HEGEMONIA BRITANICA

Las guerras europeas le sirvieron a Gran Bretafia para adquirir la hegemonia en todos los mares y las guer
napoleodnicas constituyeron la fase Ultima para construir una economia internacional e imponer su dominio |
doquier, lo que le permitié ir creando gradualmente el mas importante imperio colonial y comercial,
consumandose con la gestacion de la revolucion industrial y su control de los mares que convirtieron a dich
pais en el arbitro politico y econémico mundial.

Posterior mente se pasaria de la época del mercantilismo al librecambismo (siglo XIX) que generd
condiciones de una verdadera economia internacional, ya que se suprimieron las trabas comerciales, asi c
las barreras arancelarias y los obstaculos serios para los movimientos de los factores de produccion.

GENESIS DEL BILATERALISMO

El librecambismo alcanz6 su maxima expansion en las décadas de 1860 — 1880 con el tratado franco -
britanico de 1860 y todos los subsiguientes que condujeron a fuertes reducciones arancelarias
automaticamente extensibles al resto del mundo, bajo la clausula de la Nacion Mas Favorecida que se bas:
en pocos principios: 1 la division internacional del trabajo, que tendia a favorecer a Inglaterra como primera
potencia industrial, 2 el patrdn como oro, 3 el comercio con pocas trabas, que permitia la exportacion masiv
de las manufacturas inglesas, 4 la libertad de las migraciones, 5 la libertada de los mares, que fue ampliam
aprovechada por Inglaterra, quien tenia el dominio de los mismos, la reserva de los mercados coloniales pz
las potencias metropolitanas, que también favorecié a Inglaterra, pues contaba con el imperio colonial mas
grande.

Estos puntos crearon una situacion semejante a lo que hoy en dia es una integraciéon econémica, pero esta
situacion a favor de Inglaterra no podia ser eterna y varios paises europeos fueron adoptando politicas mas
proteccionistas y a partir de 1918 el librecambio dej6é paso a una nueva situacion mas parecida a lo que sor
economias en nuestra actualidad, surgié un nuevo sistema econémico (el socialismo) y los paises comenzz:
a plantearse los problemas de los grandes desequilibrios entre los niveles de desarrollo, con la primera gue
mundial y la gran depresién que abarcan los afios de 1918 — 1939 el libre cambio quedaria progresivament
sustituido por el bilateralismo como forma de relacién econémica entre las naciones, la cual implanté
sistematicamente restricciones denominadas restricciones cuantitativas o contingentes que se dieron mediz
los siguientes instrumentos: 1 listas de mercancias anexas a los tratados comerciales, acompafiadas de un
de valor a la importacién autorizada de cada mercancia, 2 el comercio de estado, 3 el control de cambios (c
dieron lugar a los acuerdos de compensacion) con estos instrumentos se les imprimié una fuerte rigidez a |:
relaciones comerciales

MODOS DE PRODUCCION
Comunidad primitiva

Es aquella donde no existe la explotacion, no existen las clases sociales, ni la propiedad privada, los hombi
no tenian control de la naturaleza por lo que dependian de esta, las relaciones de produccién se basaban e
cooperacion y la ayuda mutua, se dedicaban a la recoleccion de frutas, semillas, a la caza y pesca. No
producian excedente econémico, por lo que eran una sociedad de autoconsumo y las mujeres se encargab
repartir el producto por lo que adquirieron importancia econémica y politica, la primera divisién natural del
trabajo se baso en el sexo y la edad y la primera division social del trabajo se determiné por la actividad a I
gque se dedicaban, unos a la pesca, otros a la caza, agricultura y pastoreo

Esclavismo



Se caracteriza por la aparicion de la propiedad privada, las clases sociales (esclavista y esclavo), inicia la
explotacion del hombre por el hombre, los esclavistas eran duefios de los medios de produccion y del
productor (el esclavo) quienes constituian la mano de obra, se produjo excedente econémico y para el escl;
la autoridad era su duefio, para este no habia nadie y el esclavismo variaba de acuerdo a los pueblos o
civilizaciones.

Feudalismo

El feudo es una extension de tierra que el rey repartia a sus vasallos, habian dos clases sociales: el sefior
feudal (duefio de las tierras) y los siervos (quienes trabajaban para el sefior feudal a cambio de proteccion
una parte de lo que ellos mismos producian), aparece la renta de la tierra, los siervos eran parte de la tierra
esta se vendia, pasaban a ser siervos del nuevo sefior feudal, cada sefor feudal acufiaba su moneda y est
la cara del rey, con la aparicion de los comerciantes y la formacion de los burgos (ciudades comerciales)
empez6 a aparecer una nueva clase social (la burguesia) y en el siglo Xlll con la crisis del sistema, se da Iz
liberacion de los campos y los siervos se convirtieron en asalariados y en el siglo XV desaparece el
feudalismo.

Mercantilismo

Era en que se establece como finalidad esencial la acumulacion de oro y plata para la acufiacién de monec
en la creencia de que cuanto mas dinero acumulase un pais, mas rico seria, por lo cual fomentaban la entr:
de estos metales y dificultaban su salida obteniendo una balanza comercial favorable, impulsando el comer
y la produccion con ideas proteccionistas.

