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PROLOGO

A través de tiempos recientes, México muestra problemas estructura-
les graves. En el Gltimo sexenio se ha tenido que revalorar la politica econdmi
ca seguida desde los afios cuarenta y bajo presiones internacionales, por proble
mas de pagos se han planteado la reestructuracién industrial como una posible -
salida a esta problematica.

En este contexto es importante el presente trabajo, dado que nos —-
muestra a través del mismo, la evolucidén que han sufrido diferentes paises, des
de los industrializados hasta los subdesarrollados, como marco de referencia.
Evalua las soluciones presentadas en estos diferentes paises, y presenta las po
sibles soluciones tomadas en México y sus posibles resultados.

Dentro de estas soluciones, hace mencibn especifica a la apertura -
que hace al pais al comercio internacional y las repercusiones financieras que
tendrin sus diferentes medios de pago . Esto es de radical importancia para el
Licenciado en Administracién en México, pues es parte de la problemitica que -
tendrd que enfrentar y tradicionalmente no ha sido preparado para ello.

Dentro de los aspectos mis valiosos del trabajo, se encuentra el -
describir y valorar los diferentes iastrumentos de pago y la forma de escoger
la mejor alternativa, la cual no siempre es accesible para los participantes en

los mercados internacionales.

M.A. Eduardo Villegas H.




o
-4
-

I. INTRODUCCION

Las condiciones actuales de la economia mundial han llevado a los -
paises subdesarrollados a una situacién critica que les impide avanzar para -
reducir la brecha existente entre ellos y los paises industrializados.

En el caso de los paises latinoamericanos, dicha situacién se agu
diza cada vez mas, debido a diversos factores como son: la inestabilidad en el
precio internacional del petrbleo, la falta de tecnologia propia o utilizacién
de tecnologia obscleta ( adquirida de los paises industrializados & precios -
muy altos ) para la produccidén agricola e industrial, al amplio déficit de la
balanza comercial ( provocado por la relacidn negativa de precios de intercam—
bio internacional ), etc.

Es por ello que, hablando del caso especifico de México, el gobierno
ha procurado tomar acciones que permitan superar los problemas mencionados an
teriormente. Dentro de dichas acciones podemos enumerar las siguientes: El in
greso al GATT, la imﬁlementacién del Plan Nacional de Desarrollo, el cambio -
estructural de la planta productiva del pais, los amplios apoyos para fomentar
las exportaciones y sustituir importaciones, etc.

Es importante recalcar que el ingreso al GATT provoca una situacidn
muy especial para el desarrollo de México, pues por un lado ofrece una amplia
gama de perpectivas y ventajas en la situacidn econdmica internacional, pero ~
por otro lado, si no se logra la eficiencia, productividad, precio y calidad -
de la produccidn, necesarias para ser competitivos en el Comercio Exterior, la
situacién se revertird contra la endeble economia del pais. Ademds, no sera
facil dar marcha atrids a los compromisos adquiridos, por lo cudl, se aprovechan
las condiciones generadas en la decisién tomada por el gobierno, o costard mu-

cho mds trabajo y problemas reponer el camino que se pierda.

Con respecto al Plan Nacional de Desarrollo, podemos decir que estd -

enfocado a fomentar las exportaciones y reducir las importaciones para lograr-
un mayor equilibrio en la balanza comercial del pais, sin embargo es convenien

te apuntar que no debe descuidarse la satisfaccibén del mercado interno, pues



en un momento dado, podemos volvernos una economia enfocada a obtener beneficios
del Comercio Exterior, pero que no sea capaz de darle satisfaccidén a las necesi
dades internas del pais.

Con todo lo anterior podemos ver que, en la actualidad, se vuelve de
capital importancia para el pais que se desarrolle actividades de Comercio Exte
rior encaminadas a hacer efectivos los planes que tiene el gobierno para sacar
adelante la maltrecha economia nacional. Ademis deberd procurarse que dichas -
actividades sean lo mis eficiente posibles, buscando la mayor participacién de
los capitalistas mexicanos.

En la medida que los empresarios mexicanos se decidan a tomar riesgos
para invertir y desarrollar tecnologia que proporcione al pais una planta produc
tiva verdaderamente independiente del exterior, o que por lo menos obtenga ma-
yores beneficios que costos de sus relaciones internacionales, en esa medida el
pais avanzard para superar la situacién de crisis actual.

Es por ello que consideramos conveniente realizar la presente inves-
tigacién que tieme por objetivo proporcionar un conjunto condensado de los cono
cimientos necesarios para una correcta utilizacién de los instrumentos de pago -
que se manejan en el Comercio Exterior y la repercusién financiera que tienen -
éstos en el flujo de fondos de la empresa.

Para lograr dicho objetivo nuestro trabajo se encuentra constituido -
por cuatro capitulos que abordan los siguientes temas:

En el primero de ellos damos un marco tedrico a nuestra investiga--
ci6n abordando los conceptos elementales referentes al Comercio Exterior, y una
breve descripcién de las principales ayudas que, de algin modo, esta proporcio-
nando el gobiernc a las empresas para fomentar las exportaciones.

A continuacién en el segundo capitulo, formaremos un Marco de Referen
cia en el cudl resaltamos la importancia que tiene en la actuslidad fomentar el
Comercio Exterior en México, asi como las condiciones que impone el control cam
biario y, por dltimo, enumeramos la serie de actividades que debe desarrollar -
la empresa al participar en negociaciones de importacién y exportacidén de bienes

y servicios.



En el tercer capitulo demos una visién de las caracteristicas y el
modo de funcionamiento y aplicacién de los instrumentos de pago que se utilizan
en el Comercio Exterior, exponiendo una serie de criterios no financieros que
ayuden a elegir la alternativa que mejor convenga a la empresa.

Para poder visualizar la repercusién financiera de la alternativa -
elegida, en el cuarto capitulo desarrollamos los presupuestos de caja que se -
generarian en dos empresas idealizadas que, al aplicar diferentes instrumentos
de pago en sus operaciones, obtendrian diferentes resultados en las finanzas
del mnegocio,

Es necesario apuntar que estos conceptos estan referidos a un terre
no muy practico, el cual es atacado en las diferentes empresas de un modo so—
bre todo empirico, por ello sentimos que la aplicacibn que se le pueda dar a -
nuestra investigacifn estard sujeta al tipo especifico de empresa que se trate,
Esta limitacién es debida, sobre todo a la amplia gama de variantes que se pue
de encontrar en la realidad y, a la visibén que tengan los directivos para mane

jar a la empresa.



II. MARCO TEORICO

1. GENERALIDADES SOBRE EL COMERCIO EXTERIOR.

En el desarrollo de un pais, existen diversas actividades que afectan
de manera determinante su curso histérico. El Comercio Exterior, que es unc de -
ellos, representa solo una de las acciones que forma parte de su economia y es -
un factor fundamental para su progreso, en la medida en que satisface necesida-
des o conveniencias bdsicas de caricter general.

Existen diferentes concepciones de Comercio Exterior, como son: Es-
tructura de Comecio Exterior, Sistema de Comercio Exterior y en si Comercio Exte
rior. Por ello, con el objeto de hacer claro el andlisis y reducir al minimo las

confusiones, se hace la siguiente conceptualizacién:
1.1 COMERCIO EXTERIOR

Es una actividad econémica definida por el conjunto de intercambios |
de bienes y servicios que realiza cada pais mas alla de sus fronteras arancela- ‘
rias.

Los principios que rigen la direccién del Comercio Exterior son las
mismas que rigen el Comercio Interregional dentro de un mismo pais; la diferencia
radica en que cada pais aplica sus propias politicas comerciales, monetarias y -
fiscales que de diversas formas finalmente alteran al movimiento de bienes y ser-

vicios a nivel mundial.
1.2  SISTEMA DE COMERCIO EXTERIOR

El concepto de sitema fue desarrollado por los tedricos de la escuela
de sistemas, y esta escuela se interesa por la interdependencia de los subsistemas

componentes del sistema. Cada subsistema tiene determinados objetivos y cada uno

de ellos procura contribuir al objetivo general del sistema, fomentado asi la in-

terdependencia de lossubsistemas por tanto, los tebricos de esta escuela conciben



un sistema como un conjunto de partes interdependientes. Aplicando esta teoria
al intercambio comercial; en donde sus subsistemas son los diferentes paises -

que tienen una interdependencia mutua, participantes en este comercio.
1.3 ESTRUCTURA DE COMERCIO EXTERIOR

El concepto de estructura es mids limitado que el de sistema, en tan-
to la estructura sblo es parte del sistema que agrupa mis elementos. Sin embar-
go para motivos de este estudio, se conceptualiza a la estructura de Comercio
Exterior como la reunién ordenada y légica de varios organismos, ya sean de ca-
racter piiblico, privado o la combinacién de ambos, qué tienen funciones y obje-
tivos propios, que estédn relacionados entre si de manera jerdrquica o coordi-
nada y tienen como objetivo general, procurar intercambios de bienes y servi--—

cios en el exterior.

1.4 FUNCIONES DEL COMERCIO EXTERIOR

Con objeto de identificar las diferentes funciones del Comercio Ex-
terior y su agrupacién en los organismos que componen la estructura, enumeramos
y definimos los principales.

En términos de Comercio Exterior entendemos la actividad como el con
junto de operaciones y tareas que cumplen una funcién.

Se pueden identificar en las estructuras de Comercio Exterior tres —

funciones principales que, & su vez, refinen diferentes actividades: |

Significa ordenar, arreglar y coordinar, la dindmi .

ca del proceso de intercambio de bienes y servicios
REGULACION en el exterior, a través de las actividades de for-

mulacién y aplicacién de politicas, lineamientos,

reglamentos y programas.



