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I N T B o D u c e I o N 

El prop6sito básico de esta investigacidn ee contri­

buir a di!'undir el conocimiento eobre el proceeo de forma~ 

cidn de l.ae •xportaciones 7 moetrar como ee lleva a cabo l.a 

exportaoi6n de un producto manufacturado en M'xico, a loa -

Estados Unidos Americanos, eepecíficamonte a la Ciudad de -

Nueva York. 

La presente 1nveet1gaci6n ae inicia con la ~resenta­

ci6n de loa conceptos básicos que establecen un tondo útil.­

y la baee de oonocimientoe respecto al tema de la exporta~ 

cidn 7 se divide en cinco oapÍtuloe. 

Rl propdeito del primer oap!tulo ea proporcionar da­

tos sobre loa antecedentee as! como loa organ1amoa y facto­

res que intervienen en el desarrollo dol Comercio Interna~ 

oicnal.. 

Bl a•aundo capítulo a• reti•re a la determinaoidn de 

loa mercadea 4• eaportaoidn~ el•oo16n 4el producto 7 au ev~ 

luoidn, laa for.a 4e 41atribuirlo 7 lllgunoa oonoep1'oa ""• 

qu• :lllol\17• e1 prooedilld.anto 4e la Coaero11111 .. 01dn - la -

exportacidn. 

Bl tercer capÍtlllo aoa da una J.4ea gen•r&l 4• loa o,t 

ganiamoa el<iatantea a nivel. Nacional e Internacional que d! 
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una u otra forma se preocupan por orear las mejores condici,g, 

nee para que ee de el intercambio intenUlcionaJ.. 

Sl cuarto cap!tu1o plantea un punto de especial inte­

r'e para auxiliar a la toma de una decisión acertada reepeo­

to a proteger eua intereses en lae ventae al exterior 1 ee -

relativo al Cr4dito y Pinanciamiento¡ dando una Visión gene­

ral eobre loe m~todoe de pago máe ueual.ee y loe beneficios -

que pueden obteneree de loe Cr4ditoe Documentarioe o Certae­

da cr6dito. 

Bl quinto cap!tulo, muestra el lado pr4ctico de loe -

aspectos antes mencionados, en un caso en el que ee desarro­

lla una compra-venta internacional; desde la correspondencia 

inicial hasta que lee mercanciae llegan a manos del compra-­

dor, pasando por la promoci6n exportadora, negooiacionee, º!: 

ganizaci6o del treneporte y embala~e;.loa requieitoe exi-1~ 

dos por lae aduanas 7 el cobro de la documentaci6n precisa -

en cada caao. 

Cabe mencionar que dicho• aspecto• han sido tratado•­

en forma general 1 por lo llisllO, son eueceptiblea a oaabioa­

de acuerdG a nueetro entonio en eue diversos ••ctore•, eaon! 

mico, político 1 eocial aa! OOllO el de loe pa!eee inYoluora­

doe de acuerdo a lee oaracter!etioae de loe producto• a ex-­

portar, loe recurso• del productor 7 lae neceeidadea del ••.t 
cado. 
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Bepere.ndo aeí miemo que la presente 1nveet1gaci6n eea 

da la utilidad de aquelloe que con conocimientos eobre expo~ 

taci6n o ein elloe, bueque un apoyo u i¡uía para la formación 

da alguna oferta exportable, pues en elle ea trat6 de recopi 

lar lo más poeibla de informacidn sobre oonceptoa y aspectos 

b4aicos con respecto a la exportaoidn¡ mostrando lae difere,e 

tea el.ternativae diepon1blee y loe paeoe a seguir en lB pr4E, 

tica. 
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OAPl'flJLO l 

AftHOBDBll''fBS 

1.1 BVOLOCIOR HlSTORICA DBL COllBRCIO INTl!RNACIOKAL 

1.1.1 La División Internaciona1 del Trabajo 

1.2.l La Cooperaci6n Bcon6mica Internacional 

1.2 PAKORAllA GLOBAL DBL COMBRCIO IltTBllKACIOKAL 

1.2.1 concepto• ~9100• 'llH intervienen en el 

Courcio Internacional 

1.2.2 PactCll!re• con4icicnantee del comercio I~ 

-~ClllA1. 



l,l EVOLUCION HISTORICA DEL COMERCIO INTERNACIONAL 

Los intercambios internacionales, en la ~poca actual.­

han quedado cont'iguradoe por loe condicionamientos derivados 

de lae conferencias que orientaron la econom!a deepuee de la 

Sogunda Guerra llundial, Aeí ee han establecido las basee de­

una política de ccoperaci6n y ee ha iniciado la ayuda a los­

pa!aes en deearrollo, para conseguir mejores niveles de vida 

para todos, Y para al.canzar este desarrollo fue fundamenta1 

impul•ar el perfeccionamiento de los m.Stodoe agrícolae y la­

induetrialir.aci6n. 

La división del trabajo de la q~e ya noe hablaba Adam 

Smitb en el siglo XVIII, aparece hoy con mayor intensidad y, 

en ~eta carrera competitiva, la calidad de los productos y -

el inteligente aprovechamiento de loe reoureoe, por parte de 

las naciones, crean las ventajas comparativas requeridas, P2. 

ra que tales productos ee eitáen en la poeicidn necesaria, -

para participar en el intercambio internacional. 

En el eiglo XIX el Comercio Internacional fue al pr1!! 

oipal instrumento a trav.Se del que mu'choa peíaea pu4iaron i;2 

duetrializaree y que hoy se cuentan entre loe máe desarroll~ 
dos econ&mica11ente. Sin embargo deede finales de la Primera­

Guerra ll!Undial el Comercio Internacional ha vieto empobreci­

do eu papel hasta el actual. nuevo oefuer~o para que el Come~ 

cio Internacional vuelva a eu miei6n en el quehacer econdmi­

co mundial. 
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1.1.1 La División Inteniacional del Trabajo 

Con loe primeros autores cláaicoe ingleses y el ini-­

oio del liberalismo eoon6mico, se pasa a bogar por una Divi­

ei6n Inteniacional del Trabajo, y la idea ee la de que la ~ 

7or li~ertad de comercio comporta un mayor bienestar de los­

puebloe. Basada en esta teoría una gran parte de la expan--­

•i6n colonial de loe pueblos europeos a lo largo de todo el­

aigl.o XIX, tend:!a a ampliar mercados para lae manufacturas -

prodncidae en lae metr6polie. 

Gran Bretaña, primera potencia econ6mica de la 'poca­

era la máe ferviente difusora del liberalismo que en eu ver­

tiente comercial. se denominaba libre cambio. Y a1 amparo de­

'etae ideas muohoe pa!eee eliminaron loe impuestos y gravám~ 

nee que en 'pocas anteriores habían ido estableoiando para -

impedir que las meroanciae penetraran en loe mercadee nacio­

nales y las fronteras fueron abiertas a productos de otros-­

paíeee. El mecanismo airVi.6 para que algunos paíeee se deea­

rrollaran a trav's de la aepecializaci6n en la producción de 

bienes de coneumo 6 en artícu1oe manufacturados que pudieran 

obtener a unos coetoe más convenientes que loe alcanzable• -

por otros países. 

Sin embargo loe debates te6rioos entre quienes creían 

que lo útil era esta libertad y loe que pensaban lo contra~ 

ria propició de nuevo el cierre de laa frontera, que con t&!! 
to trabajo se hab{an logrado abrir. 
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Las prohibiciones a impor~ar y la 1natauraci6n de ta­

rifae aduaneras con elevados impuostoe marcaron ~ata &poca -

de fines del eiglo XIX. 

La práctica, ee basaba en la consideración económica­

de que lae induetrias naciona1es no podían reeistir, la oom­

petenoia de los productos elaborndoa en el extranjero en coa 

d1cionea máe competitivao, la evolución posterior de loa na­

o1ons.J.ismos, 1legando a cu1minar en la primera Guerra Mun--­

dial, impuleÓ a qUienee defendían el cerrar lae fronteras a­

las llSnufacturae extranjeras; la teoría fue llamada protec-­

cianiemo, por el hecho de que pretendÍa protee.er con ~etas -

medidas a la producción nacional. 
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La diversidad de lae condiciones natural.es constitu­

ye una primera fuente de desigual.dndee entre países. El el~ 

mento huma.no, su dietribucidn geográfica, su estructura por­

edadea y el nivel de formación o de aptitudes, por un lado -

y la dotación de equipo y capital, por otro¡ constituyen una 

segunda fuente de inigualdad, por las diferencias de produc­

tividades. Eatae diferencias ee reflejan principalmente en -

la producci6n y en el comercio. 

"Las ventajas teóricas de la división del trabajo son 

idénticas tanto en el plano internaciona1 como en el n.acio-­

nal o interno. De ah! surge, como corolario, que loe recur-­

eoe de un país deben reservarse a la producción de bienes m,!_ 

nos costosa, e intercambiar parte de ollas por productos en­

los que otros países tienen una ventaja relativa". ( l ) 

Sin embargo, el argumento de eepecial.izacidn, no sig­

nifica que un paíe ee dedique exclusivamente a la actividad­

en que tiene mayor ventaja !rente a loe demás pa!eee. Exis­

te un límite a la especialización, y &ste viene determinado­

por. la capacidad de loe mercados exteriores, es d•oir, l•.4.!, 

manda. extranjera, Es as! que el ar!!Ulllsnto de la especiali&a­

ción diversificada de la prcduocidn, BUrge. 

Los economietae a la base de esta ar8\l.Dlentac16n han 

sido Eli Hec:lcscher y Bertil Oblin, mostrando que las clif erea 

cias en las condiciones de producci6n entre países s• de~en-
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a dotaciones desigual.es de factores o recursos productivoa, 

Una producci6n con mayor contenido de recursos abun­

dantes de un país favorece la exportac16n contra la import~ 

ci&n de productos que incorporan recursos m.áe caros, Si loe 

recursos fueran de f~cil moVilidad, se regist~a un des-­

plazamiento hacia loe países de mayor remuneraoi6n hasta ~ 

que quedaran todos a la par, 

Ante la imposibilidad de hacerlo, el comercio inter­

neoional de bienes interviene para substituir este inmoVi-­

lismo. 

Cada país entonces, exporta lo que le cuesta auia ba­

rato produoir e importa lo que le costaría más caro produ-­

cir en eu interior, en raz6n de la disponibilidad o escasez 

de recursos necesarios. El. intercambio internacional. viene 

a ser, indirectamente un comercio del producto de ~actorae­

eecaeoe contra el producto de factores abundantes. 

Ante lo expuesto, el argumento de la eepecializac16n 

deberá ser conaiderado de man•ra dinámica, 7a que •l d!a de 

lll8llana un país podría hacer lo que 111•r no pudo y tal vez -

pueda hacerlo a\Úl me~or que otroe países. 
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1,1,2 La Cooperación Economica Intern.ncional. 

El progreeo tecnológl.co y la mejora en loe eietemae -

de traneporte está determinando en oetos Últimos B!loe la am­

pliaci6n del Comercio Internacional -\{.a.un nuevo eef\lerzo per­

la cooperaoi6n económica internacional que permita el mejor~ 

miento del nivel de vida de loe diversos países, 

Dioha tendencia se ha venido manifestando muy clara~ 

mente desde fines de la Segunda Guerra llundial. 

La cooporaoidn no se ha visto limitada a aepoctoe co­

merciales, eino que ha trascendido a aepeot~e !ina.ncieroa y­

t6cnicoe por el impulso y afianzamiento de orgt>niBmos inter­

nacional.ea de diversa Índole. 

En eu vertiente más univerealieta las Naciones Unidae 

y loe organismos que giran en eu órbita, llevan la reeponea­

bilidad de facilitar loe intercambios comerciaJ.ee, proteser­

el desarrollo Gcon~mico y velar, en ciertos caeoa, por el -­

progreso de lo• palees en menor d•aarrollo. 

l!n loe .U.timos tiempos la cooperación económica a ni­

vel regional •• ba multiplicado, ·~•mplo de ello ea JIUropa -

en donde trea grandes bloques de oooperaci6n se han formado¡ 

la C0111U11idad Econ6mioa Europea, AaociRci6n Europea de Libre­

Comercio 7 Conee~o de Aeiatencia Econ611ica mutua. 
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Laa Naciones Unidae, como organizaci6n tione 1as ei~ 

guientee final.idad••' mantener 1a paz y 1a seguridad inte~ 

c1oneJ.ee; fomentar entre lae naciones relaciones de amietad­

re!ll.i&mr la oooperaoi6n internacional. en 1a aoluoi6n de pro­

ble .. s internacional.es de caracter económico, aocia1, cultu­

ral. o humanitario 7 estimular el respeto a 1os derecho• h~ 

no•, La eede de 6eta organización ee encuentra en la Ciuda4~ 

lle llueva York. 

Lo• aepeoto• econ61111coe de la cooperaoi6n entre lo• 

llliembroa de lae Racione• Un14&9 hlln ido incrementÚldoae con­

poeteriorided a au aprobaoi8n en la Conferencia de Slln Pran­

ciaco en 19451 ademil:a ae han ido eatab1eciendo una aeri• d•­

programaa que •• ocupan d• aspecto• concreto• del deearro,.__ 

llo. 

PllUD¡ Programa de laa Naciones Unidas para e1 Desarr~ 

llo. s~rg16 d• la fusión del Progreaa ampliado de aaiaten~ 

cia t4cnica 7 •1 rondo eapecial d• las Naciones Unida•• en -
una •ola eapreaa, que preata atanc16n al ••3oramiento d• la-

· producc16n acrícola, fore•tal, peaquera 7 &&n&dera, fabrica­

o16G 48 -ufaotuftll· env&{a 7 traneportH, DOamie&OiODe•,­

OOaercio 7 finan ... , e4ucaci6n a todo• niTel••• planific~ 

oi6n eoon6a1oa , &4ainiatraoi6n plblica. 

URI~AR¡ In•tituto de Por11&ci6n Profeeional e In•••ti­

poi6n de lae NaoionH Un14&9. CrHda en 1963 para ati••­

trar· a· quien•• Tan a inoorporarme a lae re•pecti.a• adllini•-
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tracionee nacionales, J realica tambien laboree de inveetill! 

ci6n eobre la tranem1e16n de la tecnolog!a a paieee en deea­

rrollo. 

ONUDI¡ Orpnizaci6n de lae Racionee Unidae pa¡-a el d.! 

earrollo induetrial.. Creada en 1966, emprende estudio• que­

eon orientadce a la 1nvet1tigaoi6n de aepectoe de la 1ndu•­

tr18li&&c16n, organica eelli.narioe, eimpoeioe J programaa de­

capeci tac16n '1 -.ntiene un prov... de eervicioe Induetri•­

le• .. peoilllee que &'fUda a lo• Cobie:rno• a llevar a cabo nu.! 

VOtl J>rO'f•CtOB induetrialee. 

Sin embargo, eetae no eon todae lae inetitucionee ni­

organie~oe, pues 3unto a eeta eerie de prov....,.s J orge.nie~ 

moe de lu llacionee Unida• tuncionan m4e 4e una docena 4• O!; 

a-ni•llO• Internacional•• que operen independientemente de -­

lu llaoione• Onid&B, pero que •e coordinan el traba~o global. 

de lu llaoione• Onidae mediante acuerdo• de colabor.o16n, 

Ae! PllH tendrellOe conociaiento, un t«nto 19Deraliu­

do de otrae de ee._ in8'itucionee, en el cap!tulo 111, para 

poder .. p].i•r an pooo ... la inforaaoi&il neceaana ., ~1-

ciente eobre eUu. 
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1.2 PANORAMA GLOBAL D~L COMERCIO INTERNACIONAL 

No se descubre nada nuevo si se dice que la existen-­

cia del Comercio Internacional se remonta n 4pocae tan leja­

nas como la de la aparic16n de las actividades econ6micae s~ 

bre la tierra, Claro que en un principio no existía una del! 

mitaci&n clara de lo que era Comercio interior y Comercio e~ 

terior, puesto que las fronteras nacionales de ceda uno de -

los países no aparecían con claridad, al menos no con la que 

hoy en día se presentan, 

Ae! tambi,n, aÚn·no aparecían una gran parte de tra-­

bas y dificultades que actualmente diferencían al comercio-­

interior del exterior; pero la esencia del tr~fico de mercan 

cías entre zonas geográficas y políticamente distintas ee la 

misma desde hace mu.ches siglos. 

En la transición de la Edad •od•rna, con la aparición 

de los Estados en su versidn actual. y la apertur~ al comer-­

cio de continentes enteros, teles como Amárica y Asia, lae-­

baeea del Capitaliamo Comercial quedaban bien sentadlie, Sin­

embar1111 la idea de que lo que unos ganaban era a coeta de lo 

que otrca perdían, hiao que loe paíeee rolle impcrtantea prac­

ticaran políticaa muy reetrictivae en contra de lae importa­

ciones procedentes de otras zonae, así trataban de impedir -

la disminución en cantidad de loe productos que el propio -­

país pedía diepcner. 
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l.2.l Conceptos básicos que intervienen en el Comercio In­
ternacional.. 

De la misma manera que lae empresas individual.es con­

tabilizan las operaciones que real.izan mediante aietemae de­

partida doble, los distintos países, o economías nacional.ee­

dieponen de sistemas de cuentas que permiten regietrar siet~ 

máticamente la serie de trarusacciones econdmicas que se han­

producido en un período determinado, normalmente un Bl'lo, en­

tre el propio país y al resto da países. 

A través del estudio de este_ sistema de cuentas los -

exportadores pueden percatarse realmente de la solvencia gl~ 

bal que puede atribuirse a los importadores de un de~ermina­

do país. 

Aeí el int~r's que un exportador tiene por conocer la 

solvencia financiera global da los distintos países del mun­

do no es simplemente anecddtica, loe países con escaee& de -

divisas suelen dictar medidas encaminadas a destinarlas a iJ!! 

portacionRs esenciales 1 el exportador de bien•• euntuarios­

debe pr•••r dificultades para poder vender en dicho .. roaao.-

Desde este punto de vieta como base, sdlo resta con~ 

oretar el concepto de bel.ansa de pagos, balan&& comercial -­

(definiendo los diferentes rubros que intervienen an latae)­

y su estructura. 
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Segun definici6n del ~onde Monetario Internacional -­

"La BALANZA DE PAGOS, es un sistema de cuentas que comprende 

un periodo dado 1 cuyo prop6eito es reg!.etrar sistemáticame_!! 

tes 

a) Lae corrientes de recursos real.es, incluyando los­

servicioe de loe factores de produccidn originales 

entre la economía interna 1 el resto del mundo. 

b) Loe cambios en los activos 1 pasivos sobre el ex-­

tranjero de un pa!e derivados de transacciones ec~ 

ndmicae. 

c) Loe pagos de transferencias que constituyen la con 

trapartida de recursos reales 6 de cr6d1tos finan­

cieros que la economía interna eu.minietra, o reci­

be del r~eto del DU1do.• (2) 

Bntoncee podemos decir que la Balanita de Pagos es un­

eetado contable de todas lae transacciones econdmicae 1 co-­

mercialee rea.J.i,...dae entre loe residentes de un paie (M,xico 

ea aeta caso) 1 el resto del muido, comprendida• dentro de -

un per!cdo de tiempo determinado (ueuaJ.mezate un afio). 

Lae tranaacciones econdm:1cae incluid&• eon todas &qU,! 

llae relatiY&• as 

- Comercio de mercanc!ae 

- Interoambio de Se~cioe 

- !raneferaaciae de capital. 
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Balanza 

de 

Pal!OB 

ESQUEMA DE UNA BALANZA DE PAGOS 
(ASPECTO GENERAL ) 

Balanza comercial ,[Importucionee 

o de Mercanciae ixportacionee 

Pletee y seguros eobre 
embarque internac. 

Balt:t.nza 
Balanza de opero.­
ciones corrientes ~ de 

Trwieportes diversos 

~ Turismo y viajes 

BBl.anza d• 

Capital.ea 

Oro e indi tu­
cionee moneta­
rios. 

~ 

Servicio Ingresos y P"l!Oª 

e invereionee. 

Servicios divereoe. 

Balanza [Transferencias prive-
de dae. 

" Tranefe- Tro.neferenciae oficia-

renciae lee (gobierno) 

['"~~·· 
privados a largo plh-

"' CE< pi tE<lee privados a corto pla-

zo 
Ca pi tal.ea piiblicoe 

i 
Cuenta con el PIU 

Activos y pasivo• 

tranjero. 

eobre el ex -
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EBQUBllA DE LA BALABZA DE PAGOS 

DE lll!XICO 

BeJ.anza de 

Cuenta Corriente 

cuenta de capita1 

Bal.anza 

Comercia1 

... [ Mercancíus 

Ba1anza de 

Servicios 

Ba1anza 4• [ 
Tran11feren-~ 

º'ª"· 

Ba1anza de servi­

cios no financie--

rosa Turismo, Tr~ 

eaccionee fronter!, 

zas, maquiladoras­

y transporte, fl.e­

tee y seguros, oro 

y plata no moneta­

rios, y otroE aer­

viaioa, 

Ba1anza de aervi-­

cioe financiero e J 

Remesas relacion~ 

da.e con invereio-

nee. 

Tranef erencias 

oficial.ee 1 priv~ 

dae, sin contra­

partida, 

Capita1 a 1ar¡¡o p1azo y capita1 a 

corto plazo • 
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Para comprender un poco mejor el esquema de la Balan­

za de Pagos de nuestro pa!e, veremos a continuación como se­

obtienen loe datoe que se registran en ella y el porque alg)¿ 

nos difieren o ee dificulta eu cálculo• 

Balanza Comercial (BC)1 

Balanza de Bienes y Se~ 

vicios (BBS) 1 

Balanza de Cuenta Co--­

rriante (BCC) 1 

Balanza Básica (BB)1 

Balanza de liquidez Ne -

ta (BLN) 1 

18 

Exportaciones de mer­

cancías menos import~ 

cionee de las mismas. 

Exportaciones de bie­

nes y servicios menee 

importaciones de bie­

nes y eerVicioe, sin­

incluir tranef eren---

cias. 

BBS más el saldo do -

transferencias. 

BCC más la balanza de 

cuenta de capital a -

largo plazo. 

BB más la cuenta neta 

d• capital privado no 

líquido (no monetario) 

a corto plazo, y en a! 



BLN 

Be.lanza de !raneac­

cionea de Reservas 

Bel.snza de cuenta 

Monetaria (BC8) 

19 

.einoe caeos, ea aHade-­

la aeignaci6n de la --­

cuente. de 11 Brroree y O-

miaionea 11 • 

(En el caeo de ~'xiao -

resu1ta difícil cal.cu­

lar esta bal'1n&a por -

loe problemas de dete~ 

m1naci6n de la cuenta­

de c~pitel. privado a -

corto plazo líquido y 

no liquido), 

BLN Qll(e la cuenta neta 

de capitel. privado lí­

quido o BB mt;e la cue!!. 

ta neta de capital pr! 

vado líquido y no lí-­

quido. Dificil de cal­

cular por las mi BD>BB -

observaciones que en -

BLN). 

BTRO más la cuenta ne­

ta de pasivos oficia-­

lee. 



La Ba18ll2a Comercial, es la parte de la balwiza de ~ 

goe'que engloba lae trunsaccionea de merc&ncías quü se han -

reuli2adc dur8llte wi cierto período de tiempo entre el paíe­

Y el resto del mundo. 

Aquí encontraremos dos rengl.onees importaci?nee y e1-

portac1o·nes, y con referencia a este.e exieten eete.díeticae -

mensuales en la lllliyoría de loe países del mundo, Debido e ~ 

que normti.lmente, las importaciones da mercancías se dan en -

términos c,¡,p, (costo,eeguro y flete ) 7 a que las exporta­

oionee de mercancías realizadas hacia otros paíaee se conta­

bilizan en t6rminoe P.O.B. (Pranco a Bordo1 sin ee¡¡uro ni -­

rlete), suele acept~rse que parli que una balanza comercial -

aparezca equilibrada (o eee que exportaciones equivalgan a -

importeoiones) baets con que el grado de cobertura de lee i~ 

portacionee por el volumen de lae exportaciones eea del or-­

den del 90 el 93~. 

Bl fuerte incremento de loe precio• de petr6leo r•gi!!, 

trado desde 1973 he tornado deficitarias macha• belan8&8 co­

meroiulee de países no productores y ha generado fuerte• de­

eequilibrioe en loe pagos iAten>acionel.ee 7 en loe •1.,.oe de 

lae l>&lanzae comercial••· 

El mapa l e1ntet1• el •1t1110 de la balan&& co•erc1al.­

de loe países del mundo antes de la críeie energética. (ver­

Anexo 1), 
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Ahora bien desde el punto de vista de loe contratos de 

compraventa hay que tomar en cuenta, que en un contrato de i~ 

portaci6n-exportaci6n ee está bajo legielacionee nacional•• -

difere.ntee, y hay que tener conocimiento sobre quien debe de­

pagsr loe gaetoe de traneporte; quien tiene que asegurar 1as­

mercanciae y soportar las p'rd.idae en caso de siniestro, y -­

quien debe cubrir loe gastos de papeleo y manipul.aoidn de me~ 

canc!a, etc. 

Para dar eoluci6n a eeto y posibilitar que unas deter­

minadae expresiones y abrevlaturae comerc1a1es fueran acepta­

das e interpretadas de igual forma por el. mayor nW.ero de im­

portadores y exportadoree mundiales, 1a cámara de Comercio I~ 

ternaoional publicó en 1936 una primera edición de eus llama­

dos IHCOTERMS (abreviación de International Chamber of Comer­

oe ~rade Tirm..), que en parte se baso en 1a nomenclatura ueib­

da desde 1919 en loe Eetadoe Unidos con el nombre de "Detini­

cionee para el Comercio Exterior NorSeamericano", y que tra~d 

de internacionalizar el ueo de una aerie de t6rminoe y tipoe­

de oot11:aoi6n. 

il mismo tiempo se intentaba evitar loe aumentos de -

precioe que derivaban de 1oe "mare;enee de seguridad" que ee­

imponían para poder cubrir 1oa gastoe eventual.es que se van­

originando mientras ee l.leva a cabo el. desarrollo de l.a ope­

ración de exporta~16n-1mportac16n. 
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Comenzaremos por la claúeula "en Fábrica"; con la curil 

el vendedor solo se compromete, por el precio que ofrece, a -

poner la merc.ancia a diepoeici6n del comprador en la fecha y­

lugar indicado, eiendo el comprador quien ee haga cargo de 

riesgos y gaetoe a partir de dicho momento. 

Lee claúeulas P.O.T (Franco eobre camión) F.O.R (Fran­

co eohre tren) y P.A.S (Franco al costado del buque), son em­

pleadas para loe caeoe da transporte terrestre y marítimo re_!! 

peotivamente, y en ambo• el vendedor se obliga a embalar la -

meroancia y entregarla ae! como ayudar al comprador en la ge~ 

tidn de la documentaoi6n necesaria pues ee el comprador, a -­

quien en estos caeos le corresponde tomar a su cargo todos -­

loe problamae y gastos derivados de la exportación (licencias 

pagos de derechos, etc.). 

La claúeula P.O.B. (Franco a Bordo o Libre a Bordo);cE. 

mo se entiende en ella se compromete el vende~or a correr con 

loe gastos y riesgos que ea presenten hasta el lugar de entr.! 

ga en el país correspondiente, así mismo debe preocu~aree por 

obtener loe permisos de exportación, pegar loe aranceles e 1.!!! 

pueetoe de exportación que puedan exigirse hasta el momento -

en que la mercancia ee coneidera que eet' ya fuera de lae --­

fronteras del paíe. La cla~eu.la r.o.B. aeropuerto ee cumple -

antre¡¡ando el expol'.tador la aaroanc!a en el Almacen del Aero­

puerto. 
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tas cl.aúsulas c.&.F y c.r.F. se aplican cuando el ~­

transporte ea realizado por vía marítima y terrestre. En las 

dos el coste del transporte hasta la llegada a eu destino c2 
rre n cargo del vendedor pero loe riegos se trWlefieren al 

comprador desde el momento mismo en que la mercancía se ha -

entregad~ al buque o cam16n. Para que eata tranef eronciA -· 

se produzca el vendedor debe enviar al comprador el aviso de 

afectación, (usual.mente ea par telegrama), en el que se in.-­

forme que ee ha entregado la mercancia al tranporte y le co~ 

firme el envío de la documentación de que debe disponer para 

hacerse cargo de la ~orcanc!a en el puerto de destino. La -

'1nica diferencia entre O.&.P. y C.I.P. ee que en le ee~da­

el vendedor es quien cubre el precio de la paliza del seguro. 

Las claúeu1ae "Sobre Muelle•, y "Rntrege Libre", eon­

con las quo el vendedor se compromete imieJ los gastos y r.1.os­

goa que se producen hasta que la mercancía ee eitua en el lu­

gar de destino (en el primer caso) y en el almacen del compr_! 

dor (en el segundo caso) corren a cargo del Tendedor. Así en 

la claúeula "Sobre Muelle" hay dos alteniatiY••• 

- La de "derechoe por cuenta de1 comprador", paga loe 

gaetoe portuarios de descarga de la mercancía del -

buque. 

- Y la de "Lihre de derecboe"; ee hace cargo del pago 

de loe aranceles e impuestos y gaetoe de despacho -

aduanero que ea pudiesen dar. 
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1.2.2 Factores Condicionantes del Comercio Internacional 

Cuando se intent& analizar los factores que infl.uyen­

en el comercio, se ve que el clima, el relieve, las facilid~ 

des de transporte, los recursos nuturalee, la goograf!a eco­

nómica en general, juegan, un cierto papel en l& estructura­

da lue corrientes de tráfico de importaciones y exportacio-­

nes, pero se está observando que el comercio se confi.gure 

por la acción de los hombrea que, cadu vez mds van siendo 

cupaces de ir transformando loa condicione.ntes naturul.es me­

diruite la uplicaci6n de avanzadas tecnologÍas. 