Fisiocratismo

Es una oposicion al mercantilismo, decia que la vida econémica debia ser libre, como un fenémeno natural
evitAndose toda clase de intervencién del estado, que el derecho a la propiedad y a la libertad se

complementan con seguridad y natural desigualdad entre los hombres, decian que la verdadera riqueza es
gue se puede consumir sin empobrecerse y que la Unica fuente que origina este tipo de produccién es la tie

BANCO MUNDIAL

Se fundé6 en 1944 con la misidn de combatir la pobreza para obtener resultados duraderos y ayudar a la ge
ayudarse a si misma y al medio ambiente que la rodea. Los duefios del Banco Mundial son los 185 paises
miembros representados por una junta de gobernadores y un directorio, su sede es Washington, tiene oficit
en 100 paises y realiza actividades en mas de 100 economias en desarrollo con la finalidad de ayudar a las
personas y paises mas pobres. Los fondos del banco provienen de las aportaciones de sus miembros con
relacién o en base a la capacidad econémica de los mismos, lo que les proporciona mayor 0 menor niimerc
votos para la toma de decisiones. El banco subraya la necesidad de: invertir en las personas, concentrarse
desarrollo social, reforzar la capacidad de los gobiernos de suministrar servicios de buena calidad, proteget
medio ambiente, prestar apoyo al sector privado y alentar su desarrollo, asi como promover reformas
orientadas a la creacion de un entorno macroeconémico estable.

El banco se compone de 5 organizaciones:
Banco internacional de reconstrucciéon y fomento (BIRF) el cual concede préstamos y asistencia para el
desarrollo de los paises con ingreso mediano y a los mas pobres pero con capacidad de pago con plazos d

a 20 afos y un periodo de gracia de 5 afios.

Asociacion internacional de fomento (AIF) que concede préstamos a los paises mas pobres con una tasa d
interés del 1% (gastos advos.) con plazos de 35 a 40 afios y 10 afios de gracia.



Corporacion financiera Internacional (CFl) que promueve el crecimiento de los paises en desarrollo, por
medio de apoyos al sector privado, a través de prestamos y de participacion en el capital social.

Organismo multilateral de garantia de inversiones (OMGI) contribuye al fomento de la inversion extrajera er
los paises en desarrollo, mediante la entrega de garantias a los inversionistas contra pérdidas provocadas |
riesgos no comerciales, ademas de proporcionar asesoramiento a los gobiernos para que puedan atraer

mayores inversiones y también divulga informacién sobre oportunidades de inversion en paises en desarrol

TEORIAS DEL COMERCIO EXTERIOR
Teoria de la balanza de pagos:

Promueve las exportaciones y restringe la importaciones, ejerciendo un estricto control sobre el consumo d
las importaciones caras y lujosas. Buscaban solo vender productos manufacturados e importar solo materie
primas y alimentos y las medidas para tener una balanza comercial favorable eran mediante altos arancele:
una severa reglamentacion del comercio exterior, establecen el monopolio del comercio exterior sobre el
interno, pues solo el exterior producia riqueza neta, abogaban por una poblacién numerosa, laboriosa y poc
salarios (pues los salarios altos propician el ocio), liberaban de impuestos a los que se casaran antes de 10
afnos.

Teoria cuantitativa y de los precios

Dice que los precios suben cuando hay un aumento en la oferta monetaria, lo cual incrementa los precios e
produccioén, en el ingreso y en el empleo.

Teoria de las ventajas absolutas

Que un pais solo debe producir aquellas mercancias en las cuales tiene ventaja sobre los demas paises e
importar aquellas mercancias que les hagan falta, pues sus costos de produccién son mas bajos para prodi
ciertas mercancias.

Teoria de las ventajas comparativas

Se basa en los salarios y dice que si un pais tiene una poblacién numerosa los costos de mano de obra sor
bajos, por lo tanto los costos de produccién se reducen y se logra una ventaja sobre los demas paises el pc
producir mas y a un menor costo.

INTEGRACION ECONOMICA

La integracién econdmica de un grupo de paises representa un aspecto importante para el empresario
internacional, éste a menudo se encuentra que algunos de sus mercados se convierten en barricadas desp
del establecimiento de nuevos aranceles. Por otro lado, también se genera la oportunidad de penetrar en ul
nuevo mercado multinacional.

El proceso de integracién econdémica lo podemas definir como la asociacion de varios paises en un mercad
comun, con el fin de que la cooperaciéon conémica pueda beneficiar a sus participantes.

Cuanto mayor sea la buena voluntad para hacer sacrificios y cooperar, mayores seran los beneficios
esperados.

SISTEMAS DE INTEGRACION



ASOCIACION DE LIBRE COMERCIO O ZONA DE LIBRE COMERCIO.

Se eliminan todas las barreras del comercio entre los miembros, pero cada uno mantiene sus propias
relaciones con los paises que no son socios, se fijan plazos, condiciones y mecanismos de desgravacion
arancelarios. Los Estados partes deben implementar instrumentos que tiendan a establecer el origen de los
productos, y de esa forma diferenciar entre los bienes que se generan en la zona y los que provienen de ot
latitudes, ya que los productos que se deben beneficiar con el acuerdo son los originarios de los Estados
partes, evitando la triangulacién que significaria el ingreso de productos del exterior a la zona a través del p
gue cobra los aranceles mas bajos; esto se obtiene por las clausulas de origen las cuales deben ser muy
precisas y severas.

Unién Aduanera.

Ausencia de barreras en el comercio entre los socios.

Se establece una serie de regulaciones comerciales comunes, incluyendo aranceles respecto a los paises |
no son miembros.

Mercado Comun.

Se agregan la politica de comercio exterior y falta de barreras arancelarias.

Posibilidad de la libre circulacién de personas, servicios y capitales sin discriminacion.

Libre circulacién de los factores productivos.

La armonizacién de las legislaciones sobre las areas pertinentes, la coordinacion de las politicas
macroecondmicas y el establecimiento de reglas comunes no son aplicables solamente a los estados
participantes, sino también a las personas fisicas y juridicas que en ellos habitan.

Unién Econémica.

Incorporacion de la armonizacién de las politicas econdmicas nacionales, como las politicas monetaria,
financiera, fiscal, industrial, agricola, etc.

La concentracion de una politica monetaria comun lleva a la creacién de un banco central y finalmente a la
adopcion de una moneda comun.

Integracion total.
Es el mayor grado de profundidad al que puede aspirar un proceso de integracién y se produce cuando ave
mas alla de los mercados, ya que en el transcurso de este proceso, los estados involucrados tienden no s6

armonizar, sino a unificar las politicas en el campo monetario, fiscal, social, etc.

