pa!s. 

La ndquisici6n por personas residentes en el pais, de 

bienes intangibles enajenados por personas no residen

tes en él. 

El uso o goce temporal, de b:enes intanglbles cuya en

trega mat~rial se hubiera efectuado en el extranjero. 

El aprovechamiento en territorio nacional de los servi· 

1 l Pequeña y !l~d.iana fmp1te1a. Publ.icac.l611 de la Subac1te.t~ 
1tZa de l1191te101 1 p4g. 106. 
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vicios gravados por la ley de la materia, ya citados 

anteriormente cuando se presten por no residentes en 

el país excepto tratándose de transporte internacio· 

nal. 

Cuando un bien exportado temporalmente retorne al país 

habi~ndosele agregado valor en el extranjero por re

paraci6n, aditamentos o cualquier otro concepto que i~ 

plique un valor adicioi:.- l. >e considerará importación 

de bienes o servicios y deberá pagarse el impuesto 

por dicho valor.C2) 

l. 3, IMPORTANCIA DE LA IMPORTACION Y LA EX POR TAC ION: 

El desarrollo económico de MGxico ha sido motivo de aten· 

ci6n permanente. En todos los órdenes es éste proceso digno 

de observación, paro puede decirse que más intensamente a6n en 

cuanto se trata de comercio exterior, sobre todo si se recuer-

da que los intercambios a escala internacional no operan gene

ralmente en favor de Jos países de menor desarrollo. 

Corresponde, pues, a cada país en lo individual, diseñar 

estructurar y poner en ejecución las políticas de comercio ex

terior que mejor se adapten a sus propios objetivos de desa-

2) Pequeña y Med~ana Emp4e4a. 
/t.Ca de Ing4e4o4, pag. 82. 

PubUcacUn de la SubHcM.tB; 



rrollo. Desde este punto de vista es legítimo dejar aquí 

constancia de los considerables esfuerzos desplegados por 

M6xico en este sentido. 

14. 

Un aspecto de los más señalados por su evidente signifj -

caci6n en el contexto de la economla de México, al que se 

orienta, para mejor ceqocerlo, el esfuerzo de todos los sec

tores, de manifiesto particularmente en los años 6ltimos es 

el que se relaciona con la participaci6n de nuestro país en 

los mercados internacional es. 

Responde esta inquietud sin duda alguna y ese esfuerzo a 

una ex.acta visi6n de la perspectiva de nuestra economía. 

Los resultados del empeño han sido hasta ahora muchas 

veces alentadores, a6n cuando en otros casos reiteren la con

vicci6n de que es necesario promover a6n m~s intensamente 

nuestra participaci6n en el intercambio con el exterior. 

Mé:::ico lrn logrado en los afios recientes diversificar en 

cierta medida sus mercados y acen.tudamente la naturaleza de 

los productos que exporta, y es 6sta sin duda una de las ra

zones que han propiciado que los avances que se observan pe• 

ro resulta indispensable aprovechar cualquier adicional po

sibilidad, abrir otros mercados y consolidar los tradiciona· 

les, las perspectivas son estimulantes, a6n cuando supongan 

ardua labor y un gran esfuerzo, pero es ineludible hacer uso 
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reiterado de toda iniciativa y propiciar que surjan nuevas P2 

sibilidades en lo futuro, porque el intercambio comercial es 

el cause más seguro, más consistente y menos gravoso en la 

obtenci6n de los recursos que habrán de pagar las exportacio· 

nes indispensables, en una economía como la nuestra que pugna 

por alcanzar el desarrollo. 

Las transacciones de los sectores en que se divide la -

economía interna se puede contabilizar en forma semejante a 

las de la balanza de pagos, de tal manera que esta última se 

presente como una con sol idaci6n especial de las cuentas de 

los sectores internos de la economía. La posici6n de la ba

lanza de pagos refleja desequilibrios sectoriales y estos son 

en ocasiones la causa principal de los superavit ~ déficit de 

aquella, aunque In cadena causal también puede seguir el sen

tido contrario. 

Consideremos ahora el problema de lo que significan los 

ingresos y los egresos, La balanza de pagos incluye, en pri

mer lugar, todas las transacciones que en cierta etapa origi

nan una liquidaci6n en dinero, tales como las exportaciones e 

importaciones contra créditos de plazo variable. Esto se com

prende fácilmente; la posici6n financiera de un país, corno la 

de una empresa, depende no s6lo de sus tenencias de efectivo 

sino tambi~n de lo que adeuda y de lo que otros le deben. 

Ahora bien, la balanza de pagos tiene un alcance más 
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amplio. Incluye todas las transacciones econ~micas, a6n 

aquellas que nunca se liquiden en efectivo. A pesar de que 

la mayoría de las que se realizan entre residentes y no re

sidentes dan origen a desembolsos de dinero, hay algunas que 

aunque importantes, no lo hacen. Dentro de esta 6ltima ca

tegoría se incluyen, por ejemplo, bienes donados de acuerdo 

c~1 un programa de ayuda extranjera y equipo de capital para 

inversi6n enviado por la casa matriz a sus subsidiarias y s~ 

cursalcs en el exterior. 

Tales operaciones se inscriben como exportaciones o im

portaciones con un asiento equivalente en el rubro de ayuda 

extranjera, o en el correspondiente al movimiento de capital 

implicado. De manera semejante, cuando una empresa no repa

tria todo el ingreso derivado de sus exportaciones sino que 

invierte una parte en el país donde opera, habrá un asiento 

en la cuenta de capital para tal inversi6n que compensa en 

parte el asiento de las exportaciones. Esto se debe a que la 

balanza de pagos tiene por objeto registrar sistemáticamente 

todos los flujos de recursos reales entre un país, es decir, 

los residentes y el resto del mundo, y todos los cambios en 

sus activos y pasivos internacionales que se deban a transac

ciones econ6micas. 

Este concepto general relaciona la balanza de pagos en 

forma sistemática con la actividad ocon6mica interna y no di

ficulta el análisis do los problemas de pagos internaciona-
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les. Por el contrario, permite que aqu61 se haga dentro de 

un marco econ6mico más amplio que si la balanza de pagos se 

limitara a un mero estado de ingresos y egresos monetarios. 

1.4. IMPUESTO AL VALOR AGREGADO SOBRE LAS IMPORTACIONES Y 

LAS EXPORTACIONES. 

Entre las importaciones que no dan lugar al pago del Im

puesto al Valor Agregado se consideran las siguientes:. 

Las que en los t~rminos de la legislaci6n aduanera, 

tengan el carácter de retorno de bienes exportados -

temporalmente o sean objeto de tránsito o transbordo. 

Las de equipajes, menajes de casa que se refiere la

Ley Aduanera. 

Las importaciones de bienes cuya enajenaci6n en el 

país y la de servicios por cuya prestaci6n en terri

torio nacional, no den lugar al pago del impuesto ai 

valor agregado o se les aplique la tasa del 0% a ex

cepci6n de las de los bienes muebles usados.C 3J 

De acuerdo a lo que establece la Ley Aduanera, se entie~· 

de que: 

La importaci6n no llega a consumarse cuando les mercan

cías no quedan a la libre disposici6n de los interesados, 

3 J Ü!f del lmpueJ.to al Valolt A91tegado, !f 4U Reglamen.to, 
Ed. Po1t1tua, pag. 27. 
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I.n importaci6n temporal es la lnt roduccí6n de mcrcandas 

extranjeras a trav6s del pals. 

El transbordo es el traslado de mercancías de un vehí· 

culo de transporte a otro, o al mismo vcMcW.o en distinto 

vi aj e. 

El menaje de casa se considera al mobiiiario usado y la 

ropa de casa habitaci6n, siempre que no sean de lujo ni en 

cantidades excesivas. C4l 

A continuaci6n se selialar& la relaci6n de bienes Tangí· 

bles en la que se indica el Régimen Fiscal aplicable en mate

ria del Impuesto al Valor agregado a la Importaci6n. 

Apartados.· 

a). Bienes Tangibles por cuya importancia no se está obliga~ 

do al pago del impuesto al valor agregado. 

b). Productos destinados a la alimcntaci6n afectos a ia ta

sa del 6% 

e). Bienes tangibles por cuya impnrt~~i~n a !e fr~nj~ frcri

teriza de 20 kii6metros paraiela a 18 línea divisoria 

interriaciortal del norte del país, y la colindante con 

41 
Pequeña y M~diana tmp&e4a. 
•la de Ittg4e4o4, pag. 8$, 

Publ~caci6n de la Sub4ec4etn· 
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la Rep6blica de Belíce Centroam6rica, o en las zonas 

libres de Baja California, parcial de Sonora y de Baja 

California Sur, que causarán el impuesto al valor agre· 

gado a la tasa del 15\ en· los términos del artículo 2o. 

de la Ley de la materia. 

Momento de Causaci6n.· Para efectos de esta Ley seco~ 

sidera que se realiza la importaci6n de bienes y servicios, 

en los siguientes casos: 

En el IJVJJ11.."llto en que los bienes quedan a disposici6n del 

importador en la aduana, recinto fiscal o fiscalizado. 

En caso de importaci6n temporal al convertirse en definí· 

ti va. 

Tratándose de los bienes intangibles adquiridos de perso· 

nas residentes en el extranjero o de toda clase de bienes so· 

bre los cuales dichas personas concedan el uso o goce, en el 

momento en qu~ se aprovechen en territorio nacional; se pague 

total o parcialmente la contTaprestaci6n; o se expida el doc~ 

mento que ampare la operaci6n.CS) 

5) Ley drl lmpue4to al Valo~ Ag~egado y 4U Reglamento. Ed. 
Po Mua, p<1g, 2 8 
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Para calcular el Impuesto al Valor Agregado, tratándose 

de importnci6n do bienes tangibles, se considerará el valor 

que se utilice parn los finos del impuesto general de impor· 

taci6n, adicionando con el monto do este 6ltimo gravamen y 

do los demás que se tengan que pagar con motivo do In impor· 

taci6n. 

En ol caso de importaciones que consistan en adquisici6n 

de bienes intangibles, otorgamiento del uso o goce temporal 

do bienes o prestaci6n de servicios, el valor sobre el que se 

calculará o! impuesto será el quo correspondería cuando estos 

netos o actividades se realicen en territorio nacional, seg6n 

sea el caso. 

Cuando se importen bienes tangibles el pago se hará ce~ 

juntamente con el impuesto general de importaci6n, ol cual 

será provisional, sin que contra dicho pago so acepte acredi· 

tamiento o compensaci6n. Este pago se hará, a6n cuando no 

cause el impuesto general de importaci6n o éste 6ltimo se di· 

fiera, ante la aduano correspondiente; en la inteligencia de 

1ue no podrá retirarse la morcanc1a de la misma, si no se ha 

pagado el impuesto respectivo.(6) 

61 Ley del lmpu-4to al Valo• og•egado y 4U Reglamento. Ed. 
Po••ua, p4g. 23-29. 
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Las empresas qu~ realicen alguna de las actividades an

tes enunciadas, calcularán el impuesto aplicando la tasa del 

O\ al valor do la enajonaci6n do blonos o prostacl6n de ser

vicios, cuando uno u otros so óxporton. Con esto procodimien 

to se pormlte efectuar el ocreditnmlcnto o n solicitar la do· 

voluci6n del impuesto ni valor agregado que los hubloson tra! 

ladado sus proveedores, as! como el propio impuesto que hubi~ 

son pagado con motivo do la importaci6n de bienes o servicios 

necesarios para roulizar la exportacl6n. 

Acrodltamionto o dcvoluci6n de saldos n favor,- Bl acr~ 

ditamlonto podrá efectuarse hasta por el total del impuesto 

trasladado y el que se haya pagado en la lmportac~6n corres

pondo a los biGnes o sorvicios exportados ~n el mes o ejorc! 

cio de que so trato. 

La dcvoluci6n del saldo a favor podrá solicitarse en el 

mes o ejercicio do que so trate, siempre qu~ la solicitud ~o 

haga por el total de dicho saldo. 

Tratándose do exportaci6n de bienes tangibles, el acre· 

ditamiento o la dovoluci6n procederá hasta que la oxportaci6n 

se haya consumado. 

So entiende que la exportaci6n se consuma cuando la mer

canc1a salo del territorio o aguas nacionales. 
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En las domas cxportacionus, consistentes en enajcnaci6n 

do bienes lntnngiblos, uso o goce temporal de los mismos y 

aprovechamiento, ol acreditamicnto o la dovoluci6n procederá 

hasta que sea exigible la contraprostaci6n y en proporci6n a 

la misma (?) 

l. S • EL GATT. 

El GATT es un organismo internacional, más conocido por 

e•ta sigla que proviono de su donominuci6n en ingl&s de Ge· 

ncral Agrocmont of Tariff and Trade, y tumbi6n conocido como 

Convenio General de Aranceles Aduaneros y Comercio. 

lll GJ\TT os "un tratado de carácter multilateral e lnter· 

gubernamental de comercio, persigue fundamentalmente libera· 

lizar el comercio internacional de entorpecimientos y barre· 

ras y darle base establo". (B) 

Sin duda, el papel del GATT es un instrumento de nogoci!_ 

ci6n, el quo las partos concurren para establecer con arreglo 

a qu6 normas van a regir ol comercio de sus miembros, para lo 

cual el procedimiento es la negociaci6n. 

7) 

BJ 

Pequeña y MecUana Empile4a. Pubt.lcac.ldn de ta Sub4ecile· 
.tail.Ca de Inge4o4, p4g. 101. 

Evotuc.ldn Ju11.Cd.lca e 1n4.t.ltuc.lonat det GATT, Atbeilto R.lo· 
He~. R evúta 1 n.tegMcUn Lat.lnoameil.lcana, p49. 17. 
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Por otra parte el GATT funciona como un organismo conci· 

liador en las disputas que se presenten en materia comercial 

entre sus asociados. 

El GATT se apoya en ciertas principias básicas que son: 

l.· Principio de la na discriminaci6n o tratado igualitario, 

según el cual cada parte contratante debe otorgar el mi! 

mo tratamiento a todos los demás en los actos de comer· 

cio que llevan a efecto entre ellos. Este principio cu· 

bre un objetivo primordial de.l GATT, como es la creación 

de relaciones comerciales equitativas y justas. 

2.· Principio de reciprocidad conforme al cual, la concesi6n 

que una parte hace se fundamenta en la que recibe de otra 

y viceversa, estimándose ambas concesiones equivalentes. 

3.· Principio de la multilateralidad. 

4, • Prlncípío de la i·educci6n sustancial de los derechos de 

aduana acepta el a:·ancel adecuada como mecanismo de poli 

tica comercial, pero la tasa arancelaria debe suje:arse 

a una reducci6n significativa y gradual, mediante la li· 

beralizaci6n paulatina arancelaria, l" quo sirve de fun· 

dament~ ~ la• negociaciones que multilateralmente se re! 

lizan por las partes contratantes e•t el GATT. Las nego· 

ciaciones se realizan en dos aspectos: la consolidaci6n 

del arancel al nivel actualmente establecido o para de· 

clarar el compromiso de no superar cierto nivel arancel! 

rio. 
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S.· Principio de la eliminaci6n de las restricciones cuan· 

titativas. Ninguna parte contratante impondrá ·aparte 

de los derechos de aduana impuestos u otra carga· proh! 

biciones ni restricciones a la importaci6n de un produc 

to del territorio de la otra parte contratante o a la 

exportaci6n o a la venta para la exportaci6n de un pro· 

d•Jcto destinado al territorio de otra parte contratante, 

licencias de importaci6n o de exportaci6n o por medio de 

otras medidas. Este principio tiene tres tipos de exce2 

ciones: 

3). Hace excepci6n en primer término a las restriccio

nes cuantitativas destinadas a la protecci6n de la 

agricul tiJra. 

b). El artículo XII sienta una de las principales exce2 

ciones al establecer que está permitido el uso de 

cuotas por países que afrontan dificultades en la 

balanza de pagos. Toda parte contratante, con el 

fin de salvaguardar su posici6n financiera exterior 

y el equilibrio de su balanza de pagos, podría red~ 

cir el volumen o el valor de las mercancías cuya im 

portaci6n autorict. 

c). También hace excepci6n las disposiciones que están 

destinadas a favorecer el desarrollo econ6mico. 

Ayuda al estado o favorece el desarrollo econ6mico. 

6.- Principio del comercio justo. Las reglas del comercio 

justo están destinadas a prevenir las '~rácticas comer· 

ciales desleales" de gobiernos exportadores o importado· 
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res que dan ventajas de competitividad a productos de 

un país sobre los productos de otro. Las prácticas des

leales de mayor importancia se refieren a las prácticas 

de subsidios, derechos di patentes, exportaci6n de pro

ductos primarios cítricos y entre otras las normas que 

discriminan con base en la salud seguridad o ambienta

ci6n. 

7.- Principio de la conciliaci6n en las controversias, es 

también un principio básico del GATT, puesto que yace 

ett uno de los mayores problemas del organismo, tanto 

como en otros organismos internacionales. Se trata de 

que las partes cumplan razonablemente sus compromisos 

en los términos del Convenio General. Las ~isputas 

surgen de diferentes fuente. Diferencia en la inter

pretación nacional de las normas del GATT, en conse

cuencia entre las leyes nacionales y las der GATT y ca

sos en que los gobiernos se ven forzados por la presi6n 

política nacional a introducir políticas comerciales que 

violan las normas del GATT. 

El sistema procesal del GATT sobre controversias persi

gue resolver las cuestiones entre partes, sea para eliminar 

la práctica comercial ilícitas (en los términos del convenio 

general o para eliminar el efecto perjudicial que esa prác

tica cause.C9) 

9) El GATT. V~cente Que~ol. Ed. Pac. p~g. 27-31 
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La relaci6n de México con el GATT, tal vez es peculiar, 

por que existen varias áreas de vinculo de nuestro país con 

el Convenio General, ya que México tiene una alta proporci6n 

de sus exportaciones concentradas en el principal mercado rel! 

cionado con el organismo, esto es en Estados Unidos. 

Lo más importante es que las normas del GATT se convier

ten con frecuencia en ley de sus partes contratantes, Esta

dos Unidos es signatario de todos los c6digos de conducta del 

GATT y se purde afirmar que por esta v!a un muy elevado sec

tor de lo que el GATT acuerda se aplica a nuestro país a tr! 

vés de las exportaciones que hace a aquel mercado. 

Así, si un producto mexicano llega a la aduana de los 

Estados Unidos, la ley que sirve de base para la valorizaci6n 

aduanera es naturalmente la americana, esta ley es la Ley del 

GATT y, por ende, las reglas aplicadas son necesariamente las 

del organismo en menci6n, 

Cl•ao está que r1lugúu país ingresa al GA't"l' sin el prop6-

sito de reestructurar su producci6n y de adoptar un modelo 

congruente con las obligaciones que significa ese ingreso al 

organismo, para aprovechar las oportunidades de acceso a otros 

mercados que de el GATT que es uno de sus aspectos de mayor 

positividad, lo que requiere de reajustes en la competitivi

dad, de las empresas cuyos productos quedarían entre los 

afoctados por la respectiva ncgociaci6n y que, en cuyos t6r

minos se convengan y que no puedo apremiar de inmediato, de-
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borá soportar la competencia extranjera. 

El país al ingresar al GATT deberá dinamizar el proceso 

de desarrollo readecuando o creando programas que apoyen a 

sus productos en cuanto a calidad, en los servicios, en la 

promoci6n en los precios, todo lo que concurriría a elevar el 

rendimiento del comercio exterior a su m~ximo posiole y ade

más con medidas que superen la escasa oferta exportable que 

aún tiene nuestro país. 

Es posible que el ingreso eve;1tual al GATT sea una solu

ci6n para los problemas que México posee, en materia econ6mica 

y comercial, que le impiden satisfacer plenamente, las necesi

dades de bienestar social que el país exige. 