El lintiguo determiniomo ceoeráfico va dejando su lu-­

gttr, a la iden de que el grudo de desarrollo de los puísee -

es más importLnte que su dotaci6n primariu de recursos natu­

ral.es plira explicar las corrientes comercial.es que se produ­

cen teniendo en cuenta la serie de condiciones que concurren 

ptira explicar el nivel de desarrollo de los diferentes paí--

ses. 

Ahora bien vamos a considerar como condicionantes bá­

sicos de le estructura y de las posibilidades mundialea de -

comercio, la ~oblac16n y la renta mundial, dando como justi­

ficacidn pura esta concepci6n que buscamos o~recer, no laa 

bases de una teoría del comercio internacional sino las de -

una mejor captaci6n de loe elementos determinantes de la ca­

pacidad importadora de los pa{aee. 
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La poblaci6n Mundial. El primer factor importante ~ 

que pu.ede exp ~car la capacidad importadora de un cierto mere~ 

do ee el número de eus habite.otee, Sin embargo hay que tomar­

en cuenta su capacidad adquisitiva y la estructura de la pobl.!!_ 

ci6n, Los prtncipalee datos que suelen observarse en loe est~ 

dios demográficos eon loe siguientes• 

- Número total de habitantes de una zona (poblaci6n to­

tal) 

Clasificaci6n por sexos 

- Claeificaoi6n por edades 

- Clasificaci6n conjunta por eexoe y edades 

- Clasificaci6n de la poblaci6n por el estado civil 

- Número de analfabetos existentes 

Porcentaje de la poblaci6n activa dentro del total 

de la pobleci6n, 

- Poeioi6n econ6mica 

- Densidad de población en la zona considerada 

- Características f!eicae de la población 

Personas agrupada• por aue ocupa.cionesa T6cnicos, 

profeeionalea, agricultores, mineros, e~c. 

La coneid•raoi6n eepeoífioa do cada uno do estos facto­

res debe eer apreciada en tunci6n del mercado en el que se pr~ 

tend• introducirnos; un exportador d• juguetee debe peder rea-

1~,,... •ejares negocios por ejemplo; en zonaa de poblaoi6n jo~ 

Yen, 
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Las estimaciones demográficas, por ei eo1as, no bae-­

tan para ofrecer una idea suficiente de la capüoidad do ab--

sorci6n de un mercado. El tota1 do la ranta de cada uno de 

loe pa.íeee depende tanto del nivel de Poblaci6n como del ¡¡r~ 

do de riqueza existente. La conf1ueno1a de ambo• taotoree­

hace qua la clasificación ordina1 de paíeee en relaci6n a la­

renta de que disponen, no coincida con la c1aeificacidn ee-­

sún la población ni con la que tiene en cuenta la capacidad­

adquiei ti va de cada uno de loe habitantes. 

Ahora bien hay que obeer'fBr el ei¡¡nificado de la ren­

ta mundial., y oomprender que 1ae ci~rae tl& renta cal.cul.adae­

no deben tomarse como datos exactos eob~e 1a capacidad de -­

compra de loe diversos mercados mundiales, sino dn.icamente -

como aproximaoionee, que nos orientaran aJ. respecto, pues -­

lae diferencias debidas a la consideración de uno a otro ti­

po de magnitudes ee poco relevante. 

~ambi~n definiremos loe conceptos de producto nacio­

nal bruto y renta naciona1, para mostrar <¡ue no eon ec¡uiva­

lentes1 

Bl. producto naciona1 bruto ea¡ la llWll& del total de -

la inversión privada y piiblioa y del CODllU9IO piiblico y pr1 "'.! 

do de un pa!s durante un aao. Si le reatamos las RlllOrti &aoi~ 

nea obtendremoa el producto nacional neto; si reatamos de e.! 

te el voluman total de impueetoe indirea,oa que el Gobierno 

ha recaudado obtendremos la Renta Nacional. 
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CAPITULO ll 

APllOXIMACION AL MERCADO INTBRNACIONAL 

2.1 EVA~OACION PRERLilllINAR DE LA EllPRESA EN RELACIOR A 

SUS POSIBILIDADES DE EXPORTACION 

2.1.1 

2.1.2 

2.1.3 

capacidad P!aica 

Capacidad Económica 

Capacidad Administrativa 

2.2 ETAPAS DE LOS PROCEDIMIENTOS DE COMERCIALIZACION Y 

EXPORTACION 

Selecci6n y Evaluaci6n del Producto a Ex­

~rt= 

2.2.2 Determinación del Mercado de Exportacidn 

2.2.3 Adecuación y dieeao del producto 

2.2.4 Determinacidn y formación del precio de -

exportaci6n 

2.2.5 Canalee de Distribución 

2.2.6 Envase, Bmbal.aje y Trane~rtacidn 

2.2.7 Mecaniemos de Promooidn como instrumentos 

de Comercial.ieacidn 

2.2.8 Orientaoionee A.tainistrativas para efec-­

tuar operaciones internacionac~onal.es 



2.l EVALUACION PRELIMINAR DE LA EMPRESA EN R&LACION A SUS 

POSIBILIDADES DE EXPORTACION 

Un buen principio cuando un empresario pretende expo~ 

tar es el análisis de su propia empresa desde diversos pun-­

toe de vista, 1o que será de gran ayuda para evaluar la cap~ 

cidad real de abastecer alj!Ún mercado, en el exterior y le -­

evitará probables problemas en el futuro, como la ineuficie~ 

te oferta para enfrentar a la demanda externa, la incapaci-­

dad de ofrecer financie.miento, a sus cliantes, etc. Normal-­

mente este mull.ieia de la empresa abarcas 

2.l.l Capacidad Píeica 

La capacidad física de exportación se mide por la ca­

pacidad instalada de nuestra planta, que repreeenta la pro-­

ducci6n potencial de nuestro producto, de lo que hay que de­

ducir un porcentaje que se destina a consumo interno. 

Desde un punto de vista dinámico hay que contemplar las pos! 

bilidadee de expansión en la planta, así como del consumo i~ 

temo. 

Si el problema es la capacidad tísica de exportaci6n­

ee puede pensar en la expaneidn de la plan~ o en aumentar -

el nW.ero de h6ras de traba~o, 6 el nd.mero de turnos. ObTia­

mente, el futuro exportador podrá hacer uso de los estímulos 

fiscales y apoyos financieros que el gobierno otor¡¡a, sobre­

todo cuando se trata de la expansión de la planta productiva. 
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2.1.2 Capacidad Económica 

En el supuesto de le existencia de capacidad física -

de exporteci6n, ee necesario verificar ai loe coetoe de pro­

ducción y comercialización de la fir:na le permiten competir­

en los mercados internaciona1ee. Aeinú.emo 1 habrá que evaluar 

la situación fin1U1ciera de la empresa. 

Si el problema es la capacidad económica, el exportA­

dor podrá considerar la posibilidad de reducir loe precios -

de loe productos destinados aJ. mercado exterior, utili"6!1do­

el costeo directo, o bien puede buscar, fuentes al.ternativae 

menos coetoeae de abastecimiento de materias primea y maqui­

naria. Al. igual que en el caso anterior, podrá recur:rir a -­

loe eetillllll.oe gubernamentales de tipo fiscal y financiero, -

creados específicamente para dar mayor competitiVidad a loe­

productoe nacionales en el mercado internacional. 

2.1.3 Capacidad Administrativa 

se verifica ei la firma tiene une organi~ación adecu~ 

da para el ne¡¡ocio de exportación. Be decir, •i cuenta oon­

un departamento de exportación 1 funcionario• capac1tadoa en 

aeuntoe de procedimientos de exportación, envase• 1 eabala-­

j ee, traneportee, eesuroe y mercadotecrda internacioaal.. 

Si el problema es la falta de capacidad adminiatrati­

va, ee podr'n inetrumanter prOll"'a&B da capacitaci6n al p•r-



eone.l. en áreas como Tráfico y Comercializaci6n Internacional 

o bien, la empresa podr~ aprovechar loe servicios de aeeeo-­

r!a y de capacitacidn que en materia de comercio exterior -­

e.J.gunae entidades ofrecen. 

Ea necesario verificar la actitud mental (Conciencia­

exportadora) del empresario hucia la exportaci6n. Posible-­

mente desconozca las ventajas de la exportacidn para eu fir­

ma o bien no tenga inter~e p0rque piensa que es demasiado -­

complicado, o sus operaciones en el mercado interno son sufi 

cientemente rentables. 



2.2 ETAPAS DE LOS PROCEDIMIENTOS DE COMERCIALIZACION Y 

EXPORTACION 

El induatria1 y el expcrtador que deaee elegir entre­

uno o varios de sus productos para lanzarse a la exportación 

debe tomar en cuenta en primer lugar la existencia de exce-­

dentee exportables y la previsión futura de su evolución da­

da la posibilidad de una expansión de la producción o la coa 

traoción de la demanda interior. 

Un buen indicio para ver las exportaciones poeiblee -

es la consulta del Anuario Eetad!stico del Comercio Exterior 

lae eetad!eticas denotan ei dichos productos se exporten y -

de la comparación de loe anuarios referidos li un& serie de -

años puede elaborarse un cuadro que permite seguir la evolu­

ción de loe dltimoe .uios. El recopilador de loe datos debe­

com.probar si son compnrablee ya sea por el área geogrlif'ica-­

definida o por la mo·.ieda, y cantidad elegida. 

La decisión sobre la comercialización involucra cua~ 

tro decisiones component~s; la primera decisión (CUANDO) ti.!, 

ne que ver aon oue•tio1tee relat1yae al. momento en que debe -

introducirse ya eea la t~~porada adecuada, o cuando tal. ve&­

ee hayan hecho mejoree al producto. 

La ee¡¡unda decisión (DONDE), ee refiere a la eetrate¡¡la geo­

gráfica loe diversos marcadoe candidatos, ae incluyen.como -

renglones de una lieta y los criterios de atractividad ea P2. 
nen como columna.e. 
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La tercer decioión consiste en fijar el blanco de su dietri­

buoidn y promoci6n a loe mejores grupos en perepectiva, es -

decir (A QUIEN) ee dirigirá, a mercados meta prospectos. 

La cuarta decisión y paso final, ee el (COMO), o eea prepa-­

rar la eetra~egi.a de mercadotecnia de introduccidn. 

2.2.l La Selección y Evaluación del Froducto a Bxportar. 

Una vez que el futuro exportador tiene una vieidn eo­

bre la infraestructura económica mundial ea hallará en mejo­

res condiciones para lanzarse a la aventura de vender sus -­

productos en mercados internacionales. 

Ahora bien existen varias situaciones posibles, la -­

primera se da cuando un comerciante deeea exportar, eitua--­

ción diferente a la ee¡¡unda, cuando un fabricante desea ex-­

portar y aquí se darán a su vez dos situacioneea 

l) Cuando el fabricante desea exportar un producto 

que pedirá eea diee~ado espacialmente para ello 

por el pert1onal responsable. 

2) CUando el fabricante tiene al¡¡un producto eXP"!'., 

table que por eupueeto deber' evaluar y adecuar 

a las necesidades del mercado que por eue cara~ 

ter!eticae sea elegido. 
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En le eveJ.URci6n del producto pare la exporteci6n, el 

eetudio de loe siguientes eepectos puede a:yudar a determinar 

las posibilidades· de un producto en un mercado extranjero. 

Alsunae herramienta" que pueden a:yudar a tal i'in eon­

la inveatigacidn de mercados, lae entrevietae con loe poei-­

blee oonswnidoree, la comparacidn con productos de la compe­

tencia, etc. 

A) Bienes de Coneumo Pinal 

a)Aepectoe referentes al producto en eí1 

- Prohibicidn del ueo de ciertos materielel! o aditivos 

- Neoeeicl.ad de cambio en el sabor, color o cueJ.quiera-

otre cerecter!l!tica del producto. 

- Existencia de regulacionee referentes a seguridad, -

proteooi6n del coneumidor,etc. 

- Requisitos referentes a la vida 7 preservacidn del -

producto. 

b) Ueo 7 operacidn del producto1 

- Necesidad de introducir cambios en el producto debi­

do e diterenciae en loe h4bitoe de coneumo. 

- Bxietencia d• ventajae del produoto con reapeoto a -

loe de la competencia. 

- Necesidad de eacribir en la len¡¡ua del pa!e d• dsst! 

no laa 1natrucc1ones de uso (por .'lo menea en 1..gLaa) 

- Servicioe de 1netalaoi6n, mantenimiento ~ garantía 
normalmente otreci4oe a nivel, tanto nacional como iE 

ternacional. 
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c) Empaque y Diseño1 

- Tipo de empaque más usualmente utilizado, 

- Medidas usuales o normales. 

- Existencia de regul.acionee referentes a pesos y ca-

pacidades. 

- Informaci6n que debe aparecer en el empaque. 

- Neceeidlid de empaque protector como consecuencia de 

las condiciones climáticas, 

- Factores determinantes del dieel'lo del empaque, 

d) Distribución y Venta: 

- Requisi toe en cuanto al. comercio del pra-1.ucto. 

- Medidas que se habrán de tomar p~ra evitar el dete-

rioro durante el transporte y el al.macenamiento. 

- Existencia de regulaciones para la venta del produ~ 

to, 

- Necesidad de que el producto sea vendido por cierto 

tipo de distribuidores. 

e) lllarca1 

- h1arcas que han sido registradas en el extranjero. 

- Riesgo de oonfuaidn con otras marcas, 

- Posibilidad de que la marca seleccionada sea malin-

terpretada o bien de que tenga una connot~cidn des­

favorable. 

- Problemas de pronunciacidn en la lengua correspon­

diente al pa!s que se encergerá de importar nuestro 

producto (relacionado esto al punto anterior con 

respecto a la confueidn que se pUeda ocaeionar}. 
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f) PotencieJ. de ventas a largo ~lazo• 

- Ventajas del producto con respecto a loe de la comp~ 

tencia. 

- Funcionamiento de canales para la venta o neceeidad­

de desarrollarloe. 

- Cantidad de productos competidores. 

- Sxistenoia de productos similares que puedo.n ser l~ 

ea.dos al mercado. 

B) Bienes de Consumo Intermedio 

Loe ~ctoree a considerar cuando ee analiza ls expor­

tabilidad de un producto de consumo intermedio difieren un -

poco con relacidn a loe productos de consumo final. casi 1~ 

variablemente loa eervicioe posteriores a la venta, ofreci•• 

dos por la empresa son de importancia decisiva. 

a) Pactores de operacidn: 

- Requerimientos en cuanto a rendimiento. 

- Problema.e para la operación (climB, operadores sin -

experiencia, etc ). 

- Regulaciones de seguridad en el manejo. 

- t•rmino• de la garantía solicitados. 

- Adecuación del producto a las especificaciones del -

comprador. 

b) Requerimientos en cuanto el. servicio 1 

- Servicios que el cliente espera recibir; 

- Refacciones, mantenimiento y reparaciones. 
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- Ensamblado e instalación. 

- Entrenamiento de operadores. 

- Otros. 

c) Comparación con productos de la competencia• 

- Ventajas que el producto ofrece en t'rminoa de mane­

jo y rendimiento. 

- Aspectos en que loe productos de la competencia re­

sultan euperioree. 



2.2.2 Determinación del Mercado de Exportación. 

Una primera aproximacidn para determinar hacia que -

país puede uno canal.izar sue ventas, puede eer simplemente -

eetad!etica. Viendo cuál ea el comercio mundial del producto 

en cueeti6n y cuáles loe pa!see que lo importan, podemos pe! 

catamos de que a ta1es países es poeible exportar. Puede m!, 

raree primero, cosa m~e !4cil todavía, cu4J.ee son lee expor­

taciones del propio producto que otros ezportadoree naciona­

les realizan ya a los d.ivereos mercados exteriores. 

Si encontramos que un pa!e es ya importador de produE 

tos de nuestra nación, podemos tener la seguridad de que di­

cho mnrcado es accesible, claro que luego debemos ver en que 

forma y en que condicione&. 

Loe primeros criterios determinantes de la elecci6n -

de loe mercados para la exportacidn se refieren, al an4l.ieis 

de loe condicionantes económicos del mercado que estad!etic~ 

mente pareaca interesante& 

- Su extensión, eu poblacidn o eu nivel de vida. 

- L•• dietenciae hasta aquel mercado 7 l•• poeibil14a~ 

des 7 facilidades de traneporte. 

- Kl tipo de pol!tica comercial que se sigue en dicho­

pa!e importador en relacidn a loa navíos de mercan-­

c!ae desde el país de residencia del exportadar. 

- Loe aranceles, impuestos y obst4culoe no arancelarios 

a los que eet4 sujeta l• entrada del producto a expo! 



- tar en el mercado de que se trate. 

- El grado de dominio de un mercado por un reducido nd-. 

mero de exportadores de otrae nacional.idadee o de la­

propie. 

- Loa precios existentes en el mercado para loe produc­

tos que ee vayan a exportar eeB'in eue caracteríeticae 

iguales o diferentes en relecidn a otros productos 

concurrentes. 

- Canales de ComercialiEacidn más adecuados. 

- Hábitos de compra de un peía en funcidn de eu rigidez 

de coetwnbree, de eu eetratificaci6n eociaJ., de la e~ 

tacionelidad de le demanda, de duracidn del período -

de compra. 

Otro factor cualitativo de primare importancia ee el­

que el exportador eea consciente de eue propias limitaciones 

quien comien&a a exportar debe limitarse a operar con merca­

dos en donde no hay& que luchar con competidores demasiado ~ 

potentes o en donde loe obstáculos con que se tropie&a no e~ 

miencen desde un principio a ser deecorasonadoree. Be mejor­

cefliree a vender sobre unos pocos mercados y de f'cil acceso 

que intentar aventurare• en de .. eiadoe mercados ain oon•id•­

rar que el reducido voldmen de la• exportaciones propias da­

ría fácil entrada e otros mercados en donde loe gaatoa de e~ 

portaoidn podrían reducirse en forma eubetanoial. solamente­

cuando ee domine la t'cnica de la exportacidn eobre loe "me~ 

cedoa fáciles" ea econeeJable aproximarse e estudiar lea po­

sibilidades que ofrecen loe mercados -'• difícil••· 



2.2.3 Adecuación y diseño del producto. 

Desde el punto de vista de la adecuación de loe pro-­

ductoe de exportaci6n a loe requerimientos de loe diferentes 

mercados, los exportadores q~e comiencen a vender en el ext.! 

rior productos que exijan una atención eepecia1 de adecua--­

oi6n deben concentrar eue esfuerzos en unos pocos mercados -

para no tener que realizar exceeivoe gastos adicionales de -

producción o de comeroiaJ.izaci6n hasta el momento en que la­

amp11tud de lae series a exportar pueda hacer rentable la d!, 

versificación. 

EVidentemente, depende todo del tipo de artículo que­

ee pretende exportar. No tod~~ loe productos son exportables 

ni todos los productos son exportablee a todos loe mercados­

extranjeros en las mismas· condiciones y especificaciones, -­

aunque sí, en todos loe casos, el exportador deberá respetar 

algunos principios báeicoe1 

- Mantenimiento da unos niveles uniformes de calidad a­

todo el lote solicitado en relación a lo ofrecido co­

mo muestra· y entre unoe env!oe y otros. 

- llantenimiento da laa presentaciones que han entrado -

ya fácilmente en mercados análogos. 

- Respeto a lae normas t•cnicae y a lae exigencias san,!_ 

tariae que, en su oaeo, exijan.las autoridades del 

país desde el que se exporta o desde el país en el -­

que han aceptado nuestro producto y por coneiguiente­

lo piensan importar. 
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2,2.4 Determinación y Formación del Precio de Exportación. 

Aunque en la práctica hay muchos modos de determinar 

el precio, veamos algunos de los más importantes. Primero -

loe siguientes dos considerados fundamentales1 

l) Determinación de precios orientada al costo 

2) Determinación de precios orientada a la demanda 

l) Normalmente se usa la primera porque la mayorie de-­

loe eietemee de contabilidad acumula loa costos originadoe­

en la ejecuci6n de tareas determinadas, y los cuadros de 

p'rdidas y ganancias muestran claramente la necesidad de c~ 

brir todos loa costos. 

Un criterio sencilla y coim1n de determinación del -­

precio es el m6todo del costo más utilidad. consiste en su­

mar un margen razonable aJ. costo por llilidad. El m~rito pri!l 

cipal de 6ste enfoque es su sencillez y esta es tambi6n uu­

defecto puea, no contemp1a las variaciones del costo en di~ 

tintos niveles de producción. 

El m6todo del cesto promedio es de uso com>in, y se -

realiza mediante la curVB del costo promedio, El ejecutivo­

reeponaable de la !ijaci6n de precios puede utilizar un gr!_ 

fico (ver Anexo 2, Grá!ico l), 51 suponemos que la curva -­

del costo promedio contempla la utilidad (una cantidad tot•l 

fi3a incluida en el coeto !ijo total o una cantidad fija por 



unidad incluida en el costo variable promedio), lo dnioo que 

tienen que hacer ea decidir cuantas unidades venderá la em~ 

presa. 

El m6todo da la rentabilidad buscada procura obtener­

una rentabilidad porcentual 6 una rentabilidad total dada en 

ddlaree o pesos. Bl m&todo es esencialmente igual al m6todo 

del costo promedio, porque la rentabilidad que se pretende -

obtener ee suma al. costo total. 

El m6todo de Equilibrio, es particularmente dtil para 

coneiderar la rel.acidn entre el ingreso y el costo. Puede -­

trazarse un diagrama de equilibrio que indica el ingreso to­

tal que se obtendrÍa en diatintoe niveles de actividad cuan­

do ee vende a u.n precio supuesto. Luego puede relacionarse -

esta curva de ingreso total con la curva de costo total para 

encontrar el punto de equilibrio da la empresa. Beta inter­

seooi6n ee denomina el punto de equilibrio. 

Bn este punto, el ingreso total y el costo total eon­

igualee1 por encima del mismo en un nivel más elevado de pr2 

duooi6n, la empreea oomen&llrá a obtener un beneficio con ca­

da unidad¡ por debajo del punto la firma eufre una p6rdida. 

Lo antee mencionado podremos comprenderlo me~or, det~ 

llado en un diagrama de equilibrio con indicacidn de lae 

áreas de ganancias y p6rdidas. (Ver Anexo 2, Gráfico 2). 
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2) Determinación orientada a la demanda¡ el concepto de 

comercie.J.hación subraya la importancia del cliente y en ea -

te sentido la determinación del precio impone prestarle ...Sa­

cuidadosa atención y examinarlo con particular cuidado. 

El m&todo mds difundido para fijar el precio máo reJl 

table utiliza las curvas de la demanda y la oferta para in<!! 

car el precio y 91 costo por unidad más que como totales, -­

con este enfoque ee obtiene un concepto mds claro del compo.!: 

tamiento de las curvas de ingreso y costo y de la forma aule­

eficaz de determinar el precio. 

Como hemos vieto la determ1naci6n de loe precios es­

una de lae operaciones más importantes, y con frecuencia más 

complicada del ccmercio. En el caso de lae exportacionee,-­

la fijación de precios es un problema a'1n mayor a causa de -

loe muchos factores adicionales que intervienen.(ver.Anexo 2 

Gráfico 3) • 

Le. hoja de cálculo de loa costos de exportación (o la. 

hoja de precios, como se le denomina a veces) sirve 4• liata-

4• comprobación para estar aeeuro de qua no e• ha olvidado ~ 

ningun elemento al. fijar el precio, y proporciona un m&todo -

d• e.U.culo simple ordenado. (ver Anexo 2, Gráfico 4). 

Para facilitar la ax~licaoi6n de como se llena la ho­

ja de estimación de costee, veamos el caso hipot&tico de un -

fabricante, cuyo director de exportaciones tenaa que oalcu~-
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lar el precio c.I.F. (El t&rmino coste incluy,, ade~s de loe 

elementos que integran al costo, elementos como 1oe gastos de 

transporte, seguro y otDDs). Lae unidades normalmente emplea­

dos son las de peso y volWnen. Si loe env!os loe hacen en de­

terminada cantidad de unidades, por decir una docena por caja 

ee debe tomar el peso de la ceja como re~erencia puee nos a._ 

rá Útil para el cálculo del flete, los gaetos de muelle y el­

traneporte terrestre; as! tambien debemos saber el peso, pues 

el volúmen ee atiliza twnbi&n, a veces, como base del p!!'ecio 

de transporta o del flete. 

Si el flete pera el producto de que se trate se fije -

tradicionalmente sobre la base del peso, result~ eenci11o --­

Qal.cular el. núl!lero de .unidades que entran en una tonelada ma­

rítima. Basta con dividir la tonelada que utiliza la compei'!íe 

de llliVe¡¡aci6n por el peso bruto de una unidad; en caso que la 

unidad sea una tonelada m&trica y de que esa unidad coinoide.. 

con la tonelada por la compe.B!a de navega.ci6n, en una tonela­

da marítima entrará una tonelada m'trioe. 

Anteriormente hice referencia e loe t6rminoe utilime~ 

dos en le !ijeoi6n de precios f.O,B,, del cual podemoe decir­

cuanto mde cerca.no, más barato; como el costo de entrega va-­

rierá de acuerdo con la loce1izeei6n del comprador, el olien­

te que ee encuentra a mayor distancia de1 vendedor, debe pa-­

¡¡ar mtis por eus art!cu1os, y poeib1emente ee incline por un -

proveedor ~e cercano. 
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2.2.5 Canal.ea de D1etribuc16n 

Para una eleccidn adecuada del cnnaJ. de exportación -

que pueda resultar máe idóneo ee preciso partir de dos pun-­

toe de referencias 

a) Un estudio de mercados en el que se precise cuál.es 

son loa eervicioe que se requieren en el propio paía­

y en el de destino, p&ra poder colocar loe productoe­

de exportación, y que intermediarios están en mejores 

condiciones de comercializarlos y c~Bl. es la cap~c1-­

dad de abeorci6n del mercado en cuestión. 

b) Las aspiraciones del propio productor sobre el me~ 

cado en cueet16nt que volumen de exportaci6n ee va a­

realizar, cual. ee el canal que ee adecuari mejor a e~ 

te volumen, cual ea el ritmo de expansi6n de las ex-­

portac1onee, etc,tera. 

Ee aconsejable no anclarse en un deter~in~do tipo de­

canaJ.. Un prodµctor puede ele.g1.r vender a trav~e de un comer 

ciante exportador en un mercado pequeHo alejado, de una eu-­

curea1 propia de ventas' en un gran mercado cercano y de un-­

distribuidor en otro cierto mercado. Pero hay que meditar 

bien la elección puee no suele eer u.na dec1ei6n revocable f! 
cilmente y que reB11zadae alguna.e inversiones para pcner en­

marcha un canal, habrá que esperar al menos la amorti~aoidn­

del coste antes da cambiar a otro. 
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Algunas empreeae deciden intentar la exportación in­

directa al considerarse insuficientemente preparadas para -

todoa los trámites y operaciones inherentes al proceso de -

exportación, y luego praoeden a lee exportaciones d.irectae. 

Loe principales tipos de intermediarios a loa que ee 

puede recurrir en el comercio de exportación eon1 

a) Sl. comerciante o agente exportador que compra-

directemente el producto al fabricante, general.mea 

te al cont&do, suma eu propio margen bueoa un com­

prador en el extranjero, asumiendo todos loe riee­

goe de la venta a cr4dito. Sua servicios eon de i!! 
chlculable valor sobre todo cuando se trata de me~ 

cados lejanos o dificílee, donde el dominio de las 

prácticas es de importancia excepcional. 

b) El comerciante exportador a comiei6n, que ante-

todo es un representante del fabricantei orienta al 

exportador acercad• las ventas y loa env!oe y re­

cibe WlB comisi6n sobre las operaciones. El expor­

tador fija las condioionea de venta y aervioio. 

e) El agente general de exportación, que aotda 02 

me un departamento de expcrtaoi6n unipersonal pa­

ra cierto ndmero de compaflíaa, que auel•n fabri~ 

car productos diferentes pero re1ac1onadoe entre­

ef, 
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Existen diversos tipos de intermediarios en el Comer­

cio InternacionaJ.1 

Comerciante exportador 

Locali7-ado en el peía del exportador. compra loe pro­

ductos y loe revende en el extranjero por su propia -

cuenta en forme. directa o a través de aue propios --­

agen tee o diAtribuidoree, Su remu..neraci6n coneiete en 

la ganancia de la reventa, 

Caeae de Exportación por Comiei6n 

Localizadas en el pa{e del exP.,rtador. Actdan como -­

agentes de compra para clientes extranjeros, Mnnejan­

loe embarques y reciben una comisión pagada por el ~ 

comprador extranjero, 

Representante Extranjero de Compras 

Es un empleado de una compa.Piia extranjera en ouyo no~· 

bre y cuenta adquiere bienes, puede traba~Hr en el 

país exportador o puede hacer viajes desde eu pa{e -­

de origen para contactar a loe abastecedores. 

Agente de Bxportaci6n 

Ea un i~dividuo e una compaR{a residente en el paia -

exportador. Vende a nombre y cuenta del exportador a­

clientes en al extran~erc a precios y baje condicio -

nea eatablecidae por 6ate dl.timo. Y recibe una comi-­

eión por lae ventea. 



Distribuidor 

Locali7ado en el extranjero; compra por su cuenta y -

revende a precios establecidos por 61 mismo o bien en 

comdn acuerdo con el exportador. 

Representante de Exportacidn 

Empleado de la firma exportadora, ubicada en el p~ís 

de origen y viajando al extranjero. Vende en nombre­

y a cuenta de la firma exportadora. 

su remuneraci6n consiste en un salario, más las cotd­

eionee y ge.atoa. 

Empresa Estatal de Comercio 

Empresa propiedad del gobierno (fundamentalmente en­

loe países socialistas donde el comercio exterior es 

monopolio del Estado), Negocia con los aba•tecedores 

extranjeros y firma contratos. 