Se requiere del establecimiento de una autoridad supranacional cuyas decisiones obliguen a los estados
miembros.

Algunos autores afirman que este grado de integracion representa la desaparicion de los paises.
ENLACES ECONOMICOS DE LA INTEGRACION

Cuanto mas grande es el grado de integracion de un pais, éste debera hacer mas concesiones. Las barrer:



éxito crecen a medida que aumenta la integracion deseada, esto pone de manifiesto que trabajar juntos pu
beneficiar a los participantes.

EMPRESA Y EL COMERCIO INTERNACIONAL

El comercio es uno de los sectores de economia cuya dinamica y funcionamiento se encuentran en estrech
relacion con el desarrollo de todas las ramas de la produccion, ya que es el conducto mediante llegan los
productos a los consumidores. Objetivos de las politicas de comercio interno y externo:

» Asegurar el abastecimiento suficiente y oportuno de la demanda efectiva interna.

» Madificar los canales de distribucion en mercados especificos, en los que suelen presentarse
estrangulamientos originados por la aleatoriedad de la produccién agropecuaria, acaparamiento,
especulacion y fluctuacion de la oferta de productos industriales.

 Contribuir a la estabilidad interna de precios y en algunos casos, al abaratamiento de bienes de consumc
necesarios para los sectores de la poblacién de ingresos reducidos.

LA EXPORTACION

Existen economias de exportacién y economias exportadoras. Las primeras son aquellas que se dedican a
extraer materias primas que luego venden al exterior. Las economias exportadoras son las que fabrican
productos con materias primas propias o importadas, vendiendo una parte en el mercado nacional y otra er
mercados internacionales.

Las empresas de exportacion son aquellas a las que los extranjeros le compran sus productos sin neceside
salir a venderlas fuera del pais, y las empresas de exportacién son las que se promocionan y salen al exter

Exportacién es una venta que se realiza mas alla de las fronteras arancelarias en las que esta situada la
empresa. Exportar es sélo vender.

Algunas de las causas de la exportacién es que ningun pais produce todos los bienes que necesita, debe
fabricar aquellos en los que tiene ventajas para que al vender éstos obtenga los que le son mas dificil o ma
costosa la produccién. Otra causa es la evolucién acelerada de la tecnologia.

La finalidad de la exportacion es asegurar el continuo crecimiento de la empresa que vende en otros paises

La venta que realizamos mas alla de nuestras fronteras arancelarias debe plantearse como una venta que
hiciéramos en el mercado nacional. Una exportacion idénea debe llenar ciertas caracteristicas: ser planead
continua y rentable.

Existen 3 requisitos indispensables: que el producto sea exportable, que la empresa tenga capacidad
exportadora y que el mercado esté bien seleccionado.

Para exportar directamente se requiere que se forme un departamento de exportacién, que se responsabili
un ejecutivo en la tarea exportadora y que éste no tenga otra funciéon que la de promover, analizar y verifice
exportaciones.

La corresponsalia se refiere a que a nivel de empresario y de empresa se mantienen diversas relaciones
amistosas con otro empresario u otra empresa en determinado pais. Sin finalidad lucrativa se ayuda
enviandole informacion, recibiéndole cuando visite a nuestro pais y correspondiendo de la misma manera.

En la conexién, el exportador nacional se concreta con una central de compras extranjeras o con una socie
nacional de comercio a través de un intercambio de catalogos, correspondencia, una visita sede o bien



recibiendo delegados de la central de compras en la propia empresa del exportador.

Una concesion es el acto de conceder la representacién de nuestros productos a un agente, representante
agencia en el exterior, presupone simplemente una actitud de admitir en nombre de la empresa, que se
divulgue la oferta de nuestros productos en aquel mercado.

La contratacién consiste en contratar a una persona fisica o juridica para que realice ofertas del producto e
mercado sefialado.

En la extension, la empresa exportadora instalara una oficina o planta en el mercado de exportacion.

En la participacion, la empresa exportadora participa en una empresa nacional de mercado de exportacion,
adquiriendo parte de la misma o absorbiéndola completamente.

La asociacién es cuando en el extranjero se crea una nueva empresa, con participacion de la empresa
exportadora y capital local, y la finalidad de esta nueva empresa es la de fabricar o comercializar productos
la empresa exportadora para distribuirlos en este mercado de exportacion.

Técnica, una empresa se sitlla técnicamente en los mercados exteriores mediante la concesion de su técni
productiva o sus sistemas comerciales a empresas del mercado de exportacion: la empresa exportadora se
recupera de su exportacion de técnicas mediante el cobro de cuotas fijas o0 como resultado de una
participacién del producto o en las ventas.

CONSIDERACIONES GENERALES EN LAS EXPORTACIONES.

Las diferencias existentes entre el comercio interno y externo son contingencias originadas por la idiosincra
de los paises, su evolucién, la competencia que existe en cada uno de ellos, por lo que deben ser tomados
cuenta en el momento que se decida concursar en el marco de las ventas internacionales.

Algunos de los aspectos que deben ser tomados en cuenta:

La ubicacién geografica resulta estratégica para la planeacion de operaciones internacionales. El clima es
elemento importante puesto que influye en las determinadas corrientes comerciales, la forma de vida, carac
gusto, etc.

La religién y tradicién y raza también influyen en los gustos.

Normas, costumbres y habitos comerciales.

Paoblacion, idioma, gustos, medidas y monedas.

Legislacion y financiamiento. Las legislaciones de un pais a otro son diferentes, lo Gnico coincidente es la
norma.

Costumbres en el &mbito comercial. Los dmbitos comerciales son diferentes entre los paises, sus trayectos
sistemas de distribucion.