1.6. ANTECEDENTES DE LOS SERVICIOS INTERNACIONALES. 

Las operaciones internacionales surgieron desde hace mu

chos afios, debido a las necesidades dP. l~s puebles y lU5 in

dividuos. 

En efecto, la historia econ6mica del hombre lo ha condu

cido de la autosuficiencia a la divisi6n de labores, de la 

búsqueda de los elementos indispensables para su subsisten

cia a la adquisici6n de articulas de lujo. 
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El hombre primitivo de las cavernas atendía sus propias 

necesidades pero pronto la civilizaci6n progres6 hasta un 

punto en el cual el hombre se especializ6 en la agricultura, 

ganadería, minería, etc., e intercambi6 su producto exceden

te por artículos que necesitaba. 

Cuando los pueblos se convirtieron en naciones, dicho i~ 

tercambio so increment6 ya que ninguna naci6n podía cubrir t~ 

das sus necesidades con sus propios recursos. Este fue el 

principio del comercio. 

Aunado al comercio, los viajes de investigaciones cien

tíficas y de capacitaci6n en nuevas tecnologías as{ como el 

turismo, dieron origen a las operaciones internacionales. 

El industrial que exporta sus productos, el comerciante 

que los importa, el sefior que tiene un familiar estudiando en 

otro pa!s, la familia que emprende un viaje do placer a otra 

naci6n, todos noc~sitan una operaci6n internacional, que les 

permit~. - Recibir el pago do la mercancía que exporta. 

LiquluHr la mercancía que compra, asegurándose que el vende

dor efectuará su transporte. Situar fondos para la rápida m! 

nutenci6n de las op2racioens en otro país. Portar documentos 

que puedan hacer efectivos en cualquier lugar del mundo. 

Tipos de operaciones Internacionales~ 

Operaciones Tradicionales.- En t6rminos generales pode-
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mos decir que invariablemente se conviene en atender las opo· 

raciones bancarias llamadas tradicionales que son las siguiefr 

tos: 

Ordenes de pago simples.- Instrucciones por correo, te

lex o cable, do liquidar a un beneficiario cierta cantidad, 

sin mayor requisito que el de idontificaci6n del mismo, o abg 

nar su cuenta. 

1'an1bi6n las de pago condicionales que ser~ contra entrega 

de algún uocum~nto. Los pago o cont l'ü entrega de factura, guia 

de embarque, certificado de calidad, certificado de peso, de

ben sor manejados a través de cr~dltos comerciales, 

Cobranzas.- Titulos de cr6dito, recibos, facturas, va

les postales, cheques, etc,, enviados por un banco para que 

se encargue do las gestiones de aceptaci6n y/o cobro. 

Créditos Comerciales.- Bs un instrumento do pago emiti· 

do por un banco por cuenta de un cliente, autorizando a un -

cnrrrspon•=l a liquidar cierta cantidad a un individuo o com· 

pania contra la entrega de documentos estipulados, ~n el mis· 

mo. 

Cartns de cr6dito para viajero.- Documentos que un ban· 

co expide a favor de una persona, autorizando a un correspon

sal a entregarle efectivo hasta una cantidad y plazo determi

nados, contrn la entrega de un documento a cargo del banco 
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emisor. 

Giros.- Es un documento negociable emitido por un banco 

a cargo de·un corresponsal autoriz&ndolo a liquidar a un be

neficiario cierta cantidad, En este caso el comprador envía 

el documento directamente al beneficiario. 

Ramosas en camino.- Documentos a la vista, generalmente 

choques, vales postales, etc., enviados a un banco para suco

bro. 

Arreglos especiales.- Además de las operaciones banca

rias tradicionales, existen los llamados arreglos especiales, 

dentro de los cuales los principales son los siguientes: 

Compra y venta de cheques de viajero,- Son títulos de 

crédito emitidos por un banco a su propio cargo, aceptados 

básicamente en todo el mundo, que además de tener los requis! 

comprador, una de éstas se estampa al comprar el documento y 

la ot1·a al efectuar su cobro, o bien al ondosario. 

Eurochequ~s y Bancardchecks.- Autorizaci6n de un banco 

a un corresponsal, a negociar chéqucs personales a su cliente· 
~J;'' 

la contra la presentaci6n de una tarjeta Eurochcque o Bancar~ 

check, hasta por una cantidad y en una moneda determinada. 
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Tarjotu Avouchment.· A ln prrsontncl6n de dicha tarjeta, 

un cliente puede expedir choques porsonalos para la compra do 

cheques de vinjoro, hasta por una cantidad dotormlnadn 

Cheques expedidos bajo In protocci6n de otro banco.· A~ 

torizaci6n do un banco a otro para expedir choques a cargo do 

un corresponsal, responsabilizándose del reembolso de dicho 

documento. 

l. 7. CONCEPTO DE LA ORDEN DE PAGO, l,A COBRANZA 'f EL CREDITO 

COMERCIAi,. 

Orden de pago.· Es la movilizaci6n de fondos de una pl! 

za a otra mediante la cual el Ordenante pide e su Dance que 

liquide a un Beneficiario cierta suma en el luga~ y plaza pr~ 

viamente pactados. (lO) 

Cobranza.· Es el mandato que una persona física o mo

ral encomienda a un llaneo para realizar las gestiones que so 

precisan en 1?. obtcnci5n de lH aceptaci6n y/o cobro de docu

mentos que representan un compromiso adquir>clo previamente 

por una parte deudora y que deberán ser cubiertos en una fe

cha determinada. (ll) 

10i 

,, ¡ 

L~b4o de Ope4ac¿on~ lnte4nac¿onttle4. 
de Pago. Banco de Ml~¿co, p49. 1-A. 

Cap~tulo 04den~ 

Re9la4 un¿6o4me4 pa4a cob4anza4. Rev¿4¿dn 197&. Publ~
ca~6n Wo. 322 de la C4ma4a de Come4c¿o lnte4naciona. 

p49. 2. 
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Cr6dito Comercial.· Bs un compromiso escrito por modio 

del cual, un Banco so obliga a pagar a un vendedor, ya sea 

directamente o por modio de un Banco Corresponsal, por cuenta 

do un comprador, determinada suma de dinoro dentro do un plaio 

estipulado, contra la entrega de los documentos oxi¡idos.(lZ) 

12 I Re9la6 y u6o4 uni6o~me4 ~elativa4 a C~€dito4 Vocumenta
~io4, Revi6idn 1983. Publicacidn 400 de la C«ma~a de 
Come~cio lnte~nacionat, p«g. 2. 

\ 

1 
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C A P I T U L O 

2. l. IMPORTANCIA DEL SERVICIO DE ORDENES DE PAGO, 

El surgimiento, incremento y perfeccionamiento de las 

vías de comunicaci6n de todo género, así como el surgimiento 

de los servicios bancarios, nos muestran a través de fa Hist.!!_ 

ria y muy particularmente en el dltimo siglo, un impulso de· 

finitivo al comercio, tanto nacional como internacional, as! 

como al Turismo; actividndc~ 6stas, que han sido y son fund! 

mentales en el desarrollo, estabilidad y nivel de mejoramie!! 

to en todos los pueblos, y uno de los servicios prestados -

por todos los Bancos es el de transferencia de fondos, el -

que con mayor claridad nos muestra este hacho. Ei servicio 

de transferencia de fondos, es de importancia tan trascende!! 

tal en las relaciones y on las actividades nacionales e in· 

ternncionales de todo tipo, que constituye una parte medular 

altamente representativa de los servicios bancarios, 

Debido a esta circunstancia, se tiene una atenci6n m~y 

especial a la tranferencia de fondos, conocido comdnmente C.!!. 

mo Orden de Pago. Por otra parte, la prestaci6n de un buen 

servicio en este campo redunda de una manera muy clara en b! 

noficio del País, así como para las diferentes empresas que 

lo soliciten. 
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2.1.1. Clases do Ordenes de Pago: 

a). Las 6rdenes de pago pueden ser simples o condicionales. 

Ordenes de pago simples.-. Son las que son liquidables 

al beneficiario a su sola prcsentaci6n, identificaci6n 

y firma. 

Ordenes de pago condicionales.- Son las que se liquidan 

a los beneficiarios contra determinada documentaci6n i~ 

dicada por el ordenante, 

b). Las 6rdenes de pago condicionales pueden ser revolventes 

y no revolventcs. 

Ordenes de pago revolventes.- Son las que no obstante 

haberlas liquidado vuelven a su vigencia mediante rein~ 

ta!o.ción autom5tica dentro de un plazo de vigencia es· 

tablecido. La reinstalaci6n está sujeta a ciertas co~ 

diciones impuestas por el ordenante o el banco interme· 

diario. 

Ordenes de pago no revolventes. · Son las que se liqui

dan en la fecha en que se haya autorizado contra entrega 

de simple recibo, y no son susceptibles de reinstalaci6n. 

Ordenes de pago revocables.- Son aquellas que a6n cuan

do tengan un vencimiento fijo pueden ser canceladas sin 

el previo consentimiento del beneficiario. 
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Ordenes de pago irrevocables,· Son aquellas que no 

pueden ser canceladas ni modificadas sin previo conse~ 

timiento del banco intormediario y principalmente del 

beneficiario. 

Ordenes de pago acumulables.- Son las que sus importes 

se acumulan y pueden disponerse del total de lo acumul! 

do si lo desea el beneficiario. 

Ordenes de pago no acumulables.- Como es obvio no se 

acumulan los importes y esd.n sujetas al vencimiento y 

revolvencia de las mismas. 

Ordenes de pago al amparo de convenios recíprocos 

(ALAD!). Como resultado del estricto control de cambios 

y de salida de divisas, rP.inante en algunos paíseo su

damericanos, nuestro pnís ha celebrado convenios de pa

go con los si¡¡uielit"s países: Colombia, Argentina, Ch! 

le, Per6, Paraguay, Venezuela, Ecuador, Uruguay y Bra· 

de Intcgraci6n). 

2.1.2. Ordenes de pago recibidas: 

Partes que intervienen.-

. n). Cliente Ordenante,· Es la persona que solicita la tran! 

ferencia a determinado Banco do su plazá, proporciona~ 
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do los datos personales de él y del beneficiario al cual 

desea efectuar el pago. 

b). Banco Ordenante.· Es la ~nstituci6n Bancaria que elige 

el cliente ordenante para que emita la instrucci6n de 

pago o crédito en cuenta mediante un mensaje por telex, 

swift, telegrama, telefonema o crreo. 

e). Banco pagador o girado.· Es el Banco que recibe la in~ 

trucci6n de pago o crédito procediendo a su liquidaci6n, 

segün sea el caso. 

d). Beneficiario.· Es la persona que recibe el pago por co~ 

dueto del Banco Pagador. 

2.1.3. Elementos complentarios de la Orden de Pag_~: 

Además de las partes quo intervienen, existen una serie 

de elementos que son indispensables chocar para poder proce· 

dor a autorizar a pagar o acreditar una Orden de Pa~o y son 

los siguientes: 

a). nt mensaje o instrucci6n, si os por correo, debe ser di· 

rigido a nombre de una Instituci6n de Crédito en la que 

se solicito el servicio. 

b). Si la instrucci6n es por swift, telex o teléfono, siem· 

pre debe traer una contrasefta, la cual ya debo haber 
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sido automáticamente chocada en el caso de swift, veri· 

ficada y autorizada, en el caso de telex o teléfono. 

c). Si la instrucci6n es por correo, previamente se deben 

checar las firmas autorizadas de acuerdo a los Corrcspo~. 

sales en el extranjero. 

d). Importe y tipo de moneda como por ejemplo Dls. UsCy., 

francos, libras liras, marco.s etc. 

e). Tipo de Fondos.- Por lo que respecta a las operaciones 

procedentes de les Estados Unidos, es conveniente acla

rar que en ese pais se manejan dos tipos de fondos: Pg 
DERAL FUNDS y AVAILABLE FUNDS o SAME DAY FUNDS. 

En el primer caso se trata de fondos disponibles en 

efectivo de inmediato respaldados por el Federal Reser· 

ve Ben~ do lo~ E:t~dc: Unido:, ; en el ~c¡undo c;~c sen 

disponibles de inmediato y tamb16n pueden sor pagados " 

mediante choque a trav6s del Clearing House Funds 

(C.H.P.), 

f), Fecha valor.- Es la focha en la cual el Banco ordenan

te esd a·creditando nuestra cuenta, o cullndo debemos 

debitar su cuenta, sogGn sea el caso, en· reembolso de 

su instrucci6n de pago. 
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Recepci6n de las 6rdenes do pago.· I.u 6rdonos de pa• 

go para ser liquidadas on efectivo en el Arca Metropolitana 

y Zonas alednnas, son controladas en espera de que los bone· 

ficiarios se presenten a cobrarlas a la Instituci6n de Cr6· 

·dito correspondiente. 

Ordenes de pago para acreditar en cuenta.· Se aplica 

el importe de las 6rdencs en las cuentas de cheques respeE, 

tivas previa autorizaci6n por escrito de los beneficiarios, 

particularmente cuando requiera de comprobante la operaci6n, 

esto se lleva a cabo a tra~es de las terminales de telepro· 

ceso de cheques, enviándose a las sucursales los avisos de 

crédito correspondientes. 

Ordenes de pago para liquidar en efectivo o acreditar 

en cuenta en el interior del país, se retrasmiten mediante 

mensaje cifrado y contraseñado a los centros internaciona· 

les o sucursales por telex, teléfono, telégrafo o radio, de 

acuerdo con la ju.risdicci6n en que radican los beneficia· 

rios o de acuerdo con las instr11~ciones especific~: do.ilos 

corresponsales. 

Las Ordenes de pago en efectivo a beneficiarios se 

efectuarán invariablemente mediante cheque que firmarán en 

el anverso y reverso los beneficiarios, los cuales serán 

identificados a satisfacci6n plena del Banco pagador. 
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Datos necesarios para establecer una orden de pago: 

Si son para pago en efectivo: 

l. - Ord~nante 

2. - Clave 

3. - Importe 

4.- Nombre del beneficiario 

5. - Domicilio y tel6fono 

6. - Instrucciones especiales. 

Si son para crédito en cuenta: 

1.- Ordenante 

2.- Clave do moneda 

3. - Importe 

4. - Nombre del beneficiario 

s.- N(imero de cuenta 

6.- Nombre de la sucursal que maneja su cuenta 

7. - Instrucciones espccialee. 

2.1.4. Orden de pago enviadas: 

Esta consiste en la orden a mandato que un Banco dn, 

por cuenta de un el iente denominado "or<lun11nte, a un Banco 

en el extranjero llamaclo Banco Corresponsal Pagador o. gira

do, debe pagar o acreditar una suma do dinero a una persona 

r1 

1\ 
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nombrada beneficiario, previa identificaci6n, en la fecha, 

lugar y plaza pactados. 

Partes que intervienen. 

Ordenante.- Es la persona que solicita se efectu6 un 

pago de dinero a un beneficiario en fecha determinada. 

Banco odenante o girador.- Es el Banco que emite las 

instrucciones de pago, en nuestro caso obviamente, la Banca 

Nacio11alizadu. 

Banco pagador o girado tambi6n llamado Banco Corresp~n

sal, - Es el Banco que recibe las instrucciones y liquida 

o acredita la c•Jenta del beneficiario, por el importe de la 

orden de pago, scgán sea el caso. 

Beneficiario.- Es la persona en el extranjero que re

cibe el pago o es acreditada su cuenta. 

2.i.s. Elementos complementarios: 

Además de las partes que intervienen, existen una serie 

de elementos indispensables en la currecta elabor~ci6n do 

una orden de pago y que son los siguientes: 

La plaza donde se expide y la fecha, para futuras 
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referencias en caso de aclaraciones, tanto con elº! 

denante como con los bancos corresponsales, 

Importe en especie de moneda y tipo de fondos, En 

Estados Unidos se manejan Federal Funds, Available 

Funds, Same day Funds, en el primer caso, son fondos 

en efectivo de inmediata respaldados por el Federal 

Reserve Bank do los Estados Unidos, en los otros dos 

casos se trata de fondos pagaderos de inmediato me

diante cheque o cr6dito en cuenta.como anteriormente 

lo mencionamos. 

Fecha valor.- Es la fecha a partir de la cual el -

banco girndo o corresponsal debe pagar o acreditar la 

cuenta del beneficiario, en nuestro caso generalmente 

enviamos las operaciones valor 72 horas hábiles a 

partir de la fecha de expedici6n de la Orden de Pago. 

Asimismo, la fecha valor tambi6n indica cuándo el Ban

co girado cargará la cuenta, sin embargo, en el caso 

de reembolso vía terceros bancos, indica al banco gi

rado ~ corresponsal la fecha en que deberá liquidar 

al beneficiario, y es la misma fecha en que su cuenta 

ser~ acreditada por el banco reembolsador. Igualmen

te cuando el reembolso es acreditado a la cuenta del 

corresponsal, indica la fecha en que nosotros acre

ditamos la operaci6n. 

La fecha valor deberá citarse en la solicitud de orden 

de pago, deberá mencionar el día, el mes y el afio en que de-
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bcrA ejecutarse, pues es un requisito indispensable. 

Todas las 6rdenes de pago que sean para crédito en cuc!! 

ta en nuestras Agencias, el California Commerce Bank Los 

Angeles, y las que sean por instrucciones de Central de Cam

bios. Todas las 6rdenes de pago reembolsables vía convenio, 

ya que el Banco de México carga la cuenta con fecha valor 

d!a de la operaci6n, 

Reembolso.- Es la notificaci6n o instrucciones al ban

co corresponsal de la forma en que obtendrá o recuperará los 

fondos que ha liquidado por nuestra cuenta, mediante la ano· 

taci6n de alguna de las siguientes leyendas, según correspo!! 

da. 

Cancelaciones y/o aclaraciones.· A petici6n. del arde· 

nante se podrán cancelar las 6rdenes de pago. 

La cnncelaci6n se solicitará al banco girado por ~! CC,!! 

dueto que el cliente indique, (correo, swift, telex, cable 

o carta nocturna), siendo por su cuenta los gastos en que 

se incurra en el trámita. 

2.2. IMPORTANCIA DE LA COBRANZA. 

Las cobranzas tienen su origen en las importaciones y/o 

exportaciones concertadas a trav~s de los representantes de 

firmas extranjeras en México, o bien directamente entre com-
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pr11doros y vendaros y so liquidan modinnto ln ncoptaci6n 

y/o cobro de documentos por conducto de Instituciones Bnnc! 

ri11s, 

Debido al rápido crocitnionto del comercio exterior de 

nuestro país, se increment6 la domandn del servicio de co· 

branza. En la actualidad se han creado unidades organiza· 

tivas cspccinlizndas ubicadas en lugares de desarrollo que 

nos permito participar y penetrar mtls en el mercado de las 

trnnsacclonos lntornnc!onnles, mediante la presteci6n efi· 

ciente del servicio. 

2,2,l. Clases de Cobranzas: 

En cuanto nl tipo de documentnci6n pueden sor,• Sirn· 

ples y documentarlas, 

Simples.· Son letras de cambio, pagar6s, choques y do· 

ducmontos similares que no lleven ning6n otro tipo de docu· 

montos y quo se utilicen corno modio do pago. 

Documcntnrias.· Son los mismos documentos pero adom4s 

llevan anexos otros para su acoptaci6n o pago, talos como: 

factura, p6liza de seguro, conocimiento de embarque, etc, 

En cuanto a su movilizaci6n pueden ser.- Recibidas, 

enviadas o internas, 
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En cuanto a su disponibilidad puedon ser.· A la vista 

y a plazo. 

Motivos por los quo no se aceptan los siguientos documentos 

pare una cobranza.-

a). Billotos 

b), Postal Moncy Ordor 

c), Bono Serio "B" de la Tesoror!n de B .u .A, 

d). Documentos con vnlor menor e 50.00 d6laros U.S. o su 

equivalente en otras monedas. 

Billetes.- resulta demasiado riosgozo, ya quo se pue• 

den extraviar. 