ORIENTACION

PROMOCION

Consiste en situar y dirigir las acciones, los pro-
ductores y en general los factores productivos ha-

cia el objetivo del Comercio Exterior. Para ello se
realizan las siguientes actividades: reunir, proce-
sar y difundir informacidn, ofrecer asesoria; capa-
citar y adiestrar, finalmente actualizar cada una -

de las actividades anteriores,

- Es aquella funcibén que estimula, motiva e impulsa -

tanto a productores y comerciantes en el pais expor

tador como en el importador, para ampliar cualitati

va y cuantitativamente los intercambios comerciales

en el exterior; comprende las siguientes activida--

des:

- Otorgamiento de apoyos y estimulos fiscales

- Otorgamiento de apoyos financieros

- Otorgamiento de incentivos promocionales, -
como son: participacién y organizacidén de -
ferias y exposiciones, tramitacién expedi
ta, apoyo técnico, preferencia de participa
cidén en programas, ciclos de conferencias,
etc..

- Aseguramiento de las operaciones de exporta

. 2
cion.
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IMPORTACION

EXPORTACION

Es la adquisicifn o introduccién de " todo tipo de -
bienes y servicios" * al pais; necesarios para sa-
tisfacer las necesidades de abastecimiento, produc-
cibén, reservas, y en general de los elementos nece-

sarios para el desarrollo econémico de éste.

En este concepto se entiende por todo tipo de bienes,
la variedad existente de éstos. Ya sea bienes de con
sumo final, materias primas, bienes de producccidn o
bienes de capital, etc.

Se especifica también, que sblo podran ingresar
al pais aquellos productos ( bienes ) y servicios ne-
cesarios para el desarrollo econbémico de éste, los -
cuales estdn determinados por las leyes arancelarias
contempladas en los tratados de ingreso al GATT, y -

&stas a su vez por los requerimientos del pais.

Es la transferencia de bienes y servicios que son -
vendidos a otros paises.

Para poder realizar estas exportaciones es ne
cesario satisfacer primeramente el mercado doméstico;
una vez logrado ésto, se podrén comercializar al ex-

terior de cada pais.

11



1.5 COMERCIO INTERNACIONAL

Este implica una serie de actividades que una persona o una empresa-
realizan para vender sus productos mis alli de sus fronteras territoriales. Ex-
portar es pues, participar sistemdtica ordenada y exitosamente en un mercado ex
tranjero;asi como importar, es la introduccidén de bienes y servicios al interior
de un pais.

Para alcanzar dichos objetivos, el industrial o productor debe tener
en cuenta todos los factores que utiliza para canalizar sus articulos en el mer
cado doméstico, adicionados de algunos mas que le permiten competir ventajosa——
mente y aquéllos que pueden limitar sus ventas.

Dentro de los primeros objetivos del Comercio Internacional se encuegf\\
tran los diversos estimulos y apoyos fiscales, financieros, de promocidn, de ven
ta, etc. siendo una consideracién importante para lograr el éxito de la exporta-—
cidén el disefio de los productos, el etiquetado de los mismos, su empaque y emba
laje, de tal manera que se ajusten a los gastos y requerimientos del mercado.

Dentro de los segundos objetivos, se encuentran los impuestos de im-

1

portacibén, las cuotas y permisos, las licencias fitosanitarias, las disposicio--}
§

nes comerciales etc.

Adicionalmente podemos safialar que debido a que ningfin pais produce
todos los bienes y servicios que requieren en las mejores condiciones de precio
y calidad, recurre a los productos que se fabrican en otros paises en mejores -

condiciones y las mismas caracteristicas .

12




2.~ APOYOS DEL GOBIERNO EN EL COMERCIO EXTERIOR

‘Considerando que el Comercio Exterior es para la empresa, la amplia
cién del mercado interno, lo que significa mayores ingresos y la posibilidad de
alzanzar la eficiencia mis alta de su planta al permitirle operar al méximo de -
‘su capacidad. Asi como para el pais es la generacién de divisas para hacer fren-
te a las necesidades y compromisos internacionales, como es el caso de las impor
taciones necesarias al desarrollo industrial, el pago de intereses y capital de
la deuda externa. Dadas estas condiciones es por lo que tenemos la necesidad de
fundamentar esta parte de nuestro trabajo en el programa de fomento a las expor-
taciones ( PROFIEX ). '

Este programa forma parte del Programa Nacional de Fomento Industrial
y Comercio Exterior ( PRONAFICE ), y tiene como objetivo implementar una politi-
ca de fomento a las exportaciones, que permita las metas de PRONAFICE en mate-
ria de Comercio Exterior.

La politica de fomento que impone el PROFIEX, implica promover una -
diversificacién creciente de productos y mercados, estimular ajustes en las 1i-
neas de exportacibén, conforme a los requerimientos de la demanda externa; organi
zar la oferta exportable; alentar mayor produccibén de los articulos que sustitu-
yan importaciones y generen exportaciones; asegurar la regularidad de abasteci--
miento en la cadena productiva de bienes exportables; estimular y premiar la -
eficiencia; conjuntar los esfuerzos de asesoria, apoyoc y financiamiento del go--
bierno federal a las ventas foréneas para conservar y ampliar los mercados exter
nos.

En suma, hacer rentable la actividad exportadora y crear una con- -
ciencia exportadora en todos los sectores de la sociedad, para que de este modo
se incremente la entrada de divisas al pais.

El PROFIEX agrupa las acciones para el fomento de las ventas a los -

mercados internacionales en los siguientes rubros.

2.1 Fomento a la Produccién

13
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2.2 Apoyos Institucionales

2.3 Promocibn

2.4  Apoyos Financieros

2.5 Formas no Convencionales de Comercio Exterior

2,6 Simplificacién y Desconcentracién Administrativa
" 2.7 Negociaciones Comerciales

2.8 Infraestructura

2.9 Apoyos financieros a la Importacidn

2,10 Simplificacién y Desconcentracidén Administrativa

A continuacidn hacemos un anilisis de cada uno de estos instrumentos:

2.1 FOMENTO A LA PRODUCCION

Se adoptaran medidas para aumentar los bienes que ya se estdn vendien
do en el exterior, de los que ya se producen y aln no se exportan y la fabricacién
de aquellos, que al tiempo que substituyan eficientemente importaciones concurran
desde sus inicios al extranjero.

Se fomentarAn y apoyardn las inversiones necesarias, que deberén de
iniciarse de inmediato, y se indicaran los casos en que se aceptard que los pro-—-—
ductos de exportacién los elaboren empresas con mayoria de capital extranjero na-

cional. .

2,2 APOYOS INSTITUCIONALES

En el rubro de Apoyos Institucionales, el PROFIEX sefiala las acciones
que tendrd el BANCOMEXT ( Banco Nacional de Comercio Exterior S.N.C. ). Sin embar
go, cabe destacar que el BANCOMEXT debera ampliar sus tareas de concentracién a -

través de la comisién mixta asesora de politica de Comercio Exterior.(COMPEX);

14




que fungird como procuraduria del exportador y asumird plenamente la administra
cibn de los certificados de origen, el comité de defensa de las exportaciones -
( CDE ) y fortalecera el sistema de ventanilla {nica.

En éste mismo rubro se sefialan las acciones del gobierno en favor de
empresas de Comercio Exterior, a las que les agrupa en una sbla figura juridica
junto con los consorcios de Comercio Exterior, bajo el primer nombre, y se auto-
riza su asociacidén con compaiias extranjeras de su tipo que estén participando -
en el mercado Internacional, para aumentar las ventas al exterior,

También se sefiala que las instituciones nacionales de Crédito podran
participar en las empresas de Comercio Exterior con capital de riesgo hasta el -
50% de las acciones, que BANCOMEXT y FOMEX las dotaron de financiamiento que po-
dran realizar importaciones. Finalmente, se sefiala que el gobierno seguird uti-
lizando los instrumentos fiscales yé conocidos y otros nuevos, con el fin de las
exportaciones mexicanas reciban los mismos beneficios que 6torgan otros paises a
sus exportaciones, y que son aceptadas internacionalmente, dentro de los que se

pueden mencionar:

A) Costeo Directo,

B) Deduccién de gastos realizados en el exterior.

C) Ampliacién del plazo a seis meses para que las mercancias no cau
sen abandono.

D) Pago de contribuciones hasta que las mercancias salgan del pais

E) Devolucién del IVA en diez dias,

F) Tasa cero en IVA a las exportaciones de empresas de Comercio Ex-
terior.

G) Mejor aprovechameinto del régimen de importacién temporal, depd

sito industrial y reposicién de existencias.
Un punto adicional de este rubro sefiala que establecerin programas —

para que la industria del pais venda sus productos a precios internacionales uti

lizando mecanismos como los recientemente sefialados, entre nosotros. Asi mismo -

15



el PROFIEX también sefiala en el apovo a las exportaciones, las constituye la -
" devolucién de impuestos al Comercio Exterior" conocido como " Draw — Back ",
mediante el cual se autoriza por parte de 1la SECOFI la devolucién de los im-
puestos causados por los insumos de importacidén incorporados al producto de ex—
portacidn.

Esta devolucién se otorgard por el equivalente del valor actualizado
de dichos gravamenes, al monto de trecuperacién de los mismos.

La Secretaria de Hacienda y Crédito Piblico expedird " certificados

de devolucién de impuestos "

, para tal fin, a través de la Tesoreria de la Fede-
racidn.
Un aspecto adicional se refiere al " Sistema de Informacibén del Co-~

mercio Exterior "

a través del cual se orientard a actuales y potenciales expor-
tadores sobre los beneficios de la instrumentacién y desarrollo de esta activi-
dad, a fin de consolidar las ventas externas de mercancias, mediante la difu- -
sidén por todos los canales de informacién disponibles de materiales que coadyu-
ven a la exportacidn.

"

Otro tipo de apoyo se refiere a los " estimulos de investigacidn y

venta en el extranjero de tecnologia y servicios de ingenieria y construccién ",
y a la participacidén de empresas con capital extranjero para generar nuevas ex-

portaciones,

2.3 PROMOCION

Para esta parte el PROFIEX sefiala que estas tareas descansarin en -
el principio de " Promocidén Compartida ", mediante el cual las acciones que se -
realicen estaran a cargo de los exportadores directos, las empresas de Comercio
Exterior y el BNCE a través de la concertacién de acciones entre los sectores pil

blico, privado y social.

16
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Una vez identificados los productos susceptibles de exportarse, se

realizardn actividades promocionales en el interior y exterior del pais.

Otro aspecto que cabe sefialar en este punto es el " Tratamiento Fis-

cal a la Exportacién

", en donde se indica que se tendrédn, entre otras, los si--

guientes beneficios.