Contratos, créditos, financiamientos. El efectuar contratos, convenios, otorgar créditos, financiamientos,
mediante pagos anticipados difieren entre los paises: se requiere el estudio profundo de las legislaciones
respectivas, asi como la asesoria de las instituciones de dependencia comercial.

Tarifas arancelarias para comercio exterior. Cada pais tiene sus gravamenes arancelarios, inclusive su forn



de aplicacion puede cambiar totalmente la composicidn o penetraciéon de los articulos y sus envases.

Poder adquisitivo. Una empresa exportadora con capital de trabajo resolverte, no esta capacitada para
conceder créditos.

Competencia interna. La produccién industrial de cada pais requiere de un analisis respeto a los renglones
competitivos con los productos que desean introducir debido a las condiciones favorables con que operan.

Competencia internacional.

Relaciones vecinales y lejanas. Son mas comunes las relaciones comerciales entre paises vecinos y dificile
con paises alejados donde los obstaculos para comunicarse pueden resultar infranqueables.

Conflictos politicos. Los diferentes regimenes de gobierno, conflictos internos, revoluciones, influyen muchc
en el mercado internacional.

Evolucién, industrializacion, conflictos econémicos. El exportador no puede pasar por alto o ignorar aspectc
gue influyan grandemente en las exportaciones. La situacién politica, financiera y econémica de un pais pu
abrir o cerrar mercados, inclusive condiciona sus transacciones cambiarias con los demas paises.

Es muy importante y necesario conocer los mercados y seguir su evolucion para la exportacion.

NEGOCIACION.

Negociar es encontrar una solucion y resolver puntos divergentes atendiendo al interés comun los
interlocutores.

Al analizar una negociacién existiran conflictos, de los cuales podemos mencionar dos tipos principales: de
interés y de derecho.

Los conflictos de interés ocurren cuando tiene interés en lograr ciertas metas y alguien nos lo impide.

Los de derecho se dan cuando alguien desea cambiar condiciones en que realizamaos una operacién sin
permiso previo.

Existen métodos para resolver los conflictos:

Ganar — perder.

Una de las partes usa el poder fisico o mental para someter a la contraparte.

Se hacen ofertas condicionadas para poder desconcentrarlas después si es necesario.
El problema se centra en las personas y no en las posiciones e intereses.

Evitan hacer la primera oferta para no conceder demasiado.

No existe una secuencia de negociacion planificada.

Perder — perder.

Genera regateaos que llegan a la obstinacion.



Se toma una actitud de todo o nada.

Se hacen juegos de suma negativa.

Da pie a acudir a un tercero neutral para decidir un punto.

Se invocan reglas y leyes tratando de obligar a una solucion.

Una de las partes ignora a la otra dejando de responderle.

No se buscan soluciones duraderas.

Las partes enfatizan desacuerdos en lugar de plantear soluciones.
Ganar — ganar.

Se fundamente en la confianza mutua.

Las partes intentan solucionar el problema en lugar de luchar entre si.
No se Negocia sobre posiciones personales sino con el tema objeto del conflicto
Genera alternativas para beneficio mutuo.

Separa a las personas del problema.

Minimax es cuando cada una de las partes que esta negociando fija el punto mas favorable PMF para sus
intereses y el punto de ruptura PR.

El vacio de negociacién es cuando las dos partes negociadoras fijan sus puntos de ruptura y sus puntos m:
favorables de manera que sus minimix no se superponen o traslapan, no puede haber negociacion.

El punto de acuerdo PA es el punto exacto dentro de la negociacién en que se llega a una aceptacion por
ambas partes.

EL PROCESO DE EXPORTACION

La exportacién no es una actividad técnica, ni un proceso juridico, tampoco la constituyen acciones de la
administacion a nivel internacional que sélo tienden a crear un campo propicio para las negociaciones.

Exportar es vender mas alla de nuestras fronteras, los principios de la exportacién son los mimos que los d
venta en el mercado interior, la diferencia esta en el hecho de que en la exportacién es necesario considerz
implicaciones del trafico de las mercancias y sobre todo en que las areas del cliente y del proveedor estén
sujetas a distinta reglamentacién administrativa.

Es indispensable que aunque se cuente con una oferta que relna todas las caracteristicas necesarias para
satisfacer plenamente las exigencias de un consumidor, resulta necesario la acciéon de una empresa
exportadora de realizar la mejor negociacion en los términos que permitan consolidar una posicién e
incrementar la participacion de un mercado determinado.

* Proyecto.



Beneficios econdmicos para el pais del exportador, ingresos, fuentes de trabajo.
Ventaja para el pais del comprador.

Viabilidad del proyecto. Si existe un estudio de mercado, mayor seguridad para el comprador. Genera
estabilidad.

 Contrato.

Descripcion de las mercancias.

Precio, condiciones, moneda y garantias de pago. El valor de la moneda es diferente.
Clausulas de aumento progresivo de los costos y de variacion de los tipos de cambio.
Plazos de entrega, embalaje y envio.

Comision de agente.

Clausulas de fuerza mayor y penal. Eventos que estan fuera de nuestras manos y como serian las condicic
y soluciones.

Arbitraje. En qué pais se va a arreglar un problema.

« Exportador

Capacidad de produccién

Calidad del producto

Disposiciones para la obtencion de materias primas y piezas.
Situacion financiera.

Competencia en materia de ejecucion y administracion.

e Comprador

Tipo de entidad compradora.

Fabricante o comerciante.

Experiencia en el tipo de operaciones de que se trate.
Capacidad e interés en la ejecucion del proyecto propuesto.
Situacién financiera, antecedentes de pagos.

« Pais del comprador

Solvencia



Situacién de la balanza de pagos.

Instituciones y estabilidad politica

Leyes y reglamentos.

Medios de que de dispone en el pais para contratar mano de obra, adquirir suministros y obtener capacitale
Servicios de transporte.

INTERES VALOR DEL DINERO EN EL TIEMPO

La evidencia del valor del dinero en el tiempo es denominada interés.