Postal Monoy Order.· Las oficinas do correos de los 

E.U.A. ónicamento los aceptan cuando se les envian como re· 

mesas on camino. 

Bono Sol'io "li" de la Tesoror(a de E.U.A.· No se accp· 

tan por no sor nogociablos fuera de los Estados Unidos do 

Norteamérica y el propietario dobe efectuar el cobro direc· 

tamente mediante la roquisici6n do una forma especial. 

Documentos con valor menor de 50.00 d6lares u.s. o su 

oquivalonto en otras monedas.· En oste caso puede ser in· 

costoablo, ya que la tarifa mínima que se aplicaría es ele· 

vada on rolaci6n al importe quo so tramita y por otra parte, 
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brun los corresponsales en el extranjero. 

2.2.2. Cobrnnzus recibidas y enviadas: 

45. 

Ln cobranza deberá ser prosentadn al girado en la misma 

forma en que se haya recibido del importador o exportador, 

excepto en los casos en que proceda que el banco encargado 

del cobro anexe los timbres fiscales que sean necesarios, · 

los que serán por cuenta del importador o exportador salvo 

instrucciones en contrario. 

Los bancos remitentes, asi como los bancos encargados 

del cobro no tienen obligaci6n de examinar la cobranza, ni 

los documentos que en su caso lleve, ni so~ responsables 

respecto a la autentici~.ad, forma y/o regularidad· de los mi~ 

mos. 

El documento objeto de la cobranza debe contener la di· 

recci6n completa del girado o del domicilio al cual el banco 

encargado del cobro debe hacerle la presentaci6n. Si la di· 

recci6n estli incompleta o incorrecta, el banco encargado del 

cobro deberá hacer la presentaci6n para su pago sin demora 

alguna. 

En el caso de Cobranza pagaderas a término distinto de 

la del banco encargado del cobro deberli, en los casos en que 
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se requiera acoptaci6n, prosontarlo sin demora alguna para 

ollo, prosont4ndolo posteriormente para su pago, a mds tar

dar on la fecha dol vencimiento respectivo. 

En ol caso de Cobranzas que estipulen sor pagaderas en 

la moneda del país donde so deba efectuar su pago (moneda 

local), el banco encargado del cobro entregará las Cobranzas 

a los giradas respectivos, 6nicamentc contra pago en moneda 

local que pueda utilizarso de inmediato, de acuerdo con las 

instrucciones contenidas en la Carta Remesa correspondiente. 

Con respecto a una cobranza que· estipule ser pagadera en 

una moneda distinta a la del país donde debe verificarse el 

pago, el banco encargado del cobra s6la la entregará al gira

do contra pago en la correspondiente moneda extrnnjcra ~ue 

pueda ser reembolsada inmediatamente de acuerdo con las ins

trucciones contenidas on la Carta Remesa correspondiente. 

Con relaci6n a las cobranzas enviadas, se podrán aceptar 

pagos parciales, en las ~ondicioncs y limitaciones que en su 

caso estén previstas por las leyes vigentes en el lugar de P! 

go, en lo concerniente a pagos parciales. Las cobranzas se 

entregarán al girado 6nicamcnte hasta que se haya recibido • 

en su totalidad el importe de las mismas. 

Por lo que respecta a la cobranza recibida, solamente 

se podrán aceptar pagos parciales si as! lo autoriza cspcc1· 
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ficamcnte la carta remesa respectiva; pero salvo instrucci~ 

nes en contrario, el banco encargado del cobro 6nicamonte 

entregará los documentos al girado hasta después de haber 

obtenido la totalidad de su importe. 

En todos aquellos casos en que se puedan aceptar pagos 

parciales ya sea por autorizaci6n especifica o de acuerdo 

con lo estipulado, tales pagos parciales serán recibidos y 

manejados de conformidad con lo dispuesto. 

El banco encargado del cobro s61o es responsable de • 

verificar que la aceptaci6n aparentemente esté completa y 

correcta, no siéndolo por la autenticidad de las firmas re! 

pectivas, ni por la comprobaci6n de que quienes firmen por 

el girado est~n legalmente facultados para ello. 

El beneficiario puede designar un representante para ac· 

tuar en caso de necesidad, cuando no se logre obtener la aceE 

taci6n y/o el pago, la carta remesa deber~ con tod:i. clai'itln.i 

y precisión indicar las facultades del designado ya sea que 

se designe un caso de necesidad o no, a falta de instruccio

nes precisas en este sentido, el banco encargado del cobro no 

está obligado a tomar acci6n alguna con respecto a las mer

canc1as amparadas por la remesa documentarla. 
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Z.Z.3, Partos que intervienen en su Cobranza: 

Cedente.- Ils la persona física o moral vendedora e ex

portadora. 

Banco Remitente o Cedente.- Es la instituci6n bancaria 

que recibe del vendedor los documentos comprobatorios de la 

exportaci6n y que deberá enviar a otro banco en el país im

portador para su cobro. 

Girado.- Es la persona fisica o moral compradora o im

portadora. 

Banco ~obrador o cedido.- Es la instituci6n bancaria -

del país importador que recibe la documeritaci6n del banco ro· 

mitente o cedente para tramitar su cobro. 

Los documentos que se reciben para aceptaci6n o cobro están 

sujetos a: 

a). Que cumplan los requisitos de literalidad que mara la 

ley. 

b). Que cst6n endosados al Banco valor al cobro, cuando 

sean títulos de crédito. 

c). Que exista continuidad en los endosos cuando los haya. 

d). Los documentos pagaderos en Estados Unidos, deberán es

tar endosados por el beneficiario, exactamente con el 

mismo nombro que figuran en el texto del librnmionto, 
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e). Si los documentos llevan anexos, se revisará que el nQ 

mero y clase de 6stos, est6n de acuerdo con lo especl· 

ficado en la carta remesa. 

f), Cuando los anexos sean representativos de mercanc!as, 

las letras de cambio respectivas deberán contener una de 

las cláusulas documentos contra aceptaci6n, documentos 

contra pago¡ en defecto de 6stas, la carta de instruccio· 

nes debe precisar la forma de entrega de los documentos. 

2.2.4. Be~eficios que se obtiene al efectuar las cobranzas: 

a), El cedente o exportador de un producto o servicio non~ 

cesita trasladarse al lugar de residencia del comprador 

para lograr la aceptaci6n y/o cobro de los documentos, 

ahorrándose con ello tiempo y gastos. 

b). El cobro de los documentos en la moneda estipulada en 

los mismos, lo que evita posibles p6rdidas de dinero por 

las constantes fluctuaciones de los tipo de cambio. 

c). Las gestiones de cobro y/o aceptaci6n las realiza un or· 

ganismo especializado, lo que permite obtener resultados 

más favorables. 

d). Las Instituciones Bancarias se responsabilizan por el 

cumplimiento de las instrucciones de los cedentes. 

e). Las redes de sucursales y corresponsales con que cuentan 

los Bancos, permiten llevar a cabo en forma más rápida y 

eficiente las gestiones de cobro, prácticamente sobre 

cualquier plaza del pa!s o del extranjero. 
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Por otro lado, en relaci6n con los Bancos tenemos que.· 

a). Los Bancos establecen contacto con personas físicas o 

morales que al quedar satisfechas de los servicios que 

se ofrecen, se convierten en clientes en potencia. 

b), Un cliente satisfecho de los servicios se convierte en 

transmisor, lo que se traduce en publi~idad y buena 

imágen para la Banca. 

c). Incremento de les recursos as( como del margen de in· 

versi6n, pues al cobrarse los documentos, su; importes 

líquidos se acred!.tan en cuentas de cheques, ahorros, o 

bien se reembolsan mediante giros, independientente de 

las comisiones que se aplican por el servicio proporci~ 

nado. 

d). Las cobranzas permiten apreciar la situaci6n econ6mica 

de los girados y sus métodos de pago. 

2.J. TMPORTANr.TA nF.J. r.RRnno r,OMRRC!Al,. 

Bl crédito comercial tiene como objeto el facilitar el 

comercio exterior e interno de un pals por que al estar la 

operaci6n respaldada por el compromiso de pago de un (unos) 

bancos, el vendedor tendrá la confianza suficiente para embar 

car las mercancías antes de recibir el dinero. 

Asl mismo, el comprador tendrá la seguridad de que al • 
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vendedor se le pagar~ una vez que haya cumplido con todos los 

requisitos estipulados en el crédito comercial. 

2.3.1. Características de los'cr6ditos Comerciales: 

Créditos revocables, - Los créditos comerciales que con

tengan la menci6n de ser "revocables". pueden ser cancelados y 

modificados durante su vigencia, sin que sea preciso r~cabar 

la conformidad de todas las partes que intervienen en él. 

Cr6ditos irrevocables.- Los crlditos irrevocables que 

contengan la menci6n de ser "Irrevocables", no pueden ser ca!!. 

celados o modificados durante su vigencia, a meno' que estén 

de acuerdo con ellos todas las partes que intervienen en la 

Opcraci6n, principalmente el Beneficiario. 

Cr6ditos Notificados.- Son aquellos créditos en los que 

el Bó.nco Emisor in-;truyc ~l narn.:o Corresponsal exclusivamente 

a notificar el crédito al benefici3rio, sin adquirir compro

miso de pago ante 61. 

Créditos Confirmados,- Son aquellos créditos en los que 

el Banco Emisor instruye al Banco Corresponsal a notificar el 

crédito al beneficiario agregando su confirmaci6n, con lo cual 

se compromete ante el beneficiario a ~agar el importe del 

cr6dito, dentro de los términos y condiciones del mismo. 
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Cr~ditos de aceptaci6n o a plazo.· Son aquellos en los 

que el be.1eficiario presenta los documentos, junto con un gi· 

ro o letra de cambio por el importe de los documentos. 

El gh'o o letra es expedido por el beneficiario, a fa· 

vor de 61 mismo, a cargo del Banco Negociador/Pagador, del 

Banco Emisor o del comprador, segGn el caso, a X días vista 

o fecha de embarque. El giro o letra de cambio es aceptado 

por el girado a la presentaci6n de los documentos de embar· 

que en orden y paeado a su vencimiento a trav6s del Banco 

Negociador/Pagador. 

Créditos de pago diferido o a plazo.· Son aquellos cré

ditos pagaderos a X d!as vista o fecha de embarque. En es· 

tos créditos el beneficiario no expide ninguna letra de cam· 

bio o giro, sino que a cambio de los documentos de embarque 

en orden recibe del Banco Negociador/Pagador un recibo por 

dicha documentaci6n. El beneficiario recibirá el pago de 

los documentos una vez que transcurra el pJazo fijado, 

El hecho d~ que el beneficiario reciba del Banco Nego· 

ciador/Pagador un recibo en v~z de obtener la aceptaci6n de 

un giro o una letra de cambio lo imposibilita para hacerse de 

fondos ya que tiene que esperar que venza el plazo fijado, y 

en cambio con un giro o letra do cambio aceptada por un Ban· 

co, si puedo solicitar el descuento do la misma on cualquier 

Banco, obteniendo de esa manera los fondos antes do su vencl 

miento. 
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Créditos Revolventes.· Son aquellos que no bastante ha· 

berse utilizado, vuelven a tener vigencia al suceder determi· 

nadas acontecimientos, 

Para que un crédito pueda considerarse "Revol vente", es 

necesario que el Crédito indique que es "Revolvente". 

Así mismo el Crédito deberá estipular las bases para con· 

siderar la revolvencia como por ejemplo: Revolvente mensual

mente, quincenalmente, etc. 

En esta clase de rcvolvencia, es necesario indicar si la 

revolvcncia será o no acumulable. 

Si el plazo determinado para considerar la revolvencia 

es corto y la vigencia del crédito es grande, representa un 

riesgo mayor, ya que al comprador se le podrían acumular va

rios pagos, adeudando al Banco de esa manera, un importe bas· 

tante mayor al importe orlginal del crédito. 

Revolvcntc, sujeto a que el Banco Negociador T~ciba ~1 

aviso de reintalaci6n.· Esta clase de revolvencia no es de 

riesgo para el Banco Emisor y aunque el aviso de reinstala· 

ci6n al Banco corresponsal, se hará hasta recibir el pago 

por parte del comprador, 

Revolvente automliticamente. · O sea, 'que basta el sim· 
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ple hecho de quo el beneficiario haya dispuesto del importe 

del crédito para quo quedo reinstalado automáticamente dicho 

importe. En ostos créditos es necesario indicar una canti· 

dad máxima hasta la cual puede llegar ol total de las revol· 

voncias. 

Esta clase de revolvencias representa un riesgo mayor, 

ya que podrían acumulársele al cliente varios pagos, adeuda~ 

do nl Banco de osa manera, un importe bastante mayor al im· 

porto original del crédito. 

Cr6ditos Transferibles.· Son aquellos en lo" que el be 

neficiario tiene la· facultad de ceder sus derechos a un se· 

gundo beneficiario. 

Para que un cr6dito pueda considerarse "Transferible". 

es necesario que el texto del crédito lo estipule. 

El objeto de que un crédito sea de carácter "transferible", 

es el de permitir que el primer Beneficiario, quien gunt:1·al

mente es un intermediario entre un comprador y uno o varios 

vendedores, esté facultado para nombrar a la persona que em· 

barcará la mercancía y que tendrá derecho a cobrarla al amp! 

ro del crédito obteniendo dicho intermediario una ganancia 

por su intervenci6n en la operaci6n de compra-venta. Para 

que un crédito transferible pueda transferirse a varios se· 

gundos beneficiarios es indispensable que en el crédito es· 

t6n permitidos los embarques parciales. 
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El importe del crédito puede transferirse a varios se

gun~os beneficiarios con tal que el importe total de la tran~ 

ferencias no sobrepase el importe del cr6dito, pero 6stos S! 

gundos beneficiarios no pueden· a su voz transferir nuevamente 

su parte. 

Para que el Banco avisador esté en posibilidad de trans· 

ferir o efectuar una transferencia, es necesario que el pri· 

mar beneficiario se dirija por escrito al·Banco, solicitando 

que se transfiera el cr6dito ~ uno o varios segundos benefi· 

ciarios. En su solicitud de transferencia, el primer benefi

ciario puec~e ordenar que se transfiera exactamente en los t6,!: 

minos originales o bien que, cinco de los t6rminos sean modi

ficados como sigue: 

1). Que se reduzca el importe del crédito, 

2). Que se reduzca la vigencia del crédito. 

3). Que se reduzca el plazo de embarque. 

4). Que se reduzca el precio unitario do la mercancía. 

S). Que aparezca su propio nombre como Ordenante del Cr6dito, 

Cr6ditos con cl,usulas especiales.· 

Cláusula Roja.· Es aquella por medio de la cual el expo! 

tador es autorizado a cobrar una cantidad como anticipo con· 

tra entrega de simple recibo y compromiso de entregar docu

mentos una vez que efcct6a el embarque. 



56. 

Cldusula Verde.- Es una variaci6n de la cldusula roja, 

la cual permite al exportador cobrar anticipos contra la pr~ 

sentaci6n de recibos de dep6sitos que acrediten el almacena

miento de las mercancías. 

2.3.2. Causas por las que se solicita un Crédito Comercial: 

A medida de que el tiempo transcurre aunado con el cre

cimiento del comercio y el desarrollo de las empresas, se ha

ce necesario y de gran importancia en la actualidad en tomar 

en cuenta al crédito comercial en todas las operaciones que 

la empresa realice, relacionadas con el ex;ranjero ya sea 

tanto para la importaci6n como la exportaci6n. 

De manera que es muy importante que una empresa estable! 

ca un crédito comercial en la adquisici6n de mercancías del 

extranjero, éstas pueden ser maquinaria y equipo, insumos, 

equipo de transporte, materias primas, etc., dependiendo de 

la actividad que tenga la empresa, ahora bien, con el establ~ 

cimiento del crédito comercial se está asegurando primerame~ 

te el pago al proveedor del extranjero, y como compradores 

estamos asegurando que nuestra empresa reciba la mercancía 

oportunamente y se pueda seguir trabajando normalmente, sin 

tener que estar en espera de la mercancía por la desconfianza 

que pudiera tener el proveedor del extranjero por no confiar 

en que recibirá su pago de la mercancía que está embarcando, 

y esto repercutiría en nuestra producci6n y demoraría los -

compromisos de entrega con nuestros cliente~ aquí en M6xico, 
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o en el extranjero, ya que nosotros como importadores podemos 

importar mercancías del extranjero para después poder oxpor· 

tarla y as! obtener utilidades más atractivas, que si nos do· 

dicáramos exclusivamente a vender a clientes de México, por 

otro lado so fomontaria el empleo, seriamos sujetos de cr6di· 

to para poder promover y competir a un nivel internacional • 

con productos fabricados on México, traeríamos divisas al 

país que en estos momentos lo hacen mucha falta por el pago 

de la deuda externa tan grande que se tiene y que solamente • 

trabajando todas las empresas a su máxima capacidad se solve~ 

taría dicha deuda, bueno asto 111uy subjativo pero considero 

que es de importancia. 

En el caso de que la empresa se d~dicara a la transfor· 

maci6n se detendría y no tendríamos nuestro producto hasta su 

prescntaci6n final, ahora bien por otro lado la repercuci6n 

financiera sería rotunda y que perderíamos en tiempo, t~ni6n· 

doso que pagar más sueldos y salarios, disininuir!an las ven· 

tas, como consecuencia se tendrían menos utilidades y tal vez 

hasta pérdida. 

As{ en un panorama gonoral podemos observar las cense· 

cuencias que se tendrían si no establecemos un crédito comer 

cial, en nuestras operaciones de importaci6n. 

En caso contrario si so establece un crédito comercial 

en la adquisici6n do morcanc{ns, los transtornos y ropcrcu· 
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clones financiera• en la empresa serían menos, puesto que di· 

cha adquisici6n en ol extranjero la tendremos segura, dando 

como consecuencia que nuestra planta tenga materias primas 

disponibles, dando como rosult~do una producci6n constante. 

Por otro lado, si so va a realizar una cxportaci6n hacia 

el extranjero, ahora nosotros somos los vendedores quienes 

produciremoa para vender por tanto seremos los que vamos a -

desembolsar dinero antes que el importador del extranjero y 

como vn en juego o sea se arriesga nuestro capital, os neces! 

ria asegurarlo al m&ximo ya que puede ser una pequef\a o gran 

parte de lo invertido, por tanto el crldito comercial os el 

instrumento que sirve ~orno garant!a para la compr~ y venta de 

mercancías relacionadas con el extranjero. 

En la actualidad con tantas variaciones con ~l control 

cambiario y con las nueva~ disposiciones do naneo de México, 

on donde estipula do que todas las entradas y salidas do di

visas deberán ser a trav6s de un cr6dito comercial, (si es 

que se quiero hacer la operaci6n con tipo controlado) pues 

6sto adquiri6 más importancia ya que anteriormente no era 

tan usual dicho cr6dito comercial pero hoy en d!a os una ne

cesidad indispensable para hacer cualquier compra o venta en 

el extranjero. 

Entonces, del establecimiento do un cr6dito comercial P! 

ra el exportador, primero se está asegurando el pago ~o ln 
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morcanc{a que se ombarque, esperando el pago por dichas mer

cancfas, on consecuencia al estimular más el aparato produc

tivo y canalizándolo a la exportaci6n so ostará abriendo pa

so hacia los morcados internacionales. 

Z.3.3. Quienes Intervienen en un Cr6dito Comercial: 

1). Cliente solicitante, ta111bi6n conocido como ordenante, -

comprador, importador.- Bs ln persona física o moral -

que acude a un naneo pare solicitar el establecimiento 

de un Cr6dito Comercial. Bl cliente solicitante requi

sita y fhma un solicitud de cr6dito comr.rcial, on la 

que se obliga a pagar el importe de la operación tan 

pronto como se le avise que el pago al vendedor ha sido 

efectuaoo, 

Z), El Banco Emisor, tambi6n conocido como Banco Ordenante. -

Bs el que emite el Cr6dito Comercial y se compromete an

te el beneficiario, ya sea directamente o por conducto 

de un Banco Corresponsal, a pagar detorminada suma de -

dinero, dantro de un plazo esti~ulado, cühtra l~ entre-

ga do los documentos solicitados en el Cr6dito. 