4)

B)

)

D)

E)
F)

G)

Costeo directo en productos de exportacidn para fines de grava-
menes.,

Deduccidn de los gastos, realizados en el extranjero para efec-
tos del impuesto sobre la renta.

Ampliacibn a seis meses para que las mercancias de exportacibn
no causen abandono o el cobro de derechos de almacenaje.

Pago a la contribucién hasta que las mercancias salgan del pais
o del recinto fiscal.

Devolucién del IVA en diez dias.

Tratamiento de la tasa cero en IVA a las ventas que se hagan a
las empresas del Comercio Exterior.

Mejor aprovechamiento de los régimenes de importacién temporal,

de depbsito industrial, fiscal y de reposicién de existencias.

Un aspecto més, es el que se refiere a las posibilidades de estable

cer programas para que la industria del pais venda sus productos a precios inter

nacionales, utilizindose 1la informacién temporal, reposicidn de inventarios, el

funcionamiento a través de la carta de Crédito Doméstica y la devolucién de im--

puestos de importacién.

2.4 APOYOS FINANCIEROS

Los recursos para los programas de apoyo financiero a las exportacio

nes, provienen en forma primordial de los fideicomisos establecidos por el gobier

17
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no federal en instituciones camw el Banco de México, Nacional Financiera y el -
Banco Nacional de Comercio Exterior ( BANCOMEXT ).

Dentro de dichos fideicomisos se encuentra el FONEP, FONET, FOGAIN,
FIDEIN, y FOMIN, entre otros. Al mismo tiempo, el Banco Nacional de Comercio -

Exterior, S.N.C. tiene concertados una serie de convenios con diversos bancos

en el exterior, que le permite otorgar amplios financiamientos al exportador

mexicano para que éste a su vez le ofrezca financiamiento a su comprador en el
exterior, o bien directamente a éste Ultimo para que compre productos mexicanos.

Esta modalidad de crédito se denomina " Crédito Comprador '

' y se otorga directa
mente al comprador de productos mexicanos a través de un banco en el exterior,
siendo la responsabilidad del crédito de este banco, liberando al exportador de
todo riesgo por mal pago{

En general, los apoyos financieros a la exportacidn, adicionalmente
a los que se concede directamente, el BANCOMEXT, se otorga al exportador a tra-
vés de las sociedades nacionales de crédito del pais, que descuentan estas ope-
raciones en los fondos, lo cual no representa de ninguna manera un costo adicio
nal para el exportador puesto que los créditos se otorgan a tasas preferenciales,
sino simplemente la disponibildiad de recursos.

Los créditos que brindan disponibles para los exportadores a través

de las S.N.C., son de los siguientes tipos:
2.4.1.  FINANCIAMIENTO PARA ESTUDIOS

Para el establecimiento de una nueva empresa o la ampliacién de una
ya existente, que tenga por finalidad la produccién de articulos exportables -
en un porcentaje importante. Para estudios de mercado de productos exportables.

El apoyo financiero en este caso puede ser hasta por el 100% del costo de los es-

tudios.
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2.4.2

2.4.3

2.4.4

2.4.5

2,4.6

2.4.7

Crédito a largo plazo para la instalacién de nuevas empresas, -
ampliacidén de las ya existentes o aportacién temporal de capi- -

tal de riesgo.

El apoyo financiero se otorga sobre la base de un estudio de -
factibilidad hasta por el 807 del monto de la inversién del nue-
vo proyecto o de la ampliacidn.

Apoyos financieros para capital trabajo para producir articulos
exportables hasta por el 100%Z del costo de fabricacidén o hasta -
el 95% de la parte mexicana, por un periodo similar al del proce
so de fabricacién ( Financiamiento de Pre-exportacién ).

Crédito en dblares americanos para la importacién de insumos pa-
ra fabricar productos destinados a la exportacién, para empresas
exportadoras que requieran suplir con un plan anual de exporta--—

cién. Este crédito se otorga por un periodo de hasta doce meses.

Apoyos financieros a la industria maquiladora y a zonas fronteri
zas. Este financiamiento se otorga a la industria maquiladora,_
a empresas ubicadas en zonas fronterizas y a empresas abastecedo

ras de la industria maquiladora y/o de la zona fronteriza.

Crédito para venta a plazos. Este crédito se otorga para facili
tar la venta de los productos mexicanos en el exterior y puede -
ser al exportador, para que este a su vez ofrezca crédito a su -
comprador, o bien puede ser el comprador, a través de institucig
nes bancarias en el exterior con quienes los bancos mexicanos -

hayan celebrado convenios para este fin.

Apoyo financiero para almacenamiento. Este apoyo se otorga pa--
ra cubrir los gastos iniciales de operacidn para el estableci- -
miento de bddegas o almacenes para productos exportables y para_
financiamiento de inventarios para exportacidén localizados en -

bodegas o almacenes en el interior o em el exterior.
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El Banco Nacional de Comercio Exterior y FOMEX se han transforma-
do recientemente en el eje central de los apoyos crediticios, especial--
mente disefiados para fomentar e incrementar las exportaciones de bienes_
y servicios mexicanos.

Al Banco Nacional de Comercio Exterior, en su caréicter de banco -
de desarrollo, en Agosto de 1983 se le incorpord FOMEX, que es el fidei-
comiso que cred el gobierno federal para que el empresario mexicano dis-
pusiera de recursos utilizables en la Pre-Exportacién y en la Exporta- -
cibdn, la sustitucidén de importaciones, el otorgamiento de garantias -
comerciales y contra riesgos politicos, asi como para diversas activida-
des base o apoyo a las exportaciones. Este organismo se conoce, como el
fondo de fomento de las exportaciones de productos manufacturados -
(FOMEX).

Para sus objetivos, el Banco Nacional de Comercio Exterior dispo-

ne de una amplia gama de recursos a saber:

Banco Mundial

EXIBANKS ( Bancos de Fomento de Exportaciones de Materias Pri-
mas, Maquinaria y Equipo).

Bancos Internacionales

FOMEX

Recursos Propios

Recuperacién de Cartera

Aceptaciones Bancarias y Papel Comercial

De esta manera, el BANCOMEXT puede actuar como banco de segundo o
primer piso, segiin sea necesario, directamente con el exportador o en -
forma sindicada con otras instituciones de crédito en nuestro pais y fi-
nalmente a través de operaciones de redescuento con Bancos Internaciona-
les y Nacionales.

Los programas de crédito que BANCOMEXT - FOMEX otorgan, son los -
que a continuacidén enumeramos. Estos apoyos se pueden obtener directa——
mente en BANCOMEXT o en las sociedades nacionales de crédito:

*
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)

2)
3)
4)

5)

6)
7)

yo

Pre - Exportacién y Exportacidén de productos primarios y manufactura
dos,

Importacién de materias primas, partes y refacciones.

Sustitucién de Importaciones.

Equipamiento Industrial de empresas que participan en el Comercio -
Exterior.

Industria Maquiladora y Zonas Fron;erizas.

Apoyos a Empresas de Comercio Exterior.

Apoyo a Exportadores Indirectos ( Carta de Crédito Doméstica ).

Por lo que toca a los apoyos financieros para actividades base o apo

a la exportacién. Sbélo mencionaremos las formas en que se agrupan _

BANCOMEXT y FOMEX.

A)

B)

©)

D)

Programas de Financiamiento a la Pre - Exportacién de manufacturas y
servicios.
Programa de Financiamiento a la Exportacién de manufacturas y servi-

cios.
Garantias a la Exportacién de Bienes y Servicios contra riesgos poli

ticos y los usuales en el Comercio Exterior (BONDS).

1) Garantias de Pre - Embarque de Bienes y Servicios.

2) Garantias de Post - Embarque de Bienes y Servicios.

3) Garantias en el caso de Servicios de construccién o similares -
prestados en el extranjero.

4) Riesgos que ocurran a partir de la estimacidn o certificacién de
la obra.

5) Garantias a las Instituciones por la pérdida que sufran por la -
emisién de " BONDS " .

Programa de Financiamiento a la Produccién y Existencias.
1) De Bienes de Capital

2) De Bienes de Consumo
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E) Programa de Financiamiento a la Compra - Venta.
1) De Bienes de Capital y Servicios

2) De Bienes de Consumo.
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2.5. FORMAS NO CONVENCIONALES DE COMERCIO EXTERIOR

Se destaca que se permitird la importacién de algunos articulos conside-
rados prescindibles, a cambio de exportaciones de productos de dificil coloca-
cibén en el exterior, en una proporcidn de por lo menos dos a uno, en términos -
de valor. -

Igualmente,se sefiala que se podrd utilizar el intercambic compensado y -
el trueque, este Oltimo para propiciar la colocacién en el exterior de produc--
tos con inventarios considerables de dificil colocacién en el mercado interna-
cional..

2,.6. SIMPLIFICACION Y DESCONCENTRACION ADMINISTRATIVA

Se sefialan diversas medidas y regimenes aduanales que faciliten la ex-
portacién hasta un millén de pesos mediante boleta, sin necesidad de formular

pedimento ni utilizar agente aduanal.

También se facilitan las exportaciones recurrentes al permitirlas al am-
paro de una sola factura y un solo documento aduanal, con vigencia de 15 dias,
y para las exportaciones a granel con objeto de evitar sanciones por fallantes

o sobrantes, el ajuste se hari al momento de cargar el medio de transporte.

Se permitird el despacho de mercancias en el domicilio del exportador:
se homologaran los horarios de las aduanas fronterizas con las de los paises ve
cinos y se permitira el despacho aduanal conjunto de México y de los paises 1i

mitrofes.
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Estas son, entre otras, algunas de las medidas de simplificacién vy des

concentracién administrativa que propone el PROFIEX.

2.7. NEGOCIACIONES COMERCIALES

En el que se destaca que en la estrategia de las negociaciones comercia-

les internacionales se revisari constantemente, dentro de un unfoque global.

Se destaca la participacidén de México en negociaciones multilaterales,
como es el caso de los convenios internacionales tendientes a la estabilizacién
de precios en productos bésicos de interés para México y para textiles, asi como
la participacibén activa en negociaciones del Sistema de Preferencias Comercia-
les ( SGP ).