Normalmente se especializan por sectores industria-­

les, 
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2.2.6 Envase, Embalaje y Transportaoidn. 

Comenzaremos por definir lbs doe primeros conceptos:­

Por envase ee entiende "el materia1 que contiene o guarda un 

producto y que forma parte integral del mismo; sirve para ~ 

proteger la mercWlc!a y distinguirla de otros artículos.• (·1) 

Bnvaee ea "cuhlquiar material que encierra Wl. artícu~ 

lo y que no forma parte integre.l del mismo". ( 2 ) 

De lo anterior y como concluei6n podemos entender por 

envase "cub.l.quier material. que contiene, protege o ditingue­

a un artículo o producto y que puede formar o no parte inte­

gral del miemo". 

Son muchas las razones por lne que se debe envaeur un 

producto, entre lae que podemos mencionar lae eiguientees 

l) Para protegerlo 

2) Distinguirlo de otroe productos 

3) Permitir la aplicacidn de la etiqueta 

4) Conaer"8r el producto 

5) •antener las condiciones higienicas del producto 

6) Pacilitar su manejo 

7) Prevenir la p6rdida de una o llllle partee del produ~ 

to 

6) Prevenir lb adulterac16n del ¡;reducto 

9) Porque aei lo obliga algunas 'HCH alguna ley o r.! 

µamento. 
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Por embalaje se entienden loa siguientes conceptoeJ 

- "todos los materiales, procedimientos y m6todoe que­

eirven para acondicionar, presentar, manipUlar, el.macezwr, -

conservar y transportar una mercancia11 ( 3). 

- ºla caja o envoltura con que se protegen las mercan­

cías para su transporte y el.macenamionto 11 (4). 

Loe factoree que norma.:Lmente intervienen en lR plane~ 

ci6n del envaee y el embalaje son las caracter1et1cae pro--­

piae del producto, el tipo de transporte y el manejo al que­

ee eometera y las exigencias del mercado el que ee va a ex-­

portar (preferencias del consumidor, regul.aciones y normas -

existentes en tal mercado, característicae del producto de -

la competencia). 

Ea pertinente aclarar que muchos autores utilizan in 

di~tintamente amboe tárminoe (Envase-Embalaje), para re!eriE 

se a todo lo que envuelve a un producto 6 a un grupo de pro­

ductos. 

Al examinar el diee~o del envase y embalaje, hay que­

hacer una dietinc16n sobre su conetrucci6n desde el punto de 

vista fWlcionai, entre, el p.lllto de vi.eta promooional.. 

Sin embargo, no por feto debemos separarlos sino, lograr una 

combinación que proporcione igual importancia tanto al con -

cepto de envase (como ya lo tenemos concebido), como al con­

cepto de embalaje. 

50 



De acuerdo con William J. Stenton, existen tres razo­

nee para embalar un productos 

"a) Una ra~dn utilitar1a, además de Jn8rcadeo, es el -

proteger al producto en su recorrido desde el fa­

bricante al consumidor y, en algunos caaoe, incl~ 

eo durante eu Vida en mAnoe de e e te Último • 11 

"b) El embalaje también puede cumplir el programa de­

pro1111>ci6n de una compe.flia, Un embl>l.aje puede aer 

la d.nic~ forlll!i eignific~tiva para diferenciar un­

producto. 

Inclueo tilgunae veces, un cambio de embalaje pue­

de rejuvenecer un producto viejo al darle wia nu!_ 

va apariencia. tt 

"e} La direcci6n de un.a empresa puede emba1ar sus pr~ 

duetos de forma que aumentan las posibilidades de 

beneficio. 

Un embalaje puede eer tan atractivo que loe cons~ 

midoree eetén d111pueetoe a pagar máe con tal de -

conseguir el embalaje e11pecial.." ( 5 ) 

As{ miemo ea importante considerar las legielacionee­

de cada pa{e al. respecto; como impoeibilid&d del uso de los­

coloree de la bandera; imposibilidad del ueo de ciertos 11ig­

no•• obligacidn de usar textos en el idio11& oficial, 1 en el 

caso de medicinas explicar claramente el uso de las miemae. 
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Es importante recordar que una de las principales co~ 

dicionee en el comercio de exportacidn ee aeeguraree de que-­

las mercancías lleguen a eu punto de destino en el extranjero 

en buenas condiciones, dentro de un período razonable de ti"! 

po en el sitio de recepción que permita haoer frente a la co~ 

petencia, 

La mayoría del transporte internacional se hace por -

vía marítima y pese a loe .U.timos desarrollos que ha experi~ 

mentado el transporte a6reo y el realizado por vía terrestre­

puede decirse que más del 60~ de las exportaciones IlllJldialee­

son hechas a trav~e del mar. 

Pese a este predominio marítimo, todo exportador debe 

estudiar la elección del medio de transporte a emplear de _ _.. 

acuerdo con la n.Rtural.eza de su mercancía y. con loe plaEoe de 

entrega que disponga, segun el contrato firmado. 

La mayoría de loe contratos de transporte son de adhesión en 

loe cuál.es las condiciones están fijadas de antemano. 

Para elegir el medio de transporte más adecuado, el -

exportador tiene que tomar en cuentas 

- E!l. plazo de entre8a de que disponga 

- E!l. punto de entrega 

- E!l. voldmen y peao del producto aaí oomo su fragilidad 

- El costo de loe servicias 7 lea preferencias del im~ 

portador. 
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La eleboraoi6n de un cuadro en donde ee vean lee di-­

f erentee posibilidades de transporte que ee ofrezcan y loe~ 

costos y condiciones que aoompaf\an a cada una de ellas, sue­

le sor muy dtil para la elecci6n del medio máe adecuado (ver 

Anexo 2, Grá~ico 5). 

Por eue características de bajo costo y grandes posi­

bilidades para transportar tonelajes elevados, el transporte 

más socorrido en el comercio internacional es el marítimo -­

aunque dicho medio, por lo general requiere de la utiliza--­

oi6n de otras vías, para el translado de las meroan.o!ae des­

de el punto de producci6n hasta loe puertos de embarque. 

Por su parte el transporte por avión puede ayudar a -

vencer al«tJnoe de loe principales obetácul.oe que se encuen-­

tra el exportador. El transporte terrestre tambián juega un 

pe.pal lmly importante, sobre todo cuando ee trata de grandee­

cargamentoe y de destinos noi-malmente no muy distantes. 

A) Transporte Terrestre,, la utilizaci6n de este en el 

tr~fico de exportación ha empezado a ser posible con­

la mejora de las redes de carretera. En la mayor!a de 

loe caeos ee utilizan complementariamente al mar!timo 

a) Transporte por ferrocarril, para el envío de mer-­

canc{ae por medio de ferrocarriles puede recurriree a-
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doe f6rmul.ae1 la do tráfico fraccionado, es decir que 

ee realiza un transbordo a otro medio distinto, 

debiendoee someter lae mercancías a revisión en la -­

frontera.; 

Y la de tráfico internacional, en que loe envíos pue­

den hacerse desde la localidad de expedición baste la 

de destino, en el paie de utilización, mediante el ~ 

servicio de las divereas compafliae nacionales de loe­

pa{ses en tránsito. Eete sistema suele utili&arse pa­

ra el envío de vagonee completos. 

El precio del transporte puede eer pagado por el exp~ 

d.idor o el destinatario, las expresiones "Entregado -

en frontera"; "Porte pagado hasta ••• ", definidas en -

loe lNCOTERMS 1953, ee aplican a eete tipo de trena-­

porte, al igual Que la "Pranco Vagdn"• 

b) Transporte por carretera, ee utiliza sobre todo P! 
ra l.oe enrloe puerta. a puerta, ya sea "entrega 1.1bre 11 

o con otras cladeulas. La flexibilidad de los camio~ 

nee determina que estos veh!culoe sean particularaen­

te apropiados para transportar pequlll!oe lotea de aer­

osnoiae a cortan dietenciee. 

gJ. transportista _por carretera responde por la.e mer•­

oano!as durante el tiempo que permanecen bajo eu cus­

todia, aei como de demoras en la entre¡¡a. ~bi'n ed-

1111.te el ueo de contenedores, con objeto de tranapor~ 

tarlae sin 111&11ipul.aoi6n intermedia. 
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B) Transporte Marítimo,, 1a e1eccidn de buque, que i~ 

cumbe a1 vendedor en lae operaciones c.r .F y c. y l'.­

ea en principio reeponeabilidad del comprador en lae­

traneaccionee P.O.B., aunque en ambos caeos puede de­

legarse en la otra parte. 

Lee obligaciones tioneo distinto al.canee eegdn eea el 

tipo de buque que ee e1ija para la real.izacidn de1 

transporte, exieten tres tipos o poeibilidadee: 

a) La contratacidn de servicios de buques perteneciea 

tea a compaB.!as navieras ligad.e.e a conferencies marí­

timas. 

b) La contrataci6n de servicios de buques de compa--­

ñ!ae que no pertenecen a conferencias. (Las conferen­

cias marítimas, son acuerdos de tipo formal euecritoe 

entre compai\Íae navieras, cuya fina1idad principal ee 

establecer una políti~a corm1n de f1etee, comprometiea 

doee a no hacerse ia guerra de precios). 

e) La contratacidn de buques tramp, 

Comercian 1ibremente ein itinerario tijo 7 """ tari-­

fae se discuten con el ueuario directamente. 

El convenio de Brueelae de1 25 de Agoeto de 1924 1 el. 

tratado adoptado por 1a conferencia de 1as Nacionee -

Unidas sobre Transporte marítimo, e1 31 de Mar~o de -

1978 en Hamburgo eon 1a base para 1as Empreeae Mar!t!. 

mae (7). 
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C) Transporte Aereo, generalmente se piensa que ee-

demasiado coetoao, sin embargo puede ayudar a vencer­

algunoe de los principales obetaculoe, a la exporta-­

oi6n, 

Podr!amos mencionar que su principal. ventaja ea la r!!, 

pidez, pero tiene otras ventajas como, poder llegar a 

mercados difícilmente accesibles; reducir el costo -­

del embalaje pues la ma.nipulaci6n de la mercancia ee­

lll!Ís cuidadosa y se utilizan cajas ligeras de cart6n -

de fibra vulcanizada o varias capas de cart6n en vez­

de las jnulae de madera bastante voluminosas usadas -

en las vías marítimas. Se reduce el costo de aeegu-­

rar las m~rca.nc!ae, pues las primas que se aplican a­

loe envíos aéreos son menores que las aplicadas para­

otrae vías. Otro atractivo consiste en que e6lo sue­

le ser necesario el conocimiento de embarque aéreo, -

que ee un documento internacion.a.l llniforme aceptado. 



2.2.7 Mecaniemoe de Promoci6n como instrwnentoa de Comerci~ 

lizaci6n. 

Desde eete punto de vista, suelen existir f eriae y e~ 

posiciones, y la asistencia y participación en ellas suele -

ser muy dtil, pues permite ver el tipo de artículos que se -

exponen; las firma.e expoeitorae y loa clientes potenciales -

en &l mercado, que asisten a áetas; así como la aceptación -

que un tipo de bien puede tener en funci6n de los gustos de­

los futuros consumidores que vieiten lae exposiciones. 

El desplazamiento a la ciudad en que tiene lugar la -

feria suele compensar a quien se propone introducir en un -­

mercado de exportación, pues en el caso de que ee quiera ex­

poner en forma directa, se puede recurrir a las facilidades­

que en estos caeos ofrece el propio gobierno o el gobierno -

del país que realiza la feria en relación a su posible parti 

cipaci6n, 

En muchos casos, con ocaei6n de ferias y exposiciones 

se conceden facilidades y reducciones en los precios de loe­

traneportee, tanto de personas como de mercanc!ae, y ello -­

puede ser un estímulo mlle para ir a conocer un mercado, pero 

no eolo 'ato, sino ir a trabar conocimiento de loe expoeito­

ree 7 loe visitantes de la feria, probables compradores. 

De éste modo damos a conocer nuestro producto a clien 

tes potenciales, encontrandoee entre estos tambi'n empresas-
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que se encargarían de la probable distribución del producto­

en su país, por tratarse de grupos de cadenas de tiendas que 

al tener un gran ndmero de 4etae repartidas por varios esta­

dos de su ~a!e, facilitarían a nuestro producto el ser cono­

cido y distribuido, por lo menoe en loe eetadoe más 1mport8!1 

tes. 

Así mismo se establece contacto no solo con comprado­

res del pa!e sede de la feria o exposici6n, sino que concu-­

rren a 4etas, personas de varias partee del mundo, interesa­

das en el tema de la expoeioi6n, con el 1nter4e de hacer coa 

tacto con posibles nuevos proveedores 

Por ello resulta conveniente preparar folletos redac­

tados (de ser posible en varios idiomne), por lo menos en el 

idiolllb del pa!e sede, o inglés; 

Tarjetas de visita impresas con caracteres claros que no in­

duzcan a errores a pereonae poco familiarizadas con el idio­

ma de la nacionalidad del exportador; 

Cartas de presentación expedidas por Bancos o Cámaras de Co­

mercio que servirán para abrir puertas, cuando uno no tiene­

un contacto preestablecido. 

Juegos de lilueetree, pequeíloe art!c"1J.oe de re¡¡al.oe con la ma~ 

ca de nuestro artículo1 botones, ceniceros, pluma~ llaveros. 

Sin embargo antes de decidir a cual feria asistir ee­

debe realizar un pequeflo estudio de mercado preeliminar con­

el fín de determinar si ee podr' afrontar la serie de gaetoe 
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que implica un viaje, o la inatalaci6n de un pabell6n de ex-· 

poeici6n. 

Para ello tambián ee deberá consultar todae aquellae­

facilidadea y apoyos íinancieroe promocionnlee que existan -

por parte del gobierno, (Ver 4,3, Capítulo IV). 



2.2.B Orientacionee Administrativas para efectu~r Operacio­

nes Internticionttlee 

Se pueden identificar cuatro etapas en el deearrollo­

de las operaciones internacionales en una empresa y cada una 

tiene su propia política empresarial: 

Etapa etnocéntrica (orientaci6n país-hogar). Las ope­

raciones extranjeras contratadae secundariamente con­

relación a las domésticas. La planeaci6n para los meE 

cadas extranjero~ se hace en la oficina central y la­

mayor!a del personal de ventas es nativo del país ba-... 
La me&cla de mercadotecnia sigue los modelos domésti­

co? y no se hacen cambios importantes en loe produc-­

tos vendidos en el extranjero. 

Las estrategias de promoción y dietribuci6n son en -­

esencia lae miRmue que en el país de orlgen. 

Ee probable que la poaici6n etnoc,ntrica la adopte 

una pequo.H.a empresa que eet' empezando en el mercado­

internacional o una empresa grande cuyas ventas eean­

raquí ticae. 

Etapa Polic~ntrica ( orienteci6n hacia el país huee-­

ped) Cada pa.íe está conceptuado como una entidad ee~ 

rada de eu organizaci6n subsidiaria RUtdnoma.Cada una 

de lae eubeidiari~s extranjeras hace eu propia plane! 

cion e 1nveetigac16n de Mercadotecnia. Loe productoe 
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se modifican para satisfacer lae necesidades locales­

Cada eubeidiaria fijR eu propio precio y elabora su -

promocidn. La distribucidn se hace por conducto de -­

los canales y vendedores del pa!e en cueetidn. 

Actualmente la mayoría de loa ejecutivos internacio~ 

lee oreen que la posición policéntrica ea la más con­

veniente. ( B ) 

Etapa Regiooántrica, (orientacidn regional), Una re~ 

g16n recibe el trato de un mercado particular, ein 1~ 

portar sus límites nacionales y loe planee y progra~ 

mas de mercadotecnia se establecen para toda la re--­

gl.dn. La distribucidn y la promocidn se desarrollan­

sobre bases regional.es para proyectar una imagen uni­

forme de la oompallia y sus productos. 

Etapa Geoc~ntrica (orientacidn hacia el mundo) Todo -

el mundo es tratado como un mercado sencillo, por ta~ 

to esta etapa es u.na expanei6n de la regiocéntrica. 
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C A P I T U L O III 

ORGA!US~lOS E INSTI'füCIONES QUI! INTERVIENEN EN EL 

COllERCIO INTXRNACIONAL 

3.1 A NIVBL NACIONAL! 

3.1.1 Asociación Nacional de Importadores y Exportado­

res de la Bepdblica •exicena ( ANIEBI!) 

3.1 •. 2 

3.1.3 
3.1.4 

Asociación de Banqueros de M'xico 

Banco Nacional de Comercio Exterior ( Bru"iCO!iEXT) 

C!Ímara Nacional de la Industria y la Trane:forma­

ción (CANACINTRA) 
Consejo Rmpresarial. Mexicano para. Asuntos Inter-

nacional.es (CEMAI) 

3,1,6 Confederación de e.Loaras Nacionales de Comercio-

de la Repdblica MeXicana (CUNCAllACO) 

3.1.7 Instituto Mexicano de Co~ercio Exterior (IMCB) 

3.1.a Secretaría de Comercio y Pomento Industrial 

(S!lCOPI) 

J•l,9 Secretaría de Hacienda y Cr,dito I'l1blico (SHCP) 

3.2 A NIVEL INTERNACIONAL: 

3.2.1 Asociación Latinoamericana de Libre Comercio -­

(ALALC) 

3.2.2 Acuerdo General eobre Aranceles Aduaneroe 1 co..­

meroio ( GATT) 

3.2.3 Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comer~ 

cio y Deearroll.o (UNCTAD) 

3.2.4 Sistema General.izado de Preferencia (S.G,l') 
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3.1 A NIVEL NACIONAL: 

3,1.1 Asociación Nacional de Importadores y EXportadores de 

la Rep~blica Mexicana (ANIBRM) 

Esta aeotrl.aci6n realiza en el interior del país, fun­

ciones de vital importancia para el fomento de las exporta-­

cionee, a trav6s de asesoría, prestar diversos servicios y -

promover el comercio exterior de M'xico, por medio de lns s!, 

guientes aeociacioneei 

- Aeociaci6n Nacion«.l para el fomento de ezportacio~ 

nes Mexicanas en Monterrey (ANAPE~) 

- Asociaci6n de Importadoree y Exportadores del Eetn­

do de Chihuahua (ADIECHI) 

- Asociación para el fomento y desarrollo del Comer~ 

oio Exterior (APilr!EXO) 

Tambi'n ofrece servicios aobre1 

Trtlm.ite de permisos 

- Información sobre Comercio Exterior, a trav's de un 

boletín informativo semanal. 

Intervención en loa comit'a asesores de la Secreta­

rf.a de Industria 7 Comercio 

Organi""1oa promotores del Comercio :Exterior an el -

interior de la Re~blica, 

Y aaesoría en1 

- Reducci6n de impuestos sobre ventas al exterior. 
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Obtenoi6n de reducciones en las tarifbs de transpo~ 

te, 

- Exencionee de impueeto contempladas en la Ley de P~ 

mento de industriae nuevae y neceear1.ae, 

Obtención de inoenti voa fiecalee a la exportación. 

- Informacicn sobre1 

a) Claeificaci6n arancelaria de las mercancias a e~ 

portar 

b) Cargos o derechos de exportaci6n,si los hay. 

c) Precios oficiales aplicables a lae exportaciones 

d) Si loe permisos de exportación son neceearioe o-

no. 

- Emisión de Certificados de Ori~en, loe cuá:tes son -

reconocidos en todo el mundo, (anexo 3, Gráfico l). 

cuando estos documentos cubran laa exportaciones a­

un país de ALALC (ver punto 3.2.1 m.ts adelante en -

este mismo capítulo), aolB!lente puec!en aer expedi -

doe por la Secretaría de Industriu y Comercio, pu -

diendo la ANIBRM tomar loe paeos necesarios para o!! 

tenerloe por parte del exportador. 

Información eobre transportación, em~aque, r11quiei­

toe coneularee de otroe pa!eee,etc. 

Investigación de mercadoe extranjeroe, contactos en 

el extranjero para firma• que deeean tener repre•e~ 

tantee, distribuidores, compradoree,etc. 

Así a partir de eu formación, el 24 de enero de 1944-

la A!IIERN, es una de lae aula altas repreeentaciones inatitu­

cionalee que concierne al comercio exterior de M'xico. 



3.l.2 Aoociaci6n de Banqueros de M6xico, 

La Asociación de Banqueros de M'xico, fue conetituida­

oomo asociaoi6n civil el 12 do noviembre de 1928, Su prop<lsi 

to fue el de agrupar a la• instituciones y eotablecimientoo­

dedicadoe al ejercicio del cr,dito. 

Deepu6e de cerca 4e 40 al'loe de actueci6n, la Asocia~ 

ci6n de Banqueros de M'xico modificó sus Rstatutoe en 1967, -

para ajustar sus atribuciones y sus actividades a loe prop<l-­

ei toa de servicio a eue aeociadoa, de repreaentaoi6n coanS.n -­

que incluye entre sus principales objetivos. 

Por otra parte en •l orden nacional., 1a Aeociaaidn --­

procura la participación activa de la banca en todo esfuereo­

que tienda a fomentar el desarrollo del país 1 en la reeolu-­

cidn de loe problemas e iniciativas que se relacionen con la­

econom!a nacional, en el ilabito que le es propio• 

-•Bjecuta loe actos tendientes al desarrollo y buen -

funcionamiento del •ietema bancario. 

- Aporta eu colaboración a las autoridades en loe es­

tudios relacionados oon la legislación 7 las diepoe! 

cionee adminietratiT&e que regulen el ejercicio del­

cr,dito•. ( l ) 

Bn e1 orden 1nternaoiona1, mantiene y fomenta eue rel~ 

cianea con organiamoe eimJ.larea de otros paíeea, entidades f! 
nailoierae internacionales, 1 grupos de sistemas bancarios. 
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La aaoci&cidn admite doe clases de miembros: aeocia-­

doa 7 foráneos. CUent~ entre eue aeociadoe Virtualmente a la 

totalidad de las instituciones de cr~dito del país, a un muy 

elevado número de las orga.nizncionee aUXiliaree, a todas lee 

institucior.eR de fianzne y a lü totalidad de laH sociedadee­

da inversión, y entre les foráneos, h un grupo de establsci­

mientos bancarios de otros pn!sos, particul.armente de loe E~ 

tadoa Unidos de América. 
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3.l.3 Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCO.llEXT) 

Esta Institución de banca de desarrollo aurgt.ó de la­

necesidad de que nuestro pa!e tuviera una participación exi­

tosa en loe meroadoe exteriores, y ello exige contar, con la 

in!ormación oportuna, la asesoría nocesaria y loe apoyos ad~ 

cuadoe que permiten estructurar y efectuar la comercializa~ 

ci6n de la orerta exportable, 

Actualmente ha rebasado el campo tradicional de una -

entidad básicamente !inanciera, utilizando todos loa instru­

mentos que posee para unificar las ofertas exportables de n~ 

merosos productores, que independientemente, no podrían pe-­

netrar en loe mercados 1nternaciona1ee, orientando per.nanen­

temente aue eeruerzoe a !in de proporcionar a loe exportado­

ree real.ea y potencial.ea loe eervicioe que lee permitan con­

currir en el mercado internacional en condiciones eimilaree­

a sus competidores. 

Para ofrecer el apoyo informativo n la comunidad ex-­

portadora, ee necesario contar con publicaciones eepecializ~ 

dae en comercio exterior que permitan desarrollar activida~ 

dea de investigación dirigidas a participar en loe mercadoe­

internacionalee. 

Bancomext cuenta con un servicio de información bi--­

bliográfica que ee oanaliza a través de eu centro de documea 

taoidn, la c11a.J. se encuentra ordenada de la siguiente manerh 

70 



de acuerdo as 

Directorios.- Concentra nombree y direcciones de la­

o!erta exportadora y compradores potencialee, reepondiendo a 

la inquietud de quien puede eer su posible con~acto en el e~ 

tranjero, identificando importadoree, distribuidores, almac~ 

neo comercialee y productores. 

Estadísticas.- Reune anuerioe estad!sticos de comer­

cio oxterior nacionales y extranjeros. Su utilidad está rel~ 

cionada con la partioipación que tiene un producto en el meE 

cado seleccionado. 

Aranceles.- Recopila las tarifas de importación de -

loe países extranjeros. El contenido de estoe documentoe peE 

mite conocer el régimen comercial en el ext~rior. 

Producto.- Integra publicaciones seleccionadas qu~ -

analizan la situación del Mercado Internacional. Entre lae­

cu"1ee podemos mencionara "Mercado Americano del Metal", "Ie 
dustria Mineral", etc. Lae cultles nos permiten conocer la e!, 

tuaci6n de un producto en un mercado eeffalado, preoioe y ca­

nales de distribución. 

Pa!e.- Acumula publicaciones que contienen lae cond! 

cionee pol!tico-econ6micae y comerciales que afectan a los -

pa!eee en el exterior. Betae publicaciones aportan el rieego 

comercial y el r'gimen de importaci6n. 
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T•mae.- Reune publicaciones sobre materiae eepecífi­

cae del comercio exterior comos Tfcn1cae comerciales, Acuer­

dos, Transporte y Or¡¡aniemoe Internacional.ea. Eetae publica­

ciones complementan el conocimiento sobre loe el4mentoe que­

integran el comercio exterior. 

Lae eetad.!eticae de comercio exterior ee presentan en 

micro~cba, lo que facilita su consulta, y en lo que ee re~ 

fiera a eu ordenamiento, &ete,va de acuerdo a las eieuientee 

variable•• 

Pracción Arancelaria - Producto .- Este formato va de 

acuerdo con la tarifa mexicana de exportación y datoe por 

pa!e con volámen y valor. 

Pa{e.- La eetructura corresponde al nombre al.fab~tico 

por pa!a y datos del pl'oducto con el vol>imen y valor. 

Entidad Faderativa.- Loa datos de este formato ee en­

cuentran ordenados ~lfab4tic~aente por entidad federativa Y-. 

6atoe por producto, volll.men y valor. 

Aduana.- El dato inicial. de eeta presentación corres­

ponde a la aduana mexic&Ah de entrada y salida oombinada con 

datos da producto, voldmen y valor. 

Sector.- La integracidn de eete formatc,eet' de acue;;. 

do con loe sectores econ6micoe del producto,volúmen y valor. 
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Bancomext brinda a lo• compradores extranjeros la in­

formación de lae empresa• exportadoras mexicaaa•• eiando a -

la vez un mecaniemo de prOllOoión oomercinl de lae miemae. 

Bato lo logra a trav'• del Directorio de Exportador•• ••xic! 

noe en el ou'1 regietra1 

- Nombre o razón social 

- Domicilio 

Tel6fono 

Telex 

Registro Nacional de Importadoree 7 Bxportadore• 

Nombre y puesto de loe principales ejecutivoe 

Giro y tipo de la empresa 

- Dimensión 

- Inicio de operacionee 

- Productos exportados ordenados por fracción arance-

laria. 

También ea el encargado de captar los r•querimientoe­

de compradora• extranjero• que permiten determinar loe m•ro~ 

doe potencial••· La fuente de eata int011MLOión la conetitu-­

yen 1>4.eicamente lae coneejer!a• comercialee de K6xico en •1-

extranj ero que coordina Bancomext. 

Lae eolicitudee de desanda•, de producto mezioano• -­

•on atendidae a trav6e de diverao• meclllliemoe de enlace. 

Lae demanda• de productoe mexicano• •on publioadae per1641o!· 

mente en el "Boletín de Oportunidadee Comercial•• Internao1~ 

nal.ee•. 
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3.1.4 Cámara Nacional de la Industria de Tranetormaoi6n 

(CANACINTBA) 

Esta cámara a¡¡rupa a toda la industria de tranetorma­

ci 6n del paía. Y dentro de sus objetivos reaaltan por au im­

portancia loe ei¡¡uienteo1 

- Pomentar el desarrollo de la industria de transtor­

maci6n, procurandO aeegurar el mercado interno ptLra 

eue productos y buscando nuevas oportunidades en el 

mercado internacional. 

- Representar y defender loa intereses generales y 

particulares de la industria de transfor:naci6n. 

5er Órgano de consulta del Estado para la satis~­

facci6n de las necesidades Ue la industria que re-­

presenta. 

La CANACINTRA, a través de su Comisión Ejecutiva se -

encuentra empe~ada, además de atender el mercado local en f~ 

mentar la exportación de loe productos de eue aeociadoe. 

En esta aspecto la CANACINTRA ha creado recientemente 

eu Departamento da Comercio Exterior, quien ee enceraa de -­

auxiliar a eua mi.embree en todos loe aspectos relacionados -

con la materia, esto es en la investigación de mercados in-­

ternacionalee para productos nacionales, aaí como la promo-­

c16n da las exportaciona• utilizando principalmente a loe 

A¡¡re¡¡adoe Comerciales de nuestro paíe en el extranjero. 
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Este Departamento está encargado de preparar las re-­

preaentacionee de 6ata cámara ante las distintas Reuniones -

Sector1a1ee, que anualmente ee real.izan en el· eeno de la -­

ALALC. 

Asimismo, aeta Cámara cuenta con eue Departamentos de 

Antecedentes y de Batudioe Económicos y Aranceles, loe cuá­

les tienen a su cargo el estudio de las posibilidades ex1s-­

tentee de concertar "Acuerdos de Complementaci6n11
, entre --­

nuestro nuestro país y loe demás miembros de la ALALC, as! -

como el manejo de las eetadÍsticaa y la i~ormaci6n sobre e~ 

tímul.oe gubernamentales a las industrias exportadoras, entre 

otras. 

Además de eetaa activiaades, la Cámara lleva a cabo -

otras funciones tendientes a lograr una mayor concurrencia -

de nuestros productos en loe mercados inteznacionalee, taJ.ee 

como: 

- Participación en loe comités pÚblicos y privados ~ 

que existen en nuestro país y que tienen por objeto 

el incremento de nuestro comercio exterior. 

- Organi.&&c16n de conferenciae, congreeoe y mesas re­

dondas, etc. 