3), Bl Banco Corrosponsal, tambi6n conocido como Banco Avi· 

sador o Banco Confirmante, seg6n el caso.- Es aquel 

que notifica el cr6dito al benilficinrio, a::rcgundo o no 

su conflrmaci6n, seg6n el caso y quo gonoralmonto so lo· 

caliza en la plaza fol bonoflciarlo. 

4), Banco Negociador, o Banco Pagador.- ns un cr6dito con· 
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firmado el Banco negociador/pagador, es el mismo Banco 

que avis6 el crédito comercial al beneficiario pero en 

un crédito notificado el Banco que negocia/paga los do

cumentos, puede ser un Banco diferente al Banco que avi

s6 el crédito, 

5). Beneficiario.- También conocido como Vendedor, Exporta

dor,- Es la persona física o moral que tiene derecho a 

cobrar el importe de un crédito comercial mediante la pr~ 

sentaci6n de los documentos en él requeridos. 

6). Banco reembolsante (no siempre interviene).- Es el que 

se encarga de reembolsar al Banco Negociador/pagador el 

importe de los pagos hechos al beneficiario. El Banco 

reembolsante interviene cuando el Banco Emisor lo autorl 

za expresamente para atender l•s solicitudes de ree;.rod?

so que recibe el Banco Negociador/Pagador. 

7). Segundo Beneficiario o Asignatario (no siempre intervie

ne).- Es la persona física o moral a quien se transfieren 

los derechos del primer beneficiario de un crédito comer-

cial, ln transferencia la ejccutR "1 ~~ne., Avis!!dor ;:cr 

instrucciones del primer beneficiario, siempre y cuando 

el crédito comercial contenga la mcnci6n de ser "Transfe

rible". 

8). Aval (no siempre interviene),- Es la persona que se com

promete mancomunadamente con el cliente solicitante en -

los términos y condiciones de la solicitud de crédito co

mercial. 
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2.3.4. T6rminos de Venta Internacionales: 

Los t6rminos de venta son tambi6n conocidos como cotiza· 

ci6n de venta. 

Sirven para definir las obligaciones del vendedor y del 

comprador, y su prop6sito es establecer una serie de reglas 

internacionales para la interpretaci6n de los principales t6r

minos usados en los contratos del Comercio Internacional. 

2.3.5. Características de los Términos de Venta: 

F .A.S. Proviene de las iniciales de "Free Alongside Ship" 

(libre a un costado del barco). 

Este es un t6rmino de ori'gen en el cual el vendedor pone 

la mercancía a un costado del barco. 

Los Rastos de flete del puerto de embarque al puerto de 

destino serán por cuenta del comprador. 

El seguro de la mercancía desde la bodega del vendedor a 

la bodega del comprador se encarga de tomarlo el comprador. 

Los gastos de estiba al barco son a cargo ¿el comprador. 
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~ Provene de las iniciales de "Free on Board" (libre a 

bordo). 

Este término es de origen' en el que el vendedor pone la 

mercancia a bordo del barco en el puerto sefialado como lugar 

de embarque. 

Los gastos de flete del puerto de embarque al puerto de 

destino serán por cuenta del comprador por lo tanto el conoci

miento de embarque mostrar.á "Flete por Cobrar". 

El seguro de la mercanda desde la bodega del vendedor a 

la bodega del comprador se encarga de tomarlo el .comprador. 

Los gastos de estiba al barco son a cargo del vendedor. 

A6n cuando el término "F.O.B.", Libre a Bordo, traducirlo 

literalmente corresponderia a embarques marítimos, también 

se usa para embarques néreos y terrestres, pues el egreger el 

nombre de la ciudad o punto de embarque, se determina hasta 

donde cesa la responsabilidad del vendedor. 

Proviene de las iniciales de "Cost and Freight" 

(costo y flete). 

Este es un término de destino en el que el vendedor pone 

la mercancia a bordo del medio de transporte, en el puerto o 
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punto seftalado como lugar de embarque. 

El vendedor paga a la compaft~a transportadora los gastos 

de flete, por lo tanto, el conocimiento de embarques mostrará 

"Flete pagado". 

El comprador toma una p6liza de seguro, siendo el costo 

de la prima a su cargo. 

C.I.P. Proviene de las inidales de "Cost Insurance and 

Preight" (costo, seguro y flete). 

Este es un término de destino en el que el vendedor pone 

la mercancía a bordo del medio de transporte en el puerto o 

punto sefialado comG lugar de embarques, 

El vendedor paga a la compa~ia t!ansportadora los gastos 

de flete, por lo tanto, el conocimiento de embar.ques mostrará 

"Flete Pagado,"· 

El vendedor toma una p6liza de se.guro, siendo n su cargo 

el costo de la prima, 
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2,3,6. Documentos de embarque que normalmente se solicitan 

en Jos Cr6ditos Comerclales: 

Factura Comercial,· Es el documento que expide el vend! 

dor a nombre del comprador en el que se detallan o describen 

las mercandas, 

Conocimiento de embarque.· Es el documento que expide 

una compaftia transportadora como evidencia de que recibi6 

las mercancías para su movilizaci6n a un punto determinado. 

Clases de Conocimiento de Embarque.· 

1). Conocimiento de Embarque Marítimo.· Son expedidos en· 

varios originales, generalmente tres. Como la mercan~ 

cía puede retirarse con cualquiera de los originales, 

en los créditos comerciales siempre se solicita la pre· 

sentaci6n del juego completo, es decir, todos los ejem· 

piares expedidos en original, 

Estos conocimientos de embarque pueden ser expedidos 

bajo las siguientes circunstancias.· 

a), Cuando la mercancía se encuentra a bordo del bnrco 

y en las bodegas (bajo cubierta), En nuestros cr! 
ditas siempre solicitaremos conocimientos de embar 

que a bordo "on board", ya que es el que presenta 

mayores garantías. 
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b). Cuando la mercancía se encuentra sobre la cubierta 

del barco, Los conocimientos de embarque sobro cu· 

bierta "on deck" no debemos solicitarlos en nues· 

tros créditos comerciales ya que la mercancía que 

viaja sobre la cubierta va expuesta a las incle· 

mencias del tiempo y además existe el riesgo de que 

se c~iga al mar. 

c). Cuando la mercancía se encuentra sobre el muelle. 

Los conocimientos de embarque recibidos para embar 

que "recoived for shipment", no conviene solicitar· 

los pues no representan ninguna garantía ya que no 

existe la certeza de que les mercancías vayan a ser 

puestas posteriormente a bordo de algGn· barco, y 

además, no se tiene la seguridad de que haya dispon! 

ble un barco en una fecha pr6xima, 

Si se establece un Crédito Comercial en estas circunstan· 

cias es conveniente autorizar a pagar los gastos de estiba 

y acarreo al barco nn exceso dol valor del cl'GJilo a fin 

de obtener· un conocimjento O~ emberquc ".:. bordo". 

2), Conocimiento de embarque de ferrocaTril.- Son oxpedidos 

en un solo original. No se solicitan "a bordo" ya que 

las mercancías son recibidas en las bodegas y es cuando se 

expide el conocimiento de embarque. 

3). Tal6n de Cami6n.· Son expedidos en un solo original, no 

se solicitan "a bordo", ya que las mercancías son recibi· 
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das en las bodegas y es cuando se expide el conocimiento 

de embarque, 

4). Guía A6rea.- Son expedidos en un solo original. No se 

solicitan "a bordo", ya que las mercancías son recibidas 

por las compal\!as que se encargarán de ·su traslado y es 

cuando se expide conocimiento de embarque, 

5), Lo expiden las oficinas postales cuando las mercancías 

han de remitirse por corroo. Este servicio es usado ge

neralmente cuando se trata de mercancías de escaso peso 

o volumen. En los Créditos Comercinle~ siempre se soli

citará que los conocimientos de embarque sean "limpios" 

(clean), o sea que no contengan ninguna cláu'sula que va

ya en detrimento del estado aparente de la mercancía, 

por ejemplo que existan sacos rotos, cajas desclavad•s, 

pacas humedecidas, etc. 

Sogún los requerimientos del Ordenante se solicitar~n más 

documentos como pueden ser los Certificados de Origen, 

Sanitario, Calidad, Peso, Fitosani tnTio, 'Pumlgación etc. 

As~ como comprnb~nt~s que :;e d~&iven Je; ltt.s mercancías 

embarcadas. 

2.3.7. Ventajas y Desventajas ·de los Crédito~·co~ercililes: 

Ventaja para el comprador.- No tendrá que efectuar de

sembolso anticipado al vendedor para fin de 'que el vendedor 

le embarque la mercancía, ya que el crédito comercial respal-
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dado por la respetnbilJ.dad de los Bancos, representa una Ga

rantía de pago pnra el vendedor, como pnra embarcar una mer

cancía por la que adn no recibo el dinero, 

Tendrá la seguridad de que el pago al beneficiario se 

hará contra los correspondientes documentos de embarque dni

cnmcnte si está en debido orden, y si son entregados al Bpn

co Negociador dentro de la vigencia y plazo estipulados en el 

Cr6dito Comercial. 

El importe del pago hecho al beneficiario le es financiado 

por el Banco emisor, ya que hasta que el Banco emisor le entr! 

gn los documentos de embarque efectúa el desembolso. 

El problema para ln obtenci6n de divisas queda franquea-

do. 

Ventajas para el vendedor. - Tendrá la confianza y segu-· 

ridad de que le >~r~ pagado el importe de la mercancía emba! 

cada, al momento en que presente al Banco negociador/pagador 

los documentos de embarque en debido orden y dentro de la vi

gencia y plazo estipulados en el Cr6dito Comercial. 

Bn el Cr&dito Comercial de aceptaci6n, tendrá la seguri

dad de que obtendrá un documento aceptado por un Banco respe

table teniendo: garantizado así el pago a su vencimiento. 

Así mismo si lo desea podrá hacerse de fondos anticipadamente 
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si presenta el documento para su descuento en un Banco. 

Desventajas para el comprador.- Un Cr6dito Comercial no 

garantiza la moralidad y buena fe del vendedor. 

Si el comprador no tiene referencias comerciales del veR 

dedor, t3lcs como: honorabilidad, solvencia. seriedad, etc., 

está corriendo el riesgo de que la firma vendedora sea de so!_ 

vencia dudosa y que 6sta le embarque mercancía diferente y de 

calidad inferior a la contratada, y sin embargo, por presen

tar su documentaci6n en debido orden, obtenga del Banco nego

ciador el pago correspondiente. 

Desventajas para el vendedor.- Si ~1 vendedor no tiene 

referencias comerciales del comprador, tales como: solvencia, 

capacidad econ6mica, seriedad, honorabilidad etc., está co-

rriendo el riesgo de que la cbmpafiía compradora no sea del t~ 

do solvente y aproveche cualquier irregularidad en los docu

mentos de embarque para rehusar el pngo, 36n cuanJo la mcrcag 

cía si corresponda a la p&ctada, y la irregularidad encontra

da no le afecte adunnnl ni fiscalmente, quedando de esta ma

nera el vendedor a merced del comprador por falta de cumpl i

miento en alguno de los rc~1idtos en el Crédito Comercial. 
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C'l<PITULO 3 

3.1. CONTROL CAMBIARIO SOBRE LAS EXPORTACIONES: 

Con el establecimiento del Control de Cambios en nuestro 

país, a partir del lo. de septiembre de 1982, surgieron nuevos 

procedimientos operativos, controles y requisitos para la com

pra-venta de divisas, mismos que afectaron In mecánica opera

tiva tanto de los usuarios como de la Banca. 

El Banco de México autoriz6 a las diferentes Institucio· 

nes de Cr6dito, para que designaran a sus Sucursales que crey~ 

ran más convenientes para ofrecer los servicios del mercado 

controlado de sus di visas. 

A raíz de la nacionalizac.i.6n de la Banca, se decret6 el -

Control de Cambios, en el cual se estableci6 que todas las pe~ 

sonas físicas y morales que efectúen exportaciones deberán co~ 

prometerse a entregar las divisas al tipo de cambio controlado. 

A partir del 20 de diciP.mbre de 1982, aparece el Compromiso de 

Ventas de Divisas (C.V.D.) de carácter único y éste se m~nti~ 

ne hasta el 28 de febrero de 1984, cuando Banco de México mod! 

fica su decreto apareciendo el C.V.D. múltiple. 

3.1.1. Compromiso de Venta de Divisas (C.V.D.): 

Prop6sito del c.V.D. múltiple.- Dar flexibilidad a las 
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reglas de Control de Cambios, para que los exportadores puedan 

realizar uno o varios embarques al amparo de un mismo e.V .o. 

Características del e.V.ti.- Una vez registrado el e.V.O. 

por una Instituci6n de Crédito el exportador cuenta con 90 días 

naturales para realizar la primera exportaci6n. 

El exportador podrá efectuar exportaciones hasta con dos 

tipos de divisas distintos. 

Un~ vez realizado el primer embarque, el exportador cuen

ta con 30 días naturales para seguir exportando al amparo del 

mismo C.V.D. 

Los plazos para cumplir con los C.V.D. son: 

Del 20 de diciembre, 1982, al Z de febrero, 1984, 30 

dias naturales y 60 de gr~cia con castigo en el tipo 

de cambio. 

Del 3 de febrero, 1984, al ZB de febrero, 1984, 60 

dias naturales y 30 de gracia con castigo en el tipo 

do cambio. 

Del lo. de marzo, 1984, al 18 de noviembre, 1984, 75 

d!as naturales y 45 de gracia con castigo en el tipo 

de cambio. 

Del 19 de noviembre, 1984, a la fecha, 90 días natur! 

les y 30 de gracia con castigo en el tipo de cambio. 
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Los castigos al tipo de cambio son: 

Del 20 de diciembre, 1982 al 5 de diciembre, 1984, 

O.OS ctvs. por cada dÍa de retraso. 

Del 6 de diciembre, 1984 al 5 de marzo, 1985, 0.07 

ctvs. por cada dia de retraso. 

Del 6 de marzo, 1985 a la fecha, 0.09 ctvs., por ca

da de retraso. 

Si el exportador no cumple con la entrega de divisas -

dentro de su plazo de gracias, se le pagar' al tipo de cambio 

del dia en que venci6 su plazo ordinario. 

Registro del e.V.O.- El C.V.D. cuenta con tres hojas.

A, By C. 

Tanto A. -

Fecha de registro 

Aduana de salida 

NámGrO U.e folio 

Consta de hoja A, 1 o más hojas B y C. 

Datos de la Sucursal y direcci6n. 

Datos del exportador (nombre, registros, direcci6n y 

c6digo postal). 

Datos de la liquidaci6n en blanco 

Firma del exportador o su representante legal 

Sello con fechador y dos firmas autorizadas. 



Tanto 1!.-

Datos de la sucursal.-

Nombre y registros del exportador 

Número de folio (igual al tanto A) 

n. 

Número de hojas "B" el cual debe coincidir con lo 

asentado en el tanto "A" 

Sello con fechador y dos firmas autorizadas. 

Tanto C.-

Datos de la sucursal.-

Nombre y registro del exportador. 

Número de folio (igual al tanto A y ll) 

Número de hoja e, el cual debe coincidir con el asen

tado en el tanto A. 

Firma del exportador o su representante legal (en este 

tanto el llaneo no firma ni sella). 

Anticipos... C11ando el exportador recibe divisas como an

ticipo de futuras exportaciones, las compraremos al tipo de 

cambio controlado del dia, y una vez que nos indique a que 

c.v.D. se van a aplicar lo anotaremos en el tanto C. 
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Modificaciones.- Estas se pueden solicitar en los si

guientes casos: 

1,- Pérdida de la mercancía (robo, siniestro, etc.) 

2,- Imposibilidad del cobro (deterioro de la mercancía, quie

bra del cliente extranjero, cte.) 

3.- Retorno de la mercancía (ya sea parcial o total por no 

reunir los requisitos del importador). 

4.- Incidencia levantada por la Aduana (facturaci6n mayor o 

menor al precio real), (en todos los casos, deberá exis

tir oficios de las dependencias gubernamentales) , 

Deducciones,- El exportador podrá disponer basta del 

lOOt del valor de su C.V.D., como sigue: 

Para pago de importaciones 100% 

Para pago a entidades Financieras del exterior 100% 

incluyendo principal e intereses. 

Pnra pago a proveedores 100%. 

Para pago de gastos asociados a la exportaci6n.- 7\ 

y 9! :!in prc:;~ntar Ut.lcumentaci6n comprobatoria. 

ll~ 12' y 15\ presentando documentación comprobatoria. 

l1nr11 pnno do Gnatos Asociados a la Importación. -4% y 5' 

sin pro1cntnr d"curn~ntacl6n comprobatoria. 

Documontncldn do lna Aduanas (Pedimento de Exportaci6n).-
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Una vez transcurridos los ~O dina a pnrtir del primor 

embarque, la Aduana remitir4 n ln Inatituci6n do Cr~dHo c¡ue 

rcgistr6 el C.V.D. la siguionto documontaci6n: 

C.V.D. en sus tres tantos (en el tonto B, ya vendrán 

los sellos, firmas y n6mero de Pedimento de Exporta· 

ci6n por parte del Vista Aduonal). 

Pedimentos de Exportaci6n 

Deberá indicar la fecha de salida de la mercancía 

(fecha del sollo del Vista Aduanal) 

N6mero de Pedimento que dobe coincidir con el de la 

hoja (8) 

Valor Comercial • a columna 6 

Valor Factura m a columna 

Facturas.-

Una vez verificada la docu1nentaci6n, so suma el 1'.71<7r.<-'> ;-,~:"jj 

la columna 7 y se efec'tfion las rebajas correspondientes del 

tanto e: paTa U Pe~r el velor neto :: vondor aGquis itando los 

renglones de datos de la liquidaci6n. 

Uno vez obtenido este valor, se c~ntabilizará por el va

lor total del C.V.D. en espera de las divisas. 

De los originales recibidos de la Aduanas, se saca una 

fotocopia de toda la documentaci6n y se envia el original a 

Control de Cambios para registro, 
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Comprobante de Venta de Divisas.-

Es el único documento con que cuenta el exportador para 

demostrar que ya ingres6 las divisas al país. 

Requisítado. -

·Fecha de salida de la mercancía. 

Nombre o raz6n social de la empresa 

Registros (Federal de causantos y Nal. de importaci6n 

y exportaci6n). 

Concepto. 

Número de C.V.D., antecediendo el número.de cuenta 

Única de la Sucursal que registr6 el C.V.D. 

Número de permiso de exportaci6n (si lo ;equinre) 

Fracci6n arancelaria 

Tipo de divisa 

Importe de la Venta 

Tipo de Cambio al que se le está pagando 

Equjvfllentc en 11iuneda nacional 

Fecha de la operaci6n 

Observaciones 

Sello con fechador y dos firmas autorizadas. 

Incumplimiento del C.V.D.- De los exportadores que no 

ingresan sus divisas al vencimiento del plazo de gracia, 

Control de Cambios les envía una carta donde se le concede 
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un plazo de 30 días para entregarlas. 

Control de Cambios elabora reporte BMCC-028 a Banco do 

M6xico en forma mensual en el cual le informa de todos los 

exportadores incumplidos. 

De los que regularizan su situaci6n, Sontrol de Cambios 

elabora reporte BMCC-040 inform&ndole al Banco de M~xico que 

ya cumpliel'OJ\ COii el compromiso de la venta de div·Lsas. 