Por la que respecta a negociaciones bilaterales y regionales, se sefiala su
utilizacién con distintos paises, particularmente con Estados Unidos de Norteamé
rica, con América Latina y el Caribe, con Aladi y con Canad4, Japdn, la Comuni--

nidad Econdmica.

Finalmente, se sefiala que se reforzard el Comité de Defensa de las Expor-
taciones (CDE), con participacién permanente del sector privado.

2.8, ACCIONES DEL PROFIEX

En el Profiex, se sefiala que se emprenderdn acciones en las tres principa-

les vias para el transporte de mercancias hacia el exterior: carretero, ferrovia-

rio y maritimo.
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2.9 APOYOS FINANCIEROS A LA IMPORTACION

Para esta parte nos encontramos (inicamente con un apoyo financiero
que es para aquellas importaciones temporales, es decir, para importar -
empaques, materias primas, partes o componentes para exportar productos -
manufacturados.

Son importaciones que para el caso de la exportacidén le otorgan la
posibilidad de incrementar sus cualidades y poder de competencia internacio
nal, por cuanto a la calidad, precio, presentacidén comercial, ensamble o -

maquila de productos.

Los objetivos son: propiciar un incremento de la exportacién de -
bienes y servicios mexicanos, aumentar a ritmo acelerado la capacidad de -
divisas que tiendan a equilibrar nuestra balanza comercial, atenuando las_
presiones sobre la balanza de pagos de nuestro pais y ademds, una mejor -
utilizacién de capacidad y produccién instalada, manteniendo o generando -

nuevos empleos.

En esencia con el apoyo que da Ficorca a las importaciones no pe-
troleras y su cobertura de riesgos cambiarios, asi como las disposiciones_
aduanales, el industrial o comerciante del pais, podri, traer del extran—
jero las materias primas, partes, piezas, refacciones, empaques y embala—-
jes que requiera para fabricar, junto con insumos nacionales, un producto_
destinado al mercado internacional, empacéndolo y embalandolo de acuerdo -~
a los requerimientos de los medios de transporte internacional a utilizar
de los puntos de venta o de los canales de distribucidén que se usen en la_

comercializacién de dichos bienes.

Estos productos podrin ser adquiridos por el empresario nacional -
recibidos a consignacién, sin que por el hecho de su ingreso al territo- -
rio nacional pague impuestos aduaneros de muellaje adicionales o el IVA, -

segin sea el caso.
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2.10 FORMAS NO CONVENCIONALES DE COMERCIO EXTERIOR

En esta parte, se destaca que se permitira la importacién de algunos
articulos considerados prescindibles, a cambio de exportacibnes de productos
de dificil colocacién en el exterior, en una proporcidén de por lo menos dos__

a uno, en términos de valor,

Igualmente se sefiala que se podri utilizar el intercambio compensado
y el trueque, este (ltimo para propiciar la colocacién en el exterior de -~
productos con inventarios considerables de dificil colocacién en el mercado_

internacional.

2.11 SIMPLIFICACION Y DESCONCENTRACION ADMINISTRATIVA

Aqui se sefialan diferentes medidas y régimenes aduanales que facili-
ten la exportacidén raipida y eficiente, tales como la exportacién hasta un -
milldén de pesos mediante boleta, sin necesidad de formular pedimento ni uti-

lizar agente aduanal.

También se facilitan las exportaciones recurrentes al permitirlas al
amparo de una sola factura y un sb6lo documento aduanal, con vigencia de 15 -
dias, y para las exportaciones a granel con el objeto de evitar sanciones -
por faltas o sobrantes en ajuste se hard al momento de cargar el medio de -

transporte.
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III. MARCO DE REFERENCIA

EL ENTORNO ECONOMICO INTERNACIONAL
INTRODUCCION

México al situarse como pais en vias de desarrollo, es dependiente —-
de los paises desarrollados industrialmente; por ejemplo, en lo que se re-
fiere a los bienes de capital, tecnologia, bienes de consumo, servicios --
etc. Esta dependencia va unida también a una articulacién econdmica con los
paises subdesarrollados. De tal manera que la mayoria de los paises ya -
sean desarrollados o no, conforman el contexto internacional donde se ubica
México.

Es preciso mencionar, cuando existe una crisis econdmica o desarrollo
econémico, en uno o varios paises, afecta al resto del contexto internacio-
nal; por eso es necesario un anilisis de la economia internacional, para -
ubicarse en el presente y poder proyectar el futuro.

En este tema, se hace referencia y se toman algunas citas del autor -
Fajnzylbert,, de su libro: La Industrializacién Trunca de América Latina.
Este autor ubica en el contexto internacional a América Latina, planteando
sus perpectivas y su desarrollo econdmico e industrial.

Siguiendo la misma linea, en este tema se expone la estrategia de in-
dustrializacién utilizada por los paises subdesarrollados del Sudeste Asii-
tico, haciendo énfasis en el caso de Corea, pues la aplicacidén de su modelo
econdmico dié como resultado un considerable crecimiento en su economia.

Por Gltimo se explica la relevancia que tiene el Comercio Exterior -
para los paises subdesarrollados en su crecimiento econémico e industrial.
Se plantea el caso Corea — México, como paises con similitudes y con la po
sibilidad de obtener su desarrollo econdémico e industrial, mediante el cre-

cimiento de su participacién en el Comercio Internacional.
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1.- EL ENTORNO ECONOMICO INTERNACIONAL

1.1.- EL CRECIMIENTO DE LOS PAISES AVANZADOS

En el perfodo 1900-1950 la produccién Industrial de los paises avan
zados, crece a una tasa promedio anual de 2.8% ; y en el periodo de 1950 -
1975 a 6.1%.

El sector Industrial no solo se transforma internamente, sino que,
ademis arrastra y modifica el resto de las actividades productivas: extrae
mano de obra del sector agricola y le devuelve insumos y equipos para su -
modernizacidn; genera el surgimiento de actividades . productoras de servi
cios requeridos para la produccién,comercializacién y financiamiento de -
los bienes industriales.

A nivel, la industria entre 1960 y 1975 se expande a un ritmo de -
6.17 ; la agricultura al 1.8%; el comercio al 5.4%.

Considerando un periodo mas largo (1950-1977), se observa que el —-
crecimiento industrial es significativamente mas rapido que el crecimiento
global. Un caso especial de esta situacién es Japén, por su dinamismo in--
dustrial (12.7% anual en un periodo de casi 30 afios) y por la elevada elas
ticidad de la industria respecto al producto (1.5%) la participacidén de -
1la industria en el producto se incrementd del 12 al 32% interno bruto.

Al término de la Segunda Guerra Mundial, el elevado grado de deso-

cupacién, particularmente en Alemania y Japdn, origina el desplazamiento -

de mano de obra de la agricultura hacia el sector industrial y de servicios.

En 1950, en Japbén e Italia, més del 40% de la poblacidén estaba localizada -
en el sector agricola, proporcién comparable con algunos paises de América
Latina, este desplazamiento se dirige hacia la industria, y en mayor pro--
porcidn, aln en la década de los sesentas y la de los setentas, hacia el -
sector de servicios, alcanzando proporciones superiores al 50%.

El rdpido crecimiento Industrial, adquiere particular intensidad en

el caso de ciertos paises y regiones, el Japén liderea el crecimiento anual
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con 12,7% entre 1950 y 1977; le siguen Europa Occidental con 5.2% y los Es-
tados Unidos y Canada con un 3.6%; mientras que en los paises subdesarrolla
dos se expande a una tasa promedio de aproximadamente 77.

El incremento de la productividad, permite incrementar el mercado a
través de la elevacién de renumeraciones; intensificar los recursos desti-
nados a investigacién y desarrollo; financiar la expansidén requerida de los
servicios plblicos de infraestructura sin afectar la capacidad financiera -
de las empresas para mantener la expansién; se observa una relacién entre -
el crecimiento industrial y el incremento de la productividad de los paises
avanzados. Japén, en el periodo de 1955-1969, tiene un crecimiento de la ac
tividad productiva de 97 anual y Estados Unidos se ubica alrededor del 2%;
inmediatamente después de Japdén le siguen Alemania Federal, Italia y Fran-
cia.

El empleo en el sector manufacturero se expande en la década del
50 y primera parte de la del 60, con variaciones segiin los paises. En el -
caso de Japén y de Alemania Federal el crecimiento se mantenia hasta 1973.
En Estados Unidos comienza a disminuir hasta 1969 y el Reino Unido en ——
1964. (1)

1.1.1 CRECIMIENTO DEL COMERCIO INTERNACIONAL

En 1955, los exportadores del Japén representaban el 4.2% de la -
exportacién total, en 1975 era ya del 10.4%. En Estados Unidos disminuye -
del 24 al 17%.

Es importante sefialar la asimetria que existe en el caso de Japén,
entre su presencia en las exportaciones y en importaciones de manufacturas
porque ilustra el grado de proteccidén con el cual se desarrolld la indus-
tria de este pais. Mientras que su participacién en la produccidn indus---
trial en 1975 era del 7.2% y del 10.4% en las exportaciones de manufacturas,

su presencia se reducia a un 1.7%, situacién inversa a la de los paises sub
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desarrolados. En el caso de Japén el coeficiente de exportacién alcanza el -
25%, mientras que el de importacién en 6%. En américa Latina el coeficiente
de exportacién es de 7% (1975) mientras que el de importacién es de 367.

El Comercio Internacional constituye solo una de las dimenciones -
del rapido proceso de internacionalizacién que acompafia, el acelerado creci
miento de la produccién industrial. La produccién industrial fuera de las -
fronteras del pais de origen, por medio de filiales, se expande ain mis ra-

pido que la produccién industrial.

1.1.2 COMPETITIVIDAD RELATIVA

En la posicién relativa de un conjunto de paiseﬁiindustriales avan
zados, productores de bienes de capital, se observa un mercado ascenso del
Japén y un deterioro de los Estados Unidos y el Reino Unido; mientras que
Alemania Federal basicamente ha mantenido su posicién. En 1963, los Estados
Unidos y el Reino Unido generaben aproximadamente el 45% de las exportaciones
de los paises considerados, mientras que, en 1977 ese porcentaje desciende -
al 30% E1 Japén por su parte, que en 1963 exportaba aproximadamente el 4%,
incrementd su participacién al 13%, convirtiéndose en el tercer exportador
mundial (después de los Estados Unidos y Alemania Federal). En conjunto es-
tos tres pises generan algo mds de la mitad de las exportaciones del conjun
to de paises considerados como desarrollados.