- Repreaentaci6n en loe Comit's de Importación y Ex­

portación de la Secretaría de Industria y Comercio. 
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3.1.5 Conaejo Empreaarial Ke:d.oa.Do para Aeuntoa Internaoio-

nalee ( CBlllI ) 

Durante la d'o•d• de loa 60'•• el aoatenido orecimiea, 

to de laa exportacionea 7 el inter'a eapecial de laa autori­

dadea eoonóllioaa del paía en el ooaercio exterior, propicia­

ron que por 1nioiati"1l de laa orj!9Jli .. oionea de el ••ctor -

eaprell&rial del pa!•, surgiera con al nombre de Secretariado 

Mexicano de Relaoionea Internaoionalea, lo que hoy oonooemoa 

como Conaejo Empreaarial Kexicano para Aauntoa Internaciena-

l••• 

Bl CEMAI conatitu¡e la representación empreaarial me­

xicana que tiene como objeto el coordinar, dentro de un mar­

co and.atoao 7 de •olidaridad aooial laa actividades interna­

cional•• del aeotor empre•ariBl mexioano y.facilitar la co~ 

Dicac14n permanente con lo• aectoree empreearialee organica­

doa de otro• paíaea; todo con lliraa a incrementar lae activ_! 

dadea eoondmicaa de M6xioo con el reato d•l mundo. 

Sata er¡¡ani.aaci6n J>&r'ioip• ademáa a nivel empre•a~ 

riel an el prooeao de integración de loe di!erente• llJ'lPO• -

econ6aico•1 Aaoci•oi6n Latinoamericana de Libre Comercio, la 

CellWlid&d Boon6aica Bu.ropea, 't el couejc de .AyUda 1111.tua, -

prinoii-J.meate. Aailliamo, fortalece l•• rel•oionee con el -

comercio 1 prollllleve la apertura de nuewos aerca4oa interna­

cional.ea 1 la formación e inte¡¡raci6n de colllit6e empreaaria-

1••• 
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El CBl!AI participa .,, las organizaciones internaoiOJI!! 

lea de la iniciativa privada y son la11 lliglti.entes 1 Aeocia -

cidn de Industrial.es Latinoamericanos (AIL4), Cá11ara d11 co-­

mercio Internacional (CCI ), ConseJo Interamericano de comer­

cio 7 Produccidn (CICYP) y la Pederacidn Latinoamericana de­

Bancos ( PBLABAN). 
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3,1.6 Confederscidn de cámaras NscioneJ.ee de Comercio de la 

Rep~blica Mexicana ( CONCANACO) 

Creada el 3 de Noviembre de 1917, constituye la inat! 

tucidn central y representativa del comercio oreanizado en -

todo el pa!s, contando entre eue principales objetivos& 

- Representar y defender loe intereeee del comercio 

- Constituirse en un drgano de consulta del Estado p~ 

ra la eatiefacci6n de lae neceeidadee del comercio. 

- Organizar ferias internacionales de acuerdo con la 

SECOPI, fomentando la exportsci6n de artículos na­

cionales. 

Eeta institucidn pÚblica, autdnome, agrupa en l• ac-­

tualidad mile de 250 cámaras de comercio, establecidas en to­

do el país. 

cumpliendo el objetivo consistente en fomentar las e~ 

portacionee mexicanas, la COffCANACO organiza congreeoe, con­

ferencias, asambleas, etc., sobre comercio exterior, partio1, 

pa tambi4n en lee ferias, expoaicionee J mieionee oomercia~ 

lee a otroe paises, teniendo adem4e representantes en al.CU.._ 

nos de loe orsaniemoe pÚblicos y privados que mane~an dentro 

de nuestro comercio exterior, entre loe cuales destacan el -

Comit6 Coordinador de actividades de la Industria PriYBda, -

la Comisión para la Protección del comercio Exterior de ••X! 
co y el Comit' de Periaa. 
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NO DEBE 
BlBiJOIEGA 

3.1.7 Instituto Mexicano de Comercio Exterior (IMCE) 

Con fecha 3l de Diciembre.de 1970 fue publicada en el 

Diario Oficial de la Federaci6n, la Le7 que crea el Institu­

to Mexicano de Comercio Exterior. 

Eete orsaniemo tiene como finalidad promover las actiVidades 

relacionadas con el Comercio Exterior de M~xico, coordinar -

loe eofuerzos ptl.blicos y privados tendientes a estimularlo y 

eervir como 6rgano aeeeor en la materia. 

Eete Instituto servirá como instrumento de coordina-­

c16n de las actiVidadee del sector ptl.blico y privado que pa~ 

tioipan en el comercio exterior y coordinará eu actuaci6n -­

con lae Secretarías y Departamentos de Estado, así como con­

loe organismos y empresas de participaci6n esthtal. 

A •U efecto, eu Consejo de Adminietracidn, presidido -

por el Secretario de Comercio y Pomento Induatriel, está 

compuesto por loe titulares de la Secretaría de Relaciones -

Exteriores, de Hacienda y Cr,dito Pliblico, de Agricultura y­

Recureoe HidratU.icoe, de Comunicaciones y Transportes : por­

loe Directores General.es de loe Bancos, Nacional de comercio­

Exterior y de M'xico; y por loe Presidentes de CONCAllIN, CO! 

CANACO, CANACINTRA y ANIB!llf. (1U1tee mencionados en eete capí­

tulo). 

Aet eete orga.niemo colabora estrechamente con el Go-­

bierno 7 las organizaciones empresariales en una amplia gama 
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de campos relacionados con el comercio exterior, por ejemplo 

loe siguientes• 

- Pomen:to de industrias de exportación 

- Dif'usi6n en loe mercados internacionales de i·roduc-

toe mexicanos 

- Respeto a normas de calidad en loe productoe mexica 

nos de exportación. 

- Controles de importación y exportación 

- Eetímu.l.os fiscales y financiamiento al comercio ex-

terior. 

El Instituto ofrece e1 exportador mexicano una varia­

da gama de eervicioe que incluyen 1n!ormaci6n eobre mercados 

f1etee, seguros, asesoramiento sobre dieefto industrial, emp~ 

ques y embalajes. Ademie auxilia a loe empresarios en sus -

trámites relativos a la exportación ante loa organismos pú~ 

blicoe. 

As! también organizará f'eriae, expoeioionee y misio--

nea comercial.es. Elabora estudios y conclueionea sobre·~-

cuestiones de políticas, planee 7 programas de comercio ex~ 

terior que el Presidente de eu CoJUle~o de Adllinietracidn, •g 
meterá a coneideracidn del c. Presidente de la Repiiblic&.(lo 

cual abarca convenioe comercialee 1 aolucionee a las pol{ti­

oas adoptadas por otras naciones que afectan loe intereeee -

de llobico). 
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La Gerenciu de Fromoci6n Nacional tiene las siguientes atri­

bucionee i 

- Seguir el establecimiento de industrias y otras ac­

tividades aue tengan como fin específico la produc­

ci6n de artículos destinados a la exportacio6, 

- Colaborar con la Secretaría de comercio y Fo:i,ento -

Industrial en la fijaci6n de las normas de calidad­

de loe productos destinados a la exportación. 

- Informar a lae dependencias o entidndes correepon-­

dientes respecto de la exietencia de excedentes en­

el mercado interno y eue poeibilidadda de coloca -­

ci6n en el mercado exterior y promover la íabrica-­

ci6n de nrt!culoe artesanales para flXportaci6n. 

Loe servicios que proporciona el lnetituto al Exportador son 

:Los siguientes• 

" Infor~a a loe productores, comerciantes y dietribu! 

dores, exportadores del pa!e, de las poeibilid~des -

que ofrezca el mercado internacional y sobre licita­

ciones internacionales; 

Proporciona l& asesoría t'cnica que requieran; 

Orienta y ayuda a :Los i.nteresadoe en :Loe tr&mitee r~ 

lacionadoe con el comercio exterior; 

Froporoiona informaci6n •obre aemin&rioe, eimpo•iWIB 

1 conferenciae relaoionadae con el tema; 

Propicia el establ.ecimiento de aentroe de capacita~ 

ci6n; 

Lleva registro, d• los fl.etes mar!timoe nacionales•. 
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3.J..8 Secretaría de Comercio y Fomento Induetrial. (SECOFI) 

Eata dependencia tiene une estrecha relación con la~ 

Secretaría de Hacienda y cr,dito Público. Sue funcionee aon­

complementariaa y de amplia coordillllción entre sí. 

Entre l.aa funciones de la Secretaría de Comercio y F~ 

manto Induetrial., deetacan l.ae ai¡¡uientee• 

Estudiar proyectos y determinar conjuntamente con -

con l.a SHCP l.oe erancel.eB y fijar l.os precios ofi -

ci~lee, así como las restricciones para loe produc­

tos de exportaci6n. 

- Eetablecer controles al. comercio exterior del paía-

- Determinar eat:!mul.oe fiecal.ee a la exportación. 

- Formular y conducir la política comercial. del. paíe-

Proponer planes y programas de negociaciones comer­

ciAlee internecionalee paro. fomentar el co:·riarcio e~ 

terior del peía. 

Recopilación, procesmniento y d1atr1buci6n de inf OE 
mación comercial internacional. 

- Evaluación, proyección y reaol.ución de l.aa aolicit~ 

dee de eetímul.oB fiscal.es para el. fomento de laa •3 
portacionea de producto• y tecnol.og!a para promover 

la venta de producto• nacional.ea. 

- Requerimiento de información sobre el cumplimi.ento­

a l.oe prosramae de exp0rtación. 

- Proporcionar aseeoría en materia de comeroio Exte-­

rior. 
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3.1.9 Secretaría de Hacienda y Crédito Pll.blico (SHCP) 

Bata eecretar!a en coordinaoión oon lr. Secretaría de­

Comercio y Pomento Induatrial. 1 :4eaempeila un importante papel 

apo;yaado o limitando al exportador mexicano, ae! como a la -

econom!a nacional; y cuenta adernáe con tres Direcciones in-­

ternas vinculadas al comercio exteriors 

aons 

l) Dirección Gener"1 de Aduanas.- "cuyas f'uncionee 

- La determinación de loa cr&ditoe fiecalee, 

- Bstablecimiento de siste111Hs y procedimientos, 

- l'ijación de precios oficiales, 

Participación en los estudios y proyectos parli el -

establecimiento de aruncelee, 

- Aplicación del código aduanero en las tarifas de i~ 

¡:.o.rtación '! exportación, 

- Tramitación de solicitudes de patente del agente ~ 

aduanal., 

Derechos 7 aprovecbbmientoe en materi~ de importa-­

ci6n y exportación, 

Exigir y vigilar el cumplimientCI de lae ~.ia¡.oeicio­

nee que rijan el comercio exterior y autorización -

de tráaitea y despacho de lae operaciones aduaneras 

ae! como llevar a cabo el almacenamiento y control­

de mercanciae cGrreepondienteB. 

Medidas acerca de lae operaciones temporal.ea de im­

portación y expcrtaci6n~. ( 3 ) 
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2) Direcci6n General. de Promoción !iecal..- Cuyae !~ 

cionea son: 

- La determinaci6n de criterios y montos globales de­

los eet!muJ.os !iecalee, 

El estudio y pro7ecci6n de aranceleu, precioe o!i-­

cial.es 1 est:CmuJ.os !iecal.ee a lae e:<portacionee. 

3) Dirección General. de Aeuntoe Hacendarios Interna~ 

cional.ee.- · 

- Para cual~uier asunto a nivel internacional. 

Estae direcciones han sido creadas con el objeto de -

llevar un adecuudo control en las actividades aduaneras, ~ 

arancel.arias a nivel nacional., as! como su promoci6n a nivel 

internacional. 
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3.2 A NIVEL INJ!ERNACIONAL: 

3,2.1 Asociación Latinoameric6.lla de Integración (ALADI) 

&n un esfuerzo para impulsar el desarrollo de sus ec~ 

nom!ae intetnae para resolver el problema planteado por red1! 

cides mercados nacionales que hacen incoeteable la creac16n­

de ciertas industrias que solamente pueden funcionar con 6x1 

to cuando se planean para un mercado de mayores dimenaionea­

para ealir del estancamiento en que su encontraba eu comer-­

cio exterior, sobre todo entre e! para diversificar la ee--­

truotu.ra de sue exportaciones y eua merca.doe, y •· por innum.! 

rables razones que ü todas luces aconsejaron tal medida, en-

1960, se suscribió el Tratado de Montevideo que fue t'irmado­

ori¡¡inalmente por siete países constituyendo la Asociación-­

de Libre Comercio, la cuál hoy en día está integrada por on­

ce peíeee: 

Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, ~cutador­

•6xico, Paraguay, Per.1, Uru¡uay y Venezuela. 

"El Tratado de Montevideo, que di6 nacimiento a la Zl!, 

na Latinoamericana de Libre Comercio, preve• la fuai6n de -­

loe mercados nacionales mediante la eliminación gradual de -

aranceles y de otras trabas al comercio recíproco de las pa~ 

tes".( 4) 

Loe productos de loe once países que formen la ALAllI• 

pueden concurrir en condiciones de privi1e¡¡io frente li loe -

bienes de terceros pa!eee. El Tratado de Montevideo preve•-
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que las conceeionee vayan en aumento año con año, no eolamea 

te en lo que se refiere a las reducciones de grbvámenea de -

cada producto, sino también al número de producto e benefici!; 

dos. 

M~xico, al igtlll.l que loe otroe pa!eee miembros, die~ 

fruta de oonceetonee para al.gunoe de aue productos, mismoa -

que se negocian finual.mente; para lograr este fin, los paísee 

miembros se intercambian a mediados de cada ~~o eus listas -

preeliminares de pedidos y de ofertas que, Wlli v~z depuradlie 

ea negocian a fines de cada a.no, durante la celebraci6n de -

la Oonf erencia Anual Ordinaria. 

Las concesiones consisten en la libernci6n ~ulat1na­

de restricciones a las importhcionee, tliles como gravámenes­

fiscales, pe1•m1soe, dep6eitos previos, etc., que otorga cada­

pa!e de la zona par~ import&ci6n de productos originarios de 

otros países miembros de la A.LADI. 

A eete respecto, la empresa industrial o agrícola que 

desee que el producto que pueda exportar a la ZoDR de ALALC, 

quede incluido dentro de la lieta de Pedidoe que anualmente 

presenta M6xico a lae demás partee de la Aeociaci6n debarA -

entreg«r la solicitud respectiva a la Comie16n T6cnica para­

la integración Latinoamericana en el Banco de M6xico, aeomp~ 

ÍÍbda de la informaoi6n n•ceearia. Ea con.veniente, quo­

la Empresa en cuest16n señale a que paíe o países deber~ no-

11ci tarse 1a conceei6n que busca. 
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3.2.2 Acuerdo General sobre Arancelea Aduaneros y Comercio 

( GATT ). 

Al terminar la segunda Guerra Mundial se reconoció la 

necesidad de crear un Sistema Internacional de Comercio que­

evi tara la vuelta a las prácticas del bilateraliemo y la di~ 

criminación que prevalecieron antes del conflicto y que eet~ 

bleciera un sistema comercial abierto. 

Bn febrero de 1946, ee convocó una Co~erencia de las 

Naciones Unidas sobre Comercio y Empleo, con el obj•to do -­

formular loe principios y las reglas de una Or8"Jlizlición in­

ternacional de comercio, así como de promover negociacionee­

mUl tilateralee de reducción de derechos arancelarios. 

De ese modo, en 1948 ee redactó la Carta de la Habana 

en la cu.al ee proponía una amplie gama ~e compromieoo en las 

eeferae del comercio, el empleo, el deearrollo 7 la recone-­

trucci6n, se preve!a asimismo establecer una organización -­

con poderes y facultades para tomar iniciativas y coordinar­

accionee internacional.es en eeae eeterae. 

CUando Retados Unidos rechazó la Carta de la Habana,­

ee decidió aplicar con carácter proVieional el Acuerdo Gene­

ral. eobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT), que se ha~ 

b!a redaotado paralelamente a la Carta con el obJeto de pre­

aervar la validez de lae concesiones negociadas hasta enton­

oee. 
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Su forma era la de Wl acuerdo comercial entre partee­

contratantes en el que se especificaban las conceeionea ar~ 

celsriaa, otorgadas por las partea, así como las cla~sul.aa -

operativas coneidaradB'S eeencia1ee para proteger el val.or de 

talos concesiones. 

Se pensaba que eeae claÚeul.ae eer!an euetituidae por­

el Cap!tul.o sobre Pol!tica comercial de la C11rta de la Habu­

na, cuando esta entrara en vigor. Al no ser así el Acuerdo -

General pae6 a eer el \Úlico conjunto de compromisos mul.tila­

toral.ee derivado de lae iniciativas anteriores. 

En general., cuando ee habla del GATT ee hace referen­

cia a la ineti1'llci6n que administra el Acuerdo General y no­

al. texto mismo. Y el Acuerdo General ~obre Aranceles Aduan~ 

ros y Comercio ea el texto que contiene lae diepoeicionea ~ 

nertilee en materia de comercio internaciona1, aceptadaa por­

loe pa!eea signatarios, y que actual.mente son :tiáe de noventa 

países deearrolladoe, en desarrollo y aocialietae, que en -­

conjunto realizan nu;la del 85~ del comercio mundial. (ver an~ 

xo ), Gráfico 2 ). 

Bl Acuerdo General. sobre Aranceles Aduuneroe y comer­

cio, firmado en Ginebra el 30 de octubre de 1947 y entre.ndo­

en vigor el lo de enero de 1948, es el tlnico marco a trav,e­

del cua.1 una serie de pa.!see del mundo se comprometen a fBC1 

litar al máximo el comurcio internacional mediante e1 respe­

to a cuatro principios básicos, que mencionar~ a continua~ 
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cidns 

(I) El primero de ellos ee que el comercio no ha de es­

tar sujeto a ninguna diecrim1n~ci6n, En particular­

todae las partes contratuntos se hallan obligadas -

por la cláusula de naci6n más fuvorecida en cuanto­

ª la impoe1ci6n de derechos y cargas de importaci6n 

y a la adminietraci6n de estos tributos. 

(II) Segun el segundo principio, las industrias naciona­

les deben protegerse exclusivamente por medio de -­

loe aranceles aduaneros, sin recurrir a ninguna --­

otra medida comercial. As!, puee, se prohíben expr.!. 

samanta loe contingentes de importaciOn como medida 

de protecci6n. Sin embargo, pueden utilizarse para­

otros finee determinados -eepecililmente, para mojo­

rdr la eituaci6n de la balanza de pagos-, pero Ge -

definen muy escrupulosamente lae circunete.ncias en­

que ~ueden ser usados. 

(III) ~l tercer principio, consubet~ciKl con el Acuerdo­

General, so~ las coneu1tae concebidas como medio de 

evitar que se perjudiquen loe intereses co~ercialee 

de las partee contratantes, 

(IV) Por 11l.timo, el Acuerdo General ofrece un marco den­

tro del cual pueden celebrarse negociaciones encam!. 

nadae a reducir loe aranceles y otroe obstáculos al 

comercio, aeí como una estructura para incorporar -

loe reeultedoe do eeae negociaciones en un inatru-­

mento jurídico. 



"14,xico entra al GATT; el 24 de Julio de 1986 se forill!! 

liz6 la adhesión de México al GATT y un mee deepuee eo con-­

virti6 en la nonHgéaima segunda parte contratante. Las nego­

ciaciones correepondientoa se inicia1on en Noviembre de 1985 

tras una eerie de consultas celebradas del 28 d3 Octubre a1-

l2 do Noviembre para conocor la opinión de lob divereoe eec­

toree de la población". ( 5 ) 

" Sobre le. base de estae consultas, el Sen&.do emi ti6 au 

opinión favorable al ingreso al GATT y dÍ&e deepuée el ~resi 

dente encomendó al Secretario de comercio y Fomento Indus--­

tria1 co.mlucir lae negociuciones, señaltindol.e loe criterioe­

y loe lineamientos a que habría de apeg...Lrs:e". ( 6 } 

Cond!cionee Generales de la Adhesi6n. 

En el protocolo de adhesión de 116xico al GATT (anexo 3 

Gri!fico, 3 ) 116xico se reconoce como país en v!ae ·de desarro 

11.o. Se le consideran tres sectores eetrat,gicoe: el agríe~ 

la el energético y algunas ra11111s industriales¡ como automov! 

lísticas, fa:nnac,uticas y textil. 

Las barreraa arancelarias mexicana11 11e eliminan en Wl 

pla~o de 8 anos, con la poelbilidad de aplicar un gravamen -

de emergencia sobre el arancel ~a negociado. 

El país puede restringir eus importaciones apelando a la ~ 

cláu.eu1a do ea1vag\.u1rdia, en caso de existir serios proble-­

mae en la bals.nza de pagoe. Loe industriales localee quedan 
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protegidos contra prácticas desleal.ea (Dumping). 

So suprimen subsidios de cunlquier Índole a la planta 

productiva nacionHl. (Sin embargo lHs partee contratantes, -

reconocen que 1oa incentivos concedidoa en el m~rco de el -­

PROY.CEX eon compatibles con las condiciones da loe acuerdos 

Genera1 y eubvencionee y medidas compenebtorilia). 



3.2.3 Conferencia de laa·Nacionee Unidas sobre Comercio y -

Desarrollo (URCTAD) 

Se est~bleció como drgano de la Asamblea Generwl de -

lae Naciones Unidlis en diciembre de 1964. La resolucidn co-­

rreepondiente de la Asamblea se baed en las recomendacionee­

de lR primerti Confurencia sobre! Comercio y Desarrollo, cele­

brada en Ginebra del 23 de !Ilb.rzo ul 16 de junio de 1964. 

La tarea principal de la UNCTAD ee fomentar el comer­

cio intemncionaJ. con .miras a aceler1ir el desarrollo econ6~ 

co¡ for:nulnr nuevos. principios y políticas a t"l efecto y -

eerVir de centro de armoniZücidn de l<1B polítict:te y decisio­

nes gubernamentales. 

Lu UNCTAD tiene su secretaría permanente en el Plila­

cio de lns Naciones en Ginebra, al igual que el GitTT y, en -

colaboracidn amboa, m.~ntienen el Centro de Comercio Interna­

cional UNCTAD/GATT, quo fue crPado por el GATT en mayo deel­

aHo de 1964, funciona desde el lo de enero de 1968 bujo la -

adminietracidn con~Ull.ta do la tmCTAD y el GATT, de conformi­

dad con las aacieionee adoptndae por la Asamblea General de­

las Naciones Unidas y lee Partes Contratantes del GATT, con­

objeto de integrar loe recursos y loe esfuerzos del GATT y -

de la Conferer1cia de lae Naciones Unidas sobre Comercio y D,! 

earrollo en la preataci6n de lieiAtencia técnica a loe pb.Íaee 

en desarrollo péir~ el fomento de su comercio de exportnci6n. 
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El Centro forma, pues, parte del Programa de las Na­

ciones Unidas para ia promoci6n de las exportaciones. 

El Centro ti.ene actualmente cuntro sorv1cioa principales: 

( I) Servicio de Estudio de Mercados, u_U•l abarca estu­

dios por productoB por países. 

(II) Servicio de Investigación de Tácnicas de Fomento­

de la exportación 

(III) Servicio de l"Ormación, que patrocina curaos de !~ 

mento de exportaciones 

(IV) Servicio Consultivo de Promoción Comercial, que -

presta aaesorhmiento a países en v!ae de deearro~ 

llo, 

81 Centro edita, bimestralmente la. revista "Forum de­

Comercio Internacional", en donde se i~cluyen artículos so..­

bre t4cnicaa de exportación. 

93 



J.2.4 .:l1. Sistema Generali"'1do de Preferencia (S.G.P.) 

Durante el segundo período de sesiones de la Confer"!! 

cia de las Naciones Unid.as sobre Comercio y Desarrollo, 8n ~ 

e1 ail.o de 1978, se aprobó una reeolució.,;, por medio de ln -­

cuál loe paises industrializados se comprometieron a establ~ 

cer ventajas o reducciones arancelarias generalizadas no re­

cíproca~ y no diecriminatoriae a productos manufacturados ,­

eemimanufacturadoe y a un número determinado de productos 

primarios, que fueron originario 1 provinieron de paises en­

vías de deearrollo. 

Este aietema se conoce como el 11SGF'1
, o Sistema Gene­

ralizado de Preferencias. as generalizado porque se destina­

ª pa!eee en vías de desarrollo. Su carácter de preferente se 

debe a que rebaJa o exenta de aranceles la importación de 

productos que específicamente eeftala; como no se fijó en un~ 

negociación bilateral o multilateral ee, por tanto, unilate­

ral; no exige reciprocidad por dichas rebajas o exencionea;­

temporal porque su vigencia ee programó pnra un lapso de --­

diez ail.oe, prorropblee. 

Otras de las características de este sistemtt, es que­

para loB productos primarios y para aquellos otros manufact~ 

radoe que pudieran causar alguna perturbnci6n a las indus--­

triae locales del país induatrialiZ>ldO q\\e lo ha.-a eet'1bloei 

do, las autoridades correepondientee se han fijado cuvos o -

contingentes máximos ya sea en valor, en volúmen y/o en tem-
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poralidad. 

La ie.ea o prop6ai to de e et e sistema, es propiciar una 

mayor participación en loa mercados de los países industria­

lizados, de loe productos que habiendo llenado requisitos de 

calidad, cantidad, preeentlici6n comercial, precio, etc., pu.! 

dan participar en una mejor forma, dentro del flujo da lee -

importaciones que de dichoe productos, rea1izan loe importa­

dores de loe países industrializados. 

México, es uno da loe 143 países y territorios consi­

derados beneficiarios ~e los siatemae general1zndos de pref~ 

renciae, por lo que el industl'iAl y comerciunte interest..do -

deberá tener en cuenta eotn circunetancia, ~ues con todH ee­

¡¡uridad habr~ de enfrentar la competencia en al¡¡uno de loe -

mercados de los países desarrollados que otorgan el miemo -­

tru tami~nto preferencial, ea decir, deberán an~lizar no eol~ 

mente si su producto e::::tá considerado dentro del eietemtL ge­

neralizado de preferenciBB del paíe que sea de eu inter4e,-­

sino también lus eetad!eticae de la importación que le indi­

quen cu~l es el porcentaje de eae mercado que export~dores -

de otros pa!oes en desarrollo están cubriendo, y por tanto,­

eerd.n eue principal.ea competidores a enfrentar. 
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4.2.6 Cartas de Crédi~o "Bepalda con Espalda" 
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(Pomex) 



4.1 Documen:t;aci6n más usual. en las Compra.ventae Interna-­

cionalee. 
La prlmera cueati6n qua invariablemente ae le plantee 

a un exportador, antes de firmar un acuerdo con un comprador 

extranjero, es la del crédito; ha de decidir por que suma, -

por cuánto tiempo y de que manera protegerá eue intereses r,!. 

lativoe a sus ventas al exterior. y para que se pueda tomar­

una deciei6n acertada al respecto ee necesario que elida ex-­

portador esté al corriente de loe diferentes m6todoe de fi~ 

nanciaci6n comercial y que comprenda y conov.ca la relación -

que existe entre los elementos de crédito y la financiación. 

Desde el punto de vista del banquero, estos t6rm.inoe­

pueden definirse en relaci6n con el comercio de exportaci6n­

de la siguiente manera: 

"Crédi.to, es el consentimiento de un vendedor de mer­

cancías en aceptar el pago por el comprador al cabo -

de un plazo eetipu1ado, después del embarque o de la­

entrega .efectiva de lae mercancías". ( l. 

"Pinanciaci6n, es la prestaci6n de ayuda financiera,­

ya sea ~ vendedor o a1 comprador, por una fuente ex­

terna, tal como un banco, por período durante el. cual. 

lae mercancías están en tránsito y por cualquier pe~ 

ríodo adicional en quu se convenga para hacer frente­

ª circunstancias especiH.l.ee." ( 2 ) 
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En general, el mitodo a elegir para cualquier tranea.5:_ 

ci6n, ee el que proporcione a1 oxportador el mayor grado de­

eeguridud compatible con la confianza que a juicio del inte­

resado lo merezca el comprador, y hasta cierto punto, el --­

paíe importador. 

"Básicamente se conocen cinco m~todoe que se emplean -

hoy en d.ía"a 

•a) Pneo al Contado, puede llevarse a cabo a1 confir~ 

maree e1 pedido, o cuando 1aa mercancías estén listas 

para su embarque ¡ en realidad las operaciones de es­

ta clase hoy en dla son poco frecuentes~ 

"b) Cuenta corriente, esta se limita, en general. a los 

casos en que existe una relaci6n entre el vendedor y­

el comprador, cuando el. exportador y el importador e~ 

tranjero han hecho juntos, por mucho tiempo, negocios 

favorables para ambos y no rigen restricciones de en~ 

bio que puedan complicar lEJ.e operaciones. Las ventas 

en cuenta oorriente se liquidan, a base de estados de 

cuenta peri6dicoe, por carta o cablegrama y por inte~ 

medio de un banoo. Claro que en este ca~o el export~ 

dor debe contar con auficiente capacidad financiera o 

con cr,dito auficiente para financiar la operación en 

el extranjero con sus propios recursos. Por lo demde 

el procedimiento presenta pocos problemas~. 
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"c) Embarque en coneignaci6n, este tiene mucho en co­

mún con 1a expodici6n a cuenta c~rriente. Consiste en 

que el exportador conserva ia propiedad de 1a mercan­

cía y conviene en que el pago no ee exigirá haeta que­

~eta haya eido vendida en el pa!e do importaci6n. 

El m~todo tiene la ventaja de que el producto ee col~ 

ca efectivamente en el mercado extranjero sin que el­

exportador pierda su derecho de propiedad, pero ta.m-­

bién supone un riesgo conaide~able; rnientrae no ae -­

venden las mercancías, el consignatario puede devol-­

verl~e en cua.lqui.er momento, sin ninguna reaponaabili 

dad. Puede ocurrir que lae mercancías del exportador­

ee acumulen en el extranjero en cantidades excesivas, 

fuera de su control y sujetas a riesgos pol!ticos, .:..:.. 

fluctuaciones de cambio y perturbaciones climáticas. 