3.1.Z. Los DIMEX: 

El d!a 6 de junio de 1985 Banco de México decreta ~l 

"Derecho a la Importaci6n de He?'cend.as para exportaci6n, con 

61 las personas físicas o morales residentes en el país que 

realicen exportaciones de mercancías comprendidas en el me1·ca

<lo c.:.ntrolado de divises 'f qu~ <:·~n\!:an· una ínte~raci.d'n nacional 

de cuando menos el 30' del valor libre a bordo podrán: 

Importar cualquier mercand.a, excepto las comprendidas en 

la tarifa de Impuestos General de Importaci6n listadas en el 

citado Decreto, por una cantidad equivalente al 30' del valor 

libre a bordo de sus exportaciones, libre de Permisos o auto

l'izaciones de cualquier dependencia del Ejecutivo Federal, 

siempre y cuando se utilicen en la operaci6n de la empresa o 

la de sus proveedores habituales y no se destinen a su comer

cializaci6n dentro del país. 
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Obtener la devoluci6n de los impuestos do importaci6n e~ 

rrespondiontos a los insumos que se incorporen a las mercan·· 

etas, que exporten, incluyendo ol do las mermas y desperdicios 

que se generen con motivo del aprovechamiento do talos insumos. 

La SECOFI podrá autorizar porcentajes mayores al citado 

anteriormente cuando el exportador demuestr~ que utiliza insu

mos importados en proporci6n mayor. 

Para efectos del decreto, se crean los "Certificados de 

Derecho a la Importaci6n para la exportaci6n" (DIMEX), 

Procedimientos para el tr~mito de los DIMEX. 

n). Deber~n recibir máximo 24 hrs. despu6~ del vencimiento · 

del exportador Carta Solicitud de la expedici6n de los 

DIMEX, la cual deberá estar suscrita por el titular o su 

representante legal, verificando la sucursal el conoci· 

miento de firma. 

Original del tanto "A" del Compromiso de Venta do Divi

sas y copia del tanto "B" y "C" para poder establecer el 

vencimiento o importe del mismo para checar que la venta 

se efectu6 dentro del plazo de 90 días o en su defecto 

checar si se le ha ya castigado el tipo de cambio. 

Copia del comprobante de venta de divisas relacionado con 

el C.V.D. respectivo. 
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En su cuso, dlct¡mcn expedido por la SHCO~l autorizando 

un porcentaje mnyor al 30\ para obtención do DIMEX. 

b). Control de Cambios dar6 su autorlzoci6n con lo presenta· 

ci6n de: 

Original de la Carta Solicitud 

Original del e.V.O. tantos A.a.e. 

Copia del comprobante de venta de divisas 

Lo sucursal deberá abrir un expediente con la copia en 

espera de que Control de Cambios les envie los certifica· 

dos, así como los originales de los CUDDS. 

c). Control do Cambios en caso do encontrar correcta la docu· 

men~aci6n, los enviará los DIMBX correspondientes. Bl 

Departamento deberá anotar, invariablemente, el monto y 

la fecha en que se ent1·eguen el o los DIMEX correspon· 

dientes, así como la leyenda este C.V.D, no·puede utili· 

zarso para la obtenci611 do DIMEX hasta por X cantidad, 

en ol original del c.v.n. respectivo¡ una vez realizadas 

las anotaciones, procederán al envio a la sucursal de la 

documentación original y a la entrega de los DIMEX por C! 

da DIMEX el cliente deberá cubrir un importe de 

$ 100.00 M.N. 

3.1.3. Gastos Asociados a la Exportación: 

Se consideran Gastos Asociados a la Exportaci6n, todos 

aquellos que de manera directa o indirecta, se relacionan con 

una Exporta.e i6n, 
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Esto servicio empezó a funcionar ol 20 de enero de 1083, 

y a la fecha ha habido algunas modificaciones, mismas quepo· 

domos encontrar on el Diario Oficial dol 20 de neviembro do 

1984. 

Los Gastos Asociados a la Exportación se clasifican en: 

Directos e Indirectos.· 

Gastos Asociados Directos a la Bxportaci6n son los siguie~ 

tes: 

1,- Fletes, acarreos y gastos por demora; incluy6ndos~~fle· 

tes que se paguen en territorio Mexicano, siempre y cuan

do correspondan a tarifas establecidas internacionalmente 

para el transporte do mercancías del país hacia el extrnn

j ero. 

2. • Honorarios a Agentes Adunnalos Extranjeros, 

3. - Maniobras de carga descarga y estiba. 

4. - R"t:mpaqU'1 y rcciiibnl:ijc 

S.- Decumentnci6n requerida 

6.- Montaje de la mercancía 

7.- Reparaci6n e inspecci6n del producto y de incidentales. 

s.- Servicios de inspecci6n y comisiones a Agencias Inspecto· 

ras y de vigilancia de normas. 
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9,· Derechos e Impuestos Aduanales, 

10.· Almacenaje 

11.· Renta de equipo de transporte 

1Z.· Arrendamiento de contenedores 

13.· Comlsiones mercantiles y corretajes 

14.· Primas de seguros cuando el contrato se haya celebrado 

de conformidad con la Ley General de Instituciones de 

Squros 

15.· Primas de Fianzas 

16.· Alquiler de gr~as o equipo especial requerido para el 

movimiento de la mercancía 

17.· Derecho de cruce de frontera o paso de puente 

Gastos Asociados Indirectos a la Exportaci6n.· 

l.· Publicidad 

2.· Participaci6n en ferias, exhibiciones, misiones y briga· 

das comerciales, muestras y otros eventos promocionales 

3.· Costos derivados de procedimientos jur1dicos relaciona· 

dos con la exportaci6n 

4.· Participaci6n en licitaciones comerciales 

S.· Participaci6n en congresos, seminarios y eventos relaci2 

nades con la promoci6n de productos de exportaci6n. 
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6.· Viajes de promoci6n relacionados con la venta de produc· 

tos de cxportaci6n 

7.· Representantes en el exterior 

8.· Gastos necesarios para ef funcionamiento de oficinas de 

ventas 

9.· Funcionamiento de bodegas en el exterior, cuando no sean 

de tipo directo. 

10.· Capacitaci6n asociada a proyectos de exportaci6n 

11.· Honorarios por asesoría de expertos o consultores relacio

nados con estudios de producci6n o comercializnci6n para 

exportaciones 

12. · Derechos por registro de marcas, patentes, etiquetas, prE_ 

ceso de fabricaci6n, disefio y pruebas de lab?ratorio. 

13.- Actividades relacionadas con el fomento de exportaciones 

realizadas por Empresas de comercio exterior. (consorcios, 

comercializadoras y otras que efectúen operaciones de co· 

mercializaci6n conjunta), registrada en el Instituto Mex,!_ 

cano de Comercio Exterior 

14.· Retorno al pais de mercancías previamente exportadas 

15.~ RepRraci6n de raa~uinaria en el extranjero que se emplee 

en Ja fabricnci6n o elabora.:i6n de mercandas exportadas, 

Para la autorizaci6n de este tipo de gastos, será neces! 

rio presentar un dictamen original autorizado por el In~ 

tituto Mexicano de Comercio Exterior. 
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Porcentajes autorizados.-

- Hasta el 7\ o 9\ sin documentaci6n comprobatoria 

- Hasta el lZ\ o 15\ (incluyendo el 5\ de comisiones) 

• con documentaci6n comprobatoria 

• Mas del lZ\ o 15\ presentando dictámen del IMCE. 

Porcentajes autorizados y documentaci6n requerida en caso de 

gastos asociados a la exportaci61t. • 

Deducci6n. - Cuando se solicito. -

Hasta el 7' en exportaciones realizadas a norteamérica 

Estados Unidos, Canad& y Alaska. 

Hasta el 9\ en exportaciones realizadas al resto del 

mundo 

Documentaci6n requerida será.

Carta solicitud 

Copia del C.V.D. (Hojas A, B y C.) 

Copia del Pedimento do Exportaci6n 

Cuando se solicite.-

Hasta el lZ\ en exportaciunes realizadas a norteam! 

rica 

Hasta el 15\ en exportaciones realizadas al resto 

del mundo 

Incluyendo 5\ de comisiones 



Documcntaci6n requerida será.

Carta solicitud 

Copia del C.V.D. (hojas A, By C). 

Copia del Pedimento de Exportaci6n 

Copia de los comprobantes de gastos 

Copia de la factura comercial 

Cuando se solicite,· 
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Más del 12\ en exportaciones realizadas a norteamérica 

Más del 15% en exportaciones realizadas al resto del 

mundo y 5\ de comisiones o más. 

Documentaci6n requerida será.· 

Carta solicitud 

Copia del C.V.D. (hojas A, B y C) 

Copia del Pedimento de Exportaci6n 

Dictamen original del Instituto Mexicano de Comercio 

Exterior 

Venta.· Cuando se solicite venta, además de los docu· 

mentas requeridos en ca u a uno de los porcentajes autorizados, 

se solicitará el original del Comprobante de Venta de Divi· 

sas, para rebajar la disponibilidad del mismo. 

3. 2. CONTROi. CAMBIARIO SOBRE LAS IMPORTACIONES: 

El prop6sito es apoyar a la planta productiva del país, 
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especialmente a la pequefta y mediana industria. 

Contribuir a la reducci6n del proceso inflacionario 

Se autoriz6 la venta o deducci6n de divisas al tipo de 

cambio Controlado para el pago, fuera del país, de mercancías 

que se ingresen a partir del 30 de abril de 1984, requerirán 

o no permiso previo de importaci6n. 

Todo importador que pretenda comprar y deducir divisas 

para sus importaciones y Gastos Asociados, deberán obligarse 

ante Ja Banca mediant~ el registro de un comprobante de Uso 

o devoluci6n de Divisas (C.U.D.D.) a demostrarle la aplics

ci6n de las mismas a los conceptos citados, o a devolverlas 

al mismo tipo que las compr6, para esto tendrá un plazo de 

180 d!as naturales a partir de la fecha de venta o deducci6n. 

El compromiso de uso a devoluci6n de divisas (CUDD), 

pu<lrá cubrir una o varias ventas y/o deducciones de divisas 

al amparo de uno o varios permisos de importaci6n o factu-

ras, seg(\n corresponda y el plazo de cumplimiento corre a Pª! 

tir de la primera venta o deducci6n efectuada, siempre y cuau 

do las ventas posteriores sean para el mismo ptoveedor. 

La importaci6n de merca~das permitidas podrá 11 evarse 

a cabo conformo a las siguientes modalidades: 



Importaci6n definitiva al pais, incluyendo la que 

realice a las tonas libres. 

as. 

Importación temporal de insumos y empaques para la 

elaboración o transformaci6n de productos terminados 

destinados a la exportaci6n, siempre y cuando se ad

quiera la propiedad de los bienes a importar. 

Cuando se trate de importaciones que no requieran de pe! 

miso previo, se podrán vender divisas al tipo de cambio con· 

trolado para su pago, aún de la forma anticipada; s6lo se ne· 

cesitará el registro del CUDD., respectivo y la ~arta del 

cliente con instrucciones precisas. 

Tratándose de importaciones que requieran el permiso pr~ 

vio de SECOFI, en dicho permiso podrá figurar cualquiera de 

las siguiente leyendas.· 

Importaci6n a ser pagada con financiamiento del n~te· 

rior a largo plazo y/o con divisas generadas por ex· 

portaciones. 

Mercanc1as pagadas (no tiene derecho a divisas). 
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Sin leyenda, tiene dorecho a divisas controladas si 

fueron expedidas con posterioridad al 27 de enero de 1984. 

En caso de importaciones con financiamiento a corto pl! 

zo, solo se podrán vender divisas despu6s de haber transcu· 

rrido por lo menos 90 días naturales contados a partir de la 

fecha de embarque. Tambi6n se podrá adquirir hasta el 10\ 

de su valor en form~ anticipada y el 90\ a 3 meses como mín! 

mo que se empezará a contar a partir de la fecha en que la -

mercancía haya sido embarcada. 

Se podrá adquirir hasta e! 100\ de las divisas sin haber 

transcurrido los ~ meses o en forma anticipada, siempre y cua~ 

do presenten comprobantes de Venta de Divisas de los cuales 

se tomad disponibilidad del producto de ·sus exportaciones. 

Tral~ndose de importaciones con financiamiento a largo -

plaio, el plazo promedio no podrá ser menor de 12 meses y la 

venta de divisas para anticipos puede ser hasta el 20i d~l Y~ 

lor de la importaci6n. Se empezará a contar a partir de la 

fecha er que la mercancía haya sido embarcada. 

Se podrá adquirir hasta el 100\ de las divisas sin haber 

transcurrido los 12 meses o en forma anticipada, siempre y 

cuando presenten comprobantes de Venta de Divisas de ios cua

les se tomará disponibilidad del producto de sus exportaciones, 
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La venta de divisas para pago de intereses por concep· 

to de importaciones financiadas, se hará dentro de los si· 

guiontes límites. 

En créditos de entidades financieras extranjeras, hasta 

la tasa do interés que seftala la constancia actualizada 

de la S.H.C.P. 

Siendo cr6ditos por proveedores extranjeros la tasa que iE 

diquen en su comunicado sin exceder la tasa de depósito a 

3 meses en la divisa de que se trate, cotizada por Bancos 

de primera, 

Si el cr6dito es a favor de instituciones Mexicanas de cr! 

dito, se tomará la tasa que indfque el contrato respectivo. 

El importador financia~~ debe obligarse con el banco n veE 

der, al tipo controlado, las divisas que reciba en reembo! 

so de impuestos sobre intereses pagados al extranjero. 

En todos estos casos, para que proceda la venta de divi· 

sns, al tipo controlado, se requerirá la copia del permiso 

previo y la carta de instrucciones del cliente, el e.u.o.o., 
as! como el pedido u orden de compra. 
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3.2.1. Permiso de Importaci~n: 

Bs un documento oficial que expide SBCOFI, con el cual 

el importador podrá internar al país las mercancías descri

tas en el mismo. 

Con el original se tramitará ante la aduana respectiva 

la internaci6n de las mercancías; con la copia fiel, tramit~ 

rá ante la instituci6n de crédito la venta de las divisas P! 

ra el pago de la mercancía referida. 

Contenido. -

NGmero.- Generalmente se encuentra en la parte superior· 

derecha y aparece punteado por medidas de seguridad, con os

te documento SECOFI, identifica las características de la au

torizaci6n, siendo utilizado 6ate mismo por l~ ~duana, Banco 

de Méxicu y la Instituci6n de crédito tramitadora. 

Fecha de Expedici6n.- Normalmente se encuentra abajo 

del nGmero de permiso, en base a éste y al importe M.N. 

se calcula el monto de divisas autorizado. 

Régimen de Importaci6n.- Definitiva o temporal. 

Nombre.- Beneficiario de los derechos que otorga el Pº! 

miso tanto para la importaci6n, como para la obtcnci6n de 

las divisas del mercado controlado. 
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No son aceptadas solicl tudes de venta a boncficiarios 

diferentes a el autorizado aún siendo del mismo grupo, ya 

que son instransferibles. 

R.F.C.- El número con el cual se identifica el cliente, 

Valor,- Este en M.N., se toma para conocer le disponi

bilidad de divisas, la cual se obtendrá dividiendo la M.N., 

entre el tipo de cam~io controlado de venta del día de la e~ 

pedici6n del permiso. 

Descripci6n de la Mercancía. - Las que permitirá la 

aduana que sean internadas al pais. 

Observaciones.- Este espacio contiene la leyenda en la 

cual la instituci6n de crédito se basará para realizar la 

venta. 

Nota.- Se pueden vender las divisas sin permiso previo 

do i111portaci6n, siempre y cuando la fracci6n arancelaria de 

que se trate esté exenta de dicho requisito, 

Aduana.- Lugar por donde deberá internarse la mercan-

da. 

Pah, • Indica la procedencia de la mercancía 
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Vigencia. - Per~odo en que la mercancia puede internar-

se al pa1s. Normalmente 1a aduana concede la pr6rroga auto· 

mática de 30 dl'.as, si la mercancía viene por vía marítima y 

7 dtas si es cualquier otro medio. 

Permisos extendidos por cámaras o asociaciones de in· 

dustria y comercio. 

Se podrán aceptar permisos de importaci6n expedidos por 

cámaras o asociaciones de industria y eomercio, con base 

a permisos de uutoriiaci6n global de la Secretaría de Co

mercio y Fomento Industrial, 

Invariablemente las copias fieles 'que deban ser presenta· 

da a la instituci6n de cr6dito deberán ostentar el sello 

Je la SECOFI o de la Cámara o Asociaci6n de que se trate. 

Modificaciones.-

De Leyenda.· Es necesario presentar el original para -

ser integrado por el expediente y anexarlo a la copi~ fiel 

uel permiso, ya que el saldo de éste se llevará en dicha mo

dificaci6n. 

Al importe.· Es suficiente la copia al carb6n o copia 

fotostática, ya que el original será utilizado por la aduana 

para calcular la nueva disponibilidad del permiso; se hará 

restando al nuevo importe el anterior, la M.N., el resultado 
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se dividir& entre el tipo de cambio controlado de venta de 

la divisa que se desee, a la fecha de expedici6n de dicha 

modificaci6n el importe que resulte de la divisa, se sumará 

al saldo del permiso, dando as! el importe total autorizado 

por SECOFI, 

Contenido del Formato del Pedimento de Importaci6n.-

Encabezados. 

C. Jefe de la Aduana.- En este espacio deberá asen

tarse el nombre de la aduana por la que se importarán 

las mercancías. 

Clave.- Para uso exclusivo de la aduana. 

Secci6n.- Para uso exclusivo de la aduana. 

Agente Aduanal.- Se cruzará el parétesis, si el res

ponsable del pedimento es un agente aduanal, 

Clave.- Se asentará la clave del agente aduana!, de 

acuerdo al caiálogo establecido. 

Representante Legal o Particular.- Se cruzará el pa

rérite:;is para indicar por medio de quién se llevará la 

operaci6n. 

Sector Público.· Se cruzará el paréntesis si la ope· 

raci6n la realiza una empresa del sector público. 
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Medio de Transporte.- Se anotará el medio de transpor

te utilizado, tales como: avi6n, barco, cami6n, etc. 

Bandera de Transporte.-· Se asentará la nacionalidad -

del medio de transporte utilizado, 

País de origen.- Se anotará el nombre del país que pr.!!_ 

dujo las mercancías. 

Clave. - Para uso exclusivo de la a·duana. 

País de Procedencia.- Se asentará el nombre del país 

que da las mercancías. 

Clave. - Para· uso exclusivo de la a·duana. 

Tipo de Cambio.- En este espacio deberá declararse la 

moneda y el tipo de cambio oficial, vigente en la fecha d~ 

entrada de las mercancías. 

Valor factura moneda extranjera.- Deberá asentarse en 

el tipo de moneda especificada en el punto anterior, el va

lor de la o las facturas que amparen las mercancías seftaladas 

en el pedimento. 

Fecha.- Se asentará la fecha de entrada de las mercan· 

cías al país, tal como se define en el artículo 38 de la ley 

aduanera. 
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Número de facturas.- Se anotará el total de facturas 

que amparen la mercancía señalada en el pedimento. 

Importador.- Se llenará con el nombre, de quien desea 

efectuar la importaci6n. 

Domicilio.- Se anotar~ el domicilio oficial del impor

tador. 

R.N.I.E.- Se asentará el número nacional de importado

res y exportadores, asignados por la unidad de informaci6n 

y estadística de la direc.ci6n general de aduanas. 

lt.F.C.- Se Henará el rc;.ístro federal de contribuyen

tes del importador. 

Intermediario.- Deberá asentarse el nombre de quien 

actúa como intermediario entre el importador y proveedor 

extranjero. 

Nivel Comercial.- Se asentará la actividad habitual 

que desarrolla el importador cruzando el cuadro correspon

diente. 

P.- Si es persona física que no se dedica a activida

des de comercializaci6n, transformaci6n o elaboraci6n de 

bienes, 
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F.- Si se dedica a transformar, elaborar procesar, o 

dar presentaci6n final a algún bien. 

c.- Si se dedica a actividades derivadas de la prácti

ca de actos de comercio sin ser fabricantes de los mismos. 

o.- Si su actividad no corresponde a alguna de las an

teriores, en cuyo caso deberá especificarse. 