Al analizar el caso de los Estados Unidos, se observa que el supe-
ravit comercial de bienes de capital lo obtienen basicamente en sus rela—-—
ciones con los paises subdesarrollados, correspondiendo la mitad a América
Latina y la otra mitad a la OPEP. En el caso de Europa, las siete octavas -
partes del superdvit se obtienen de los paises subdesarrollados, y la mitad
de eéxproporcién corresponde a los paises de la OPEP. El resto del superévit
proviene del comercioc con los otros paises desarrollados. En el caso de Ja-
pén més de la mitad del superdvit de los bienes de capital, se generan en

el resto de los paises subdesarrollados.
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Para evaluar la competitividad relativa en este sector portador --
del progreso técnico, es preciso contrastar exportaciones con importacio--—
nes, y en particular, aquellas que corresponden al flujo interior, de los
paises avanzados, con el objeto de evitar las distorsiones que en el co—-—
mercio de bienes de capital con paises dubdesarrollados, generan los finan
ciamientos "atados" de los paises proveedores, como la presencia de filia-
les que canalizan sus requerimientos de bienes de capital hacia los paises
de origen.

La pérdida mis rapida de competitividad se da en los Estados Uni--
dos, donde el coeficiente de competitividad pasa de 5.6% en 1963 a 1.8% en
1977. ( Entre 1973, la competitividad de los Estados Unidos se incrementd
del 1.7% al 1.8%, situacién probablemente vinculada a la devaluacién del
délar).

Los otros paises que vén erosionada su posicién relativa, son la Re
piblica Federal de Alemania, aun cuando mantiene en ﬁérminos absolutos el
segundo nivel de competitividad detrds del Japén ( 2.7% en 1977), el Reino
Unido, Suecia y Dinamarca. El resto de los paises considerados mejoran su~

posicién relativa.

1.2, LA INDUSTRIALIZACION EXPORTADORA DEL SUDESTE ASIATICO
( COREA )

En la rapida industrializacién de la posguerra, merecen especial
atencién las experiencias de la industrializacién exportadora de Corea
del Sur, Taiwan, Hong Kong y Singapur. Por el impresionante ritmo de cre-
cimiento y transformacibén de la estructura productiva de estos paises en
un lapso reducido, y ademds porque a partir de los éxitos logrados en esos
paises se ha ido generando la imagen de que su experiencia, constituye un
modelo que podria y deberia inspirar el crecimiento industrial futuro de -
América Latina.
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industrial en 1973, y ese porcentaje se elevaba al 57 en Brasil y México, -
en los paises subdesarrollados Asidticos alcanzaba niveles muy superiores:

28% en Taiwan, 377 en Corea, 78% en Hong Kong y 77% en Sinapur.

1.2.1 ESTRATEGIAS DE INDUSTRIALIZACION Y DE EXPORTACIONES
( COREA )

Se trata de una industrializacién orientada a penetrar en los merca
dos internacionales. Los efectos dinimicos de arrastre que estas estraté- -
gias ocacionaron en término de generacién de empleo, calificacién de la ma-
no de obra, elevacién de la productividad, crecimiento de los salarios rea-
les, induccidn de consenso respecto a la relevancia del progreso técnico, -
estédn vinculados con el hecho basico de que lo que se exportaba eran pro--
ductos industriales. Si los volumenes de divisas generados por estas estra-
tegias se hubiesen generado en la exportacidén de recursos naturales, es dis
cutible que los efectos de arrastre hubiesen sido comparables.

En el caso de Corea, el producto del sector industrial representaba
en 1954 un 57 de producto nacional. En un lapso de 24 afios, la participacién
dél sector industrial se eléVa‘en 1978 a 327, mientras que la del sector -
primario se reduce de 50 a 19%,

Un rasgo central de este proceso esta dado por la concentracidn en
la exportacidn de bienes de consumo, con un contenido elevado de importacio
nes y un uso relativamente intensivo de mano de obra.

En Corea se observa que en rubro de bienes de consumo se genera un ~
syperévit comercial significative ( casi 6 000 millones de dbélares en 1978),
i&"que no logra, sin embargo, compensar ni siquiera la importacién de bie~
nés intermedios, incluidos combustibles, generaindose un déficit adicional
de 2 400 milPones de délares en el sector de bienes de capital.

Dentro de las relaciones comerciales, Corea - Japbn, se verifica una

clara especificacidn, ya que Corea exporta principalmente prendas de ves-

32



tir, productos de seda e hilados de algodén importando los productos inten
sivos en capital y tecnologia, tales como fibras y prendas sintéticas.

La segunda rama en importancia de las exportaciones de Corea al Ja
pbén, es la de maquinaria eléctrica y electrénica, donde se verifica igual
mente una clara especializacién vinculada a la "densidad tecnologica " de
los productos. Esta rama incluye los productos electrodomésticos, los com~
ponentes electrdnicos, la maquinaria y equipo eléctrico, constituyendo la
especialidad de Corea la exportacién de electrodomésticos, rubros inten
sivos de mano de obra. En los otros dos grupos, la premanencia favorece al
Japén.

La especializacién refleja el hecho de que las empresas Coreanas,
en este sector se desarrollaron a iniciativa de empresas japonesas o Nor
teamericanas, que buscaban a través de la férmula de la subcontrataciénm,
aprovechar las ventajas comparativas del costo de la mano de obra.

Mientras se estima que en el conjunto de la industria manufacture-
ra, las empresas extranjeras contribuirian con el 15% del total de las -
exportaciones, en el caso del sector eléctrico y electrbnico se estima que
representan un 54% de la produccidén y un 72% de las exportaciones.

El efecto multiplicador de las exportaciones de Corea sobre la eco
nomia japonesa ha sido cuantificado, confirmandose la apreciacién de que
el resultado neto es altamente favorable al Japbén. Esta situacidén tende-~
rié a modificarse en la medida en que esos paises, lograran avanzar en su

estructura productiva hacia ramas metalmécanica y quimica.

1.2.2 LA POLITICA SELECTIVA DE SUSTITUCION DE IMPORTACIONES DE
COREA

En la politica proteccionista de Corea, se tiene presente el hecho
de que la informacién que proporciona el nivel de proteccién arancelaria

es extremadamente precario, debido a que "las restricciones cuantitati--
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vas para la importacién han sido mucho mis importantes que las tarifas como
medidas para proteger la sustitucién de importaciones en Corea.

En el curso de la denominada " liberalizacién de importaciones "
que tuvo lugar en 1967, se introdujo la llamada "lista negativa", que con-
ducia a autorizar automiticamente los rubros de importaciones que no estu-
viesen en esa lista.

Los criterios para definir los items que pertenecian a la lista -
negativa se relacionaban, fundamentalmente, con la situacién de balanza de
pagos y los requerimientos de proteccidn para las industrias domésticas.

Entre 1976 y 1978, durante una década, los items de importacién -
prohibida fueron transferidos paulatinamente a la lista de importaciones -
restringidas.

En 1977,la proporcién de items de aprobacién automitica habia dismi
nuido a 52.7 desde 50.47% que representaba en 1967. Posteriormente hacia fi-

nes de 1978, la proporcién se habia elevado a 64.97.

1.2.3. CARACTERISTICAS DE LA POLITICA PROTECCIONISTA DE
COREA

A) El promedio ponderado para la tasa de proteccién nominal para
el conjunto de la actividad productiva se elevd, de 14 a 18%
para el periodo 1968-1978, a pesar de que el promedio ponde-
rado de proteccién tarifaria disminuyé de 54 a 38% para el -

mismo periodo.

B) Se observa tanto para la proteccién nominal comc para la pro
teccién efectiva, una mayor variacidn intersectorial en 1978
que en 1968, lo que sugiere que la politica de promocién sec
torial ha intensificado su caricter discriminatorio. Tanto la

proteccibén nominal como la efectiva tienden a ser menores pa
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ra los bienes de capital y de consumo durable.

C) En Corea a diferencia de lo ocurrido en América Latina, la pro
teccién tiene un marcado sesgo favorable al sector agricola,
que se ha intensificado en la fiitima década, En 1968, la par-
ticipacidn al sector agricola era de 17% y para el sector -
manufacturero de 12%7. En cambio en 1978, para el sector agri-
cola se elevaba al 55%, mientras que para el sector manufactu-
rereradel 10%. Esto refleja, al igual que en el caso de Japén,

" autosuficiencia alimentaria en

la vigencia del criterio de
los rubros basicos de consumo interno".
Por otra parte, se puede decir que la participacién de las em-

presas extranjeras en la produccién industrial total, tenderia a ser infe -

rior a su participacién de las exportaciones.

1.2.4 EL PAPEL DEL ESTADO EN COREA

El sector piiblico disefia la estrategia industrial mediante un esque-
ma de planificacién que se puso en practica en corea en 1962. El primer -
plan 1962 - 1966, tuvo como objetivos centrales el favorecer la expansidn
de industrias estratégicas, reformar la infrestructura econdémica del pais
y favorecer en el sector agricola.

El segundo plan 1967 - 1971, férmulo el favorecimiento de la articu-
lacién interna de la estructura industrial y estimuld la exportacidén de ti-~
po industrial.

El tercer plan 1972 - 1976, tenia como objetivo central el desarro-
1lo de la industria mecénica y de la industria pesada, ademAs del mejoramien
to de la balanza de pagos.
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1.3 TENDENCIAS PRINCIPALES DE LA ECONOMIA LATINOAMERICANA

En las décadas del 30, del 40 y del 50, la relevancia de la indus—
trializacién en América Latina trascendia el Ambito sectorial y constituia
una propuesta de estrategia de desarrollo.