Si se invierte el dinero, el interés sera la diferencia entre la cantidad acumulada y la inversién original.

Por otra parte, si se presta dinero, el interés sera la cantidad debida menos el préstamo original.

Los componentes de la tasa de interés son: el costo del dinero, el costo de la transaccién o de operacion, ri
de recuperacion, factor de ajuste: pérdida o ganancia.

La tasa de interés nominal anual es la tasa de interés del periodo por el nimero de periodos al afio.
La tasa efectiva toman en cuenta el valor del dinero en el tiempo
La tasa real es aquella que realmente prevalece en un entorno dado.

El costo de capital ponderado es el costo de los recursos financieros internos y externos que utiliza una
empresa. Este se determina ponderando las proporciones de cada rubro con su costo individual

Lo ideal es trabajar con tasas reales, por lo que si tenemos informacién sobre las tasas de interés en térmir
nominales o efectivos, dichas tasas se tienen que convertir en tasas reales.

FRACCIONES ARANCELARIAS

La fraccién arancelaria es un cédigo numérico (8 digitos, 6 a nivel internacional y los ultimos 2 digitos los
establece el pais importador), se encuentra en las tarifas del impuesto general de importacién y de
exportacion, el cual permite clasificar y distinguir las mercancias para efectos del cumplimiento de las
restricciones y regulaciones arancelarias y no arancelarias.

INCOTERMS

Los Incoterms son los términos comerciales internacionales que definen y reparten claramente las
obligaciones, los gastos y los riesgos del transporte internacional y del seguro, tanto entre el exportador y e
exportador. Estos términos son reconocidos como estandares internacionales por las autoridades aduanere
las cortes en todos los paises.

Cuando los comerciantes entran en un contrato para la compra y la venta de mercancias, estan libres de
negociar términos especificos en su contrato. Estos términos incluyen el precio, la cantidad, y las
caracteristicas de las mercancias. Cada contrato internacional contiene lo qué se refiere como Incoterm (re
internacionales para la interpretacion de términos comerciales) El Incoterm seleccionado por los comercian
de la transaccién, determinara quién pagara el costo de cada segmento del transporte, quién es responsab
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cargar y descargar la mercancia, y quién lleva el riesgo de la pérdida en un momento dado durante el envic
internacional. Incoterms también influencian el valor de la mercancia importada a través de una aduana.
Los Incoterms son supervisados y administrados por la Camara de Comercio internacional en Paris y son
incluidos por las principales naciones comerciales del mundo. Actualmente hay 13 Incoterms en uso, y
pueden ser considerados en términos de la base citada arriba. Todos los Incoterms actuales estan descrito
continuacion. Cabe decir que EXW, FOB, CIF, y DDP son los Incoterms usados mas frecuentes.

Son reglas internacionales uniformes para la interpretacion de términos comerciales. Determinan el alcance
las clausulas comerciales incluidas en un contrato de compra—venta internacional, solucionando los probler
derivados de las diversas interpretaciones que pueden darse segun los paises involucrados y reduciendo I
incertidumbres derivadas de las multiples legislaciones, usos y costumbres.

Carecen de toda fuerza normativa o legal, obteniendo su reconocimiento de su cotidiano y constante uso a
nivel mundial, por lo que para que sean de aplicacién a un contrato determinado, éste deberéa especificarlo

La finalidad de los INCOTERMS es establecer un conjunto de reglas internacionales uniformes para la
interpretacion de los términos mas utilizados en el comercio internacional, con objeto de evitar en lo posible
las incertidumbres derivadas de dichos términos en paises diferentes.

Los INCOTERMS contienen un total de 13 posiciones o tipos de contratos diferentes y se clasifican en dos
grupos:

e Grupo llegada, y
» Grupo salida.

A continuacién se presenta un listado que contiene los tipos de INCOTERMS clasificados en sus grupos
respectivos:

» Grupo salida:

Grupo E

EXW: "Ex Works" ("En fabrica™)

Grupo F

FCA: "Free Carrier" ("Franco transportista")

FAS: "Free Alongside Ship" ("Franco al costado del buque™)
FOB: "Free On Board" ("Franco a bordo")

Grupo C

CFR: "Cost and Freight" ("Coste y flete)

CIF: "Cost, Insurance and Freight" ("Coste, seguro y flete")
CPT: "Carriage Paid To" ("Transporte pagado hasta")

CIP: "Carriage and Insurance Paid to" ("Transporte y seguro pagados hasta")
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» Grupo llegada:

Grupo D

DAF: "Delivered At Frontier" ("Entregado en frontera")

DES: "Delivered Ex Ship" ("Entregado sobre el buque™)

DEQ: "Delivered Ex Quay" ("Entregado en muelle")

DDU: "Delivered Duty Unpaid" ("Entregado sin pago de derechos")
DDP: "Delivered Duty Paid" ("Entregado con pago de derechos")
ANALISIS DE LOS TERMINOS.

EXW "EX WORK" (en fabrica). El vendedor se obliga a poner a disposicion del comprador en su
establecimiento o lugar convenido (fabrica, taller, almacén, etc.), sin despacharla para la exportacién ni
efectuar la carga en el vehiculo receptor, concluyendo sus obligaciones.

FCA "FREE CARRIER" (franco transportista). El vendedor entrega la mercancia y la despacha para la
exportacion al transportista nombrado por el comprador en el lugar convenido. El lugar de entrega elegido
determina las obligaciones de carga y descarga de la mercancia en ese lugar: si la entrega tiene lugar en Ic
locales de vendedor, éste es responsable de la carga; si la entrega ocurre en cualquier otro lugar, el vendet
no el responsable de la descarga.

FAS "FREE ALONGSIDE SHIP" (franco al costado del buque). La entrega de la mercancia se realiza cuant
es colocada por el vendedor al costado del buque en el puerto de embarque convenido. son por cuenta del
comprador todos los costes y riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde ese momento. Este incoter
exige al vendedor despachar la mercancia en aduana para la exportacion.