Valor de las mcrcunc!as.-

Comercial.- Se asentará el correspondiente a cada clase 

ampare la factura el cual servirá para ei descargo del permi

so correspondiente. 

Normal.- Se asentcrá el que corresponderá a las mercan

cías en la fecha de su llegada al territorio Nacional, como 

consecuencia de una venta efectuada en condiciones de libre 

competencia entre un comprador y un vendedor independiente 

uno del otro. 

Oficial,- Se asentará el que de acuerdo a la tarifa g~ 

neral de importaci6n resulte. 

Tasa Ad Valorem.- Se asentará la que conforme a la ta· 

rifa del impuesto general de importaci6n corresponde a la 

fracci6n arancelaria. 
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Impuesto General de Importaci6n y otros.- Se asentará 

a nivel fracci6n el resultado de multiplicar la tasa ad va

lorem por la cantidad que resulte más alta al comparar el -

valor normal con el oficial, 'así como el resultado de multi

plicar el 2% por el valor más alto entre el normal y el pr~ 

cio oficial. 

3.2.2. Transferencia de Tecnología Uso y explotaci6n de P~ 

tentes y marcas: 

En la década de los 70's el Gobierno Federal, convenci

do de que la tecnología se constituiría en una de las formas 

más consistentes de control y de dependencia int.ernacional y 

que su constante evoluci6n determinaría en gran medida, el 

grado de desarrollo de las naciones del orbe; dec;de por tal 

motivo, pronunciarse afectivamente ante el fen6meno de la 

Transferencia de Tecnología promulgando en diciembre de 1972 

la ley sobre el Registro de la Transferencia de Tecnología y 

el uso y explotaci6n de patentes y marcas, persiguiendo como 

objetivos básicos: la erradicaci6n de prácticas restrictivas 

en las negociaciones y disminuir sensiblemente la salida 

irracional de las divisas del país. 

En 1982, una vez superada la etapa regulatoria a este 

respecto, se realizaron modificaciones importantes, en la 

Ley de la materia, buscando fundamentalmente hacer trasce!!_ 

der los beneficios de ln Tecnología hacia los usuarios de 

la misma. 



96. 

De esta manera, se promulga la Ley sobre el Control y 

Registro de la Transferencia de Tecnología y el Uso y Explo· 

taci6n de Patentes y Marcas, la cual centra su atenci6n en 

la fijaci6n de políticas conforme a las cuales deba admitir· 

se la Transferencia de Tecnología, estableciendo los mecani~ 

mos adecuados para la correcta evaluaci6n de los contratos o 

convenios, y promoviendo el desarrollo tecnol6gico nacional 

a trav6s de política industrial, coordinados con una rncio· 

nal política de Transferencia de Tecnología. 

En este sentido, se promulga durante 1984, la Ley para 

Coordinar.y Promover el Desarrollo Científico y Tecnol6gico 

en nuestro pa1s, cuya orientaci~n básica se ~entra principal

mente en los siguientes objetivos. 

Contribuir en la esfera de su competencia a fortalecer· 

la infraestructura tecnol6gica del sector productivo. 

Propiciar una adecuada selecci6n, adaptaci6n, asimila· 

ci6n e innovaci6n de las tecnologías importadas. 

De esta forma lo Dirccci6n General do Transferencia de 

Tecnología, basándose en lo antes mencionado, y en los crite

rios y lineamientos expuestos en el Plan Nacional de Dcsarr! 

llo, delimitados en el Programa Nacional de Uesarrollo Toe· 

nol6gico y Científ:.o, se establece en un instrumento del E~ 

tado con el prop6sito de alcanzar la autodeterminaci6n en la 

identificaci6n, selecci6n y adaptaci6n de las opciones tecn! 
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16gicns m6s adecuadas para el desarrollo de la planta produ~ 

tivn nacional. 

Por otra parte, recomendamos que In transferencia de -

Tecnolog!u, considerada en su sentido más amplio, debe permi

tir tanto el acceso inmediato a los medios de producci6n más 

avanzados, como el dominio sobre los mismos: es decir, un 

control efectivo de la tecnología adquirida. Esto s61o se 

alcanza cuando las técnicas y la informaci6n se transfiere 

cabalmente al interior de la empresa, proceso considerado co

mo asimilaci6n tecnol6gica en el cual la Direcci6n General 

de Transferencia de Tccnoloefn establece su política de prom~ 

ci6n dirigida hacia el desarrollo Tecno16gico Na~ional, apo

yándose además en los criterios que les mencionar6 a conti

nuaci6n. 

Proporciona a las empresas públicas y privadas estable

cidas en el país acerca de los distintos aferentes y opcio

nes tecnol6gicas existentes por rama industrial o por produ~ 

to. 

Apoya las empresas en las condiciones de negociaci6n del 

traspaso Tecnol6gico, considerado una polltica de flexibili

dad en el pago de las regalías la vigencia del contrato. 

Condiciona los contratos do Transferencia do TecnologÍ• 

al establecimiento de programas de asimllaci6n tecnol6g!ca 

ni interior de la empresa en una primera fase, y de investig! 
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ci6n y desarrollo en una segunda etapa, con objeto de que 

la empresa s6lo obtenga el conocimiento íntegro por el cual 

pag6, sino se convierta en un interlocutor válido para los 

oferentes tecnol6gicos y, de esta manera, establezca un in· 

tercambio tecnol6gico que le asegure productividad, competl 

vidad y acceso creciente a etapas tecnol6gicas más avanzadas. 

Dentro de este marco general, resulta conveniente sefia

lar cuales son acuerdos que contempla como susceptibles de 

liquidarse con divisas controladas, 

a). Concesi6n de uso y autorizaci6n de explotaci6n de marcas, 

b). Concosi6n de explotaci6n de patentes de invenci6n. 

c). Concesi6n de uso y explotaci6n de modelos y dibujos in-

dustriales. 

d). La cesi6n de marcas 

e). La cesi6n de patentes 

f). La asistencia t6cnica 

g). Servicios de Asesoría, consultoría y supervisi6n 

3.3. LINEAS DE CREDITOS CON FOMEX: 

3.3.1. Pre-Exportaci6n: 

Fomex financia la producci6n üe existencias que una em

presa pudiera tener y que son de origen cien por ciento de 
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fabrlcncl6n nacional, y que su destino flnnl ser6 el de unn 

exportaci6n o venta! nl extranjero. 

Al hnblar de existencins'es referirse n mercnnc{a o nr· 

tículos terminados listos para su venta y almacenamiento en 

bodegas de la empresa que pretende exportarlos. 

Bn Fomex cualquier persona física o moral es sujeto de 

crédito siempre y cunndo su actividad est~ enfocndn n la pro

ducci6n de bienes y servicios destinados n la ventn en el ex· 

tranjero, por lo que respecta al capital social de las empre· 

sas que deseen financiamiento por Pre-Exportaciones deberán 

demostrar que tienen como mínimo un 51% de capital mexicano 

y un 49\ de capital extranjero de acuerdo como lo indica la 

Ley General de Sociedades Mercantiles para promover la inver· 

si6n extranjera. 

Se debe tomar en consideraci6n que Fomex exige que las 

empresas maquiladoras cuenten con un capital social del lOOt 

mexicano, ya que sus recursos deben ser netamente mexicanos. 

Los financiamientos corespondientes a la l're·Bxportaci6n 

se contratan con Fomex en moneda nacional, por el contenido 

d~I costo directo tlc la producción, y en d6lares americanos 

para el contenido importado del costo directo de la produc

cl6n, es muy importante saber el grado de integraci6n nacio

nal con que cuenta nuestro producto, ya que esto os un requi-
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sito para poder determinar el monto del financiamiento que 

nos puede hacer Fomex y es necesario diferenciar el grado 

de lntegraci6n nacional y extranjero, porque como se hizo 

menci6n anteriormente el grado de integraci6n nacional, Po· 

mex lo finando en pesos y el grado de integraci6n cxtranje· 

ra lo financia en d6lares, y esto tiene importancia, ya que 

financieramente cuesta más un financiamiento en d6lares que 

en pesos, por la inestabilidad que guarda el d6lar frente al 

peso mexicano y se tiene la incertidumbre del valor que ten· 

drá el d6lar a determinada fecha, por lo tanto este diferen· 

cial en el tipo de cambio nos afectaría en nuestros costos y 

reflejuríamoz en nuestro precio de venta y por tanto repercu· 

tiria definitivamente en el resultado de nuestro ejercicio 

afectando los resultados directamente. 

3, 3, 2. Exportaci6n: 

Esta línea de cr6dito otorgada por Fomex a los exportad? 

res, tiene como especial prop6sito permitir al exportador de 

artículos manufacturados y de servicios mexicanos, competir 

con exportadores de otros paises mediante el financiamiento 

de sus operaciones y que de esta forma generen más ventas ul 

extranjero y se obtengan más divisas para el país que tambi6n 

daría beneficios a las empresas. 

Lns ventas a plazo al exterior Je bienes, mercancías o 

servicios de origen nacional, pueden ser objeto de financia· 
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miento o susceptibles <le ser garantizndo1 por Fomcx siempre 

y cuando so cumpl 1111 con 101 rcqu 1 s J tos que Pomcx rcqul ere P.!!. 

rn cada tipo do flnnnclnmicnto. 

Financiar al exportador mexicano, sus ventas a los pla· 

zos que necesita otorgar a sus compradores en el extranjero, 

para poder competir con otros proveedores. Este se puede 

operar en base a cualquiera de las siguientes modalidades. 

- Crédito Documentarlo.- Letra do cambio girada por el 

exportador a su favor y para ser aceptada el importador. 

- Cuenta abierta, ventas no documentadas 

- Aceptaci6n Bancaria, letras de cambio originadas por 

Promedio de Recupernci6n de Cartera, ventas facturadas 

en el 6Itimo o pen6ltimo mes, 

Financiamiento Puente, pr6rroga al crédito de exporta· 

ci6n cuando éste es pagado a su vencimiento, por cnasas 

ajenas ni exportador. 

Con rccursoo <le Fomcx se purdc conceder una pr6rroga 

automática de 60 días contados a partir de In fecha del ven

cimiento original del crédito en su caso. 

Requisitos en el caso de financiamiento en baso que el 



exportador debo presentar.· 

Copia do la factura 

Conocimiento de embarque 

Pedimento do exportaci6n 

102. 

I.etrn de cambio endosada en propiedad a favor do la 

instituci6n do cr6dito que oot6 tramitando la opera· 

ci6n 

P61iza de seguro expedida por COMESEC (Compañía Mcxi· 

cana de Seguros de Cr6dito, S.A.) y endosada a X in~ 

tituci6n de Cr6dito o ,\val boncario e sati,facci6n 

de Fomex 

Formulario que demuestre el grado de integraci6n na· 

cional dentro del costo directo de fabricaci6n 

Programa de intograci6n nacional aprobado por la Se· 

cretarfa de Comercio y Fomento Industrial 

Trat6ndose de cuenta abierta.· La empresa deberá pre· 

sentar adem6s de los requisitos detallados para el crédito 

comercial con excepci6n de la letra de cambio, los siguien· 

tes: 

Evidencia de ingresos de divisas y plazos de pago, 

estipulados en la factura. 

Para ol financiamiento en base a Aceptnci6n Bancaria,· 

La empres~ entregará además de los requisitos que se detallan 
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en el cr~dito documenturio.-

Copia del crédito comercial irrevocable 

Por lo que se refiere a los financiamientos en base al 

Promedio de Recuperación de Cartera.- El solicitante deberá 

presentar además de los requisitos que se describen para el 

financiamiento del cr6dito documentarlo, los siguientes.-

Dictámen de un despacho de Contadores Públicos, basa

dos en el Último periodo de 6 6 12 meses de exporta

ciones en el que demuestre el promedio en que el so

licitante recupera la cartera de cliente ,que tiene. 

Plazos de pagos estipulados en la factura 

Fracción Arancelaria.- Es la que determina·e1 impuesto 

que pagaremos por exportar o importar nuestro producto y se 

debe hacer este pago en la aduana por la que nuestra mercan

c1a deba entrar o salir del país. 

Para obrcncr las pr6rrogas relativas al Financiamiento 

Puente.- La empresa debe presentar solicitud por escrito, 

en la que explique las causas por las que no se ha recupera

do el cr6dito y demostrar que 6stas le son ajenas. Además, 

deberá entregar endosadas las siguientes p6lizas.-

P6lizns de la COMUSEC (Compafila Mexicana de Seguros 

de Crédito, s. A.) 
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P6lizn de gnrantla de post-embarque del fondo, se de

berA cuidar que estas p6lizas hayan sido expedidas 

con alteraci6n a la fecha de: financiamiento origi

nal, tambi6n se debe cOmplir con todos los requisi

tos relativos al cr6dito comercial. 

3.3.3. f:mprcsas Maquiladoras: 

Tratándose de empresas maquiladoras, se pueden financiar 

los insumos de la empresa maquiladora mexicana,deberá presen

tar. 

Copia de la factura 

Pedimento de exportaci6n 

Formulario que demuestre el grado de integraci6n na

cional dentro del costo directo de fabricaci6n 

Certificado de la Secretaría de Comercio y Fomento In

dustrial que lo acredite como empresa maquiladora 

Constancia de que cuenta con una planta industrial p~ 

ra abastecer el mercado interno y que realiza impar~ 

tacioncs para efectuar exportaciones. 

Evidencia de que su planta se encuentra ubicada en 

las zonas prioritarias, conforme al plan nacionRl <le 

desarrollo industrial 

El monto de los cr6ditos se determinará como sigue: 

Tratándose de productos con U!1 grado de integración na

cional entre el 50% y el 100% de su costo directo. 
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El 100\ del valor factura, más los intereses del crédito 

que cobra el exportador al importador si el plazo es hasta 

un año fecha embarque. 

El 85% del valor factura si el plazo es más de un año y 

hasta dos años fecha embarque. 

El 85% del costo de la parte mexicana del valor de la 

factura y el 85% del valor de las materias primas y materiales 

extranjeros si úl plazo es de más de dos años y hasta cinco 

años. Asimismo se puede financiar hasta el 85% de los comp~ 

nentes extranjeros, por el tiempo que exceda entre el plazo 

del crédito que consiga el exportador mexicano de su provee

dor extranjero y el que dicho exportador ofrezca a su vez, 

a su comprador par~ hacer posible la exportaci6n. 

En el caso de productos con un grado de integraci6n na· 

cional entre 30% y menos del SO~ de su costo directo. 

El 100% del costo de la parte mexicana dentro del valo~ 

de lA factura si el plazo es hasta un afio, dicho monto será 

susceptible de incrementarse hasta un tanto más el valor de 

la parte mexicana en el costo directo de producci6n, cuando 

se cuente con un programa de integraci6n autorizado por la 

Secretaría de Comercio y Fomento Industrial o un programa de 

exportaci6n registrado y aprobado por la misma Secretaría. 
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El 85% <lcl costo de la parte mexicana dentro del valor 

de la factura si el plazo es mis de un afio y hasta cinco aftos 

fecha embarque, o el 100\ si Fomex lo estima conveniente. 

3.3.4. Vontas de Servicios: 

Se finanda a empresas mexicanas en su venta de servi

cios y tecnología al extranjero, para que se otorgue el fi

nanciamiento debe cumplir con la presentaci6n de lo siguiente: 

Proyecto de los oervicios que exporta 

Informaci6n relativa a plazos, tasa y condiciones de 

países extranjeros que participan en los concursos 

de venta de servicios. 

Presupuestos de gastos y costos. 

Tratándose de servicios que genere un ingreso neto de d_!. 

visas del 50% o más de su precio de venta. 

El 100% por el valor de la factura si su plazo es hasla 

un afio, el R5~ zi ;u plazo es más de un afio y hasta 5 años, o 

el monto que determine el fondo si el plazo es mayor a cinco 

años. 

En el caso <le servicios que genere un íngr~so neto de di 
visas menor del soi de su precio de venta, pero mayor al 30% 
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PI 100\ de dicho ingreso cuando el plazo es hasta un 

afio el 85% si su plazo es más <le un ano y hasta cinco afias, 

o el monto que determine Fomex si el plazo es mayor 

3.3.5. Apoyo Financiero a Sustituci6n de Importaciones: 

Este programa con financiamiento preferencial a la pro

ducci6n en M6xico de bienes de capital que desplacen a los 

importados. 

Fomex en su prop6sitos contempla. -

Sustituir importaciones de bienes de capital, mediante 

el financiamiento a la producci6n de bienes y servicios de 

origen nacional que sustituyan importaciones y las ventas de 

las mismas, cuando scar1 realizadas por industrias priorita

rias, de acuerdo con el plan nacional de desarrollo industrial. 

También es prop6sito del fondo, sustituir importaciones 

mediante el financiamiento a la producci6n, existencias y 

venta de bienes que se f.1hri ~pwn y se dc!::tincn al co11su1110 de 

los habitantes de las franjas fronterizas, siempre qua dichos 

bienes estén considerados dentro del plan nacional de desa

rrollo industrial. 

Apoyar la producci6n y venta de bienes de capital y se!. 

vicios de origen nacional, mediante ayuda por el diferencial 
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de intereses que cobren Instituciones Mexicanas y las quo C_!! 

bruríun Instituciones Extranjeras, sin que esta ayuda exceda 

en ningdn caso de 3 puntos. 

estos financiamientos se contratan en moneda nacional, 

Susticui6n de Importaciones.- El financiamiento a la 

compra venta de bienes de capital o servicios se pueden otor 

gar a los proveedores, para que vendan plazo, y a los compr! 

dores finales, para que apoyen las ventas al contado. 

Las solicitantes deberlo presentar. -

Conocimiento de embarque 

Copia de factura 

Pormul"rio que determine el grado de intcgraci6n na

cional dentro del costo directo de fabrlcaci6n 

Bvidenclnr que los bienes cuya lmportaci6n pretende 

sustituirse tiene acceso al mcrca<ln nacional, 4uc en 

cualquier momento pueden obtenerse ofertas de prove_!! 

dores extranjeros, un t6rmlnos mds favorables que los 

que pucdun ofrvccr protlL1ctorcs mcxic11nos, 

Pracci6n arancelaria de Importacl6n 

Demostrar que el precio LAD (libre a bordo) f'brlcn, 

del producto mexicano son competitivo con ol precio 

CIF (costo seguro y flete) puerto mexicano, de pro· 

duetos extranjeros o que el preclo del bien de capital 
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nacionalJ no exceda a un 15% del precio CIF del p1·~ 

dueto extranjero. 

Justificar que la opcraci6n contribuye a aumC'ntar o 

sostener las ventas dCJ fabricante nacionnl, y le pe! 

m1tc utilizar m&s eficientemente su capacidad produc

tivu. 

Constancia de que el mercado de compra-venta de maqu! 

naria y equipo entre las empresas pertenecientes o un 

mismo grupo, no sea cautivo, sino que sea un mercado 

abierto a las transacciones con empresas ajenas al 

grupo. 

Certificado de la Secretaría de Comercio y Fomento 

Industrial, donde conste que la actividad de la cmpr! 

su es prioritaria. 

El monto de los cr6ditos se determinar& do la siguiente 

forma.- Trat~ndo•c do productos con un grado de intcgrucl6n 

nacional entre el 60~ y 100% del costo directo, o de servi

cios que representen un al1orro neto de divisas al país mayor 

del 60% de su precio de venta, hasta el 85% del valor de 

factura. 

Cuando los comprndores sean entidades <le la Admlnlstra

ci6n P6blicu Pnroestatol, hasta el 85\ de la parte mexlcn~a 

del valor de In factura, o el 100% si el fondo lo estima CD!!, 

vcnicntc. 
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En el caso de productos con un grado de integraci6n na· 

cional untre el 30% y menos del 601 de su costo directo, o 

servicios que generen un uhorro neto de divisas, menor del 

601 pero mayor del 301 

!lasta el equivnlente del 851 de la parte mexicana del v_I! 

lor de la facturn, susceptible de incrementarse en un tanto 

más de la parte mexicana de costo directo, siempre y cuando 

la suma de nmbns no exceda del 851 del valor factura, cdandci 

los productores cuenten con programas de integraci6n aproba· 

do por la Secreta ría de C01ncrcío y Fomento lndustriál. 