Después de un crecimiento industrial rapido, acompafiado de un pro-
ceso de urbanizacidén se llega a la década del 70, en la cual se observa una
creciente y gneralizada frustracién respecto a los resultados de la indus--
trializacién. Esta industrializacién trunca se debe a que América Latina es
una , regidén donde un porcentaje muy elevado de la poblacién no dispone -
de medios para satisfacer necesidades elementales, con una dcicacibén genero-
sa de recursos naturales y mano de obra abundante y desempleada, o condicio
nes que difieren fundamentalmente de los que prevalecen en los paises avan-
zados.

En 1985 el Producto Interno Bruto de América Latina aumentd 2.8%, ta
sa algo mis baja que la de 3,2% registrada el afio anterior. Con ello el pro
ducto por habitante/ que habia declinado continuamente entre 1981 y 1983, -
pero que subio casi 1% en 1984/ se incrementé apenas 0.5Z en 1985.

Sin embargo, estos promedios regionales recubren aiin mis que en otras
oportunidades las considerables diferencias dicernibles en la evolucién de
la actividad econbmica de los distintos paises latinoamericanos. En efecto —
si se excluye Brasil - que crecib 7% y que genera por si solo alrededor de
30% de la produccién regional de bienes y servicios -, el aumento del pro-
ducto global en 1985 no habria alcanzado siquiera a 1%Z y el producto por ha
bitante, en lugar de subir levemente, habria disminuido 1.5%

La pérdida de dinamismo de la economia fue ademis, generalizada. De
hecho, el producto por habitante solo aumentbé en Brasil, Cuba, Paraguay y
México, casi no varié en Chile y Colombia, y se redujd en las otras 14 eco-
nomias de la regidn para las cuales se dispone de cifras.

A consecuencia de esta nueva baja, en 1985 continub acentudndose
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la merma ya muy marcada sufrida de el producto por habitante a partir de
1981 en un gran nimero de paises latinoamericanos. Asi en un quinquenio -
1981 - 1985, dicho indicador cayb29% en Bolivia, 24Z% en el Salvador, se
redujo aproximadamente 207 en Venezuela y Uruguay: declind alrededor de -
185 en Guatemala y Argentina; disminuyé entre 11 y 15% en Perid, Costa Rica,
Haiti, Honduras y Nicaragua, y bajé 9% en Chile. En ese lapso el producto -
por persona se contrajo asi mismo entre 1 y 4% en todas las demds economias
de la regién, con la sola excepcién de Cuba, donde subibé muy considerable.-
mente.

En Brasil, la actividad econdémica = que ya en 1984 se habia recupe-
rado parcialmente de su baja en el periodo 1981 - 1983 aumentd gracias, so

bre todo, al puente de la industria manufacturera, el considerable crecimien

to de la mineria y de extraccidén del petréleo, y a los buenos resultados ob
tenidos en el sector agropecuario.

Como era de esperar, la expansién de la actividad econdmica contri-
buyé a mejorar la situacidén ocupacional; el nivel medio del empleo urbano en
el primer semestre fue 5% mayor que el periodo equivalente de 1984, mientras
que la tasa de desocupacién en las principales ciudades del pais disminuyé
de un promedio de 7.7% en enero - agosto de 1984 a 6% en el mismo lapso de
1985 y fue asi una de las mis bajas de América Latina.

En contraste con lo ocurrido el afio anterior en que el principal es-
timulo dindmico provino de la extraordinaria expansién de las exportaciones,
en 1985 el aumento de la produccién respondibé a la mayor demanda interna ge
nerada por el incremento de empleo y las renumeraciones reales, la que per-
mitid utilizar la capacidad ociosa que existia en numerosos sectores al -
iniciarse el afio. Por otra parte, la nueva considerable merma de las impor-

taciones no constituyd un freno para la expansidn de la actividad econdmica,

Este hecho a primera vista sorprendente, si se tiene en cuenta la contrac——
cién de casi 407 sufrida por el vblumen de las importaciones entre 1980 -

y 1984 se explica por el brusco cambio ocurrido en la estructura de las com
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pras externas. En efecto la baja del monto global de las importaciones se -

debid exclusivamente a la fuerte caida que tuvierdn las compras de combustibles
como consecuencia del aumento de la produccidén de crudo, de la reduccién del con
sumo interno de derivados del petrdéleo y de la baja en el precio internacional
de los hidrocarburos. Las importaciones de otros bienes intermedios y de bienes
de capital se elevardn, en cambio, facilitando asi la recuperacién y el crecimien
to de la economia.

La actividad econdémica aumento a ritmos relativamente satisfactorios,
en Cuba 4.5 7 y en Paraguay 47Z.

En Cuba el crecimiento del producto social global fué asi sblo lige-
ramente menor que la meta de 5% que las autoridades habian previsto para 1985.
Dicho crecimiento fue encabezado por una vigorosa expansién de més de 7% del Sec
tor industrial, el cual en las estadisticas cubanas incluyen, no solo la industria
manufacturera, sino también industria mineral, la metalurgia y la produccién de
energia eléctrica. En cambio, la construccién que en los afios anteriores habia -
crecido con gran intensidad, se incrementd alrededor de 3% y en el sector agro-
pecuario subié menos del 1%.

En México, el Producto Interno Bruto subié 3.5%, al igual que en 1984,
El crecimiento fue mds rédpido en el primer semestre, durante el cual el gasto in-
terno, la produccién industrial y el sector de la construccibén se expandieron con
siderablemente y las importaciones de bienes subieron 36% con respecto al mismo
periodo del afio interior. Empero la marcada reduccién del superivit comercial -
causada por esta alza de las compras externas y por la baja simultdnea de las ex—
portaciones y la persistencia de una alta tasa de inflacidén movierén a las auto-
ridades econdmicas, a elevar en julio el tipo de cambio controlado en 193 y a -
aplicar politicas restrictivas en materia monetaria y fiscal. A raiz de estas me-
didas, dada la incertidumbre generada por el debilitamiento del mercado petrdle-
ro mundial, y de los dafios causados por los sismos que azotardn a la regién cen-
tral del pais en septiembre, el ritmo de crecimiento econémico disminuyé en la -
segunda parte del afio.

En 1985, la actividad econdmica se incrementd 2.5% en Ecuador y alre-
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dedor del 27 en la Colombia, Chile y Per(. En los cuatro paises ello represen-
té una desaceleracién del crecimiento econémico alcanzando al afio anterior e -
implicé una virtual estabilidad del producto por habitante.

En todos los demds paises de la regién, la evolucién de la actividad
econdémica global fué insuficiente para compensar el efecto de aumento de la po—
blacién . Tal -situaciébn fué especialmente grave en los casos de Bolivia, Haiti y
paises centroamericanos, en los cuales el descenso ocurrido en 1985 se agregd a
la serie casi ininterrumpida de mermas sufridas por el producto percapitd desde
fines del decenio pasado y contribuyb asi a reducir alin mis sus niveles de ingre
so por persona, que con las solas excepciones de los de Costa Rica y Panamé, -
eran ya en esa época los mis bajos de la regién.

La caida mAs pronunciada de la actividad econémica tuvo lugar en Ar-
gentina. en efecto, el Producto Interno Bruto, que en los dos afios anteriores ——
se habia recuperado parcialmente de su profunda contraccién en el periodo 1981-
1982, declino 3.0%. Esta baja se inicid a comienzos de afio y persistid luego de
la aplicacién del plan de estabilizacién en junio. Como en Uruguay, esta baja fue
especialmente marcada en la industria manufacturera y en la de construccidn, pero
a la inversa de lo ocurrido en ese pais, coincidié con un alza del desempleo y -

una baja de los salarios reales .

1.3.1 PRECIOS Y REMUNERACIONES DE AMERICA LATINA

En 1985 la inflacién alzanzé nuevamente una intensidad extraordinaria
en América Latina : la tasa media simple del alza de los precios al consumidor -
subié de 1647 en 1984 a 610Z en 1985 mientras que la tasa ponderada por la po-
blacidén se elevd entre esos afios de 185 a 330Z . Aunque en estos aumentos influ-
y6 fuertemente la excepcional magnitud que alzanzbé la inflacibén en Bolivia, méis
que se quintuplico, pasando de algo menos de 2 200% en 1984 a casi 2 300 Z en -
los doce meses terminados en noviembre de 1985, el ritmo medio del aumento de ——
los precios fue.también muy alto 1447% en el conjunto formado por las demds eco-

nomias de la regién.
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Al mismo tiempo, los pocesos inflacionarios que antes afectaban a un
nimero reducido de paises latinoamericanos, se tornaron mis generales en 1985, -
De hecho en ese afio los precios al consumidor se elevarén menos de 10%, tan so-
1o en barbados, Haiti, Honduras, Panamé y Venezuela. En los restantes 16 paises
el ritmo de la inflacién fue bastante mis elevado, alcanzando dimensiones enor-
mes en Pert 170%, Brasil 218%, Nicaragua 250% y Argentina 463%. La generaliza--
cién de los procesos inflacionarios se reflejd también en el hecho de que en —
1985 la tasa de aumento de los precios al consumidor aumentd en 14 paises y se -
redujé sblo en 7.

No obstante, en la segunda mitad de 1985 se realizarén avances impor
tantes en la lucha contra la inflacién en no pocos paises de la regién. Ellos -
alcanzarén dimensiones espectaculares en Argentina, Bolivia y Perd - paises en
los que el proceso inflacionario se habia acelerado intensamente en los primeros
seis o nueve meses del afio - y fuerén mucho menos notorios, pero también impor--
tantes en Colombia, Chile, Ecuador, Costa Rica y Venezuela.

En Brasil la variacién de doce meses del indice nacional de precios
al conpumidor - que en transcurso de 1984 habia subido gradualmente de 175% a
203% - oscild en torno a 2207 tanto al comienzo como a fines de 1985. Como en --
afios anteriores, en la mentencidn del proceso inflacionario continuaron influyen
do fuertemente las espectativas de la gran mayoria de los agentes econdmicos y
el extendido sistema de indéxacibn de casi todos los principales componentes de -
los costos. Pero a los efectos atribuibles a estos factores —causantes del ele~
vado componente "inercial" de la inflacién Brasileifia- se agrego en 1985 una ex
panéién muy rdpida de los medios de pago y un aumento de casi 10% de las renume-
raciones reales, que se recuperaron asi de su baja en los dos afios anteriores.