En eete procedimiento de financiaci6n tampoco­

interviene la letra de cambio, por t&.nto los embar--­

quee en coneignaci6n sol.e.mente ee deberían llevar a -

cabo cuando el exportador ha previsto en forma debida 

los ri~sgos del. cr'di to y de otra clase que l.a opera­

cidn supone y debería limitarse a los países de aitu~ 

ci6Q estable y a loe caeos en que el consignatario ha 

d8.do mUestras de que ea un agente seguro y digno de -

confianza. La financiaci6n corre enteramente a cargo­

del exportador~. 

"d) Letras Documentariae,(giro),eete tipo de transac-
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ci6n consiste en que el exportador, deepu'e de baber­

coneiderado loe riesgos relativos al cr6dito, conaiea 

te en embarcar las mercancíao antes del pago, pero no 

permite que el comprador tome poeeei6n de ell.~s antes 

de que se haya asegurado el pago o de que se haya es­

tablecido debidamente la obligaci6n de pago contraída 

por el comprador. 

La fino.nciaci6n de las transacciones mediante letras­

documentariae puede hacerse de diferentes maneras.".-

( 3 ). 

2) Cartas de Cr6dito Documentario, la dl.tima posibi­

lidad que queda para el ~inanciamiento es la de las -

cartas de crádito comerciales documentariae. 

Ahora bien independtentemente de que no toda.e lo.e ca_!: 

tas de cr6dito o~recen igual grado da protección al -

exportador, no conviene descansar total.mente en el h.!. 

cho de contar con un documento de esta naturaleza, •­

descuidando la investigación da loe s.ntacedantee del­

comprador, particularmente en lo que se refiere a au­

moralidad. No obetanta puede uno tratar con comprado­

res poco eoerupul.oeoe que en el momento en que surgen 

discrepancias en los t'rminoe de la carta, puede aceE 

tar la merce.ncia que ya le fue embarcada solo que ee­

haga algun ajuste al precio o se le·conceda otra ven­

taja. Aeí pues además de aeegUrarse uno de loe antec.! 

dentes de la firma debe conocer lhe garant!as 1 bene­

~icioe (limitado~) que otorgan le.a cartae de cr~dito. 

101 



4.2 Garantías y Beneficios de lae Cartue de Crédito 

El origen de eetoe instrumentos eo remonta a loa co-­

mienzoo de l.ae casas bancarias de la Edad Media, pero la ge­

neralir~c16n de eu empleo en relaci6n con el movimiento in-­

ternecional de mercenciae 1 solamente ha comenzado hace un 

siglo. La carta de cr&di to ee un medio de financiamiento 

más coetoeo que los anteriormente mencion.ndos, pero propor-­

ciona al exportador una seguridad adicional. 

Una carta de cr,dito es el compromiso que adquiere -­

nna ioetituci6n bancaria (banco emisor) por cuenta de una -­

firma (eolicitante, importador o comprador) ante otra firma­

(beneficiario, exportador o vendedor) por conducto de otra -

inetituci6n bancaria (banco notificador) no pagar determina­

da auma o aceptar 1etrae a favor del exportador, contra pre­

eentaci6n de detencinadoa documentos y el cumplimiento de --

1as condiciones estipul.adas en la carta de cr~dito. 

Antes de explicar las principales caracter!eticae de­

aJ.gunae cartas 4e crádito documentarias 7 para aclarar una -

idea que suele interpretarse orroneamente, diremos que si -­

bien laa cartas de cr6dito documentariae representan una --­

rea1 y efectiva garantí& para e1 vendedor, esto sólo ea cie~ 

to cuando el bene~iciario cumple estricta y literalmente con 

las condiciones de la carta de cr~dito documentaria, de que­

ee trate. 
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4,2,1 cartas de Crédito Irrevocab1es·confirmadas 

Lae cnrtaa do crádito irrevocables confirmadus eon 

l.as que reunen la mdxims. garantía para el ?>eneficiar:lo. 

Eetoe documentos constituyen el compromiso irrevocabl.e de P.!!, 

go, no solamente del be.neo extranjero que lae·.emite o esta-­

blece, (en lo euceei va de!'1gnado como "bti.nco emisor" o "co­

lTeeponeal ''} sino también del banco local (en este caso un -

banco mexicano), que las confirma y por este hecho ee hace -

solidariamente responsable de dicha obligac16n y ee comprom~ 

te a efectuar el pago en sus oficinas. 

Tambi~n ee posible que la carta de cr~dito sea con~i!: 

mada por otro banco extranjero, general.mente en loe Eotadoe­

Unidoe o Francia. Se supone que en ese caso el be.neo confi~ 

mador será de reconocida solvencia 7 que su con~innacidn re­

fuerza 1a responsab11idad de1 banco emieor. 

En res'..lmen, con una carta de crádito irrevocable 7 -­

confirmada por una inetitucidn mexicana, el beneficiario tee 

dnl 1e seguridad de recibir de eeta .U.tima el veJ.or de 1a ~ 

mercancia exportada, siempre 7 cuando a eu vez, haya cumpli­

do con loe requisitos que le impone el comprador extranjero­

ª través de 1a propia carta de crédito. (anexo 4, Grático1 ) 

Toda instituci6n de crédito cuando confirma una carta 

de crédito, asume un riesgo·y una obligaci6n por cuenta de -

su correeponea1, por lo que cobra una pequefia com1.ei6n. 
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4.2.2 Cnrtao de Crádito Irrevocnbleo No Confirmadas 

Deode el punto de vista de la protecci6n que tiene el 

exportador, en eogundo t~rmino se encuentra le. carta de cr' ~ 

dito irrevocables no confirmada. Este documento conetituye­

el compromiso irrevocable que asume un banco extranjero (em!, 

sor) de pagar el importe especificado en la carta de cr,dito 

al. recibir en sus oficinas los documentos respectivos. ello­

eiempre y cuando est6n extendidos de acuerdo con les condi-­

cionee de la misma.(anexo 4, Gráfico 2 ). 

Usualmente esto implica que dicho banco ee reserva el 

derecho de hacer el pago final y dar por liquidádn la opera­

ción. sale.mente hasta despuás de recibir loe documentos co-­

rreepondientea, comprobnndo a su satiefacci6n que 4stoe es-­

tan en orden y que loa requisitos eetipul.adoe tlimbién ee han 

cumplido. 

Si bien esta clase de cartas de cr6dito no llevan la­

gartltlt{a o responsabilidad adicional de a.J.gun otro banco, ei 

se acostumbra que la inatituci6n en:i.sora so11cite a un banco 

local que la "notifique", o sea que la tranemi ta al benef'i-­

ciRrio. Con esto se evitan dudas por parte del exportador -­

respecto a la autenticidad de un documento proveniente de Wl 

banco extranjero que pudiera ser desconocido para 41. 

Y aunque el pago de la carta de cr~dito oe domicilie en lne­

oficinas del banco notif'icador, no implica "confirmaci6n" o­
compromioo de este d.l.timo. 
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Como se observará, en el caso de cartas de cr,dito 

irrevocables no confirmadas, se usa el t6rmino ''negociar" y­

no "pagar", puesto que lo que haría el banco notificador se­

ría precisamente "negociar• o "descontar" la letra y documea 

toe extendidos al. amparo de la carta de crádito, entregando­

su importe al. beneficiario, 

Por otra parte las cartas de crádito "domiciliadas" -

ei tienen la caracter!etica de que cuando el banco n•gooia-­

dor Teri~ica a eu eatiefacci6n que loe requisitos ee han --­

cumplido 7 loe documentos están en orden, rele'TB. al benefi-­

ciario de responsabilidad posterior, entregándole su importe 

no en caJ.idad de negociación, sino de pago final. 

Lo que indica que la carta de crédito está domicilia­

da en las oficinas del banco local de M'xico, es la eetipul.!!. 

cidn de que lae letrae que el ~eneficiario debe de extender­

eean a cargo de este d.ltiao 1 o una eetipu.lación en este sen­

tido en el texto del propio cr,dito. 

Normal.mente la comisión que importa la negociacidn ee 

por cuenta del exportador, salvo cuando se trate de cr6ditoe 

dora:Lciliadoe en CUJ'O caeo eon por cuenta del comprador, 

excepto cuando el cr6dito especifique lo contrario, 
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4.2.3 Cartas de Crádito Revocable 

Continuando con el punto de vista de protección al e~ 

portador, en tercer y Ú1timo lugar colopa.moe a la carta de -

crédito revocable. Como eu nombre lo da a entender, este ti­

po de cartas de cr,dito ofrece una protecc16n o garantía do­

pago muy relativa, ya que puede revocarse (cnncelarae) o mo­

di.~iceree en cualquier momento, ein previo avieo a1 beneíi-­

cierio, baetando para ello con que el solicitante pida su r~ 

vocaci6n o modificación al banco emisor. Sin embargo, cuando 

el banco notificador autoriEado para negociar haya recibido­

alguna documentaci6n antee de recibir la orden de revocación 

ásta no surtirá efectos por lo que a dicha documentación ee­

refiera. (ver Anexo 4, Gráfico 3). 

Hasta aqui se ban descrito a grandes rasgos los tres­

tipoe de cartas de cr~dito documentariae que con mayor fre-­

cuencia ee usan para 1iquidar embarquee de mercancías eJ. ex­

~erior, o inclusive dentro de un mismo país. 

Aeí tambien dentro de los dos primeros grupos (1rrev~ 

cablee o irrevocables 7 confincadns), suelen existir varian­

tesl 

- Cartas de Cr,dito Irrevocables Transferibles 

- Cartas de Crédito Irrevocab1es Revo1ventes Condici~ 

nadas 

- Cartea de Cr,dito Espalda con Espalda (baék to back) 
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4.2.4 Cartas de Cr6dito Irrevocables Traneferiblee 

Como la pa1abra "transferible", lo indica, estas car­

tas de crédito pueden cederse o tru..nsferiree totalmente a -­

una sola firma, o bien parcialmente a varias firmas, en caso 

de que se permitan embarques parciales. 

Estas transferencias deberán hacerse exactamente en -

los miemos tárminoe y condiciones señalados en la carta de -

cr,dito original, pudiendo cambiarse linicamente el valor del 

cr6dito, el precio unitario de la mercancia y el período de­

validez o de embarque,· pero sin exceder ni del valor, ni la­

vigencia original de la carta de cr&dito. 

Para efectuar la transferencia, ya sea total o par--­

cieJ. de una carta de cr6di to, e·a necesita que esta mencione­

claramente la condici6n de ser "transferible". Bl1 ••• oaao,­

el beneficio deberá hacerlo mediante comwU.caci6n por escri­

to e invariablemente a trav6s .del banco que le haya notifiC!, 

do o establecido, (Anexo 4, Gráfico 4), 

A continuac16n veremos la forma de llevar a cabo la -

transferencia de una carta de cr6dito1 

a) cuando 11e transfiere la totalidad de una carta de -

cr6dito a una eola persona. En este CliBO, el pri-­

mer beneficiario d.nicamente endosa y entrega el o­

riginal de la carta de cr4dito al nuevo beneficia-
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rto. A1 hacer este end~eo, ·deberá obtener de su -

banco el oonooimiento de eu firma que compruebe la 

autenticidad del endoeo, y eimultnneamente comuni­

cará por escrito eeta transferencia al. banco noti­

ficador, con objeto de que ¿ato tenga conocimiento 

de ello. 

b) cuando la transferencia ee hace a dos o mde perso­

nas, el primer benefici6rio deberá devolver el or!_ 

g1.nal de la carta de crédito al banco que ee la n,!?_ 

tific6, junto con una carta de inetrucci6nes, en -

la cual. se informen loe nombres de lae personas a­

quienee ee transferirá, el valor transferido a ca­

da ~ereona, el porcentaje de la mercancia y el pr~ 

cio unitario de la misma, en el caso de que deaee­

bacer &l¡¡un cambio. Si por otra parte, lo llnico -

qu~ cambia ee el valor del cr,d.1to y el porcentaje 

correspondiente de mercancía, en su carta indicará 

al banco que loe demáe términoe y condiciones del­

cr,d.i to comercial. no variarán. 

Como en el caso anterior esta carta deberá conte-­

ner conocimiento de firma, a eatiefacci6n del ban­

co notificador. 

Bl banco notiticador, al recibir la carta de instruc­

ciones y el original de la Carta de crédito, procederá a el~ 

borar las nuevas Cartas de Cr¿dito a favor de loe beneficia­

rios que se le indiquen (las cuales ya no tendrtin la caract.! 

ríetica de transferibles), procediendo a notific~rle al ban-
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co emisor las tranef erenciaa ef ectuadaa mediante envío de e~ 

pias de 108 cr'di~oe comercialee.tranaferidoa- con este pe.so 

se 1ogra que el citado correeponse.l. tome nota de 1as firmas­

que iran negociando la Carta de Crédito que originalmente t}! 

vo la característica de ser transferible. Eutae trane!eren-­

ciae cauean una comie16n de apertu~a, igual que cuando ae e~ 

tablece una Cartn de Crédito Documentnrio. 
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4.2.5 Cartae de Crédito Irrevocables Revolventea Condicion~ 

dae. 

Lae Cartas de Cr'di to que contengan la cJ.nÚnul.a "Re­

vol ventee", perm.1 ten que durante su vigencia al beneficiario 

disponga de su val.ar ~otal en varias ocaaionee, ya aen die-.:.. 

ria, eema.na.l., mensualmente, etc.,oin que se cancelen al. ago­

tarse eu importe 1a primera vez, como sucede en las Cartas -

de Cr6dito norOlBJ.ea. 

Eetae Cartas de Cr,dito Revolventes pueden tener la -

modalidad de ser "acumuJ.ables" si es que el solicitante tie­

ne la intenci6n de qué se pague el total de las diaposicio~ 

neo per:i:ddicae autorizadas, aun cuando éstas no se ejerzan -

en su oportunidad; o bien "no acwnul.ablee 11
, CUtilldo desee que 

solo ee pague determinada suma peri6dicrunente sin que se pu~ 

dan acumular laa diapoeicionee no utilizadae. (anexo 4, Grá-

1'ico 5 ). 

Por ejemplo en una Carta de Crédito Revolvente se pu~ 

de ir acumulando el importe haeta el último méo ei ne! lo d~ 

eea el beneficiario, en cambio en una Carta de Crádito ReVO! 

venta no acumuJ.able co~o explicamos anteriormente, en ni.ngu.n 

mee podría utilizar !IllÍs del monto designado mensualmente, ~ 

puesto que las suma.a del mee anterior no utilizad.as automát! 

cwnente quedarían canceladas. 

110 



4.2.6 Cartas de Crédito "Espalda con Eepulda" 

Este escrito como su nombre lo indica, ee trata del -

eatublecimiento de una Ca.rta de Crédito que una persona o -

firma solicita, ofreciendo como garantía o respaldo, otra 

Carta de Cr,dito abierta y a su favor. 

O ua1moute se ofrece a1 banco que ambas Cartas de Cr,dito -­

sean lo más similares posible en cuanto a descripci6n de la­

mercancia se refiere, ya que en los demás aspectos, tales c2 

mo importe, vencimiento, expedici6n de factura, etc, si ha~ 

brá diferencia debido a que el beneficiario de la primera -­

carta y a la vez solicitante de la segunda normalmente obti~ 

ne un diferencial como utilidad y necesita un murgen do tie~ 

po para que despu~s de que se haya ejercido la eeeunda Carta 

de Cr6dito prepare loe documentos adicione.1ea necesarios y -

pueda cobrar 1o que original.mente ee estableció a su favor. 

En estos casos 1oe únicos documentos que generalmente no --­

cambien son loe conocimientos de embarque. 

A di!erencia de las Cartae de Crádito Tre.ns!eriblee -

le.e Cartas de Cr&dito "Espalda con Eepal.da" ("Back to Back") 

no repreaentan ninguna garantía pare. e1 banco a qUion se le­

eolici ta el establecimiento de la segunda oper&cidn, ya que­

puede suceder que por causas ajenas a su control (retraeos -

en embarques, errores en loe documentos, etc) e1 beneficia-­

ria no pueda ottener ln negociaci6n de la Carta de Crédito a 

su favor y por tanto no tenga loe medios para liquidar la -­

que el eolici t6. 
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4.2.7 ClaÚaul.aa Especiales de laa Cartas de Crédito 

Existen algunas claúeulae de caracter especial en --­

cuanto a oartae de Créd.1.to se refiero: 

1. La "Claúaula Rojaº;_ 

- El vendedor extranjero puede solicitar le. inclusión -

de la claúaul.a roja. 

- Dicha claÚsu.la autoriza el. banco corresponsal a cono.!. 

der nnticipoa al beneficiario, hasta por el total. del 

crédito, contra recibo. 

- Los anticipos ee destinarán exclusivamente a la adqU!, 

eici6n de los material.es o merchncíne eepec!ficamente 

eetipuladoa en la carta de crédito, 

- Loe recibos establecerán que el exportador habrá de -

entregar loe documentos correspondientes ca~ el emba! 

que de los bienes respectivos, antes de la expiraci6n 

de la fecha de la carta de crédito. 

- La "ClaúsUla Roja" aumenta la capacidad financiera de 

el exportador en relaci6n a la adquisici6n de materi~ 

lea necesarios para la producci6n. 
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4.3 Aspectos del Financiamiento Promocional de Bancomext 

(Pomex) 

Tomando en coneideraci6n la crítica eitu~ci6n finan~ 

ciara quo nctURlmente tienen 1a mayor!a de las empresas mex! 

cana.e exportadoras, BANCO!.I.EXT a través de eu fideicomieo el­

Pondo para el Fomento de les Exportaciones POMEX, 'ofrece el­

financiamineto de crédito al comprador por medio del otorga­

miento de líneas de crédito a inetitucionee bancarias del e!. 

terior para cubrir a plazo la adquisici6n de bienes y servi­

cios mexicanos. 

l. Operación, loe financiamientos se instrumentan me­

diante la apertura por parte del Banco Extranjero de­

Cartas ·de Crédito con pago a la vista Confirmadas por 

BA.~CO!.lEXT a favor del exportador, 

Las Cartas de Crédito harán referencia a las condici~ 

nea acordadas entre el exportador 7 el importador, de 

acuerdo a los convonioa firmados por cada Banco con -

BANCOMEXT, estipulando el porcentaje a financiar e 

instrucciones de reembo1eo para pagos en efectivo, de 

capitel. e intereses. 

2. Monto Pinnnciable, para bienes con Contenido Naci~ 

na1 superior al 5°" ee financiará el 10°" del valor • 

de las facturas, en operaciones con plazo de hasta un 

año, Para bienee oon Contenido Nacional entre 30~ y 

50~, será determinado caeo por caso. 
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Para operaciones con plazo superior a un año se fina:! 

ciará el 85~ del valor de las facturas. 

3. Dieponibili.dad, eetoe íinancirunientos están e die­

poeici6n de loe importadores de productos y servicios 

mexicanos, mediante una solicitud de crádito presenta 

da a un Banco de primer orden en au país. 

A continu&ci6n veremos a grandes rasgos el esqueClll in 
tegral de Financiamiento Promocional de FOMEX¡ 

-" Eete esquema integra 1oa programas financieros pa­

ra el apoyo de acciones promocionalea de export~ci6n eatabl.!!, 

r.idoe en el Banco Nacional de Comercio Exterior (Bancomext)­

Involucra a1 esquema de Apoyoe Financiero Promocionalee, loe 

programas promocionales del Pondo para el Pomento de las Ex­

portaciones de Productos Manuíacturadoe (Fomex) y al Progra­

ma de Bventoe Internacionales de 13Ftnc:omext." ( 4 ) • 

El hecho de que estos programas ee unan bajo una sola 

mecánica operativa amplía la cobertura de lae ecciones que -

eean sueoeptiblee de apoyo. ofrece plez6s md.e largoB y mejo­

res condiciones de financiamiento. 

Asimismo, permite cannliznr Financiamientos Promocio­

nelee a trav6s de la banca comercial.. 
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El esquema constá de iree partes; Apoyoe y acciones -

promociopa1ee, (ver Anexo 4, Gráfico 6 )¡ Acciones Eetrat&gi­

caa (ver Anexo 4, Gráfico 7 ); y Accioneo de Difuei6n y De-­

fenea (ver Anexo 4,Gráfico 8). 

Loe objettvoe general.ea de Fomex son principalmente -

loe siguientes: 

l. Impactar la Balanza de pagos del país generwido un 

ingreso neto de divie11e y eV1 tando au ea1ida del peia. 

2. Propicia~ el aumento del emp1eo y e1 incremento -­

del ingreso mediante el fortalecimiento de lae empre­

eae mexicanas que ee dedican a actividades de comer-­

cio exterior. 

3. Otorgar apoyos a empresas mexicanas que les permi­

ten obtener niveles de competividad en loe mercado• -

internacional.ee. 

4. Alentar la producci6n y exportación de bienes con­

mayor valor agregado. 

5. Fomentar la producción y venta de bienes de cepi-­

tal que sustituyen importaciones. 

La organizac16n de lae funciones de Fomex se encuen-­

tra de acuerdo a la siguiente estructuras Direcci6n Genera1-

5ubdirección, Gerencia t6cnica, Gerencia de operación 1 eus 

reapectivea funciones. (Ver Anexo 4, Gráfico g ). 
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PROCRAKAS DE APOYO Dl f OKr-ll 
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El esquema cubre las siguientes acciones: Eetudioe,-­

Capacitaci6n y Aaeaoría. Loe Eetudioe pueden aer de doa ti~ 

poe: de mercado y para el mejoramiento de bienes y servicios 

~a Capacitación y Asesoría se puede llevar a cabo en áreas -

relacionadas con el proceso productivo y de comercia.l.izad.on. 

Adiciono.l.mente a las facilidades financieras que oír_! 

ce el Esquema., Bancomext y la Compa.B.ía Mexicana de Aviaci6n­

ofrecen a loe exportadores mexicanos el envío de muestras de 

hasta de diez kilogramos sin costo de 1'1.ete a loe puertos de 

destino a loe que vuela esta línea aérea (ver Anexo 4, Gráf! 

co lo ). 

El Banbo Nacional de Comercio Exterior como organismo 

coordinador de las acciones promocionalee para fomentar la -

actividad exportadora es el encargado de oreanizar la parti­

cipaci6n oficial de M~xico en ferise, expoeicionee y mie1o-­

nes comercia.lee. La intervención de Bancomext en estos even~ 

tos B'! lleva a cabo l'. tra'\·ée .de un programa que aprueba --­

anualmente el comit~ de promoci6n y Apoyo al Comercio Exte~ 

rior (ver Anexo 4, Gráfico 11 ). 

Ahora bien las solicitudes se podran presentar en loe 

bancos comerciales o en oficinas de Promoción de Bancomext,y 

deberán entregarse en loe formatee eatab1ecidoe (ver Anexo4-

Gráfico 12 ), ncompafiadae de la documentaci6n requerida par&. -

cade acci6w promocional. 
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5.l OBJETIVO GEUERAL 

Principnlmente se pretende mostrar el proceeo paro -­

llevar a cabo la exportacidn de un producto (casa de muñecae 

en madera) a la ciudad de Nueva York. 

5.2 OBJETIVO INDIVIDUAL 

l. Generar nuevas fuentes de trabajo, ya que con loe­

a1toa volumenee manejados en el mercado internuci~ 

'nal ,. ee hace posible el aprovechar la capacidad -

ociosa existente. 

2. Mostrar que el problema que a¡>drece como un co~ún­

denominador en algunas empresas: el financiamiento 

ea un obstáculo posible de librar gracias a la ay~ 

da que dan las Instituciones de Cr6dito, orienta-­

das específic~mente u fomentar las exportaciones. 

J. Mostrar loe pasos previos a la exportaci6n y durnE 

to la misma. 

4. conocer loa conceptos como loe términos utiliz~doe 

Internacionalmente tanto en la Economía, como en -

las Negociaciones y transportacién. 
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5.3 HIPOTESIS 

En la presente investiga.ci6n se pretende demostrar a 

todos aquellos interesados en el tema de lu cxportnci6n: 

"Si ea posible ser parte integrunte y uctiva 

de la captaci6n de divieae y recuperaci6n de 

nuestro país, llevando a cabo el proceso de­

la exportaci6n Hdn c~ando su producción eeu­

de bienes o servicios con poco o nada de hi~ 

torial en las estad!eticas de exportaciones, 

y no tengan nada que ver con productos b&ei­

coe, petr6leo y otros". 

Y mostrar como con un poco de paciencia, mucho empe­

ño y la euficiente inquietud de asesoría e iníormacidn, ae­

puede lograr penetrar en mercados internacionules para per­

manecer en elloo, gracias a la gran labor de aeesor!a de di 
ferentee dependencias y organismos en nuestro p~í~, aunudo­

a reducciones arancelarias y otros beneficios otorelidoe hB.!!, 

ta el momento, demostrando el inter'e por impulsar las ex-­

portaoionee que tiene nuestro país. 
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5,4 JUSTIP'ICACION 

En beee el contraido Mercado Nacional y a la actual-­

p&rdida del poder adquisitivo, ee pensó que ante esta acome­

tida quedaban eolo dos caminos: 

1) Dejar de existir como empresa, o 

2} Adaptarse al medio ambiente econ6mico cHmbiante y­

buecar nuevos mercados en el ámbito internacional. 

~s por ello que surgió l& inquietud de llegar a Mere~ 

dos Internucionalee, y ecgÚn este punto de vista, podría ju~ 

ti!icaree la actividad exportadora de acuerdo a loe sicuien­

tea puntos: 

- La existencia de un mercado potencial internacional 

de acuerdo e W'la real y creciente demande del pro-­

dueto. 

- El aprovechamiento de la cupacidad instalada. 

- La competitividad a nivel internacional en cu~nto n 

co•to, tanto de inaterias primas como en lb. mano de­

obra. 

- Le diaponibilidad de financiamientos a tasas prefe­

rencioles a tr<1vh de DAUCOMEXT. 

- El interes manifestado por eecrito de aleunoe clie~ 

tes potenciales, (Anexo 5, Gráfico) 
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5.5. Marco PreOp~racional 

La Empresa denominada "Corporación Gal.indo S.lw de -

e. V. 0 , nació en e1 año de 1984, como la encargada de Comer-­

ci&l.izar y representar en dicha tarea a otras cinco empresas 

ye constituida~ tiempo atrae: Troquelados y Maquinados S.A., 

Empa~ues y Fundas S.A., Pabricaci6n Garantizada de M'ldco ,­

S.A. de c.v., Troqueles y Moldes S.A. de c.v., y SedGal S.A. 

de c.v. 

Esé mismo año la tercer empresa nombrada desarrolló un 

¡:roductc di:-ig.i.do al pd.blico inf"antil; une casi ta de mufiecas 

:fabricaó.c. en J.:e.dera con procesoe de seriere.fía para ermar y­

des>.rmar (Su diseño podemos verl.o en el Anexo 5, Grá:f'ioo 6) -

La investigeci6n del mercado nacionaJ. correepondid a Corpor~ 

ci6n Gi:üindo S.A. de c.v. (COGASA, como l.a nombrar4 a partir 

d• este momento y dentro de este capitulo) Primero cubriendo 

e~ Distrito FederaJ. y Area V.etropol.ite.na, y ~s tarde en el­

interior de la República. 

Al ver l.os resultados de la investigación ae l.l.e't'Ó a -

cabo el estudio de local.1aaci6n. tanto de loe proveedores co­

mo de loe clientes potenciales. Y de acuerdo a la demanda -­

que se di6 poco desP11ee.del deeplazamiento del producto, co­

menzaron s impl.emantaree eietemae de producción máe práct1~ 

coe, cor. la intencio de reducir tiempos de impreEi6n y eece­

a: d~ lae t.ie=ae, dando por resultado capacidad oeioea, la -

cual M pens6 aprovechar ante la poeibilidfid de ezporiar ti!!! 

te E SudAm~rice como al.a Unión Americana (u.s.A.). 
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,,5.~ Antecedent•s de 1a Promoci6n Exportadora 

La Empreae comenzd eu actividad exportndora con lR -­

preparación de correspondencia y deserro1lo de folletos ilu~ 

trativoa del producto en cinco idiomas (ingles, eepa:ilol, --­

frencee, italillllO y portuguee), para c¡ue a través de BANCO-­

XEXT, 1legara a otro• pa!see del mundo, (ver Anexo 5, Grdfi­

coe 7 y 6). 

As! que con la ayude de les Coneejerias Comerciales­

de Máxico en el extrnnjero ea logró le distribución d• mate­

ritll publicitario y el envio de mueotrae a clientes potenci~ 

les. 

Mds tarde se logró la asistencia a Ferias y exposici~ 

nea; en M&xico la participacidn eni "La Primera Muestra ~ S.! 

minarlo Internacional de Bienes y Servicioe ~ la Exportac16J 

bajo el titulo de Intergxport 1969, que se 11ev6 e cebo del-

6 al 11 de Septiembre de 1986, en el Auditorio flecion1<1, --­

compartiendo e1 lugar de exhibición con Gelcepe, Rivetex, B.!!, 

tas Zapata, Alucaps y otros; organi2ado este grupo de expoe! 

toree (exportadores) y bajo 1a supervie1ón de Cuernavace Tr! 

ding co. (Anexo 5, Gráfico 9) 

Entre dichos clientee potenciales se encontraban va-­

rias compañ!ee de cierto prestigio como 10 ea ADICON Conou1-

tante i Industry ~ Commerce, cliente del que nos ocuparemos­

como ejemplo para este trabajo. 
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Claro que no ee tratd de forzar 1a exportación para -­

eliminar excedentes, sino mde bien sentar una base de conti-­

nuidad. 

En este caso hablo de un producto claramente definido, 

y que al analizarlo como exportable se vi6 que no hab!a nece­

sidad de adaptar el producto, pues sue características le fa­

cilitardn la aceptacidn en otros mercados, además de wia de-­

I1U:1nda existente de juguetee en madera. 