3.3.6. Productos Primarios: 

Esta linea de cr6dito se utilizri para firianciar la ex· 

portnci6n a plazo de productos primarios a mercados no tra

dic ionnlcs, cntcn<li6ndose por 1nerca<lo no tradicion·3. :odo 

aquel país que no sua comprador habitual del p:• dueto que se 

cst' cxport¡1ndo o que el prottucto que se va a exportar a de

terminado país no se pueda producir en 61 mismo, !'Dí lo \an· 

to dicho pa!s importa el producto, esta línea do cr6dlto es 

otorgada por llaneo de M6xico y canalizada por alguna Sociedad 

Nacional de Crédl to y las vcntnjas ¡mm las empresas que uti 

liznn estn línea de crédito es que Banco de México tiene es

tablecidas l!ncns de crédito pnrn el financiamiento a la ex· 

portaci6n pnrn financiar exportaciones a plazos de productos 

primarios, entendiéndose por productos primarios todos aque· 
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llos productos quo no tienen ning6n proceso antes de su ex

porlaci6n por ejemplo: In fresa al natural, si se exportnr6 

cristalizada ya no se consi<lcrnria producto primario, por lo 

tanto ya no cntrarla por Ja Jfnen de cr6dito do Jos produc

tos primarios, cntra1·1n con10 u11 producto con proceso; se

rian difcrcntos la• prioridades de cr6dito. 

D;tnco de M6xico tambi6n otorgo fi11anci~1micntos n las 

cxist~ncios para finonclnr capital de trabajo necesario para 

el n1a11tcni1nicnto <le existencias c11 11ucstras empresas y para 

el pals también o en el extranjero de los producto• priniaríos. 

Los requisitos para pod~r financiarnos a truv6s de la 

Linea de Productos Primarios son: que el producto primario 

sen u11 artículo que no haya sufrido lo mencionado en el p§

rrafo anterior, que el mercado' al que se venda no cst6 cons_! 

dcra<lo como tradicional, es decir, todo aquel país que nJ 

sea habitual del producto que se estl exportando, 

El Gobierno o trnv6s de Banco de M6xico tiene programas 

de apoyo para las existencias y paro la exportnci6n. 

El prop6sito es financiar capital de trabajo necesario 

pnrn el mnntcnimicnto de lns existencias en nuestro país o 

~n el extranjero, de productos primarios destinados a la ex

portnci6n yn que cst6n vendidos en firme, y que no vaya11 a 

sc1· objeto d~ t1·nnsformaci6n ulterior e11 M6xico. 
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El monto flnunciable es del 70' del valor del certifiC! 

do do dcp6sito o el 100\ dol costo directo de producci6n. 

Bl plazo para las existencias de productos susceptibles 

do financiar a trav6s de Banco de M6xico es de 90 dins como 

m&ximo. La tasa os la que determine Banco de México en base 

a la tasa Libor. Los intereses que nos cobra Banco do M6r.i· 

co son por anticipado y el financiamiento es en moneda na· 

cional aunque los docu~entos se requisitan en d6lares ameri· 

canos. 
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CAPITULO 

CASO PRACTICO: 

4 .l. APLICACION DE CUESTIONARIOS A DIVERSAS EMPRESAS: 

El tema de investigaci6n que se present6 en los cap!· 

tules anteriores, tienen como finalidad mostrar un panorama 

sobre los servicios que la Banca Nacionalizada brinda tanto 

u Compradores como a Vendedores do bienes y sol'Vicios¡ como 

es bien sabido, actualmente se est6 dando m~s impulso a las 

Exportaciones, ya que son las generadoras de las D1visas que 

ingresan al país y consecuentemente van a servir.para hacer 

frente a los compromisos que se tienen y para tratar de 

equilibrar la Balanza de Pagos del pa!s. 

Por tanto, en base a lo anteriormente menciona~o se pr~ 

tende conocer si los servicios son utilizados en su totali· 

dad¡ para este fin, se elabor6 un cuestionario dirigido a 

las empresas tente pablicas como privadas. 

Para la aplicaci6n del cuestionario que a continuaci6n 

se presentará, se tom6 espccificamente empresas quo so on· 

cuentran establecidas dentro de la zona metropolitana. 



114. 

C U E S T 1 O N A R 1 O 

EMPRESA: ·-· 
ACTIVIDAD: ll'oJ2IiCBUtªll ge Aceites :i Grasas comestibles, 

BIENES Y SERVICIOS: §emtl!as de frijol so:t;n 

OPERACION: EXPORTACION < ) IMPORTACI ON ( x ) 

1.- Qut SERVICIOS UTILIZA FRECUENTE~ENTE EN SUS OPERACIONES DE 
COMPRA-VENTA? 

Utllizamos el Cr~cito Comercial en todas nuestras compras. 

2.- DESDE CUANDO UTILIZA ~STE SERVICIO? 

Hace mucho tiempo que ~as operaciones de compra las efec-

tue.Ut.os por medio del ~r~dito Comercial. 

3.- POR QUa LAS OPERCIONES QUE REALIZA SU EMPRESA LAS REALIZA A 
TRAV~S DE ~STE SERVICIO? 

Porque ast nos lo exige nuestro proveedor del extranjero 

y más que nada por seguridad de las dos partes. 
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C U E S T I O N A R 1 O 

4.- INDIQUE QU~ VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 

La formalidad que debe existir entre un vendedor y un com-

prador, en nuestro caso ea la confianza que loa vendedores 

en el extranjero dan a nuestra empresa. 

5, - MtNC 1 óNE QUE DESVE:lT AJAS CONSIDERA EN SU MANEJO? 

La desventaja que tenemos en el establecimiento ~a defin! 

tivamente en el trlmitc bancario. 

6.- QU~ T~RMINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

• El t~rmino de venta que utilizamos es el F.O.B. porque 

Este t~rmino ea el que mla beneficia al vendedor. 

* Free on Board - Libre a Bordo. 
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C U E S T 1· O N A R 1 O 

7,- Qui TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

En d~larea ame~icano• y algunas veces en otrae monedas, 

8,- SOLICITA LA RECUPERACION DE SUS GASTOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IHPORTACION COMO DE EXPORTACION? 

No, porque regularmente utllizamoa el término de venta 

• F.o.a. 

9,- EN tSTE SERVICIO PUEDE OBTENER FINANCIEHIENT01 A TRAV~S DE 
QUi~N? 

No, porque nosotros somos una empresa euboidiada por al 

Gobierno rcdcrnl dende qua ce creo la empresa. 

• Free on Board - Libre a Bordo. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

10,- Qu~ BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

El tener todas las operaciones pactadas a tipo controlado. 
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C U E S T l O N A R 1 O 

EMPRESA: A-2 

ACTIVIDAD: Fabricantes de partes del Sis. de ensamblad.o y carga nutomotrit. 

' BIENES Y SERVICIOS: Llimina de acero al silicio. 

OPERACION: EXPORTACIC.~ ( ) IMPORTACION ( x ) 

l.- Qu~ SERVICIOS UTILIZA FRECUENTEMENTE EN SUS OPERACIONES DE 
COMPRA-VENTA? 

En nuestra empresa es una tradición J?l establecer el CHdito 

Comercial en nuestras operaciones con el extranjero. 

2.- DESDE CUANDO UTILIZA fSTE SERVICIO? 

Siempre hemos utilizado el Cr~dito Comercial porque los --
proveedores del extranjero y nosotros as! lo pactamos 

3.- POR out LAS O~tRCIONES QUE REALIZA su EMPRESA LAS REALIZA A 
TRAV~S DE ~STE SERVlCIO? 
Porque nuestra empresa está asegurando tas partes de cnsam--

blnje o refacciones que eetamoo importando y tenemos 1 a seg.!!_ 

ridad de recibirlas en 10:9 fechas pactadas y por medio del • 

Crédito Comercial aseguramos el p~go que debemos efectu11r al 

proveedor, al recibir nuestro Banco y despu~s nosotros los -

do-··-·ent-n., nnt" J.i:rl.n merrnncfa 
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C U E S T l O N A R 1 O 

4.- INDIQUE QU~ VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 

ta confianza que nos d§ el proveedor para enviarnos la mcr-

cancta que necesitamos para poder trabajar a un ritmo fujo. 

5,- MENCIONE QU~ DESVENTAJAS CONSIDERA EN SU MANEJO? 

La liberaci6n de la mercanc!a en la aduana, porque muchas 

veces la mcrcanc!a ya se encuentra en el puerto o .aero--

pucr~o dependi~ndo del ti90 de fletes y no podemos dispo-

ner de ellas porque los trámites con el Banco no ac han -

efectuado en orden. 

6.- QU~ T~RMINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 
El término de vento que ut111~amos eo el r.o.a: porque el 

proveedo~ y nosotros lo pactamos antes de establecer el -

Cr~dito Comercial ya que el proveedor nunca acepta que él 

pague el flete o el auguro por lo tanto nosotros absorbe-

moa esos gastos. 

• Free on Board - Libr~ a Bordo. 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

7,- Qu~ TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

DGlares americanos, es lo mgs común. 

8,- SOLÍCITA LA RECUPERACION DE SUS GASTOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IMPORTACION COMO DE EXPORTACION? 

No, por~ue desconocemos su procedimiento. 

120, 

9.- EN ~STE SERVICIO PUEDE OBTENER FINANCIEMIENTO, A TRAV~S DE 
QUl~N? 

No, nosotros no tenemos financiamiento exte~ior sino que -

nosotros nos autofinanciamos a base de nuc~tro programa --

de ventas anuales, 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

10,- Qu~ BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

El principal beneficio es el tipo de cambio controlado 

porque si nosotros queremos podemos internar mercancía 

a tipo libre perd esto costar!a mucho más que si estable-

cemos un Crédito Comercial y as! tenemos derecho al tipo 

controlado. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

EMPRESA: ·-· 
ACTIVIDAD: Fabricantes de camiones. 

BIENES Y SERVICIOS: Refacclonoe ( tac6metros, indicadores 1 transmisores) , 

OPERACION: EXPORTACION ( ) IMPORTACION ( x) 

l.- QU~ SERVICIOS UTILIZA FRECUENTEMENTE EN SUS OPERACIONES DE 
.COMPRA-VENTA? 
En todas la~ operaciones que realizamos con proveedores 

del extranjero utilizamos el Cr6dito Comercial. 

2,- DESDE CUANDO UTILIZA ~STE SERVICIO? 

Desde hace ocho aflos aproximadamente. 

3.- POR QU~ LAS OPERCIONES QUE REALIZA SU EMP~ESA LAS REALIZA A 
TRAV~S DE ~STE SERVICIO? 
Porque no2 lo exige el vendedor del c~trQnjcro y por otro 

lado nosotros para controlar nuestras compras ofcctuadas 

del extranjero. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

4,- INDIQUE QU~ VENTAJAS LE PROPOR.CIONA DICHO SERVICIO? 

El cumplir con todos loe requisitos gubernamentales a trav~s 

del Crédito Comercial para poder internar la mercancía que 

neceeltamon pnrn seguir trabajando en nuestra empresa, se 

obtien~ más ventas. 

5,- MENCIONE QU~ DESVENTAJAS CONSIDERA EN SU MANEJO? 

Es el tipo de cambio que él Banco nos aplica, ya que nosotros 

hacemos una provisión de lo que tenemos que pagar a determin!: 

do plazo, que se supone son los documentos que noé envía el -

vendedor, pero muchas veces tardan más tiempo de lo normal y 

por tanto el tipo de cambio es di~erente el momento del pago 

consecuentemente es más caro el tipo de cambio al que pagamos 

los dólares americanos. 

6,- QU~ T~RMINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? .. 
El término de venta que utilizamos siempre es el FOB 

porque nosoatroa oicmprc pagamos el flete y el aeguro, 

que a su vez el vendedor contrata. 

•• F.O.B. Free on Board (Libre 'a Bordo). 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

7,- Qu~ TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

El dÓlar americano. 

8,· SOLICITA LA RECUPERAClON DE SUS GASTOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IMPORTACION COMO DE EXPORTACIÓN? 

No 1 Pt'. ,. e deoconocemoa su tramitactcSn, 

9,- EN ~STE SERVICIO PUEDE OBTENER FINANC!EMIENTO, A 1nAV~S DE 
QUl~N? 

Nouotoa no obtenemos !inanciamiento de nadie pora poder 

Exportar. 

124. 
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C U E S T I O N A R I O 

10,- Qu~ BENEFICIO OBTIENE AL UTILlZAR EN SUS OPERACIONES SER
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

El internar las mercancías del exterior y toda la que 

necesitemoo, siempre y cuando ee cumpla con loa requ! 

rlmientoo que exige el Gobierno Federal. · 



126. 

C U E S T 1 O N A R 1 O 

EMPRESA: A-4 

ACTIVIDAD: Fabricantes de artículos para la Com11nicaci6n Tclef6nica. 

BIENES Y SERVICIOS: Piezas de contactos híbridos. 

OPERACION: EXPORTACION C ) IMPORTACION Cx l 

l.- Qu~ SERVICIOS UTILIZA FRECUENTEMENTE EN SUS OPERACIONES DE 
COMPRA-VENTA? 

En todas las operaciones que tenem~s utilizamos 

la Cobranza. 

2,- DESDE CUl\NDO UTILIZA ~STE SERVICIO? 

Siempre lo hemos ut!lizado. 

3.- POR QU~ LAS OPERCIONES QUE REALIZA SU EMPRESA LAS REALIZA A 
TRAV~S DE ~STE SERVICIO? 

Por seguridad propia de la empresa y para contar con la 

mercancía necesaria en nuestros almacenes. 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

~.- INDIQUE QU~ VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 

Tener le conf lanza de que el proveedor nos enviará la 

mercancía que le solicitamos oportunamente. 

5,- MENCIONE QU~ DESVENTAJAS CONSIDERA EN SU MANEJO? 

El trámite operativo con el Danco que noe
1
lleve las 

cobranzas y muchas veces es muy tardado para pode~ 

liquidarlas. 

6,- Qu~ T~RMINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

.. 
El valor C & F es el término que usamos muy 

frecuentemente. 

•• C & F COST AND FREIOHT (COSTO Y FLETE). 

127. 



C U E S T I O N A R J O 

7.- Qu~ TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

En d6larcs americanos. 

8,- SOLICITA LA RECUPERACIÓN DE SUS G~STOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IMPORTACIÓN COMO CE EXPORTACIÓN? 

No, 

128. 

9,- EN ~STE SERVICIO PUEDE OBTF.NER FINAl'lCIEMIENTO, A TRAVtS DE 
GUl~N? 

No tenemos apoyo financiero para poder importar nuestras 

mere anclas. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

10,- Qu~ BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

La Cacilidad de obtener divisas a tipo de cambio controla-

do, claro ten!endo todos los documentos qué exige el Banco 

al que acudimos a efectuar nuestras operaciones. 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

EMPRESA: A-5 

ACTIVIDAD: Fabricación y Producción de envases de vidrio. 

BIENES Y SERVICIOS: Oxido de cobalto negro al 71% 

OPERACION: EXPORTACION ( IMPORTACIOH (x ) 

l.- Qué SERVICIOS UTILIZA FRECUENTEMENTE EN SUS OPERACIONES DE 
COMPRA-VENTA? 

Siempre utiliza~oa en nuestras compras al exterior la 

Cobranza. 

2,- DESDE CUÁNDO UTILIZA tSTE SERVICIO? 

Desde que importamos mercancra del extranjero. 

130. 

3.- POR out LAS OPERCIONES QUE REALIZA su EMPRESA LAS REALIZA A 
TRAV~S DE ~STE SERVICIO? 

Porque loa vondodorea del extranjero as! lo pidan y conaid~ 

rnmos que as por aaogurnr du mercanc!a y el pago de le mis

ma. naf como nosotros recibir la mercnnc!a que aolioitamoa. 
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C 0 E S T 1 O N A R 1 O 

4,- INDIQUE QU~ VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 
Tener la mercancía que necesitamos y como este es un rcqu! 

sito del Gobierno, ahora que en toda 1mportac16n debe haber 

un permiso (de importaci6n) el cual nos otorga la entrada 

al mercado de tipo controlado, porque si noso~ros queremos 

la mcrcancia a tipo de cambio libre no es necesario reali-

zar algOn trámlte extra. 

5,- MENCIONE QU~ DESVENTAJAS CONSIDERA EN SU MANEJO? 

F.l tiempo que tarda el Banco en tr&mitar una cobranza 

o por cualquier error u omisi6n en la misma. 

6.- QÚ~ T~RHINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? .. 
El término C.I.F. porque el vendedor contr~ y paga 

en et extranjero el flete y el seguro, 

•• c.t.F. Cost Insurance and Freight (C~sto ueeuro y flul,p), 
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·C U E .s T 1 O N A R 1 O 

7,- Qu~ TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

El comercial que e~ el D61ar americano. 

8.- SOLÍCITA LA RECUPERAclON be sus GASTOS ORIGINADOS PO~ sus ' 
OPERACIONES TANTO DE lMPORtAclON COMO.DE EXPORTAciON? 

No, porque no conocemos su trámite. 

9.- EN ~STE SERV!C!O PUEDE O!lTENt.n Ft:~AUC~Ci·ÜErfiO, A tRAVES iJE 
QIJJ~N? 

No tenemos financiamiento por el Gobierno. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

10,- Qut BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

Se puede disponer de las divisas controladas, el asegur~ 

miento del pago a1 proveedor y la confianza que nosotros 

tenemos para recibir las mercanc!as que solicitamos con 

anterioridád. 
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C U F. S T 1 O N A R 1 O 

EMPRESA: A-6 

ACTIVIDAD: InduGtrio Potroqu(mi~a oocundo.r.1 o, 

BIENES V SERVICIOS: Enfriador•• do Drl-Dlcnd modelo LD0-1000 

OPERACION1 EXPDRTACION ( ) IMPORTACION ( x ) 

l.- Qut SERVICIOS UTILIZA FRECUENTEMENTE EN SUS OPERAC!OHES Dl:' 

CO/'o?RA-VilNT ;.? 

Siempre lo hacomoa por modio de la Ordon do pa¡o, 

2.- DESDE CUANDO UTILIZA ~STE SERVICIO? 

Hace varios atlolfl que venimoc utilizando 

111 Orden de pago, 

3,- POR QUE LAS OPERCIONES QUE REALIZA SU EMPRESA LAS REALIZA A 
TRAV~S DE ~STE SERVICIO? 
Porque el concortar un Cr6dito Comorciel o una Cobranza non 

lleve mucho t1umpo, por lo tanto la Orden de Paso tione la 

caracteriutica do nituar loa fondeo on pocol!I d(aa, on la 

plaza de nuoetro provoodcr donde so encuentra. 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

4,. INDIQUE aut VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 

A••aurn r aorontlaA •I P•Mº do lnm•dlato a nuootro 

pro•oodor o trov4a do nu••tro Ponoo aqul en H6xloo, 

5,• MENCIONE QUt OESVENTAJAS CO~SIPERA EN SU MANEJO? 

L~• dlooreponc!Qo quo pudl•r• proeontor en l~ 

documentncidn quo noe onvla el proveedor, y 

no podor ~oiventarlae o nrreglarlatJ por otr~ 

lado ol doaomboleo quo ofootuamos de tnmod!ato 

al proveQdor n travon do nuootro eanco, 

6,- Qut TtRMINO DE VENTA UTl~IZA EN SUS OPERACIONES? .. 
El T6rmlno FOl1 elemprc utilJza1~ú~ &ato tórmlno do venta 

porque no vamon a e~fragar ¡datos de aoauro y fleto 

yu que non gastos que corroepondon al que compra la 

mercancía, 

~·,,o,n, Free on Doard CLihr·o n Pardo), 

llS, 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

7,. cut TIPO DE MONEDA UTILIZA EN sus OPERACIONES? 