En 1985 se acentud también por tercer afio consecutivo la intensidad
del proceso inflacionario en Uruguay. En efecto, el alza de los precios al con-
sumidor en los doce meses terminados en noviembre fue de casi 78%, la cifra més
alta registrada desde 1979. Este aumento estuvo, sin embargo, dentro de los -
margenes previstos en el programa financiero del nuevo gobierno, el cual logrd
reducir en forma apreciable el déficit del sector pliblico. Este cambio derivd

empero, no solo de un aumento importante de la tributacién, sino también de rea
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justes muy considerables en los precios y tarifas cobradas por las empresas pii--
blicas, las cuales contribuyeron a acelerar en el corto plazo el ritmo de la in-
flacién. Sobre esté influyd, asi mismo, la evolucidén de los salarios reales, que
pese al estancamiento de la actividad etonémica y a la persistencia de una alta
tasa de desocupacidn, se elevarén, cerca de 13%.

En México, la inflacidén de casi 60Z correspondiente a los doce meses
terminados en noviembre de 1985 fue casi igual a la registrada a fines de 1984.
Sin embargo, esta similitud encubre la trayectoria desigual que el proceso in--
flacionario tuvo en ambos afios.

En 1984 el ritmo de la inflacién disminuyd, gradual pero persisten-
temente . Esta tendencia descendente de la inflacidn continué aunque en forma -
cada vez més lenta, hasta mediados de 1985. A partir de entonces y a raiz prin—
cipalmente, de la fuerte devaluacidén del peso efectuada en julio, ella se revir-
tié y el ritmo de aumento en los precios al consumidor comenzdé a elevarse répi-
damente .

Por ultimo , en 1985 se elevd marcadamente la inflacién en el Salva-
dor y Guatemala y ésta se acelerd en forma extraordinaria en Nicaragua. En los
dos primeros paises -que en 1984 habfan sido de los pocos en la regién en que
hubo una inflacién de un digito- los precios al consumidor subieron alrededor -
del 28Z, la cifra més alta jamds registrada en ellos. A su vez, en Nicaragua -
- donde la inflacién se habia venido acentuando considerablemente ya en 1984~ -
ésta se elevé en forma espectacular a partir de los primeros meses de 1985 co-
mo resultado del fuerte aumento del tipo de cambio oficial efectuado en febrero,
de la reduccidén en los subsidies otorgados por el gobierno a una serie de bienes
de consumo escencial, y de los trastornos producidos por el conflicto armado; -
a raiz de ello, los precios subieron bruscamente y la variacidn en doce meses -
del indice de precios al consumidor alcanzé en septiembre un mdximo histérico de
250%.(3)
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La experiencia exitosa en cuanto a la estrategia de exportacidn ha
sido elevada, en cierto circulos en América Latina, a la categoria de "para-
digma". Se sostiene que en América Latina se debe seguir esa misma estrate-
gia porque en los paises Asidticos se demostrd que es posible obtener eleva
das tasas de crecimiento de la produccidn, del empleo, de la productividad
e inclusive de las renumeraciones reales. Es fecuente escuchar la versidén
de que el éxito de estas experiencias estaba basado, primero, en la total
apertura al Comercio Internacional; segundo, en la reducida intervenciém -
piblica ; y el tercero en la presencia masiva de la inversidén extranjera.
Con esto se quiere decir, que América Latina, elimine su esquema proteccio
nista, reduzca a su minima expresién la intervencién plblica y acentle la
presencia de la inversidn extranjera, para que puedan gestarse exitosos -
modelos exportadores comparables a los del Sudeste Asiitico. (2)

La mitificacién implicita en esta versién, de lo ocurrido en los -
paises de Asia, es particularmente grave en un doble sentido; Por un lado
porque inhibe avanzar en la comprencién de los factores que realmente ex-
plican este ritmo de crecimiento y transformacibén, con lo cual se pierde -
la oportunidad de aprovechar experiencias sin duda valiosas tanto en el
a4mbito de la politica como de los mecanismos institucionales. Y, por otro
porque se formulan recomendaciones que no sdlo corresponden en grado muy
parcial a las experiencias de las cuales éstas provendrian, sino que ade-
mAs es altamente discutible que alin haciendo abstraccién de las vitales -
condiciones politicas, al ser aplicadas en América Latina en la forma en
que se sugiere, puedan generar resultados comparables a los observados en
la presunta fuente de inspiracién de las mismas.

Al estudiar los casos de los cuatro paises considerados, es Gtil
distinguir los casos de Hong Kong y Singapur, de los de Coerea y Taiwan.
Los primeros son ciudades-estado con una superficie de 1000 kilbémetros cua
drados, un ingreso por habitante superior a los 2000 délares, pricticamente
carentes de la agriculture ( 2% del producto bruto ) y con un sector de ser
vicios, comercio y finanzas particularmente acentuados. La poblacién es de

4.5 millones en Hong Kong y de 2.3 millones en Singapur. Su caricter de cen
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tro de comercializacién internacional, caracteristica histérica de esas ciu
dades-estado, queda en evidencia al considerar la relaci6n entre el Comer—-
cio Internacional y el producto, que alcanza 183 y 252% en Hong Kong y Sin
gapur, respectivamente.

Corea y Taiwin, presentan caracteristicas més cercanas a las del -
resto del mundo subdesarrollado. Ain siendo de dimensiones geograficas redu
cidas, 99 000 kilémetros cuadrados Corea y 36 000 Taiwdn , con poblaciones
de 36 y 16 millones respectivamente, y con un producto geogrédfico que en
1976 erad cercano a los mil délares por habitante ( 670 en Corea y 1070 en
Taiwan ), la proporcién del producto generado en el sector agricola de esos
paises era superior al de México y al de Brasil ( en Corea 27% ; en Taiwén
12Z ; en Brasil 8% ; en México 10% ). Las comparaciones con México y Brasil
se deben al hecho de que estudios recientes de la OCDE incluyen a estos dos
paises como los Gnicos representantes latinoamericanos en el grupo suigéne-
ris de los paises subdesarrollados.

Lo que tienen en cimun estos cuatro paises Asidticos es sin duda -
el muy rapido crecimiento del producto de la produccidén y de las exporta--
ciones industriales.

En términos de la produccién industrial, se observa que en 1963 la
produccién industrial de esos cuatro paises representaba un 0,35% de la -
produccién industrial de las economias de mercado elevandose en 1976 al ——
1.35%. En el mismo periodo la participacién de Brasil y México se sitfia en
el 2.67 en 1963 y en el 3.9% en 1976,

Lo importante de este crecimiento industrial es que se acompafia de
una impresionante expansidn de las exportaciones industriales.

La participacién de la exportacidén de manufacturas de esos cuatro
paises respecto al total mundial representaba, en 1963, un 1.35 7 mientras
que en 1976 llego al 4.0Z . En el mismo periodo, la participacién de las ex
portaciones industriales de Brasil y México se incrementarén del 0.22%7 en ~
1963 al 0.92% en 1976. La diferencia mAs notable se refiere al peso rélati~
vo de las exportaciones en la produccién industrial : Mientras en América

Latina las exportaciones industriales representaban el 4% de la produccién

43



by s n— ¥

1.4 IMPORTANCIA DE LA EXPORTACION PARA LOS PAISES SUBDESARROLLADOS

En economia se usan varios indicadores para medir el grado de desa-
rrollo de un pais Tales son, por ejemplo: el PIB, ingreso percépita, el —-
consumo de energia, la produccibén industrial, etc. Un indicador muy elocuen
te poco utilizado y analizado, es el grado de dominioc que las estructuras -
de un pais tiene sobre la comercializacién de sus exportaciones, entendien-
do a la comercializacién en su sentido amplio, como la funcibén de vender en
nombre propio o de otro.

" La exportacién no es el mero acto de vender algo en el extranjero.
Es la presencia integral, estable y sistemtica de un pais en el exterior -
como productor, comercializador, proveedor y garante competitivo de servi-
cios y de bienes ".

Vender al exterior es muy deseable, sea através de los grandes ca-
nales, mediante empresas maquiladoras, o por otros canales, pero sin duda -
un desarrollo comercial propio e independiente es piedra angular de un plan
nacional o exportador bien disefiado, que tienda a fomentar cuanto sea nece-
sario para disminuir las incapacidades y restricciones que resultan de ven-
der al exterior cuando se carece de contacto con el mercado.

Se presentan dos aspectos opuestos, con respecto a quienes mantienen

dicho dominio de las exportaciones:

A) Lo que se exporta con destino a clientes o compradores que susten-
tan sus posiciones de mercado a base de control mercadotécnico pro
pio . Para ello cuentan con:

-Distribucion, stoks y fuerza de ventas propias.

~Marcas y publicidad.

‘—Secretos Tecnoldgicos y mercadolégicos.

-Compras internacionales muy eficientes.

-En estos casos, el proveedor exportador se limita a operar dentro

de las siguientes limitaciones:
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-Suministrar componentes o productos cuya competitividad y uso fi-
nal ignora, ya que deliberadamente se mantiene al margen del me¥-
cado.

-~ Su capacidad de negociacién estd en desventaja, pues los facto-
res de precio, entrega y calidad, son dominados casi unilateral-
mente por el comprador.

-Produccidén con marcas o para marcas registradas ajenas.

~Aparte de la produccidén misma, desconoce las tecnologias de dise-~

fio, investigacién y renovacidn ciclica de su producto.

En resumen, el productor esti aislado del mercado, y su funcién -
se limita a manejar la produccibén que se le contrate, ya sea a corto o me
diano plazo. Es por tanto un productor dependiente y con bajas defensas. -

El comprador tiene las cartas dominantes.

B) Caso diferente es cuando quienes exportan disponen de si mis-
mos de presencia y mercadotécnia propias Generalmente apoyan

sus esfuerzos en cada mercado por medio de:

Representantes de ventas.

Filiales vendedoras propias en cada mercado.
Stoks en puntos estratégicos del exterior.
Marcas y publicidad propias ( o compartidas ).

Tecnologias actualizadas por cuenta propia.