FOB "FREE ON BOARD" (franco a bordo). El vendedor tiene la obligacién de cargar la mercancia a bordo
del buque en el puerto de embarque especificado en el contrato de venta. El comprador selecciona el buqu
paga el flete maritimo. La transferencia de riesgos y gastos se produce cuando la mercancia rebasa la borc
del buque. El vendedor se encarga de los tramites para la exportacion.

CFR "COST AND FREIGHT" (coste y flete). El vendedor paga los gastos de transporte y otros necesarios
para que la mercancia llegue al puerto convenido, si bien el riesgo de pérdida o dafio de la mercancia se
transmite de vendedor a comprador una vez haya sido entregada esta a bordo del buque en el puerto de
embarque y haya traspasado la borda del mismo. También exige que el vendedor despache la mercancia c
exportacion. El seguro es a cargo del comprador

CIF "COST, INSURANCE AND FREIGHT" (coste, seguro y flete). El vendedor tiene las mismas
obligaciones que bajo CFR, si bien, ademas, ha de contratar y pagar la prima del seguro maritimo de cober
de la pérdida o dafio de la mercancia durante el transporte, ocupandose ademas, del despacho de la merc:
en acuana para la exportacion.

CPT Carried Paid To (transporte pagado hasta)
El vendedor contrata y paga el flete de transporte de la mercancia hasta el lugar de destino convenido. El

riesgo de pérdida o dafio se transfiere del vendedor al comprador cuando la mercancia ha sido entregada &
custodia del primer transportista designado por el vendedor, caso de existir varios. el despacho en aduana
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exportacion lo realiza el vendedor.

CIP CARRIED INSURANCE PAID TO (transporte y seguros pagados hasta) Este término obliga al
vendedor de igual forma que el CPT y ademas debe contratar el seguro y pagar la prima correspondiente, |
cubrir la pérdida o dafio de la mercancia durante el transporte, si bien, solo esta obligado a contratar un sec
con cobertura minima.

DAF "DELIVERED AT FRONTIER" (entregado en frontera). El vendedor cumple su obligacion, cuando,
una vez despachada la mercancia en la aduana para la exportacion la entrega en el punto y lugar convenid
de la frontera, antes de rebasar la aduana fronteriza del pais colindante y sin responsabilidad de descargar|
Es de vital importancia que sea definido con precision el "término" frontera.

DES "DELIVERED EX SHIP" (entregado sobre el buque). La mercancia es puesta por el vendedor a
disposicién del comprador a bordo del buque, en el puerto de destino convenido, sin llegar a despacharla e
aduana para la importacion. El vendedor asume los costes y riesgos de transportar la mercancia hasta el p
de destino, pero no de la descarga. Solo se usa cuando el transporte es por mar.

DEQ DELIVERED EX QUAY

El vendedor cumple su obligacion de entrega cuando pone la mercancia a disposicion del comprador sobre
muelle y una vez descargada, en el puerto de destino convenido. En este término es el comprador el obliga
a realizar el despacho aduanero de la mercancia para la importacion. solo es usado en transporte maritimo

DDU DELIVERED DUTY UNPAID (entregado sin pago de derechos) El vendedor entrega la mercancia al
comprador en el lugar convenido del pais del comprador, no despachada para la aduana de importacién y r
descargada de los medios de transporte, a su llegada a dicho lugar. El término DDU puede utilizarse en
cualquier medio de transporte.

El vendedor debe asumir todos los gastos y riesgos relacionados con llevar la mercancia hasta el lugar
convenido. El comprador ha de pagar cualesquiera gastos adicionales y soportar los riesgos en caso de no
poder despachar la mercancia en aduana para su importacién a su debido tiempo

DDP DELIVERED DUTY PAID (entregado con pago de derechos) En este término el vendedor realiza la
entrega de la mercancia al comprador, despachada para la importacion y no descargada de los medios de
transporte a su llegada al lugar convenido del pais de la importacién. El vendedor asume todos los gastos
riesgos, incluidos derechos, impuestos y otras cargas por llevar la mercancia hasta aquel lugar, una vez
despachada en aduana para la importacion.

CONCEPTO DE CHEQUE Y BONO

El cheque es un titulo de crédito, esto es, el documento necesario para ejecutar el derecho literal consignac
en el mismo.

A su vez, de la calidad de titulo de crédito que el cheque posee derivan estas consecuencias:
El cheque es un documento (constitutivo—dispositivo y formal);

El cheque participa de los caracteres de incorporacion, legitimacion, literalidad y autonomia, propios de los
titulos de crédito;

El cheque es cosa mercantil.

El cheque esta provisto de fuerza ejecutiva.
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En el cheque los signatarios son obligados solidarios.

Existen diversos tipos de bonos. Estos se pueden diferenciar:

En funcion del emisor.

En funcién de la estructura.

En funcion del mercado donde fueron colocados.

En funcién de quién es su emisor:

Los bonos emitidos por el gobierno nacional, a los cuales se denomina deuda soberana.
Los bonos emitidos por los estados, por municipios, y por otros entes publicos.

Y por ultimo existen los bonos emitidos por entidades financieras y los bonos corporativos (emitidos por las
empresas), a los cuales se denomina deuda privada.

En funcién a su estructura:

Bonos a tasa fija: la tasa de interés esta prefijada y es igual para toda la vida del bono.

Bonos con tasa variable, la tasa de interés que paga en cada cupén es distinta ya que esta indexada con
relacion a una tasa de interés de referencia como puede ser la Libor.

Bonos cupdn cero: no existen pagos periddicos, por lo que el capital se paga al vencimiento y no pagan
intereses.

Bonos con opciones incorporadas: Son bonos que incluyen opciones especiales como pueden ser:

Bonos rescatables, Bonos con opcion de venta, Bonos canjeables, Bonos convertibles, Bonos convertibles,
Bonos con garantias, Bonos corporativos, Bonos escritirales.