El siguiente paso fue centrar la atención en la selec­

ción de un mercado, basandonos en que el interes en el prod~ 

to fue manifestado por compradores ubicados en su mayoría en­

la ciudad de Nueva York. 

El estado y la ciudad de Nueva York, cuentan con una -

fuerte capacidad de compra, debido entre otras causas al. 9od~ 

río econdmico de la región, por el· alto ingreso de eue habi-­

tantes. También es esta ciudAd donde se ubican las sedes de­

muchas de las empresas mds importantes de Estados Unidos de -

Am&rida, así co~o lae representaciones de un gran ntlmero de -

empresas e instituciones internacionales. Cuenta por tanto -

como pocos lugares en loa Estadoe Unidos, con una nruy amplia­

estructura de comercializacidn. 

L• ciudad de Nueva York es el n~cleo donde se genera -

la mayoría de las actividades comerciales financieras, socia­

les y artísticas de la Unión Americana. 
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5.5.2 Cotizac16n 

Una vez hecho el contacto con el cliente se establece 

una correspondencia directu entre el cliente (ADICON) de la­

Ciudad de Nueva York, E.U.A, y el vendedor (COGASA) de la 

Ciudad de M•xioo. 

El cliente solicita al vendedor, ln cotización del -­

producto a trav•s de alsun medios 

- Telex 

- Teletax 

- Telegrama 

- Carta 

- Representante Directo ( ei hubiese alguno en nuestro 

paÍB) 

- Tel,fono y otros. 

Al recibir dicha solicitud por parte del cliente , ee­

proceder4 a elaborar la cotizaci~n, determinando: 

- Bl costo del producto 

- &l precio de venta 

- Los Voldmenes, mínimo y mi!ximo ( en unidades) 

- 1ll plazo y lugar de entrega 

- Y las condiciones de pago ( aBÍ como los términoB 

que intervinieron en la cotización; c.&.p, P.O.B etc 
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Ad el de!'hrtamento de ventae, enVierá la cotizecidn­

vía telefax con los siguiente~ datos: 

Oatoe del Remitente: 

Nombre, depürtamento, divieidn y rocha de quien le en-­

vía. 

Datos del destinatario 

Nombre, compañía, direcci~n y no. de telefax del intor.2 

sado. 

El mensaje incluye: 

Cotización. 

l roducto: 

c .. ntidad: 

frecio; 

Pago: 

Deat1no1 

Empaque: 

Transporte: 

Casa de ¡.1w19cas en hiadera. 

10 000 pzaa. 

15 días después de recibir la carta de -­

cr4di to en nuestros m&.nos dependi~ndo de­

lb disponibilidad de autotruneportee. 

Carta de cr4dito " la viuta confirmada •­

irrevocable. 

Nuev1S York. 

En contenedor do llbico a tarodo. 

De ...:éxico u. P. 1:t. rluevo Laredo y de Nuevo -

tarado a la ciuu~d de Nueva York. 
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5,5,3 Negociaciones. 

Cuando s• ha enviado la cotización comienzan loa ne~­
ciacionee, es decir, que ambos vendedor y comprador ee ponen 

de acuerdo sobre puntos tales comos Algun& reducción o ujua­

te en el precio y/o volúmenes a comprar¡ fecha y lu¡¡Hr en el 

que se entrevistarán person~ a persone loe encar~1dos de uJ.­

timar lo antes ~encionado. 

Ae! tumb1Ón ee trtttarán loe t&rminos (o Incoterme), -

que ee hayun incluido en la cotización parh que no quede du­

da sobre su aplicac16n y e101ificndo para Bmbos, as! tamuidn 

se tr~tBrá el tipo de cr&dito que se pret~ndo emplear y ei -

&aibos contr&.tcsntes est~n de acuerdo e~1 eolicit&r ese tipo Ja 

cr6dito, 

Cuando se ha lleE~do n un acuerdo entre a.:r.bos, con r~ 

ferencia a loe puntos antes mencionhdoe el cliente elabora -

una orden de cornpra, la cURl a su vez genora un i"edido. 

5,5,4 Pedido 

Al recibir la confirmaci6n del Podido en firme se pr2 

cede a verificar les existenciae de materiHl para la fabr1c! 

ci6n del producto, y las ner.eeidbden que deriven de dicha r.! 

visidn serán comunicfldRB ol enc.-1rg.~do de adqui!"iciones de me. 

teriae primas (comprue), ya que ea de vital importancia ant~ 

un compromiso de tal magnitud contbr con los elementva nece­

sarios y suficientes. 
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Así el pedido que el cliente envía contempla los ei-­

guientee puntoas 

Orden I 

Fechas 

Nombre del cliente: 

Direccidn 

(destino) 

Teléfono 

Descripci'5n 

Cantidad 

Incoterm 

Seguro 
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(Adicon:Consult•nte 

lndustry & CoTmerce 

Import- Export 

P.O Boa 3183 New Y. 

N.Y. 10185 

( 212) 362-6058 

Telex 497 387 3 ADIC 

Casita de muñecas en 

madera. 

10 000 ?ieze.a 

Zx work 

P.O.B México-Laredo 

c.a:.P. N.;y. 

cubierto por el 

cliente. 



5.6.l Contrato de Compravante 

Cuando el comprador {importador en Nueva York), y el -

vendedor (exportador en México), firman el contrato de compr~ 

venta, deben ponerse de acuerdo sobre l&B g&rantías mutuas -­

que ee exigirén. Se decir que por ejemplo uno como vendedor -

puede pedir al cliente ser informado eobre la obtenci6n de la 

o las licencias de importaci6n que sean neceearie:is segun las -

leyes de su ptds, (i:.U.A.) •. 

Así el cliente (ADICO!l) se encarga de pedir la apertu­

ra de cr,dito documentario en favor d~l vendedor de la mere~ 

cia por el total del importe e~tipu.lPdo en el contrato, con-­

forme a loe términos del mismo, a su banco (b&nc~ emisor). 

31 banco emisor ordena al banco loc~l correspondiente­

( banco avisc:...lor) que de aviso al exportudor de la bpertura de 

un cr.Sdi to a au nombre, y del ·~ue podrá disponer cut:tndo pucd.a 

demostrdr con los documentos respectivos que acrediten el ha­

ber efectuado el env!o de lee mercancías al co~prador. 

Se indispensable que el contrato contenga1 

Nombre domicilio país; (ven~edor) 

Producto 

- Precio 

- Pnrma de pago 

- Términoa de entrega de la mercancía 
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- marca del producto 

- Fecha de la firma del contrato 

- Nombre, domicilio pais de destino (co•n:-rador) 

- Alguna claúsula de protección 

- Firma de ambns partes 

5.6.2 Cartn de Cr6dito 

Recibida la notificaciJn, el banco aVieador transmite 

al exp~rtador una certa de cr&dito ~n la que le anuncia ~ue­

puede disponer ya del cr6dito. En dicha carta el bliI\co avis~ 

dar pue·ie confirmar el crédito, con lo que él, a su vea, se­

obliga a responder, de la solvencia del banco emisor y del -

comprador, del pago del crédito (Crédito Confir!?l<:ido). 

Zl contrato de compraventa y el crédito docu:nental son 

ios ucuerdos distintos e independientes entre sí, aunque pro­

cedan de la misma traneaccidn. 

~l contrato de compraventa ea un acuerdo entre el com­

prador y el vendedor, mientras el crédito es un contr~to en-­

tre el banco emisor, el banco aVi~ador y el vendedor, y entre 

el banco emisor y el comprador • 

. m este caso hablo de Wl.':L carta de crádi to irrevoc1;:1.ble 

conCir:nada, pues en el caso que el crédito es irrevocable no­

puede haber confir:nacidn. Así también se deben respetar loe­

plazos y fech~s de entrega (siendo este caso de entrecds ~Rr­

cinlee acordadas con el clieflta), pues el cr~dito caduca a Wl 

tie~po deter~inado. 
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5.6.3 Solicitud Cr,dito Avío 

Así tambilln se puede solicitar un crédito de pre-expoE 

taci6n, dentro del crédito ya solicitado, es decir que fOde-­

moe pedir wi adelanto o pago parcial de lu factura, destinan­

dolo a la compra de materiales e inicio de la producción, 

Los materiales utilizados en la fabricaci6n son: 

- Madera Aglomerada 

- Tintas¡ Blanca, verde, negro, rojo y cafe (no t6xi· -

cae). 

- Solventes y pegamento 

- Filamentos (de al.ambre recubiertos de FVC) 

- PVC Cristal. 

- Fibras textiles (Plock) 

5.6.4 Orden de Froducci6n 

Por otro lado el departamento de ventas enviará a la -

planta la orden de producción con loa siguientes datos: 

- Número del Pedido (referencia) 

- Cantidad 

- Pecha de entrega 

- Nombre y direcci6n del destim<tiirio o cliente 

rrocediendo a su vez producción a revizar el nivel tb!! 

to de productos terminados como de las materias primas; y las 

necesidades que ee deriven de ~icha revisión, serán comunica­

das al 'dep1:1rtall-?nto de co:npras, pues cuA.n¡\o !'e contrae un co.:!! 

pro:niso de tel. magnitud debe contarse con todos lob elementos 

necesarios y suficientes. 
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5.6.5 Certificado de Origen (Anexo 5, Gráfico ll) 

Bl departamento de ventas deberá llener el documento -

que certificará que el producto es de ori~en mexic~no. 

Existen dos tipos da certificado da origen, el que pe! 

mi.te beneficiarse de las concesionee del Sietema Generalizlido 

de Preferencias (S,G,P,) y el qua permite beneficiuree de lee 

concesiones que ofrece ln AsociLción Latinoamericana de Inte­

graci6n (ALADI). 

Al ser un país Norteamericano (no latino) el importu-­

dor, se utilizar~ el Sistema Generalizado de Fre!erencias. 

Conteniendo las siguientes datos: 

Certificada de Origen. 

Sietema Generalizado de lreferenciae 

raíe exportador1 

Pe!e importadorr 

No. de orden: 

E:etsdos U:lidos Niexicanoe 

Estados Unidos de America 

Beta colua.na indica en que 

se individualizan láB mer­

cuncías comprendidas en el 

presente certificado. 

s.P.G. (GSP en ini;lée) Pracci6n Ar&ncelaria GS"' -

Den,:n1naci6n de 

la mercancía: 

SPG 9503,20,20 5 

Ca1ii ta de iiiu."iecas fabrica­

da en madera. 
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Declaraci6n do Origen (ejemplo) 

Declaramos que las mercancías indic~d"e en el presente 

formulario, correspondientes a la factura comercial No. 043-8 

cumplen con lo establecido en las normas de origen del acuer­

do correspondiente el Acta de ~-974 sección 502 {a) (3) 'I que­

corresponden a la fracción ~rencelaria 9503,20.20 5 del Siet~ 

Generalizado de Preferencias. 

Fecha; 

!lazdn social 

Sello 

Firma del exportador: COGASA 

Como vemos en la declaraci6n de origen ?t:éxico se en--­

cuentra dentro del territorio (forIJlRdO por varios territorios 

y ciudades o poblados asociados) designados dentro de la sec­

ción 502 (a) (3) segun el Acta de 1974 (19 u.s.c 2462 (a) (3) 

como be~eficiPrioe de las concesiones otor€Bdbs ror el ~iate­

rna Generalizado de ?referer.ciae, segun el Artículo V del acte 

de 1974. (Anexo 5, Gráfico 12)·, 

Asi ta~bién encontramos en la tarifa armonizada de -­

los Est&doe Unidos ~~ericanoe, la fraccidn crancelaria corre~ 

pondiente a la descripcidn de nuestro producto, tratnndoee de 

¡,;odelos a escala (sin accesorios; mueble e o muriecas), especi­

ficamente dirigido al pdblico infantil, es decir juguetes pa­

ra armar o ensamblar. (Anexo 5, Gráfico lJ). 
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5.6.6 compromiso de Venta de Divisas (O.V.O.) 

El exportador adquiere una responsabilidad m~s, y ea 

dl tr~m.1tar el compromiao de ventb de divieba a un& inatit~ 

ci6n de crádito, en nuestro pa{e. (Es decir que tenemos el -

com~ro«.iso de vender1e loe dolares (cambiarlos a pesos mexi­

canos) da nuestra venta al extranjero. 

31 com!;romieo de venta de divisas consta de 3 hoj&.s: 

A, u, y e, y debe contener loe siguientes datos: 

HOJA A (Anexo 5, Gráfico 14) 

I. Identificacidn del e.V.O 

No. de e.V.o., f'echa de registro, conet& de hoja A,B y 
e aduanh de salida. 

II. Datos de la Institución de crédito 

Nombre: 

Sucurea1: 

Domicilio: 

Ciudad: 

III. Uatoe del exportador 

Nombre, denominación o raz6n eocilil 

l!.!'.C. 

l!NI~ 

Domicilio para recibir ooti!icacionee 
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IV. Datos de le liguidaci6n. 

(Este BB'Pacio debe ser llenado por el Banco exclusivt~mente). 

V. Pormnlizaci6n del e.V.o. 

31 exportador se obliga a vender a la Instituci6n de­

Crédito que re¿ie~:6 el presente co~promiso de venta de divi 

sae, u trev6s de lli sucursal. mencionada, al tipo de cambio -

controlado de compra, la totul.id~d de divisas correspondien­

tes al v~lor de las exportaciones GUe se realicen al ~mparo­

de este C.V.D, hechas, en su caso, las deducciones autoriza­

das, en loe términos y condiciones establecidas en las disp~ 

siciones comple~ent~riaa del control. 

Asimismo, en ca&o de incumplimiento, el exportlidOr a~ 

toriza a la Instituci6n de Crédito para que proceda en los -

tér~inos est~blecidos en loe artículoe 14 ~ 10) de las disp~ 

siciones de referencia. 

Jebe ll'!ve:-.r lE- firma y nombre del exportador o u.pode-

rado legal, quien debe identificarse ante la Instituci6n de­

Cr,clito. 

VI. ~egistro del e.V.o. 

Sello y fir~a autorizadas de la Inetituci6n de Crádi-

to. 
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HOJA B (Anexo 5, Grd!ico 15) 
r. ~.::ncabezado. 

Nombre de lo Institución de Cr&dito: 

!lucursal 

Nombre del exportador 

R.P.C. 

l!NIE 

No. e.V.O. 

rr. Ragistro de la(a) exportaci6n,es) reali;adli(s) ul am­

paro del presente C. V, O. 

No. JTogresivo de la operucidn (en el caso de ser va­

rins exportaciones), 

Pedimento o boleta de exportecidn, número y fec~a. 

PrucciÓn declarada 

~ello y firmb de vista aduanal 

Valor de la mercancía 

l"OB 

De fuctura 

·r;.po de divisa u::; una. 
Nombre y firma dol e>:portador o representante legal, 

III. Registro del e.V.O. 

Sello y firOU<s liUtorizúdas de la Institución para que 

sea vdlit..l&., 
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HOJ.\ C 

I. ;~~1cubezado. 

llombre ie ln lnstituci6n de Crédito 

:.Sucursal 
Nombre jel exportador 

R.P.C. 

HNE 

No. de e.V.O. 

II. Anticipos, deducciones y modificnciones 

Concepto, monto y divisa. 

,\,\UÍ ::;u e~1pecit"icur;~ la contidad por concepto de coro! 

eionea en d6lares y flete rnaríti:no ( en su caso respectJ.v:..--

man te. 

II2. 1le~tuccion1.?s de enstoa neociados. 

·~~t; dt!be :'ler llenada cuundo existun gnstos b.eociados 

n lo exportnci6n (directos o indirectos). 

ITJ. Suma Ue II + II2 

Conct?pto 

l'letti tnlir:Ítimo 

Comisiont!s 

III. \formal i?.nción. 

Monto 

Firma ddl export~dor o su representante legal.. 
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5.6.7 Pactura Comercial 

E1 siguiente paeo para el departamento de ventas de -­

COGASA s~rá: 

La elaboraci6n de la factura comercial, la cual certi­

tificará la operacidn que se efectuará, la mercancía que se -

está vendiendo y su valor específico. La r~ctura contendrá -­

loa aiE;Uientes datos (Anexo 5, Gráfico 16)1 

- Membrete de la com~eñ!a exportadora; y fecha 

- Hombre del cliente ADICON 

- Ndmeros de la factura y el pedido 

- Condiciones de pago 

- Marcas, peso neto y cantidad 

Jescripci.Sn 

- Clat1sulas 

- Divisa 

45 d!aa fecha emtarque 

----- ------ lOOOOu. 

C&.si ta de ;.1unecas en :11.• 
dera 

FOB car México-laredo 

IJk P Nueva York 

l'lete 

u.s. Dólares 

Los datos con referencia al producto deben coincidir -

con exactitud en la factura, pedido, carta de crédito, carta­

de porte, embai-que,etc. para que no exista confus!. 1Sn posible. 

También, es conveniente cou1:1ervsr una veinten&. de copias (no -

negociables por el portador), por los siguientes trémitee; 

1 a 3 para el banco 3 a 4 para agentes uduanalee 

1 a 3 pw-a control &.dmini~trb.1.ivo 

1 a 2 para el organis~o ¡ue emite el certificado ac ~­

rigen. 
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5,7,1 Envasa y E:mbalaje 

C0~~~r-e a las caracter!stic~s de nuestro producto -

al inicio de su dt::=;:l"1zamiento en mercados nacionales, se di­

señ6 un envase que ~unsistía en una caja de cart6n corrugado­

en la base y carton liso en la. superficie, que mostraba u.na -

litografía do la casita así como el contenido total que form~ 

ba el producto. 

oe acuerdo al manejo que se le daría rara al~cenarlo­

en los diferentes estantes o bcdegaa de nuestroe clientes, y 

del :nanejo que le darían los consumidores, el envase (o caja) 

cumplía bastante bien con su cometido, hasta que al paso de -

el tiempo se observ6 que sobraba un poco de margen entre la -

base de la casi ta y las paredes de la caja, lo cual si las -­

personas que transportaban, manejaban, apilaban o guardaban -

el juguete no estaban concientes de que es un ¡:reducto resis­

tente pero como todo producto debe teneraele cierto cuid~~o 

se producía un bstillam.iento en alguna esquina de determinaUn 

9ieza. 

Ac! se procedi6 a diseiiar W1 nuevo empaque md'.s pequeño 

para evitar deslizamiento de alguna pieza dentro de la caja -

y u. la vez se tomo en cuenta las regulaciones y noraw.s exie -

tentes en mercados extranjeros así co~o las preferencias del­

consumidor, las exigencias en cuanto a traducci6n a cierto n~ 

~ero de idio.nas. 
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Así r¡ue tomando en cuenta todo lo antes mencionado y­

el h.echo de que se debe de ester acorde c:•l mo:nento r¡ue ~e vi­

ve, se tuvo que pen~ar en actualizar la ~resentaci6n del pro­

ducto, tomando en cuenta las observaciones de profesionales -

es1:ecirilizactos y con prt1ctica en la exportacicSn para aue no -

se asear.ara detelle aleuno, para ello se hizo lo siguiente: 

1. Cambio ::lel diseño de le. portHda de la caja: 

- :;e combinaron el color rosa y el color azú1 

u ray1:~ a y en tono lla:na ti vo. 

2. Tr&.tluccicSn al inalés del contP.nido de la cE\ja 

el cual n'!)arece en la portnda de lA. ;nisma ( ~:ie -

eligi.cS el idioma inglés por ~~r utiliz~do en la 

mayoría de loe países, y sobre todo en este ca~ 

so en que la export&ci6n es a la Ciudad de Nue­

va York, E.U.A.) 

J. C3~bio de la litografía en la ~ue aparece la c~ 

sita solli, por otra en la ~ue apurece wia niña­

jueando con ~sta, para ~ue la i;napen: 

- "Invite" a la niña a jucar. 

- .?er:ni tu a los padres de lC:.s ni:ias, •:s de -

cir al cliente que se de una mejor idea -­

sobre las dimensiones reale~ del juruete -

en ?rimer lug..~r rara ~ue s~pun lo ~ue P,e-­

tan ad.;uiriendo, y t<>:nbi~n puedan tener la 

vi~icSn ~obre el e~pacio ~ue ocu~a. (A.nexo 

5, gdfico 17). 
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Con objeto de transportar la ~ercancia sin msnipu1a­

c16n inter~ediA, ni ruptura de carga por ~al manejo, el em­

pleo de contenedores metálicos cerrados 1 se eligió como el­

rnt\e adecuado, asi:nismo por las ventajas que ofrece, como --

son: 

1) Ahorro en el coste de embalaje por la posibilidad 

da utilizar materiales ~~e ligeros y menos resis­

tentes p~·ra fae mercancías¡ el propio contenedor­

ofrece ya una protección apreciable ~ las mercan­

cía a que se encierren en él. ~ste ebaratemiento -

se ha estimado alrededor de cuatro a dieciocho d~ 

lares por tonel~da de mercancía a tr~nsportar. 

2) Ahorro en el coste del flete debido a la reduc--­

ci6n de peso y cubicaci6n que supone el uso de e,e 

balajes :n.ás livianos, que oscila entre cu~tro y -

siate d6lares por tonelada. 

3) Ahorro en las primas de seguro a pagar por la di.!!, 

minuc16n de riesgos de robo, aver!ae, p'rdirlae y­

deterioro de las mercancías, herm6ticemente CPrr~ 

das en loe contenedores desde el punto de ori6en­

hasta el de destino, porcentRje segun mercancíae­

y compa.~!aa de seguros. 

4) Ahorro en los castos de :nanipu1acidn y transporte 

interior de lae mercRncíae al no tener que carear 

y descargar :ruis que la unidod contenedora; de \UlO 
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a tres dó1aree por tonelada. 

5) Ahorro en los enstoA de desembalaje por parte de­

quien vn a uti1izar 1aR mercancías y de a1macena­

je, 

b) Ahorro de formalidades aduen~ras y docu.;nentariee­

a la expedición y recepción de las mercanc!es de­

l a 2 dólares por tonelada. 

11 .::l priiner convenio a.lurnero internacional que ha sido 

suscrito pi::.ra facilitr-r el tré.fico de contenedores precintado. 

corresponde al 18 de mayo de 1959", ( l ) 



5.7.2 Contratación de Transporte 

Fara el transporte de mercanc!as mencioná ~ue en el -

~o~ento en ~uA se tiene un probable pedido sa puede realizar 

una res~rvación tentantiva del transporte, pero es hasta es­

te ~o~ento que su lleva a cabo la contrataci6n del tranepor­

te. 

Así t[1mbién para rea1izar el trWlsporte se exige que­

estén en regla los permisos oficiales de exportaci6n y de tm 

porteci6n, con lo que loa transportistas traten de cubrirse­

de pelif;ros corno la iciposibilidad de deecarga de las merc:.;n­

cíus, el peligro de contaminaci6n, etc. 

Según les especificaciones .1el contrato de transporte 

o la cláuoula contractual convenida se deber4 presentar el -

justificante de haber sHtisfecho el precio del transporte. 

Zn el transporte terrestre, la carta de porte ee a la 

vez, pruebtt de contrato de transportA y recibo de las mercag 

cías, pero no confiere titularidad de las mercnacÍbs ül po-­

seedor, segdn la convenci6n que regula los trbnsyortes por--

carretera, 

Sl a.vi so de expedici6n es el docu.::ento con que el ex­

pedi.ior co~unica Etl ..lestinut9.rio de5ig!.ftdO en la orden de ª.!: 

pedicidn 11ue se ha llevado a cabo el envío de las mercan --­

cías. 
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La ciudad de it1anhatthn y el estado de ~lueva Jersey e.!! 

tublecieron de manera conjunta el. ?uerto de Nueva York-llueva 

Jerf3ey que constituye una de las instalaciones port:u&rius -..:. 

més eficientes de 3stadoe Unidos. 

Dicho puerto cuenta además con cinco terminales ca:nig_ 

neras que reciben carga exclusivamcn~e en contenedoree; anu­

almente ree;istra un promedio de 20 000 entrr1dú.s y salidas, y 

r~cibe .r.~s del 40' de las importaciones del pet.ís, con un va­

lor de ~ds de sesenta mil ~illones de d6lnres. 

La em!)resa de truns11ortaci6n elegida es; 

Transcontainer, S.A. de C.V. 

Vía llr. Gustavo Baz !lo. 295-l' 

C.P. 54080 ~do. de Máxico, 

Tele: 397-5756 397-4939 398-4277 

Telex TIS.U.I~ 172694. 

,ue tembién tiene oficinas en 

ver, :lew Jersey 07901 ·::.U.A. 

423 :li<st illacwell Street ;Jo-

L&. Curta de Porte le. !lroporciona lb línea de trano1.u.:.:, 

te elegiJ.a, ·rransconte.iner S.A. de c.v. c¡ue·como menciontS B!,l 

tes será el documento que nos sirva como prueba de contrato 

de tranerorte y rece~ci5n Je las mercnncias. 

lJesr-ud's lFt em='reeci !'Ortet:.dora deberá llenur todo:::; y -

cadf1 ·.:no de loe dato~ .\Ue se consignPn an la Chrta. de }·orte­

d.~ e.cuerdo a lo si¿uie.1.te: 
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Encnbeudo 

Ori¡¡en 

Pecha 

Remitente 

Dolllic111o 

Deaüna 

DHtinataria 

Blll.tae 1 N.S.ero 

2 Olaee 

CARTA DB POflT6 

M&xico D.P. 

CorporAoi6n Galindo 

Sal.evorry 1204 

Col. San Pedro Zlic~tenco 

C.P. 07380 

Nueva York B.U.A. 

Adicon Iaport JIXport 

contenido Descripción del.producto 

Peao 7 Yoluaen 

RHabaroo 

que contienen loe bultos 

Bn eete caeo elaboraran 

an la linea transportadora 

una orden de reexpedición 

puee hay que r~enbarcar -

de Nuevo Laredo Ta.mauJ.ipae 

hacia la ciudad de Nueva -

York, qUI ee el destino f1 

nal. 

Llevando al. cal.ce las firmas del a¡¡ente y dal desti­

natario en el momento en que reciba de conrormidad la mer-­

cenoia. (Anexo 5, Gráfico 18,; 19). 
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5.7.3 Responsabilidades de loe Bancoe1 Emisor y Avisador 

- El banco emisor (Chaee Manb~ttan Bank) recibe or-­

d•n 4• abrir un or,dito doo11111entario del cliente -

(Adicon) en favor del vendedor ( Cogaea) por el to­

tal del importe estipulado en el contrato. 

- Aeí el banco avieedor (Bancomer s.N.C.) notifica -

al. exportador (COl!BS&) sobre la apertura de cr4d1-

to a •U nombre, 1nformandole a la vez que podrá -­

disponer del cr,dito, cuando pueda entregar loa d~ 

cu.mento& acreditativos de haber efectuado el envío 

de lae mercancías al. comprador. 

- En la misma carta, recibida l~ notificoci6n y avi­

sado el exportador, (Cogaea) sobre el crédito, el­

banco avisador (Bancomer,S~N.C,) confirma el cr6di 

to con lo que a eu vez se obliga a responder inde­

pendientemente de la eolvencia del banco emisor y­

del comprador, del pago del crédito, 

- Aunque el Banco eroiaor, por la cladeula de irrevo­

cabilidad del cr,dito, se hace responeable del re­

integro de lo paglidO al vendedor, uún en el su~ue~ 

to de que •l comprA.dor no lleguru &. paptr. 

- Loe bancos deben examinar todos los docwncntos con 
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cuidado para comprobar que 4atoe e~ ajusten a loe­

t&rminos y condiciones del cr&dito. 

- "Bn lae operacionee con cr4ditoa documentarioe, t~ 

das las partee que en elloe intervienen manejan do 

cWDentoa 1 no mercanc{aa• (2); ee decir que los 

bancoe pagan contra docuaanto• que mueetren embar­

que, exiatenci• 1 tranamiai~n d• propiedad da l&a­

mercanoiae, p•ro no liqUiden laa mercancías en ei. 
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5. 7 .A For:nalidadea Aduaneras 

:-osterior:ni.inte se h'".rá lo co:i.fir.:-:aci6n de documentos 

" trev~s de un Jocumento cuyo conte~ido será: 

'i':tA1•1l rs u:; ::";XPORT.o\CI0:-1 

A: Depurt~mento Servicios Agencia Aduanal. 

Ser61o Arenas de los Hios 

De: Gerencia 3xportaciones 

.=-·ara tr&nl te de .::xportaci6n r.djunta:nos a &ata l.li ei -

euiente documentacidn: 

l. r'actura ( Co9ie.) 

2. co:nrromso Venta de Divisas (c.v.o.) 48309 

3. CArta de rorte No. 11567 

4. Certificado de Origen 

5. ?edimento de Sxportaci6n (7 co9ias) 

6. Control de Calidad 

7. Carta de la línea.transportadora, 

11 pedido será transportudo por Transcontainer S.A 

de C.V.(Anexo 5, Gráfico 20). 

!:aperamos fjUe 1o anterior sea de utilidad p11ra loe f! 
nes cie dicha agencia en el tré.mite u reulizar. 

Este .iocu:nento se enviará al d.e¡n~rtr.~:nento de crt1·1ito 

y cobrCJ.nza junto r.on todo lo sc~lula·to en ~sti:i Fara f?Ue :n6s-­

t:~rde se lleve c. cabo la cobranzn de la Carttt de Cr~dito en-

1~ Insti tuci6n de Crédito 9ancomer s .:1.c. 
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Deapacho Aduanero- este se lleva a cabo mediante el -

empl.eo de un sistema mecaniEado en el que participan; lae a~ 

toridadee fiecal.ee 7 otrae autoridades adminietrativae, aeí­

oomo el remitente de la exportación a trlivée del agente adu~ 

naJ., eUminietrando la información pertinente respecto de loe 

actoe y formalidad•• a realizar. 

lil agente adaanal es el responsable de la veracidad -

de loe datos e ini'ormación euminietradoe al eietema en el -­

despacho aduanal. 