RI Pólnr nmorlcnno f o\ M•roo Alom4n, 

81• SOLICITA LA RECUPERACION DE SUS GASTOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IMPORTACION COMO VE EXPORTACION? 

No, por o! tipo de t6rmtno ao v•nt• quo ut!ll•nmoo, 

136, 

9,. EN esTE SERVICIO PUEDE OBTENER FINANCIEMIENTO, A TRAV~S DE 
QUIEN? 

No obtoncmoe ningdn t~n~nQtamiento pcrQ nuoqtra~ 

lmportaclonoa do maraa11o{aq, 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

10,• Qut BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER· 
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

El pago oeguro por nuentro proveedor y toncr acceso al --

morcodo do tipo de cambio controlado, 

137. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

EMPRESA1 D-1 

ACTIVIDAD: Industria Petroqu!mica secundaria. 

BIENES Y SERVICIOS: Cloruro do Polivinllo. 

OPERACION: EXPORTACION ( x) IMPORTACION < ) 

l.- Qu~ SERVICIOS UTILIZA FRECUENTEMENTE EN SUS OPERACIONES DF. 
COMPRA-VENTA? 

Se maneja al Crédito Comercial en todas las operaciones 

que tenemos con clientes del extranjero. 

2,- DESDE CUANDO UTILIZA ~STE SERVICIO? 

Desde 1974 hemos utilizado el Crédito Comercial hasta 

la feche. 

3.- POR QU~ LAS OPERCIONES QUE REALIZA SU EMPRESA LAS REALIZA A 
TRAV~S DE ~STE SERVICIO? 
Las o~eraciones que realiza nuestra empresa a través do un 

Cr6dito Comercial ca por la siguiente raz6n. como se sabe 

el Crédito Comercial ea una garantía de pago que a nosotros 

nos da seguridad para poder enviar a nuestros clientes las 

morcanc!oa que nos solicitan. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

4,- INDIQUE QU~ VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 

Como lo mencionamos anteriormente el Cr6d1to Comercial ea 

una gar~ntía de pago por lo tanto tenemos asegurado el 

pago de las mercancias que estamos enviando a nuestros 

clientes, claro este pago es por me~io de la Banca y ésta 

a su vez le cobrará el importe de la operacion al Banco 

Corresponsal en el extranjero. 

5,- MENCIONE QU~ DESVEHTAJAS CONSIDERA EN SU MAHEJO? 

La unica desventaja es el trámite con el Banco porque 

si los documentos presentan alguna discrepancia se 

detiene el pago. 

6,- QU~ T~RMINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 
Utilizamos el término FoB* porque sí pactamon nuestra 

operaci6n con éste término, nuestro cliente es el que 

paga el costo del flete y seguro de las mercancías, y 

nosotros nos ahorramos trámites de recuperación de dichos 

gastos eroct~odoe. 

F.o.e. Free on Board (Libre a Bordo), 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

7,- QU~ TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

La moneda que generalmente contratamos es el dólar 

americano, todas las operaciones que realizamos 

normalmente las tenemos con clientes en Letinoemé-

rica y siempre es en dólares americanos. 

S,- SOLICITA LA RECUPERACIÓN DE SUS GASTOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IMPORTACIÓN COMO DE EXPORTACIÓN? 

No, los solicitamos. 

140. 

9,- EN ÉSTE SERVICIO PUEDE OBTENER FINANCIEMIENT01 A TRAVtS DE 
QUl~N? 

Si, de hecho nosotroA en nuestras operaciones nos financiamos .. 
a través de le Linea Fomcx porque si nos esperamos hasta que 

el cliente reciba los documentos y pegue al Banco Corresponsal 

y éste a su vez remite los fondos, pasaría mucho tiempo y 

por lo tanto necesitamos dinero para seguir trabajando¡ por 

eso ea que financiamos al cliente porque no contamos con 

capital suficiente . .. 
Fomex. Fondo para las Exportaciones, 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

10.- QuE BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

.. 
Primeramente el gozar de tasas bajas que tiene Fomex 

al financiarnos, ~n segundo lugar el poder adquirir 

las divisas a tipo de cambio controlado cosa que es 

muy importante en nuestras operaciones • 

. . 
Fomex. Fondo paro los Exportaciones 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

EMPRESA: B-2 

ACTIVIDAD: Exeortaci6n X Distr1buci6n de [!reductos del Mar. 

BIENES V SERVICIOS: Camar6n. 

OPERACION: EXPORTACION (x l IMPORTAClON ( ) 

1.- Lti~ SERVICIOS UTILIZA FRECUENTEMENTE EN SUS OPERACÍONES DE 
COMPRA-VENTA? 

En todas nuestras operaciones utilizamos 

el Crédito Comercial. 

2,- DESDE CUANDO UTILIZA ~STE SERVICIO? 

Desde que construimos nuestra Asociación. 

3.- POR QUÉ LAS OPERCIONE~ QUE REt.: .. IZA SU EMPRESA LAS REALiZA A 
TRAVES DE ESTE SERVICIO? 
Porque como nosotros somos representantes de muchos 

pescadores necesitamos que nuestro pago este seguro 

p1::1ra podor pagarles a cada uno de ello::;, y por medio 

de este servicio se asegura nuestro pago por los 

camaronee que enviamos al Jnp6n principalmente. 
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C U E S T l O N A R I O 

4,- INDIQUE QU~ VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 

El aseguramiento del pago tle nuestros camarones porque como 

Este es un producto natural del mar que no tiene ~lngGn 

proceso pues necesitamos el pago de inmediato porque pagamos 

al día siguiente a nuestros compafferos. 

5,- MENCIONE QUf DESVENTAJAS CONSIDERA EN SU MANEJO? 

Definitivamente no~otros no le encontramos ninguna 

desventaja porqua ~omo todos los puntos yn los 

tratamos con nuestro cliente y quedaron acentados 

en el Crédito Comercial todo está en orden. 

6,- QU~ T§~MINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 
El FOB porque a nosotros nos pagan un 90% a la vista y el 

10% restante hasta que la mercancía llega a1 Japón, o sea 

que nosotros nos hacemos responsables del camar6n congelado 

hasta la.bodega del puerto por donde se embarca. 

F.o.u. Froo on Board (Libre a Bordo) 
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7,- QU~ TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

Dólares americanos porque es la moneda que utilizamos en 

las operaciones comerciales porque el valor de mercado 

del camar6n es en dólares y no en Vena Japones ni en 

Pesos Mexicanos. 

8,- SOLICITA LA RECUPERACION DE SUS GASTOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IMPORTACIÓN COMO DE EXPORTACIÓN? 

No loa requerimos. 

144. 

9,- EN ~STE SERVICIO PUEDE OBTENER ~INANCIEMIENTO, A TRAV~S DE 
QUl~N? 

.. 
Si, se obtiene ~inanciamicnto a través de Bancomext 

sobre la Línea de Productos Primarios. 

Bancomext. Banco de Comercio Exterior 



C U E S T 1 O N A R 1 O 

10,- Qut BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER• 
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

Consideramos que el principal beneficio son las tasas de 

interés tan accesibles que se otorgan a los financiamic~ 

tos. 

145. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

EMPRESA: B-3 

ACTIVIDAD: Fabricaci6n de fibras y otros eroductoa gu!micoa 

BIENES Y SERVICIOS: Hilados 'l. fibras textiles sintéticas l artificiales. 

OPERACION: EXPORTACION ( x ) IMPORTACION ( ) 

l.- Qul SERVICIOS UTILIZA FRECllENTF.MENTE El'! SUS OPEP.ACICJtlES DE 
COMPRA-VENTA? 

Siempre se concertan por medio de la Cobranza. 

2,- DESDE CUANDO UTILIZA lSTE SERVICIO? 

Desde que exit!6 el control de cambios. 

3.- POR QU~ LAS OPERCIONES QUE REALIZA SU EMPRESA LAS REALIZA A 
TRAVlS DE ~STE SERVICIO? 

Porque se tiene una formalidad por las dos partes pueu 

la operación se canaliza por medio de Bancos y así 

aseguramos la mercancía y el pago de ásta. 
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C U E S T 1 O N A R 1 O 

4,- INDIQUE QU~ VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 

Es quo nuestras operaciones se realizan en forma,y 

conforme a los requerimientos de la misma. 

5,- MENCIONE QU~ DESVENl'AJAS CONSIDERA EN SU MANEJO? 

Que puediera haber algún error en los documentos 

r~lacionados con la mercancía que recibimos. 

6.- Qu~ T~RMINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? .. 
En la mayoría oo util!~a el valor FOB, porque 

es dificil pactar una oporac16n con otro 

término de venta. 

F.O.B. Free on Board (Libro a Unrdo), 
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7,- Qu~ TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

En d6lares americanos regularmente. 

8,- SOLICITA LA RECUPERACION DE SUS GASTOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IMPORTACl6N COMO DE EXPORTAC16N? 

Desconocemos el procedimiento. 

148. 

9,- EN ~STE SERVICIO PUEDE OBT~NF.R FINANCIEMIENTO, A TRAV~S DE 
QUJÉNÍ .. 

Si, existe la Línea Fomex y a través de ésta nos 

financiamos cuando nuestro crédito es pagadero .. 
a plazo, y cumpliendo con los requisitos de Fomex 

y nuestro Banco nos pagan anticipadamente. 

F~mcx. Fondo para las exportaciones. 
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C U E S T I O N A R I O 

10,- Qu~ BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA l!ANCA? 

El tipo de cambio controlado y exportar la mcrcanc!a que 

nos solicitan. 
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CUESTIONARIO 

EMPRESA: ·B-4 

ACTIVIDAD: ~~P~r~od=u=c~c~io~·n:....<.y~t=r~•=n=•f~o~r=m•=c~i~Ón:.:....:d~•~ma=::t=•r~i~a~s~p=r~lm~a=•=-"-qu=í~m~i=c•~:•~·---

BIENES Y SERVICIOS: Corcho sintctic.o! 

OPERACION: EXPORTACION ( x l IMPORTACION < 

1,- Qu~ SERVICIOS UTILIZA FRECUENTEMENTE EN SUS OPERACIONES DE 
COMPRA-VENTA? 

La orden de pagó ya que efectuamos las ventas direc~amente 

con nuestros clientea. 

2.- DESDE CUÁNDO UTILIZA fSTE SERVICIO? 

Desde hace varios años lo venimos utilizando. 

3.- POR QU~ LAS OPERCIONES QUE REALIZA SU EMPRESA LAS REALIZA A 
TRAV~S DE fSTE SERVICIO? 

Por que Obtenemos el pago en unos cuantos d!as ya que la -

situaci6n de fondos cu nuestra cuenta de cheques. 
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4.- INDIQUE QUE VENTAJAS LE PROPORCIONA DICHO SERVICIO? 

para nuestras operaciones que realizamos no nos hemos 

encontrado con algGn problema o demora.ya que ee cum-

ple con ~o que nos ·solicitan. 

5.- MENCIONE QU~ DESVENTAJAS CONSIDERA EN SU MANEJO? 

Hasta el momento no hay d~svontnjaa on ol aorvicio fi• 

que la operaci6n se realiza cf iciontamonto, 

6,- QU~ T~RMINO DE VENTA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

El t6rmino de venta que frccuentamcntc util~zamoe es -

el FOB, 

F.o.n. Freo on Board (Libre a Bordo), 

151. 

] 
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7,- Qu~ TIPO DE MONEDA UTILIZA EN SUS OPERACIONES? 

El dólar americano. 

8,- SOLICITA LA RECUPERACION DE SUS GASTOS ORIGINADOS POR SUS 
OPERACIONES TANTO DE IMPORTACIÓN COMO DE EXPORTACIÓN? 

No lo8 solicitamos, 

9,- EN ~STE SERVICIO PUEDE OBTENER FINANCIEMIENTO, A TRAV~S DE 
QUl~N? 

No obtenemos ningún financiamiento. 

152. 
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10,- Qu~ BENEFICIO OBTIENE AL UTILIZAR EN SUS OPERACIONES SER
VICIOS INTERNACIONALES QUE PRESTA LA BANCA? 

El beneficio sería que tenemos en nuestra cuenta el iru- -

porte que corresponde e la venta de nueetras mercancías -

oportunamente. 

153. 
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4,2, RESULTADOS OBTENIDOS: 

Tomando en considerdci6n las respuestas obtenidas en la 

aplicaci6n del cuestionario e intepretando al mismo tiempo 

dichas respuestas, se tienen los siguientes resultados. 

Se cncontr6 que de las diez empresas a las cuales se les 

aplic6 el cuestionario; cinco de ellas utilizan el Crédito 

Comercial en sus operaciones que efectGan sobre el extranje

ro, De estas cinco empresas tres de ellas realizan compras 

de bienes o servicios del extranjero, siendo consecuentemente 

operaciones de importaci6n. Por lo tanto, las empresas res

tantes rer.lizan ventas de bienes y servicios hacia el extra~ 

jero, de las cuales se estará hablando de operaciones de ex

portaci6n (8). 

Por otra parte, tres de las diez empresas efectGan sus 

Qperaciones sobre el extranjero a través de la cobranzd. Dos 

de éstas realizan compras del extranjero de bienes y servi-

cios las cuRle~ r~pre5enten importaciones (A) efectuadas por 

la empresa como lo hemos indicado con anterioridad. La em

presa restante utiliza el servicio de la cobranza en sus ºP! 

raciones de exportaciones (8) de bienes y servicios, reali

zadas hacia el extranjero. 

Por consiguiente, las dos Gltimas empresas, utilizan el 

servicio de Ordenes de Pago para efectuar sus operaciones 
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do importaci6n de bienes y servicios y la otra en sus opera· 

clones de importaci6n (A) do bienes y servicios y la otra 

en sus operaciones de exportaci6n (B) de bienes y servicios. 

Como hemos observado el servicio internacional que es 

m5s solicitado por las empresas es el crédito comercial que 

representa el 50\ de las empresas a las que se les aplic6 el 

Cuestionario. En segundo término, se observ6 que la cobran· 

za es utilizada por un 30% de las empresas a las que se les 

aplic6 dicho cuestionario, y en un 20\ es utilizada la Orden 

de Pago en las operaciones que rG.tl i2.an !ns empresas tanto 

para sus importaciones como para sus exportaciones. 

Se observ6 también que un 60% de las empresas a las que 

se les aplic6 el cuestionario efcctGan operaciones de impor

taci6n y el 40% restantes realizan consecuentemente operaci~ 

nes de exportaci6n. 

El 100\ de las empresas a las cuales se les aplic6 el 

cuestionario no solicitaron los gastos asociados, ya que un 

70\ de ~!las, p~ctarott sus operaciones sobre la coti:aci6n 

Fon de las mcrc.;ndas adquiridas o vendidas y el 30\ restan

~e desconocen su tramitaci6n y procedimientos. 

Por 6ltimo se considera que las empresas han venido ut! 

!izando por varios afios el mismo servicio, ya que desconocen 

los demás servicios o por que sus operaciones requieren ne-
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cosariamcntc ose tipo do servicio. Sin embargo, so consido· 

ra también que las empresas no son lo suficientemente aseso· 

radas en todos los servicios que la nanea proporciona a los 

importadores como a los exportadores. 
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e o N e L u s O N ll S 

Es importante seftalar la trascendencia que tiene el buen 

manojo do las operaciones de Exportaci6n e Importaci6n a tr! 

v6s de la Banca para ol funcionamiento y desarrollo de las e! 

presas; es por ello que las empresas requieren de personal 

suficientemente preparado para llevar a cabo estas operacio

nes. 

Por eso ~e considera quu el Contador PCÍblico que desa-

rrolle su trabajo dentro de este campo, deberá tener los c2 

nacimientos necesarios en Comercio Internacional, 

Por lo tanto es indispensable que cuando las empresas -

realicen operaciones de compra-venta sobro el extranjero teE 

gan conocimiento de los servicios, ya que es co~ el fin de 

que sus operaciones ya sea de exportaci6n o de importaci6n 

sean canalizadas a trav6s de los servicios más adecuados, 

obteniendo así mejores beneficios. 

En e"te trabajo se dcsccibe en forma genérica cada uno 

de los servicios que proporciona la Banca a exportadores e 

importadores para la realización de sus operaciones tales 

como, la Orden de Pago, la Cobranza y el Crédito Comercial 

considerando a éste el servicio más adecuado en ~peraciones 

que se efectúen en el ámbito internacional por que se tie

ne un mejor control, un mejor seguimiento de la operaci6n 
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y además se tiene un monor riesgo para todas lns partes quo 

en ella intervengan. 

En ocasiones las transaccionos se pactan a través de -

los representantes en M6xico de las cempanfos extranjeras y 

no directamente con los compradores o vendedores extranjeros 

por lo tanto, no se tiene un contacto directo con la compa

nía extranjera que está adquiriendo o enajenando los bienes 

o servicios solicitndos, o bien, por que so trate Ue una 

opernci6n pactada por primera vez, o simplemente que haya 

desconfianza entre los compradores y los vendedores, por lo 

que todo ésto significa que existe un alto riesgo en este -

tipo de operaciones. 

Bn tales circunstancias que son las más frecuentes, el 

Crédito Comercial es el servicio más adecuado en el comercio 

axterior por que tanto los compradores y los vendedores na

cionales como extranjeros están sujetos al cumplimiento de 

toJos los términos y condiciones que en el Crédito Comercial 

se establecen. 

Ya que se trata de un servicio que ofrece garantías taE 

to a el ordenante o comprador en sus operaciones de importa

ci6n como al beneficiario o vendedor en sus operaciones de 

exportaci6n; es decir, al beneficiario por que al embarcar 

sus mercancías hacia el extranjero, tendrá la garantía de 

que recibirá su pago, siempre y cuando cumplan con sus obli

gaciones como exportador en el aspecto de control de cambios 
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así como tambi6n, cumplir con todos lo~ términos y condlclo· 

nos que se le requieran en el Crédito Comercial, Al importa· 

dor por que tendrá la garantía de recibir los bienes o ser· 

vicios que está adquiriendo erl el exterior, ya que, a trav6s 

del Crédito Comercial va a condicionar ol embarque y el pago 

a su proveedor. 

Por otro lado tanto los exportadores como los importado

res podrán canalizar sus operaciones a través de los servi

cios de la Cobranza y la Orden de Pago; por lo que deberán 

dctcrmi~ar cual servicio utilizarán en sus opcracionc~ cor1 ul 

extranjero, tomándose en consideraci6n las necesidades rea· 

les de sus empresas y además deberán tomar en cuenta ol tipo 

de operaci6n de que se trate. 

Por Último se considera de gran relevancia el aspecto de 

cont~ol de cambios que existe en nuestro país en todas las 

operaciones, ya sea, de oxportaci6n o de importaci6n por que 

todas las empresas que realicen cualquier tipo de operaciones 

con el extranjero están sujetas al cumplimiento de Jos com

promisos que adquieren con las Ins~ituciones Bancarias del 

país; compromisos suscritos a trav6s de los C.V.D. Compro

miso de Venta de Divisas y a trav6s de los C.U.D.D. Compr2 

miso de Uso o Devoluci6n de Divisas que contraen todos los 

exportadores y todos los importadores que utilicen ,!ivisas 

controladas; ya que de todo esto dependerá que las empresas 

tengan o no problemas ~n sus operaciones tanto para la venta 
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como la compra do cualquier tipo de divisa en el mercado de 

tipo de cambio controlado. 

Finalmente debemos de tomar conciencia de la gran impor 

tanela que tiene el comci·cio exterior para el país como para 

las empresas, por lo que se hace imperiosa la necesidad de 

sostener e incrementar las exportaciones de productos manu

facturados no petroleros como lo ha establecido el Gobierno;· 

ya que es necesario evitar el convertirnos, en un país mono

exportador de Petróleo y stis derivados. 
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