Por ultimo, los bonos se diferencian en funcién del lugar donde los bonos fueron vendidos.

COBRANZA BANCARIA INTERNACIONAL

La cobranza bancaria internacional es la orden que un vendedor gira a su banco para cobrar al comprador
determinada suma contra la entrega de documentos enviados.

Esta forma de pago implica mucho menos costo que la carta de crédito, sin embargo, el banco del comprac
no se hace responsable del pago, salvo que reciba la firma del comprador internacional.

La cobranza es un servicio bancario de manejo de documentos sobre la base de instrucciones recibidas pa
aceptacion y/o pago de un adeudo y la entrega de documentos.

Cobranza simple

Es el tramite de cobrar u obtener la aceptacion de un deudor de un titulo de crédito, sin entregar a cambio
documentos que describan la mercancia o en los cuales se ceda la titularidad de la misma.

Si se manejan exclusivamente documentos financieros: cheques, giros bancarios, pagarés o letras de camt
gue son representativos del pago de las mercancias.
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Cobranza documentaria

Es la mas usual y en la que se acompafian, ademas de los documentos financieras, los documentos
comerciales: factura, documento de transporte, etc., que segin se menciond, son indispensables para tome
posesion de la mercancia.

Es una alternativa para que el exportador no pierda el control de los bienes que vende, una vez que los ha
embarcado y el importador pueda al menos enterarse de que estos han llegado a su pais con oportunidad,
requiere de un tercero que custodie los documentos que legitiman la propiedad sobre la mercancia hasta q
aceptacion o el pago se hayan aceptado.

Los bancos, tanto del vendedor como del comprador, se encargan de los tramites mencionados.
Las partes gue intervienen basicamente en la cobranza bancaria son:
- Cedente o beneficiario: vendedor que encomienda el trdmite de cobranza.
Banco cedente: el que recibe la solicitud de iniciar la cobranza.
Banco presentador: el que presentara los documentos al girado.
- Girado u obligado: comprador al que se le cobraran los documentos.
CARTA DE CREDITO

Es un instrumento de pago, sujeto a regulaciones internacionales, mediante el cual un banco (Banco Emisc
obrando por solicitud y conformidad con las instrucciones de un cliente (ordenante) debe hacer un pago a u
tercero (beneficiario) contra la entrega de los documentos exigidos, siempre y cuando se cumplan los térmi
y condiciones de crédito. En otras palabras, es un compromiso escrito asumido por un banco de efectuar el
pago al vendedor a su solicitud y de acuerdo con las instrucciones del comprador hasta la suma de dinero
indicada, dentro de determinado tiempo y contra entrega de los documentos indicados. Este instrumento es
uno de los documentos mas sencillos en su forma y de los mas complejos en cuanto a su contenido. Llama
también "Crédito Comercial", "Crédito Documentario”, y en algunas ocasiones simplemente crédito.

Toda carta de crédito tiene su origen en un contrato de compra—-venta de mercancias (aunque puede origin
en la prestacion de servicios).

En resumen las cartas de crédito son: una promesa de un banco o instituto de crédito de pagar una cierta s
de dinero; se paga contra la presentaciéon de documentos que certifican un hecho o acto juridico; su plazo
hacer uso de la carta de crédito debe estar pre—establecido. Vencido el plazo, el beneficiario de la carta de
crédito no puede girar sobre esta; debe ser emitido por un banco comercial.

El contrato de crédito es el que regula la relacién entre el banco emisor y ordenante. En este contrato se
definen las condiciones bajo las cuales el banco esta dispuesto a emitir cartas de crédito por cuenta del
ordenante. En este contrato, como en todo contrato de crédito, se crea una obligacion del banco de poner ¢
disposicién de su cliente (ordenante del crédito) un crédito por un plazo determinado y bajo condiciones
determinadas.

El contrato de crédito no es un pre—contrato ni una promesa de contratar, sino por el contrario, un contrato
vinculante para el banco es precisamente tener a favor del cliente una disponibilidad determinada para emi
las cartas de crédito aprobadas en el contrato, siendo el objeto mismo del contrato la existencia de la
disponibilidad de crédito a favor del cliente y no propiamente la carta de crédito.
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Las caracteristicas o descripcion del contrato de crédito deben contemplar lo siguiente:

» Nombre y direccion del ordenante y beneficiario

» Monto de la carta de crédito

« Documentos a exigir , dentro de estos podemos citar:
» Conocimiento de embarque maritimo

» Guia aérea

 Factura Comercial

« Lista de empaque

« Certificado de origen

« Lista de precios

* Certificado de andlisis

« Certificado de Seguro

* Puntos de Salida y destino

» Fecha de vencimiento de la carta de crédito.
 Descripcion de la mercancia

« Tipo de carta de crédito (Irrevocable, Confirmada, etc).
 Tipos de embarques (Parciales (permitidos o no permitidos)
« Cobertura de Seguros.

* Formas de pago

« Instrucciones especiales

3. Clasificacioén o tipos de carta de crédito

» Carta de crédito revocable

» Carta de crédito irrevocable

» Carta de crédito transferible

» Carta de crédito "Back to Back"
« Carta de crédito Unico y rotativo
« Carta de crédito Stand By

» Carta de crédito condicional

» Carta de crédito confirmado

» Carta de crédito no confirmado

Partes que intervienen en una carta de crédito

» Quienes la ofrecen: La carta de crédito son ofrecidas por las instituciones bancarias es decir el banc
emisor (que abre o emite la carta de crédito).

« Quienes son los usuarios: En este tipo de instrumento los usuarios son los compradores 0
importadores (ordenante o solicitante de la carta de crédito).De igual manera, también es usuario el
vendedor (beneficiario de la carta de crédito).