Fara llevar a cabo la exportación exieta la obliga--­

ci6n de presentar ante la aduana un pedimento en la forma -­

aprobada por la Secretaría de Haciendli y Cr,dito l'l1blico y­

ae deberá acompall.ar de; 

l. La factura que expresa el valor de la mercuncia 

2. Los documentoe que comprueban el cumplimiento de -

lae obligaciones correEpondientee. 

&l pedimento de exportación ee exigido por llie autor! 

dadee aduaneras para legitimizar la ealida de le mercancia -

de territorio nacional 7 realizar el trámite de despacho an­

te •eta autoridad. (Anexo 5, Grdficoe 2l y 22). 

Al pedimento de exportación lo diVidiremoe en partee­

~ra au explicaoión1 

Datos Genera.lee 
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!Jatos sobre la instituci6n .1ue reO.~trd el C.V.D. 

ilatos sobre la mercancia exportP.da 

3xportador 

Jirecci6n 

¡.¡o. ?edi:nen to 

?echa 

No. Guia Carta de Porte 

Destinatario 

Agente Aduana1 

lugar de Origen 

Lugar de destino 

Medio de Tram1porte 

Transportista 

Marcas y Números 

Descripcidn de i•iercuncia 

Cantidfld 

Peso :ieto 

Peso· Bruto 

COGASA 

ll567 

Adicon Import-~xport 

Sergio Arene.e de los 

Rioe 

f·~éxico, D.P. 

Nueva York, E.U.A 

Terrestre-cé.lllidn 

Tranecontainer S.A. 

Co.ei taa de !.~u.~ecae -

en ;1ade:-a 

10,000 pzae, 

(?A:{.\ USO i:XCLUSIVO DB LA AJUA'IA MEXICAl;A) 

Agente Aduanal 

Vista 

Clave A.,\.. 

R.?.C. 
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Cantidad FActuras 

Instituci6n de Cr•;dito 

que registró el e.V.O 

;10. c.v.o. 

:t.arcas y UÚ!neros 

A. vulor fnctura 

D. Ti ~;o ci.l.mbio 

Bi."-.ncomer, :J.U.c. 
VP-llejo Suc.)4 

MJxico,O.P. 

!~puesto general de 3xp. OU 

Valor Agregado 

~xent1:1 

Debe contener las 
fir:nFJs del agente 
aduanal. 

Declarando bajo -

protesta, autori­

zacidn,certific&­

ci6n y sello del­

recinto fiscal h~ 

torizado. 

Presentado el I'edi:tento de ~xporthci6n la autoridad -

aduanera procederJ., en presencia del solicitunte a. efectu~r­

el reconoci~iento adu&nero de las ~ercttncí~s en el r~cinto -

fi~c .. 1. los dntos co:1tenidoe en el redi:r.ento r-odrán rect.if! 

carse hP~ta ante~ del pu~o de im~ueatos. 
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~icho reconocimiento consiste en el exa.r&en de ltts :ne!. 

c~'ncíq,s, pi:l.ra precisar su ericen, naturaleza, co1n!'.'Osici6n, -

estr..io, cantidt:.d,especie, envt:i.se, peso, medid..:19 Y de;r~s ctt.-­

ructerístic<.:.s, a fin de comr-robar el cumr.limiento de las -­

oblig.iciones. 

Los requisitos nece~arios pr.ra obtener el docu~ento -

~ue avala la calidad del producto sont 

l Copia de la Ca;ta de Cr6dito 

l Copia del Pedido 

1 Copia de la Factura 

l Copia de la Lista de Empaque 

l Copia de las eepecificacionee del producto 

l Copia del control de producción de la empresa 

l Copia del control de calidad de la e:n!resa 

l Copia de la Carta de Porte. 

También piden una carta en la que se lee informe si -

trab~jamoe directamente con el cliente o por ~ed.io de Wl co­

misionista o agente, su direcci6n y porcentaje de la comi--­

si6n. La visita de un inspector ee lleva a cabo previo avi­

so de tres d!ae hábiles yare progrbmarla. 

Dicha cartu debo enviarse a la ntenci6n del departa -

:ne:lto de ·rráfico y Sxportaci6n de la compañía Genernl tt.exic,!! 

nn de Control, S.A. 
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Para ll•Yar a cabo la ven.ta de caeae de muf'lecae en : 

la UD16n A.merioana se neceeit6 tramitar permieo de tres d•­

pen4.,oia• sub•rnuumtalee, reaulBdell a llU vez por •l Depar. 

tllllellto de Proteooi6n de la d• Kiil.oa 7 Jóvene111 

l, :-r. .laoo1aoi6n Allari°""' pera pruaba11 de .. teria­

l••• .. IP1ladelfia, 

2, La 001d.ai6n de Seguridad 4e Producción pera el -

oo ...... cl.or, .. waú1ngton, u.o. 

3, La Aaoo1aci6n da Sanufactureroe de Producto11 Ju­

venil••• en Ku•"" J•r••7· 

Bncontrmdono• con la Wüoa ui•enc1a 4• conocer la­

natwwle&a el.• loa -t•rialea, por lo que en cada juego 4• -

cl.oouaento•, H 1nclll)'• una carta de nuestro proveedor de :­

la• t1nta11 que •• utilizan .. la fabrioaoidn de las oaeita11 

de mllleoas, en la que hacen conetar que loe elementos '" in­

grediente• que intervienen en la compoeici6n de dichae mat!. 

riaa prima• no •on t6xioaa. 

Aei miemo •• incl~• otra carta en la que aclaramoa­

qua .para el armado del jusuete no ee neoeeita utilizar pe~ 

aento u objeto punzo•cortente alguno, por eu diseño que P•!, 

.S.t• armarlo o deearaarlo cuantae Teces e• quiera. 
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Entre loe documentos neceearioe para le exportaci6n 

encontramos al s1guiente1 exigido tanto por"el agante c~ 

mo por la línea traoeportadora ~ la empree& que elabore-

111 docuaento eobre la ce11dad del producto1 

Lista de Empaque 

Deecr1pc1dn del Producto 

Contenido 1 Presentación 

l Baee plegable con Alberca (40X60ém) 

6 FHredea decoradas por ambas caras 

l Techo de tres piezas 

8 Fila~entoe de uni6n 

10 _Acet&toe "!lera las ventanas 

l Caj& con litografía en la tapa 

- Tapa en cartdn de 0.025" 

- Contratapa de 0.150" en cartón corruga.do 

~voltura de P.V.C. enco61ble 

Dimensiones 

Base 60 X 60 X l cm 

Altura casita 31 cm 
Puerta~ lOcm 

4.5 kg/casita incluyendo empaque individual. 

Cantidad 

10 000 cajas (una casita en cada caja) 
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B I B L l O G R A F I A 

CAPITULO V ) 

l. Centro Interamericano de Promoci6n de ~xportaciones. 

"Bl transporte de carga de recipientes". Bogotá 

l.969, P• 2).0, 

2. Ac~erdo del Consejo de la Cámara Intern~cionaJ. de C~ 

marcio, •Pr4cticae y Uooe Uniformes para cr4ditoe 

Comercial.ea Documentartoe". Artícul.o B, Apartado 

(B) "Obligaciones y Reeponeabil.idadee" 

Noviembre 1962, Folleto No. 222. 
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e o N e L u s I o N 

M'xico enfrenta actualmente una serie de ventajas y 

desventajas en cuanto a exportaci6n ee refiere, pero diep~ 

nemoe de una rica variedad de recureoa naturales y conta-­

mos con nb\lrldante mano de obra calificada, así como una ia 
fraeetructura industrial aceptable¡ en suma estos factores 

representan algu.nae de las ventajas comparativas más impo~ 

tantee que poseemos por lo tanto estamos obligados a opti­

mizar eu aprovechamiento. 

Se debe b~ecar propiciar una concienci;~ exportadora 

en todos loe Hectores de la sociedad para erradicar a la -

in.eficiencia para lograr permanecer como una entidad pro-­

ductiva capaz de satisfacer competitiva, eficaz y eficien­

temente las necesidades 1 deseos de loe mercados elegidos. 

Vimos que cual~uier producto si va aval.lido por cal! 

dad en su fabricaci6n será acePtado por loe merc~doe exte­

riores sin importar si ae tn,ta de productos de ~rimara n~ 

ceeid.ad, ¡ el obtener wi pedido por tal cantidad de pie~au 

logrd generar nuevas fuentes de trabajo, así como el apro­

vecbwniento de la capacidad ocioea existente. 

La actiVided que denominamos "Promoción Exportadora" 
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fue sumamente fácil, gracias a la excelente cooperaci6n por 

parte de la Consejería Comercial de nuestro Pa!e toreada -­

por e1 Banco Naciona1 de Comercio Exterior). Y gracias a -

ello penetramos en un mercado de tal vez no muy fácil acce­

so, como lo es el de la Ciudad de Nueva York, demostrando -

que en verdad ae fomenta á impulsa al. exportador mexicano. 

Podemos conc1uir tambien que 1a exportaci6n no ea •1 

ei:npl.e acto de v.ender algo en el extranjero, sino que ee la 

presencia integra1 7 eatab1e de un pa!e en e1 exterior como 

producto comercializador proveedor y garante competitivo -

de bienes y servicios. 

Aa{ tambien pronto se darán mareos de referencia pa­

ra cree.r una forma de pensamiento administrativo que sirva, 

y adem4e sobreviva a lae nuevas sociedades, org-dllizaciones 

• ideo1og!aa que surjan, y e1 Licenciado en Adminietraci6n­

doberá uti1izar eue conocimientos básicos y capacidad pro~ 

pia para contribllir a1 deearro11o de1 Comercio Exterior to­

mando esa conciencia exportadora de la que ya hable, antic! 

pandase al futuro, no tomandolo como un destino incierto -­

que ae mueve a distancia sino que con un poco de perapica-­

cia debemos preparannoa tomando en cuenta y sin perder de -

viau., que a peear de 1os cambios 1a razdn de ser de 1a ad­

m1nietraci6n es 7 será 1ograr 1os reeu1tadoe deseados, p1a­

neando, organizando, integrando, dirigiendo y contro1ando -
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rw.estraa funciones 1 empresas, interviniendo además en lae 

aoti vidadee · "nuevas", como la exportaci&n, porque el futu­

ro comienza oon el presente. 
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Anexo 2 (Gráfico 1) 
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FUENTE: CURSO PRACTICO PARA LA EXPORTACION.,NEXICO 1988, 



Anexo 2 (Gr6fico 2) 
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Anexo 2 (Gráfico 4) 
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2•. S.S\U'º u1 .. 41'° • la nportaala. ,,;1,w.e ............. ----
r,¡. ""'º'º c.1.r ••• -.se -lOC19l e.o.- i.. JID'tl4 .. 21, 22, 2) 7 2•) ••• ~ 
26. eoa..r.ua •• C6l&re• u.s.•., u ..... ea-.ru. .. •o ... _.. 

rucfo moo770: ..!~~:'º<de í. ! .. ;. :.: :JNZ:¿T · · · --'.aT..IZ.-
u ~l'mt' eu.au11 ~ S.I3 MTIDl5 SOlll ilJSS'!U ~.'11CA&UlmtmS1.1. 
J)OtU,l c.I.r. T...:am:J • '!Qp:) •msao CUUSlU AL*CSJf, :asan. DW tmDI'!'O, ia.. 
IIllJ 9SI3 DXllU, :nata C.Ufll. 
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Anexo 2 (Gráfico 5) 
COHl'AAAClOH ENTRE LOS tu:OIOS m; TRAN~PORTE DlSPONIULES 

(ortgenl (d .. Unol 

l&COIUllD01 de •••••••••••• , •• , , • , •• , , , , , •• , •• , a •• , ••••• , ••••• , ••••••••••••• , •••••• 

M&&CIJICIA A TMllSPORTAR , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , , PUIO Ll"ITE DE DTJU:CA AL C<»U'RAOOR , , , • , , • , , , , •• , 

MEDIO DE TllAHSPOkTE 

1, VIA MUITIMA 

•I lyquea da co.pañh.a 
•n Confer•ncta• 

bJ - 8UiellM• dll ca.pañ(aa 
fuera da Conferencia 

el Byquaa-t.raap 

2, VIA THJWITRE 

a) carretera 
bJ rerrocarrU 
e) Tranaport• combinado 

J, YIA Al:UA 

•I Vualoa ra9ular•• 
b) Vualoti trr99uralaa 

~ 

8. 
! 
¡: 