Partes que intervienen en una carta de crédito:

A) Ordenante: (comprador en la relacién fundamental) Comprador—-Importador. Solicita la apertura de la cai
de crédito.

El ordenante de la carta de crédito es la persona que acude al banco para ordenar que se abra una carta d
crédito por su cuenta y a favor de un beneficiario determinado, el cual podra girar la carta de crédito contra
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presentacion de ciertos documentos, normalmente los documentos que evidencian el embargue de cierta
mercancia.

El ordenante de la carta de crédito participa en dos vinculos diferentes:

» Un vinculo de compra—venta que corre directamente entre el ordenante de la carta de crédito y el
beneficiario.

» Un vinculo de crédito entre el ordenante de la carta de crédito y el banco emisor de la misma. El banco
emisor conviene con el ordenante, sujeto a las condiciones convenidas de crédito, que establecera por
cuenta del ordenante una carta de crédito a favor del beneficiario.

En la relacion documentaria debe siempre existir por lo menos un banco emisor que es el acuerda con el
ordenante en abrir el crédito documentario, y a su vez, es el que se coloca como obligado principal en la
cadena de crédito documentario. Ademas del banco emisor, pueden existir una multiplicidad de bancos
adicionales en la cadena, los cuales hacen, en mayor o menor grado, las funciones del banco emisor en
relacion de crédito documentario.

B) Beneficiario (Vendedor):

Exportador a favor de quien se emite la carta de crédito. Tiene derecho de exigir el pago una vez cumplido
términos y/o condiciones establecidas en la misma.

El beneficiario de la carta de crédito es la persona que tiene el derecho de girar contra la carta de crédito y
exigir el pago de la misma mediante la presentacion de los documentos establecidos en esta. El beneficiari
una carta de crédito es el sujeto activo de la relacion juridica de crédito documentario, o sea tiene el derech
de crédito que nace de la carta de crédito. Al mismo tiempo, el beneficiario de la carta de crédito es el

vendedor en la relacién fundamental o sea el contrato de compra—venta de determinados bienes y servicios

C) Los

bancos en relacioén:

Banco emisor: Emite la carta de crédito a favor del beneficiario por orden del importador. Adquiere I:
responsabilidad frente al ordenante de notificarle al vendedor y pagarle a través de nuestro banco
corresponsal una vez que haya cumplido los términos y condiciones establecidas en la carta de
crédito.

Banco confirmador: Asume frente al beneficiario la obligacién de cancelar el o los montos de la cart:
de crédito independientemente que haya recibido o no el reembolso del banco emisor. Una carta de
crédito confirmada conlleva el compromiso de pago frente al beneficiario de dos bancos: el emisor y
el confirmante.

Banco Corresponsal Notificador: Cuando el banco emisor no tiene sucursal en la plaza del
beneficiario utiliza los servicios de un banco corresponsal para que notifique al beneficiario de la
apertura de la carta de crédito. El banco corresponsal puede actuar como simple banco notificador ¢
adquirir ninguna obligacion ante el beneficiario, aunque es de uso regular que el banco corresponsa
confirmador, con lo cual adquiere la obligacién de pagar al beneficiario, una vez que haya cumplido
con los términos y condiciones de la carta de crédito.

Banco pagador o reembolsador: Es el banco que efectuara los pagos al beneficiario, su hombre est:
indicado en el texto de la carta de crédito. No esta obligado a efectuar pagos hasta no recibir los
fondos del banco confirmador o el emisor.

Banco Negociador y banco aceptante: Banco que decide negociar los documentos (adelantar el pac
al beneficiario contra presentacién de los documentos requeridos en la carta de crédito.

De acuerdo a lo anterior, podemos establecer el procedimiento para tramitar un crédito documentario de la
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suigiuiente manera:

1. Ambas partes, comprador y vendedor deben celebrar un contrato de compraventa y un pedido en forma
pactando las condiciones generales de la transaccion, y el pago de la misma mediante una carta de crédito

 El comprador o importador naotificara al banco de su preferencia en su localidad que emita un crédito a
favor del vendedor o exportador.

 El banco emisor a su vez debe solicitar a otro banco corresponsal en el pais del vendedor que notifique ¢
confirme el crédito al vendedor conforme a las condiciones pactadas.

« El banco notificador o confirmador, segln sea el caso, debera informar al vendedor sobre la existencia de
un crédito a su favor.

 El vendedor debe acudir ante el banco en el cual esta disponible el crédito a presentar toda la
documentacién que compruebe que el embargue de mercancia ha sido efectuado conforme a lo estipulas
fin de poder solicitar el pago de acuerdo al vencimiento especificado.

En virtud de que los bancos acttan nicamente como intermediarios entre comprador y vendedor, limitandc
exclusivamente a la revision de la documentacién que ampara el crédito, es de gran importancia revisar
cuidadosamente los siguientes aspectos, entre otros, para evitar futuras complicaciones:

« El tipo de crédito (notificado, confirmado, revocable, irrevocable).
» Los derechos y obligaciones de las partes, conocidos como Incoterms, como los que se mencionan
continuacion:
» C.I.F. (costo, seguro y flete) El vendedor deposita la mercancia en el lugar sefialado y cubre el costt
flete y prima de seguro.
» C&F (costo y flete) El vendedor deposita la mercancia en el lugar sefialado y cubre el costo de flete.
» F.O.B.( libre a bordo) El vendedor se limita a depositar la mercancia a bordo del medio de transport:
¢ El precio establecido, considerando el tipo de cambio aplicable
¢ La descripcién de la mercancia debe coincidir con el pedido.
¢ Fechas previstas para efectuar el embarque y presentacion de documentos.
¢ Condiciones de embarque.
Aunqgue hoy en dia la utilizacion de cartas de crédito representa el medio mas seguro en el comercic
internacional, no esta exento de la posibilidad de fraudes, por lo que se sugiere obtener referencias
comerciales de la contraparte antes de formalizar la operacion.
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