. 
~~~ .. vo 

ve .. 
~i~ ªf 

!l:i 82: ... " .. 
. . ~ ~ ~ ~I~ 
V 

H . " 3! V ¡¡ 
~:i :.:,:: . . o. 1i !X . . 

{! {!" . ¡: u " 
" 

~ o 
u .. 

C•) Con9tdarar1 Caato ff l• docu..ntactc5n prt1ciaa 1 "alar an aduanaa da Ja .. rcaoct• tc•naiv<>rtoo.la C.J.F,.iotan:st:5 
del capital inmavlli•ado durante •1 perbt;J d• tr•n•porta Ctant.o •n ••i•t•ncia• co.o. por uJu•. ttn c..-1ono11 propausJ, 

:':S: r:r~::~~:i;.:•~:l":~~:c::r~p=~~=n~l:o:t~:.::p~!:~~n•l• en ~~~1 r :~:!~~:~0y c!:~.~~~·!:_:r~~!~~~:c~O~ 1v~-
1oa ... real.loa !ntern•c1oni11laa•; t::1,.hto­
rJ..a1 HJ.~p<\nO Eurov-.. U•rce1ona* Es&J"ñ•. 
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Anexo 2 (Gráfico 6) 
ALOUNOI tROIUJU.I DIL EMJ.4WI PAAA lA IXPOaTA.CION (•) 

-.... ...... 
•In- m\ltho aplldo ntlo, ""°lo qu. 

MU1Uan lfU \ICll\lfMO c. poco PAO• Htr t.u:a. 
llWzi a:nabl .. Cl:ID '*"4• ¡NUat 7 molilluM ,. 
Mdu ooo nMdo. al ftllumu tol&l. 

-·-
•I nc:oca Clfft'U\lnl 1 bllacru. bo11:ic11 e 

,.nu oaJd.eble1. 
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NO USAR GANCHOS 

Anexo 2 ·(GrAfico 7) 

SIMBOLOS PARA EL MARCADO DE EMBALUl!S 

MANTENGA.SE SECO 

' ' ' ' ' ' ' ~''? ' '' ' '' 
~·~' . \,) 

FRAGlt 

1 -CENTRO DE GRAVEDAD A.QUI ESTE LADO ARRIBA APLICAR LAS CADENAS AQUI 

ll~ 
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Anexo 3 (Gráfico 1) 

CERTIFICADO DE ORIGEN 
ALALC 

ASOCIACION U.TINO.V.tERlCANA DE UDRB COMERCIO 
ASSOCIAt;AO U.TINO-AMERICANA DB LIVRB COMERCIO 

NOMDRI! DR PAIS EXPORTADOR: 

N.• DB 
Ollllit-t(l) 

DECLARAClON DE ORlCEN CERTIFICACION 
DE ORIGEN 

DECLARAMOS que las mercaoclu lodlcadas en eJ 
pre1en1e formulario, correspoodieotes a la Factura CERTIFICAMOS la vetad· 
Comercial N.• ............... cumplen con Jo establecido dad de la pre:1en1a decla-
cn las nonnas de la Al.AJ.C, de acuerdo coa cJ 11-- raclóa. 
¡u.lente des¡lote: 

A.ar. l.• de la Resoluclón 82 (Jll) 
Aat. 2.• de la Resoluc.lón 82 (JJI) 
.U:r. l.• de la Resoluclóa 12 (llI) 
Resolución &l (IU) 
Decisión N.• .............. del C2P 
Decisión N.• ............... del CEP 
Decisión N.• ............... lkl CEP 

N.• DB OIU>t!N (2) 

Fecha, selle y tlrma respon11'1le del exportador o Pecha, sello y finua de J,¡ 
productor. entidad cen.Uicadora, 

(1) Esta calwnna Indlca el orden en que se lndMduaJlzarin Ju mercader1u 
comprendidas en el praente certlficadóa. En caso ~ 1er lnsuBcJcntes 101 nWneros 
de orden, 10 continuar* la lndlvidu.alliac1óa de lu mercadcriu m ejemp1arai su­
plementados de este certificado. 

(2) En esta columna 10 Jdcnt16carl. la norma do orl¡en coa que cumple cact.. 
mcrcancfa, lndlca.ndo 1u número de orden, en la Una c:orn1poadlcnlc a la aor­
ma respectiva. 

Tomado del Manual Prtc:dc:o del E.apartador editado por amara Nadoaal dll ~ 
mcrclo dt la Ciudad de Mb1co 1 Banco Nadoaal da Caa:lerdo E&taior, S. A.; 
1969. 
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Anexo 3 (Gráfico 2) 

P.\11.te.S CONTRATANTES PEL ACUERDO GENtRAL 
SODRE AJV..HCELE$ ADUANEROS Y COMERCIO lüAm t. 

41un ... nll tR1p,f1t1.d1J 
At10 Vol~ 
4rtmtin.a 
4r,¡Unlla 
Auum 
EUnallldrsh 
B.ub .. t101 
Dtl.1a 

u'"'" 
D1mun1.a 
Bn11I 
Bun.nJI 
1,.',.n1nu11 
C.oruJ.li 
Cun,.:i 
C11ru, illp. d1 
c .. ,_, Jr M.u6J 
Cub.a 

e'"' C/1..:u•lu•IQ'1W 
Chl1• 
Ch1pr• 
Don ... man:.a 
Ei:1p111 
f!1p .. ~ 
EEUU 
F1nl.an11ia 
fr&naa 

(Sicu.dón 10 diclimb"' 1171] 

Gibo.in 
G1mb11 

º""'' GtCC"-
C.:iy.lAI 
111111 
HW!lfll• 
lmpc1io Ccn1rw.lt1cuio 
l11J1.:. 
lnit.mni• 
ltlamJa 
hl .. n<.li.o 
lu..icl 
h..ih .. 
hm..iig 
h~n 
.:cn1• 
........ 11 
lu.un1\rn11.:1 
M..111..1•"1~ .. r 
\bl..i••• 
J.1.11 ..... 1 
J.blt.i 
M•un~iu 

M..iurl1an11 
Ninr..i•u. 
Nl~u 
N1~c1la 

Noru111 
N"'""' Zd .. ndA 
hhn Daj111 
P1ki1Un 

''"' l'l.olanla 
Panu1.:.I 
Rtlnal!nldo 
Rtp<1bh.:..a Oumn:ilc.an. 
RJu . .iJcl"-
Rwnanl• 
Rwanda 
Scn11al 
Sierra Lcon¡ 
Sin1.1pvr 
Sn L..:mka 
S<1<l.Uron 
Suc~o;a 

S<1IU 
Sunn..1m 
T~nun1.11 
Toau 
TnmdaJ )' Tub.1'0 
Turq<1l.1 
U110Ja 
Uniaua~ 
Yv(a•l.1~11 
Z.nrc 

Cul.il\lb~ fillpln.:.t Tunu 

1•1ul "' °'''" 11rritorlt.11 u •pll.:ab• d A.:11t1do Crr!ff.J 'I 11111, lldl1ndo 
•ol4i.i1i.to le ltid1p1nJ1nclc, "'"""11.a" •Plk4>1Jo/o J1 /•rlo '" 11p1rc d1 
/1j1r.t1flnltlvo"''""'1.tpolltl.:•to"'"'"'IJ4J 

An1011 
Ar•cha 
e .. 1umu 
81hn:111 
Bu11 ... 1n.a 
Cd10 Verde 
Emh111D1 Anbt1 Ullido1 
f1Ji 

Grcnad.c 
Gulnu.Dluau 
G<1mu E''uu.arl.J 
K.1.mpuchea 
Uwtlla 
~bld1Y11 
M.all 
Muumb\q\M 

P1p11.1 N<1coG<1lau 
.,.~, 

Sanla Tamf y Prlnclpt 
Sctct..Uc1 
Swull•nd 
Ton~• 
Ycmtn, Dcmo(rUh:a 
Zambi• 

• Al. miraca d. loa ~/lea Jcl ucwodru Htin p:o.nklpando du<f.I 191J ta i. 
VII loada 411 Nqgctarl.:in,. ComcrcUlu M<1l111l11r::ilu tltüni.b de Tokio) lo. 
HIWllllt pafaq: 8olllia, 0 .. 1,~n•, Ca11.& llk.a, Eaaadar, El S.lw11lur, l!llopl•. 
(;1.1a1111Wa, HoD411ru. Tr.k, lrtn, Mb1a., Panama, P.ar.1,..r, Sum.aLla. S<1d¿n, 
T.111.anJi., VmcNSLI 1 Vltuw.m. 
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(Anexo 3, Gráfico 3 ) 

PROT~COLO DE ADHESIOH DE 
HEUCO AL ACUERDO CEKERAL SOBRE 

UAHCEL!S ADUAHEIOS J COHERCIO 

(C A T T ) 

Lo• ¡obiemoa ci.u• eon p:irtee contratante• del. ,\cuento 

!Jener:.l eobre Arancel•• Aduaa.eroe y Comercio ( denomínudos e.a. 

a.delante •lu partH coa.tratun:t••" 7 •l •Acuerdo General.• -

reepectivamenh), la Comunidad. C:con6m.ica iuropea 'I el Gobi•!: 

a.o d.e loe C:etlil.doe Unid.ce llexicanoe (denomin:i.d.o en adelante -

•Milxico•). 

Toma.oda nota de la condicic!n actual de N.4xico como -

p.!a en deearroUo, en ra:dn de la cual. lbico go:a1-d dal -

trato eepeoial 7 Ú• faTorabl• que al Acuerdo General 7 -

on-aa diapaeiciODe• derivadaa del. miemo .. tab~ecen pni-t! loe­

pa!eH ea. d.HUTDl.lo: 

Sabida cumta de loa r1eul. tadoe de l•• negociacionee­

oel.ebrada• para la adhe11i6n d.• "'xico .i Acuerdo General.. 

Ad.optan, por aedi.o de eu.9 raprHentan1:••r 1- d.iepo­

•iciOAH •1..-.1eo, .. I 
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(1\nexo 3, Gráfico 4) 

l) a pt.rtlr ..t.i dl• •:i qu• 11t1.tr• ea nsar tl •1fS'U. .. nt1 Protocolo 

d• c:o:itor:niiiad con &l ~rrato 9, .lllx1co 111r4 parte contro.tlLQU del­

.&cu•r::io C1QH"lll 9.11 d 3eatido dal ard'euto XIXlI ~· 41cho ac\ard.o, T 

•p!.lcarú • la11 p1u·"t111 colltnt.1La.t111, proV1u10El.Zl.lc1at1 1 0011 ouhc16n 

a lM .Uapoa1c1on11 d-1. pr•o•nt• Proiocolo1 

a) Lu Pu.rtu I 11Il 7 IV da! Acuerdo GinaraJ. 1 7 

b) r.. PaM• II d•l .i.cu1r110 Cen1ral. en toda la :udido. qua na -.­

oompat1bl1 CCln su 11(1alac1dn '1.Qt1nt1 a lu !•ch& dll.l pr1111nt1 protS?, 

colo. 

A 1011 1!1otoa dt lau pi(fT!L(o, s• conaiderllri qu.1 eatiln eo1:1.pr111-

d.1~ 911 l& i'art1 II •hl .i.cuu·do C1n11ral l•• obl1sac1onu1 4 ;¡111 •­

r.t11r1 11. P:rrato 1 dd ard'cul.o prtmarD r•miti&ndoa1 Ll art!culo­

III 7 ~11111011 • qu• u refhr• d apiarto.d.o b) del pi{rrato 2 4111 -

ar.!cu.Lo II rel:l.1.thndoe1 ú.l o\r-t, VI del c1~o A.cu•rdo. 

2) a) Laa diapo11cion111 d'1 ,.cturdo G•.r:ar!IJ, qui dab1rll &plicu• 

;.,4nco a 11:1e Jllllt'tee coQ.trata.ntee •Ur4n, oalvo OJ. •a d.111¡.on• lo coQ.­

'tl'Urlo 111 11 pra .. nte ProiocoJlo, 1 da oontoC"W.dhd ºº"' al J)li:t'TÜ'o a3 
da dOCICtan'tO L/6010, la& qua !1~ IQ. 11 't&J:tO llnU;Q Ml Act.11. tJ.­

~ ie la segua.d.11. rau.nldn da ..a Co11:;111dn Preparatori.ll d• la Co11t ... 

r1nd.• 11' lae ~adoo•• Unid•• iiottre Cocarc1o T !::iipleo, ••IÚD •• ti.!, 
rectU!icado, ·~•ndi:..io o ~.iJ.tlond.o J1 ou·u 11odo por 11ed.1o de loa .. 

.ln•tnu:iantoa que b.ayan 1n'tndo •n Ti(Or a.o. l• tecluL en qua •4J:Lco­

pa.e a t•:- parte oonirat11Ata. 

b) !11. 'todo• loe C&•O• Q que al p4rrato 6 d•l a.rd'cu.l.> V,al ·~ 

'tMo d) Jll p6'.t"Ato 4 del an!~o VII y el apartsilo o) del P'rrato 

J 1-.l N"\Ículo X dal Acuardo C.Qeral 'ª refieran a la techa da bu 

llUUiO, la 11¡.U.c11ble a.o. lo qua ooncuma a M'xlco aeñ la ..id ¡ir.­

•..ata ;:roiocolo. 
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(Anexo J, Gráfico 5) 

J) L&e f.ilrft3 COft'l!fLl.f~ r.oonoau •l can.otu prton.t11.rto q\H 

•'d.oo otorp. 11.l uci:or agrícola ea. 1111.111 pol!Ucaa •cond'm.icaa T 10-

rial••o SoDr• •l pmrt1cW.ar r con oD3•'to da ••Jonr 1JU produocl!oQ -

agr!col•• i:an.h:i11r w r•11=mi da h1111nc1a da la t11rT1L1 T pro ... a•r 

el 1AP"HO T loa oportwUdlldts da 1mpl10 da loa p.;-oauotoru, !('xico 

ocnit1QUU'll ·.ap!.1caado al& pto~ da llW1U.:Uci1fo ~ de los pe~ 

a1aoa pr.,•io• de 1.mportactdn por Wl.A prohccidn 11.nnctJ•r:l.11 1 ea. 1-

1111.d.ida ea 11;1.te .lll•• eom~ti~l• evn. n11 ob31t1Yo• •n 111.t1 11ctor T d•­

ooa!'ond.da4 con l .. d.111poe1cton1111 del pdrrato 29 del d.ocW11anto r/6010 

4) Z... l'~!:J CO/'CTB.A%Afft'?:I 111Ua, COQllDit.ntH de la 1Attocid11 do -

•4X1co d• apl1ear 111& .i'lan ll'•oioaa.l de De•&r."ollo y awi ;irograma ..-

1111.otor:t..-.J.11 1 re,gloa&l.1111, aa! oofDO d• u1t&bl101r loa 1ruttn1111.anto11 -

a1101-no11 para w 1j1ouctdn, inclllidoa los d• canl.cur ti.cal. T n.­
I1&1:1.Ci.1ro, de con:tor:úd.ud con l•• d.111po111ctont111 d9l Acuerdo G•nu·lll -

7 411 Nrrato ]5 d•l 4oaw:r.-nto L/6010. 

5) w•n.oo •l•rc•ri su. sob•ratL!• 1obr1 lo• r1cu.l"'Soa l1Atw-al.10 .. d•­

contonic1.dad. con. l• C011•t1tuc1do. Pol!tl.ca de loo ::stndo11 Oiudca »•z::1-
o-.no1. •h::100 poclri anuo.ir c1•rto.• r111u·1cc1cn.111 a l• u:poru.01cfo, -

ral.•cio:nada• con la con••n•cido. 4• lo• r•cur11011 n•~••• •n pa~1-
i:uJ.ar IQ .i ••ctot' et11r1•t100, 1111obre la. base de su.a 1110••1'1&4•• •-­

o1b.l.H 7 d• '1• .. rnillo 7 e1H1p:r• 7 CUil!l.'10 tal .. :ied.1'1u 01 apl1c¡UIN1 -

ooajuai.o.m.ate con re1tr1cc1on•• a la prod.Ucc1611. 
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(Anexo 3, Gráfico 6) 

!S•,iu.ada P.M•I li•ta 

6) Al •atrar m:i T1gor d. pr•••ri.t• Protocolo, l• l1•ta del 1&.a•xo 

~ari a ••r l• l1•t• d.• 11•1100 Mi•:U lll. .lcu1rdo ca.a1ral.. 

7) ~ t;oda. 1.o• c••O• &z:a 1¡U• .i piirrat'o 1 dd &n;:(cuJ.o II dlll -

Acuerdo Gt.nu·ü •• ret1•r• " la t•ch& d• ••t• A1;1uardo, la &plt.c&­

bl•, azi lo qu11 000111•ra• • c•cla producto que ••• ob~1to d• UAa cog, 

oaaida. COl'lpre:i.d.1d& lll1 la liata aaaz:a lll. prHaota Protocolo Hri la 

de Ht• dl~lao. 

b) .A. loa atto.to• de la r1taranol• qua •• baca •o al apartado a -

dü pilmfo 6 dal ardouJ.o U dal. .lcuu·do G•ll•ral. • la facha d• d.! 
cbo .i.o,urdoo la aplicabla -n lo qua concunu • la 11•~ &Qua aJ.­

pr1omta Pr01:ocolo ••"'- la d• ••1:• dltimo. 

'f•rcera i-rt•I d.1apoalolonaa t1naJ.•• 

8) lll pr&Blll1h Protocolo u 1bpoaltari 10 ¡.od1r dal Diractor .... 

GtzlU .. l da l•a P.U'%'S3 CON'%'R4:'AHT3So 8aurt abhMo a la fJ.r., d ... 

liX1110 h .. ta •l Jl da diohmbre da 1986. fUlbhn ••t.f.ri ab1'rto • 

la t1rm.. d• la• pal"t•• C011traian1a• :f d• l& COllllU11dad !co11d.,,_e. -

a&rop••· 

9) 10. pra•ante Pro1iooolo IN11irari •11 Ttgor a l.o• tr•111A e[( .. -

d• h&b•rlo t1n.d.o Mb1co. 

10) Y'Xico, cuando h&J• ¡.•a.do a aer '9-l"t• ac1:1tn.'t&c.1i• del. -

.\tu•rd.o r.-.n.ral d• contonuda.J aon •1 potrr..fo l d•l pru•nt• Pro­

tocolo, pO\lrá •dll•r1ra• • ilc.bo ACU.ordo, d•po•1't&c.do WI iAaU"WMg, 

to <la •'1n•'1dn •n pod•r dd 01"ctor Osn•rKl. Z.. aodbn.t.d11 ••pn•­
r4 • a1u1r d'•cto '1 d!• •n q_11' •l Acu•rdO li4n•ral. ta1ir• •11 Tiaor 

d• contonu,d.llt.d coa lo di•lN••tO aa.•l. anícW.o DYJ, o a l.Ga -

irai.At.. d! .. d• h&hr•• d•po•1tado el tnatru.ut1to d• adbuid11 •­

c .. o 4• q.ua ••ta t•Ch• ••• poatertor. ta '4h••1d11 1111. Acuerdo C•!, 
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( Anexo J, Gráfico 7) 

nt.1 41 oozlfona1da4 ooa al Pl'H•.0.1:1 pilrrwto H oon.id1rari • lo• 

1tMno1 dal pú-rato 2 411 a.r1:Ícul.o %D.II 41 d1oho .l,cu.rdo1 cmao 

l• aa1ptao.16n d.1 •n• coa a.rr1&1.o &l pÁrrafo • 41 aa an!cuJ.o -

rm. 
U) lb1Co podr4 reslWIDiar • l• aplicac1dQ prO'Yi•1onal dd -

¡,cuudo oc1nl. .ah• d1 a.dh1rir•• • •1 41 oOAron.1d.a4 coa lo -

dilp.J.Hto 111:1. 11 pt.rr.to 10, 1 IN rur.unc1• 111.p1card a SW'1i1r -

1t'1at:o a 101 111•t. d.! ... 41 b.ab•r r101bido 11 DU-.otor o~uaral 

&l. 111.10 por 111i:z•s.to. 

12) ll. D1r101:or O.a1ra.l. r.aturi 11.A Wao16a. copia 111t"1Uc• 

del Jll'HIQh Protocolo, ... , ooao notif1cao1dD d• e.da tlnaa q1u 

.a. sl. 11 ponp 41 coatoricidad con d "'t'T9.fo B, a c:ad.a ¡i&:-1:1 -

oootnhnt•, a l• Co~d•d Booadmic• Ew-op .. , 1 lúico 7 a ca­

da eobhm.o qu.1 11 haya ad.b.n1.do prgT111oiiaJ.aeat1 ll1 Acu~ri:lo ll! 

n1"1. 

ll) Bl pr11ent1 Protocolo 11ri r•g:i.t<tndo d1 oontonudad. .:on-

1•• cU1po1ieionH dll &MÍculo 102 41 la e.na 41 1&8 N•cioa1-

Uz1idaa, 

4) Htch; e 01.A•bra, 11 d!a dhchht• d1 Jllllo d1 ILil non­

oimnto1 ocActa 1 1119 1 -. u.a. 1010 1J .. pl11.r 7 ca 101 11110-1 '! 

i-dol 1 fnao•• 1 l.llcl••• ••l:•o 1nd.1c•c1dCl ~ conU'U1.o ea. lo qu• 

cooai•n:i.• a la 11ata aa.esa, •111ldQ c&4& \l.DO d• lH ,u,tg1 1cual­

mmt• autú'Uooe. 
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Anexo 4, (Gráfico l) 

CARTA DE CREDITO IRREVOCABLE CONFIRMADA PAGADERA A LA VISTA 

INSTITUCION BANCARIA MEXICANA 

DI~~~:~~•••••• .. -·- 1~==--C---,-,------~ 

: ~ºoºi~ MLXICANAS or EXPORTACION, I 
• MEXICO, O, F, 
~-~-1rohl• 

"-- oldo IN~,_., BANCO SUDAMERICANO 

~-°"!:"'.::.~·!_!:!!_loo...=.:i::o~6dnol...._..¡,a.No. 200 

::.=.·....-...=:""...,Todo p•r• el Ho1ar, S.A., A.,, Eair• Rloa No, 1451, (h1eoo1 A•r•• 
'-""par.,.. -.a q- no a ....... 6 de, U,S. Olla. SI0,000, 00 Ar1entin.a, 

;.:;.;,.;-...;:;:. ~ .... '-'""' ª' la ri1ta <1 CD'OO d.1 (NOMBRE DE LA INSTJTUCION :::::i.?--=-.. - BANCARJA MEXICANA) 

la. - Faca.ira comercial oixpad1da ea ori1ia.al y tna copl•• firmadaa, dablando aau.r al 
orl¡lnal y una copla vl1ad .. par el co11aulado Ar1•otlno •A M•xlco. 

lo, - Jua10 compl.C.o da conoclmlentaa da embarqua m•r(tlmo "ON BOARD" mo•tra.ndo 
ambarque daade po.ierta me11ic•ao a puerto ar1e0Uoo, Jn&rcadoa "Floite pa1ado" y 
con•l1oado• al B&aco Sudamaf'icum, Buano• Alraa, Ar1entia.a. 

lo, - PóUaa o C•f'llílcado da 111ul'O cubrlao.do rlea1oa ordhi.a .. loa da tranaporta, 

4o, - Certificado de orl¡en de la >.LALC. k:'mbarq•H• parcial.,., al permitido, 

Todoa eatoa documeiitoa d•b•r¡n awidaaciar el ambarque da la •l111ianc.. mercancía: 
"E1Nf1a y tanqua• p&ra ¡aa", H¡Ú.n Pcdid..:i No, 12 C. L F. Puef'to ª'"¡entino. 

NOTA: E1c.. carta da crédito"ª conlln1i.d1 pal' no1otro1, par lo t...oto noa comprom•­
h:moa con.uatedea a honrarle• 1u1 1lr<11 11empr• y cuando todoa loa documea­
toa .. ajullea a loa l'rmino• y coa.dlcloa.a de aata caf'ta de cr,dito. 

::.'!'.:-..°:!:~ . .':.!--:a:~M•-., 29 d• r~ro d• 1971 
~ ... t:.~="~~.:°!:':..bo;aC-.0.CtM""'No. 200/C-14 

~ =~:.;~ ri'r~~:-;ec;:;i~'?. '!... W.:. S•ptJambra JO da 1971~, y.::= 

==:::. =::"° _: .. ::::. .. ":-":.::::- di CM; ... P9 ........ ....._ ~ 
e ao.- ...i... .. .....,~ c:or1 '- 1"'"'*"- ...ci.-- y .......... d. i.- fa de -.dOI ..,. 11""' - -- - ... - .- """ --- "' .... -- - -.. -- -..,..fldaaC111..,.-o• .. 1a a6dHo,.,. ...._ ..---.~1-vadaeow~~ 
... _., ______ .. _______ ., __ _ 
.._ • ._~o¡..,.!Ddol"lri<tmy~o"""....,._Y~d. .. ,..,. .... 

= 
"'ª"''"'"'"º~ --··---------· 

=-T.::r-~ .. ~~ .. ~r-:-.:: 
FUente: Asociación de B&nqueros de México, 

"ABC de las Expor"Wacionee" 
11,iico; 11.P Nuvl' .. mbre 197l. p.7 
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~nexo 4, (Gráfico 2) 

CARTA DE CREDITO IRREVOCABLE NO CONFIRMADA 

INS'ITIUCION BANCARIA MEXICANA 
DIRECCION ---------- 1= ..... NA. sc.101 

--~--~-----.. ME'TALrS Y M!NrR.ALrS, S.A. 
.. ME'X.ICO, o.r. 

~-~-~ 
"'-- .w. .. """"-...,, BANCO CATrrrao 
___ .., Bo¡ot.f., Colombia.· 

1 ~W.-.. ~~ACA~~~~lA 
S•ptJHnbll'• lO de 1971, 

~.:_-:::-_-~..:"--.!::~ ~·,__..,,Na. e.o. Jsz 

: ::.•=·~ ,...:::0., M•talllll'¡lca OcdQica Ltd., MutiA.ica IS, Bo10U:, Colombia • 
._..,,_ __ ..,__ • .....i. .. U.S. DU1, $lZ,ODO,DO ------d .. ponjW.~1 ............ iav11ta • aw,o .. (NOMBRE DE' lJi. INSTlTUCION :::::: ::•::.- - BANCA1UA MEXJCANA) 

Jo,. Tachlra Comal'cial en oll'l¡la.al y J copiaa, oll'ilia&l y copla Yil•do• poll' •l Coa• 
aulado Colomblaao. 

zo. • J11110 completo d• conocimiento• d• 1mbarqua "Limpio a Boll'do" coo1l1aado1 a 
1• ol'daa y 1ndo1ado• en blanco, marc•do• "Fl111 por Cobrar" y mo.trando 
embarq\.I•• de ~•rl.o m1alcano a pu~rto colomblaao. 

Jo,• Certificado d• ori1•n. 

Llat. da empaque, 

Todoa lo• docum1nlo1 d1b1rlo 1vid1nclar - 1610 1mbarqu1 de: Z, DOO K1 0 d• sine r•ll-
nado en barr••· • 
NOTA1 Elta carta d• crédllo no •• confirmada por 001otro1, no impUca .tUnrun.a r••·. 

poneablUdad da DU1atra part•, hadíndo•• la nollficaclón corno ua.a •l•ncl6n al 
B-co Ordaaanta y a uat1de1, pero ••l.llmoa •n i. mejor dhpoalclón para 111.11. 
d•r la -1od•cl6a de Hla cr¡dlto. 

t..ttWw~_...,..,...,.....,.._,_., r-roHd• 1972. ~_ .. _______ ....... 
C-.(tlro•t.6-- .. ~HGi,..be¡.-•OW..Na. C,O, llZ/SC.101 ·---------·--. i: ~.~co CAFJ:Trao. 1to1ot,, Colom· :_:.a. S1ptJ1mbra lD d• 1971",1,:: :"=!! ...,. _...,,....,,_._e- .(IW, .. ,,_ .. ...._ ........ _,otiodowft.. ____ _._ .. __ ~.-
ª ..,___._ .. ~-- - .............. ......_. .... )' .......... ~, ......... f'l'm - -- - .. - - ---- . -- - - ..... - -.. pldldi:il~ º"'PG'• • "'" criklilo.q- iol.n 11...,. ....., • ......._ .............. o ..,~._a&n.•""'P""">o· .. - .. ------ .. -------~--­::.-:.= ---~ •lrlcto' ·---- ........... ynirtdc*- ..... º"'' ... --· 

l'uente: Asociación de Banqueros de México, 
1il.BC de las Expor.taciones" · 
México, D,l", Noviembre 1971, p.8 
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Anexo 4, (Gráfico 3) 

CARTA DE CREDITO REVOCABLE 

INSTITUCION BANCARIA MEXICANA,-,==----------. 

Dl:~~~l~:-:::-:-.==----1~----~SC~-~"~º------~ 
• OULBOS Y E'LECTRODOS, S.A. 
• MEXJCO. D. F. 1 :::...~~~~~;g,~~~;n~!~~e~~r.J 
~._ ....... lnl-.••ol•), 

~=:·-··~· BANCO ARGENTINO DE COME'RCIO 
BUENOS AlRES, ARCE'NTJNA. 

Septiembre JO de 1971. 

~!_"'":".::.~~:._io...!::..,~~U.to Revocable No, C DR-11!11 

a 1" 1......,, s- ""'-"'ªde, CIA. ['UCTRlCA OE'L PU TA S. R. L. CORRIENTE'S No. J7Sl, 

~ia_~=-q ... ..., .. ~o..u.s. DUe. Sl,OOO,OO BuenoeAlru, Ar¡enthia. 

=~-"':!:':• "" l.tnn ª' la vi•ta a uul>G d..CtA, E'LE'CTRJCA DE'L PLATA, S.L 
~de, L., BUENOS Al.RES, ARCrNTJ.MA, 

la. °F11ct\lra Comercl•I en ori1iiial y 8 copia•, ori¡lnal y Z copla• vi•ad11e por d 
Coneulado Ar1entino, 

Zo,-Jue¡o completo d• conocimiento de embarque con•l1n.11do a La orden de CIA, 
E'l.ECTRON1CA OE'L PLATA, S, R. L. marcadcn Fiel• Pa1ado, 
l.a• documento• •mr-ran d embarque de 1, ZSO bulbo• Modelo XJ 
Se111ro cubierto por d comprador 
rm11arqU., pardale• T tran•bordoa no p<iirmltldoa 
de VeracNs, Ver. a C. alMI F. Bue11011 Airea, Ar1enUn.a. 
NOTA JMPORTANTr rn virtud d• qu• uta carta d• crédUo •• Revocabl; In 
lnlormamoa qu• la miema puede ••r modlllcada o cancelada •In eu conlannidad, 
NOTA: E•le cr•dlto 11io ea co<lflrrnado por no1otroc por lo que no implica n.ln111t1A 
r•eponeeb\Udad de Diectra parte, haciéndo•e la notificación de la mlcnu. como 
u- atc:oclón al e-co Ordena.ate: T a u•t•dee, ~ro ••tamoc en la rn•Jor dlapoal­
dón para ataDdcr La a.e1ociaclón d• a.111• cr,d.Ho. 

~-=-~~-:.::::'::::::--••-de, E-ro ZO, 197Z. 

C...gn.w...6 __ ... da...Ja'"Gofodobatc>O-.dec..MfltoNo. e D R - 111/SC-SOO 
____ .. ____ .. ___ . 
!'~~~A:=~c~~RClO !:,. ... S•pt.i•mb ... lo, 1911 N·".!~ 
==.'.-:..~-=~~---:.:::"' Cl4di ... ,.. .. ._D..._ ........... ... 
fl.._....._ .. ~--..------- .......... t.-1 ........... ... 
____ .. ____ .,._ .. _____ . __ 
~- .............. iridilo. .......... _.o.....,.__.___ ... ,,..__.__...,. 
--"'------~-------"'-·­...... ---..~ ...... ,.,. ...... ••""""-y~de .. tecffdlte. ----
Fuente: Aeociaci6n de Banqueros de México, 

"•ABC de laa lb:portacionea• 
r.t&xico, D.P. Noviembre 1971. p,10 
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Anexo 4, (Gráfico 4) 

CARTA DE CREDITO IRREVOCABLE TRANSFERIBLE 

INSTITUCION BANCARIA MEXICANA º":::__.______ r¡ -,·~-=llO=-.--C---10-7------, 

CONSERVAS Y ATES MEXlCANOS, S.A. 
MEXJCO, D.F. 

~-~-~ 
"-'- •lde .,.!Mdat ~· BANCO DE MONTEVIDEO 
---- MONTEVlDEO, URUOUAY 

,_,_; ... .,.,.-.dl..¡.-•Ucm~---elC..U..~ Tr-•f•rlbl• No. C,D.L • 117 
,,. ________ c.-_ 

: :. '=.-.!""-"'"":' .. IMPORTADOR.A LA NACIONAL, 5. A. Cuill.& Po•W lZS, Montmvid•o, 

,,__,..._._,...,.....,,.,u,s. ou •. suo.oo Urul"•Y· ------~~-"":!:"':"- """-"' I• •i•ta =-=--
a corve-. (NOMBRE DE U INSTITUCION 
- BANCAR.IA MDUCANA} 

lo,.Factur• Com•rcial •n 1 copla•. 

Zo •• Conociml1111.to d• o:mbarqu• marÍtl.mo co111l1nado a la ordeo del •inbarcador y •ndo· 
••do •n blanco, fl•t•• paaado•, mo•tr-do •mb&rqu•• d• p.a•rto m.xica110 • Monte. 
YÍdRO, 

Jo, -Pólia• d• Sel'"'o 
Merc•dcrCa1 Pil\a. u1 r•b&Md•• 
Emb•rqu•e parcial•• permitido• 

Lee tran•f•r•nda• que •• M¡en d• ir•i.. carta d• cr;dlto unJ.cam1111l• •• podr¡o 
bac•r d•nuo d• territorio m1alc•-· 

NOTA1 E•t.t. carta d• cr¡dilo ••confirmad• por no1otro1, por lo tanto oo• comprome. 
temo• con u•l•d•• a honrarle• •u• airo• •l•mpr• y cuando todo• 101 documeato• 
•• aju•tan a loe término• y condiciOO•• d• ••ta Carta de Cr¡di.to, 

':!"=,,.'J.:::.t.;_-..::=: .. "::::--""•- .. 2' de Eioerod• l97l, 

f!.""..:::.~=~::-:::c-:.-:..bojo<:orwocMC.M,..ND. 117/C·lOl 

... BANCO DE MONTEVIDEO cM f.o.. S•ptl•mbre JO d• 1'171•, r., i,..partw 
,. Monl•rid•o, Uru1uay. - - .. -
!!:::'.":.=."'1°..:.,,"':...•-'":~ de CM<ta,,,. .................... ~ 
o-... .... --~_, b .................... , .......... de t.-.o •• de ....... b , ..... - -- -.. - - ... ___ ,. ____ -·--
.. ~-""'90"'"''"'-ºWlta.q..-!a&e.r""-°"'~·t-w..OO-a".,.._ .. ~_............ --4-------------4- .......... O.•k.~a¡.......w • ...,.,11wa,,__ak."'--r~il:i-d.•1._.,......_ --· -. ..... _ 

Puente: Asociación de Banqueros 'de MéxiCo, 
-;¡ABé ·de· las Export~·ci;n-;;;. ·· · ·· 

México, D.P. Noviembre 1971- p.13 
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Anexo 4, (Gráfico 5) 

CARTA DE CREDITO REVOLVENTE CONDICIONADA 

. INSITnlCION BANCARIA MEXICANA 011:::.. __ .. H••H-•- ¡-~·-·-= .. -.-.-e-.-.. -.-----~ 

• AATESANOS UN1DOS DE W...l'.'XICO 
• GUADAL.AJAR.A, JAL. 

~~.-.( ... 
..._..._ ... ...__.,BANCO DE SAN DlECO, 
---- S.a Di•10. CaUI. U.S.A. 

t..bodo .. BANCO DE SAN DlS'GO 
- - SAN DIEGO CA UFORNJA 

S•pti•mbre JO de l 9ll 

~-=---=~-=,.:S.-!:.ª::'°~ cnditeln....,...ble R•volve11le No. l•l MB 

! : '::'~ _::- .. Meaicui hic •• S&a Dieao, CaW, 

!:':_-_i--==:-,.. • ..-.e,..., Dll•. SI00,000,00 R•volv• .. t•• me.,,•ual••• "° acurnulabl•• 

=-:-_"':!:':'- '-"- .. La •l•t• • """"° d.i Banco de S&a Dle10, 
~.. - Su Dle10 Calll. U,S.A. 

lo.· Factura Com•rclal ••pedid• aa ori1inal 7 do• copia• llrmadaa. 

2.o,. COGOclrni•oto d• <11mbarqu• d• F•rrocarriJ o cami6n e11 arl1iaal 1 una copla, ••pa· 
dldoa a La ord•o d• Oacar F•rnánde&, •1•al• adu•nal, rnarc;ado• "Fl•t• por Cobrar' 
1 mo•traado •mbarqu•• d1ade cualquier pualo d• M'•ico • Mealcali, 8,C, Embar. 
cr*•• parcial•• p•rmltido•• S•1uro tornado por comprador, 
Eeto• documento• d•b•ráo •V1daad•r •l ambarqu• da "Curlo•lda.d•• M•xlcaoaa •• 
O.sacral"·, F,O.B. punto de 1mbarque. 
El ba9Co 11i•1oclador d•~rá enviar al •a•at• aduana} loa orl1l-lea de loa docum10 
toe 1 d "''º &l Banco d• San D••Iº• Aluición O.pi.o. d• Crédito• Com,.ri:iale1. -

NOTAs Como ••ta carta d• crédlto no•• confirmada par noao•ro1, - Implica .Uasuaa 
n•po111abllid1d d• au•elra parta, bacliadi:i•• la aotU1cacl6a como una ate11ició11 
al baJK"o ord•a.&OIAP 1 a 111t•d•e, paro ••tamo• •a la mejor di•po•lcl6a ~ra at•od•r 
la .. &oc.laci6o d• c•t& crédll.o. 

'=..-:: .. ~-..:::::::::---•--.Abril de 1972, 

~.t:.~:=-....!.'!:"!:.~-t.t--dlC._.toNa.J67MB/SC~l05 

• llANCO DE' SAN DlEGO, ,,. t.d"6•pll•mbre JO d• 1911 -. r .., .....,._ 
- Saa Oi•Iº· CaW. u.s.A. -'!!::::. ~ ~ ... --=:...•.:::;:: • C'Hdlto por fl ...._o ....._ ....,....... ... 

e...__• _..,._..mn lol ~ ..........,._ , ........... • i..- h • lrad<oo loo g.,.. - - - - .. -- -- -- ------. - -...................... o9cf,,,.,.q<.-..,""~-llorodebida..-.. hc.ntodcaotupo....,._.,~ . .. ____________ - - --. -- --
...... .__., .......... lrido,~•-......._,mnc1~---~ ·--

.:;..':::..,~ -----··--"'- ___ .,,_. ... ____ _ 
~L~;.~E:· • .:-=-!:~~ - -:-r~f-:-::::~~.:: 
Fuentei Asociación de Banqueros de México, 

"ÁB.C de las Exportacioñefi•'~ - · 
- If.éXic~- n.P. ·Noviembre 1971, p.l.4 
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Anexo 4, (Gráfico 6) 

ESQUEMA INTEGRAL DE FINANCIAMIENTO PROMOCIOHAL 

CIJ l!l JOS c:DllXIS 

IDll11CIAllOS llll'm-.IS C111 Wllttl. lll!OllWJllUJl!t MClllW.. 

nou:ios: =tlll..IS H m llPO!MOS POI f\1Jl!X Clll 111 ftllllll K lit< K lllTIDM:Jlll MCJllW, 11 
l!llDllSI K SllllCIOS llil!IS DDIJM QX!Jlll llJ ftllllll 11 lit< H' J!la&IO mo H IJllJSRS S 
m a. aim ro111. 111 llll!lm. 

.. 
JDl'lllS: lllJIO ftllllll A FJMl:IM 2,2111 IOIMIS, Dm!O ~ SI 11\lt K OllllCJl!IClll, UWI 

K l'll!OCJlll, llPllO 11 JIJISlll6 f CIJ'llll 11111.11:111 LICll!ICJllllS OODMCJllW.lli. 
lllllOS JlllllJIJS:- 111 ftll llllLlllS !'MI IA'l - • lll'OCllll llWl:illXt. 

- JW>?ll 2111 ftll J0WC l'llM FJMl:IMlllflOS CIMl.IWOS POI !A lllD 1 
PllJD PISO l'l!VIA llllOll7A:Jlll K JM:IRICT. 

- ID'OJTMO.m .POllll:J.!U:S lllSll D. 2tl • SIE YflltllS l'l?ttUS llt ll!D 
!11, JI Ollll 11111 lllSllllM Wll!IS D. lllllO 111. FDM:IMlllllO Sil 
m!llO A a.¡lltWICJll 11 ~. 

- Dl'OIWOllS llllJClllW.lli 11\m D. lil 11 U l:IPOlllCJlll:s 11t ll!D 
llil 

- 111'1.m 11 llllllSllS • CllJllCJO IX!lllOI D. FDM:IMlllll 111 l'lltl 
SD M!VI M. & ID. CllllllQ 11 llJl:llM IDUS JI mtlllllCJll • JA 
llllSllSSllCIAS. 

mm: l'lmllllll 1111.ICIU T llMS -111 llllDIM 11 LOS l'OIMIUS ISMJCllllr. 
111C:1111 - 'llPOl!I nnmw • 11P01111C1111:s. 
llllllJlllClll 111. aDJlll JlllMll llllJlllCla. - IPll:l!Ma. 
11111111A1 011W:1111t w QlJEOLJJ11C11111 arma llCIOIMl. 
mn111SD 11 IXPOl!M CD11 ftlllllll a. .. • lll ,_ 11U11. 11 momcram. 
lllS'lllllll DnlllS 11 ACTIVllAtlli l'llllClllllUS - SDI lllJDllO POI D. EllOl!M 
allllll llllXllXI 
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Anexo 4,(Gráfico 7) 
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Anexo 41 (Grafico 8) 
ICl:llllS • lllUIUll ! IVlllSll 

Cll9\Clllll: 

u1....i1 t l'llSlllmo K 11a.m a mi.no. 1n 1111 
... ,. .. ........ 

...... ~ ...... 
msm: 

' llS?l 

........................................................................................ ~~·-~ 

rD!ll 

lllrD9CJO .u. -

-as. m. 
c1111• 
Ullll.lll 

o. aJ.llllWt N 1IClaS O DJIDCtl H 

m'Oll'ICI• ltM lA SlalIJXJD )OS 

... lllL llOIAI 

• 11 n 

'""ª' ... 
...... '. 
rosmm 
n r...1 
oanmr 
tlCI• m 

~-.... 1 lm.. IOU Clll 
s: MSTI 1111 mr .. -



Anexo 4, (Gráfico 9) 

·ORGANIGRAMA ACTUAL DE FOMEX 

¡EUALUACIOH J>E 
.pJ!OYECTOS 

ICAJ!AHilAS' 

CJLR..:NCIA pE OPERA~ 
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Anexo 4, (Gráfico 10) 
-- -- - - . --·- -- ... -

jAPOYO PARA EL ENVIO DE MUESTRAS AL EXTRANJEROj._. 

WllllllCIA IJ& LO 1111111!!.I: lllllttl lllllJM: 

IZl!lCIA M SlllllCllJS M. IXl'Ol!ttlOl 

llllll lllClllW. 11 am:~ ixm111, u.e. o 
IDIJl:ll lll:ICIW. • l'IJU:llll 

Ollil'D: ~!lllll.: 

-· lh•nlllw y !-.lar I• aprllclao C..""ia a:ldrMo.el 2' ole....., ole 1'111, 
ole ,..U. miua, loclllt...lo mo ..ta ewlre Cia. Jblc.uo ole Aol1<lao U. 11 C.f;. 
cciams el acam ic - apartaDes 1 1• y lucu Jllcl<•I ole r.....io i.taJ ... , !.l.C.. 

m"Clh l.ter.:h•da 9, p amipimta1 

estJ..lu 11 poliia:ioo. 

OllllClllJSTJOI: 

...,kla: ---
TNmprlo ..... JiuJa 11 lfs., •• opi•lsla .... 1-. '"""ole !.llllli .. p if., lb,.., ole) 
-•rrlci&. 
11t. .,.lela ui~ •,.... ,._.,;"" 1 IH,.. ole 11 Cia. Jbicuo .. Aol1<lao, U. ole C.~--
1.11 mai:ru m mstim sila JOiru tMiU9 1 la ciM.Wr:s m el c:rlrujav 1 .,_ ~ ilrcd...ta. 
Ja u .. -¡,..¿, ¡.,. 1<lacioo .... 1. 

m1<1arioo: ----
- -1cs (-) ... ,..tmu cma<ialtw- - ,..o.eta. "' el ..i.u,;,.o. 

mpistias: 

l. Qoe Ja -=siro'" csrllao •,...,; utlaJa proIBlolo,.,.. • trusprU<:ioo ...... 
z. SI 11 -=siro a u ullcalo r<rtrl11lolo I""' • IHsp<rto .....,, -llr cmo J .. "'!'iaila& exlflolo& 

..,1111 ... 
l. SI 11 -=siro "'!'ia< .lo olp ,...;.., ..WID<:ioo o~ ..Jlcloul pu<~,. 11!orlai a. 

eq<rbcioo, •I J..i...s..i. lo ollnáo ,....;-u uta 11 .tari&..I ~· 
4. O..¡_, tipo« -=rt1'I • pabt C99iar P' DI acuim •u &t:stiwlula y tsá 1C1lo !ah el 

,..,..1to .. ,........ ..,...t.c1-. 
S. 11 - lolcn Ir.,..,...... .Jo la llC!u< cm=pmilcsta, ililcum Ja J~ "llo:rtru sb. 

•lar cm:r.:i.11, •kr mlo pcH clcdal ic ........ 
'· 11 lcoollclario lifo!Un 11 cmto olol .... ¡...-....1 • 11 11- ..... d ,._.¡,, .. ia:...:.ur el . 
-._ .... o11c1 .... ...,.. 
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Anexo 4, ( Gril.fico ll) 
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(Anexo '' Grá~ico 3) 
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(Anexo 5, Gráfico 5) 
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aiu co10 ~01t.tor11 en rru11tro1 pro:uo• <stands •n la r.r11 411 JU4U•t1 
7 1n 11 ,.ria 411 lte~Lo '" loa ,t•!'lda de l•• C0111gan1a1S que repr.aerot­
ac• m t1s1.-

J.a• P9r1aa .,,tlll runoionarlae, a• naUr:an 1n 1f•• 
'(ork, '" •l Jacob, (, J•Yt.ta, Conv•nt1on C•nt.•r 1 loa oroJCl.llloa avantoa 
.on1 OIP'!' fl.IR, maro 29 &l P1braro 2 d• 1989; TO't Pllft, ~ebrero 11 al 
19 da 1989.- DalllNaa da aeu.• 7otrl•a, aa1at1moa "' vart•• 111••• co1110 tar 
003 ,.t.l:Uon, an calidad da Oter1nt.a• d• laa lt.nu• qua tanamo••-. 
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(Anexo 5, Gráfico 9) 
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