En estos casos el exportador ;

Est4d en contacto con los dinamismos del mercado y, por lo tanto, co
noce el destino de sus productos y los elementos de su competitivi
dad

Tiene capacidad de negociacidn, porque puede buscar otros clientes
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a su conveniencia, ya sea el mayoreo o al menudeo.

Su fuerza de ventas y contacto con la realidad comercial lo capaci-
tan para detectar a tiempo los cambios, obsolescencias e innovacio-
nes del producto.

Su propio stok le permite garantizar entregas a tiempo.

En conclusidn, el exportador participa del mercado. Por lo tanto, -
disfruta de buenas defensas comerciales y un grado razonable de independen-
cia. Dispone de varias cartas dominantes propias y comparte otras, en mar
cado contraste con quienes carecen de dicha participacién. Designémoslas -
como "exportaciones de alcance completo".

Los paises mas desarrollados estén caracterizados porque sus expor
taciones se manejan por canales propios e independientes, a través de unida
des profesionales de venta y servicios en cada mercado.

Las naciones menos desarrolladas, por el contrario, carecen de pre
sencia propia. La gran mayoria de sus exportaciones son de alcance parcial:
de ahi los grandes esfuerzos que los paises en desarrollo exportador como
Corea, Taiwin, Brasil, etc., vienen haciendo para lograrlo. Como ejemplo
de éxito pleno podemos citar a Japén que desde el principio (1950) dirigid
su estrategia a la comercializacién "de alcance completo". De otra manera,

su espectacular desarrollo hubiera sido imposible.

Como- se ha manifestado a lo largo del proceso de desarrollo indus—-
trial de los paises avanzados (1900-1985), y asi como también en el pau-
latino y lento crecimiento de los paises subdesarrollados, el Comercio Ex
terior ha jugado un papel determinante en el crecimiento de la economia de
éstos. Cabe recordar gue #1 Japbn al tener una mayor participacién en el
Comercio Exterior, se convirtib en uno de los paises considerados como de-
sarrollados industrialmente. (Ver crecimiento del Comercio Internacional,
en este trabajo). Siguiendo esta misma linea, el desarrollo e incremento -
econdmico que experimentd Corea del Sur y Taiwén, se basaba fundamentalmen

talmente en la apertura total al Comercio Internacional, en la reducida in
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tervencién pliblica, y en la presencia masiva de inversidn extranjera.

Por otra parte podemos mencionar que la diferencia entre paises -
subdesarrollados: Corea del Sur, Taiwin, —que son paises Sud-Asiaticos- -
y Brasil, México, -paises latinoamericanos-, es presisamente por el nivel
de particiicién en el Comecio Internacional. Los dos primeros elevan sus
exportaciones, en 1973 de 287 a 78 y 37% respectivamente, y los segundos —
¢ Brasil y México ) de 4% a 5% respectivamente. (ver industrializacidn ex~
portadora del Sudeste Asiitico, en este trabajo). Es muy marcada la dife—
rencia entre los rangos de exportaciones, y claro, también el desarrollo -
de las respectivas economias de cada uno de los cuatro paises mencionados;
de tal manera que a pesar de que Corea, es también un pais subdesarrollado,
esta en mejor posicién econdémica que la mayoria de los paises latinoameri-

cancs.

Hablando del caso Corea-México, en el cual se sugiere aplicar en Mé

xico las " estrategias de desarrollo econémico " ya aplicadas en Corea y —
que le dieron exitosos resultados. Es de importancia hacer notar que cuando
este "modelo" fue aplicado, las condiciones econbmicas mundiales eran dife-
rentes y por lo tanto afectaban de diferente forma a los paises Sud-Asidti-
cos, que como la situacién actual afecta ahora a los paises Latinoamerica-
nos, Corea mantenia buenas relaciones comerciales con Japén, primer pais -
econémicamente desarrollado.

En la actualidad, México mantiene relaciones estrechas con E.U., -
pais desarrollado econémicamente; el cual a pesar de sufrir los efectos de
la crisis econémica mundial, sigue manteniendo su liderazgo econdmico y -
su alto grado de participacién en el Comercio Exterior. Los beneficios que
México obtiene de estas relaciones pueden ser por ejemplo: el ficil acceso
territorial ( en cuanto a distancia ) con los E.U., influencia técnica, ad
quisicién de bienes de capital, la exportacién de energeticos ( de México
a E.U. ), etc. Aunado a ésto, las politicas econbémicas que México estd im

plantando, son diferentes a las de Corea, y son de acuerdo a las necesida-

47



des y potencialidaes de exportacién e importacién del pais.

Estas circunstancias ubican a México, en una mejor posicién que la -
que pudiera tener Corea del Sur cuando aplicd su estrategia de crecimiento
econémico.

Por estos motivos, es de esperarse que estos planes de desarrollo, -
surtan el efecto esperado de éxito en los paises latinoamericanocs, y mids -

especificamente en México.

La importancia de la comercializacién externa para los paises subde-
sarrollados, con relacién a los paises desarrollados, radica principalmente
en la importacién de bienes de capital, bienes de consumo (inmediato), tec-—
nologia, etc. y en la exportacidén de materia prima, mano de obra "barata”,
etc.

Esta comercializacién con los paises desarrollados es de gran impor-
tancia, ya que por ejemplo: en las relaciones Corea-Japbn, Corea se especia
liza en productos eléctronicos y electrodomésticos que son exportados al Ja
pbén; dicha especializacidén refleja el hecho de que las empresas coreanas, —
se desarrollaron a iniciativa de las empresas de uno de los paises mis alta
mente desarrollados en la industria y en su economia, el Japbn. Se puede de
cir que la economia de un pais estd vinculada con los demds paises con los
que sostiene relaciones comerciales, y con la situacidn econémica mundial.

La situacién actual de la economia internacional se caracteriza por
la pérdida de dinamismo, la baja de los precios de las materias primas y -
dificultades en el proceso de ajuste de los paises en desarrollo. Asimismo,
persiste el desajuste en el mercado petrdlero internacional, que se agravé
considerablemente al final del afio pasado (1985).

En contraste con afios anteriores a 1985, las economias de los pai--

ses industrializados mostraron una marcada desaceleracidn, que refleja en
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gran parte el menor crecimiento de la actividad econémica en los Estados —-
Unidos, Europa y Japén, lo cual determind una agudizacién de los desﬁuili—
brios externos.

Los paises desarrollados contindan aplicando politicas fiscales y
monetarias relétivamente restrictivas para mantener controlada la infla-—-
cidén ; pese a ellos persisten serios desequilibrios en materia fiscal, -
principalmente en Estados Unidos, lo que ha impedido una reduccién soste-
nida de las tasas de interés. Adicionalmente la persistencia de rigide-—
ces estructurales ha imposibilitado el evitamiento del desempleo, sobre -
todo en Europa, y propiciado la instrumentacidén creciente de medidas —-—
proteccionistas,

Las economias de los paises en desarrollo se ven afectadas por el
menor dinamismo de sus exportaciones y la caida de los precios de las ma-
terias primas. Ello determina una reduccién en sus ingresos de divisas, -
que limita sus posibilidades de crecimiento y en muchos casos dificulta
el cumplimiento puntual de sus compromisos con la Banca Internacioanal.

En 1985, en América Latina la actividad econémica se desacelerd -
y concentrd en unos cuantos paises ; el proceso inflacionario persisitid
por quinto afio consecutivo, y el sector externo se deterioré. En 1985, -
el PIB regional crecio 2.8%7 en términos reales, incremento inferior al -
de 3.2% registrado un afio antes, y mostrd marcadas diferencias en cada -
pais, en tanto que el ingreso percdpita aumentd 0.5 para ubicarse en
un nivel similar al observado en 1977. El pais que registro la mayor ex-
pansidén econdmica fue Brasil, cuyo PIB alcanzb un crecimiento de 8%. Si
se excluye este pais del total, la expansidén regional fue tan sbélo 0.8%

y el producto per cipita disminuyd 1.5%.

La inflacién promedio se acelerd de manera notable al pasar de —
164% en 1984 a 330%.Si se excluye Bolivia, que registrd un incremento en
los precios de 11 300%, la tasa media para la regién se redujo el afio pa
sado a 144%., Cabe agregar que a finales de afio esta tasa se redujo consi-

derablemente debido a los esfuerzos realizados por varios paises, sobre -
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todo Argentina y Pert.

En contraste con lo ocurrido en 1984, para 1985 el valor de las ex-
portaciones de América Latina disminuyo cerca de 6% y la relacién de térmi
nos de intercambio se deteriorb casi 37, acumulando asi una pérdida de mas
de 16% en el quinquenio 1981-1985. E1 superivit comercial se redujo y el -
deficit en cuenta corriente se cuadruplicé no obstante una reduccién de 2%
en el monto de las importaciones del Area. Al mismo tiempo, el ingreso ne-
to de capitales volvid a ser inferior a la remesa neta de intereses y uti-
lidades . Como consecuencia, por cuarto afio consecutivo los paises lating
americanos debieron efectuar una transferencia neta de recursos al exte--
rior, que ascendié a 30 mil millones de ddlares, equivalente al 28% de sus

exportaciones de bienes y servicios.

Como consecuencia del desaceleramiento de la economia mundial el -
Comercio Internacional experimentd una notable pérdida de dinamismo que se
refleja en un crecimiento de apenas 2%, en comparacién con el 9% registrado
en 1984. Del voliimen total del comercio, las manufactureras registraron-
un menor crecimiento que las materias primas, pero se aprecia también un
descenso en el volimen del comercio de energéticos con relacién a 1984. -
Por lo que se refiere a precios, los de las materias primas se redujeron
4%, mientras que los precios de los productos manufacturados se incremen-

tarén marginalmente. (4)

Se han logrado avances importantes en la superacién de la crisis, -
particularmente en lo que se refiere al fortalecimiento del sector externo
y a la reactivacién de la actividad de situaciones en los distintos paises
del 4rea, seglin la evolucidén de sus economias y el avance de sus programas
de ajuste.

La recuperacién de América Latina y el Caribe dependeri fundamental-
mente de tres elementos: las politicas de ajuste y de cambio estructural de

los paises de la regién, las politicas macroecondémicas y comerciales de los
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principales paises industriales y el funcionamiento de los mecanismos de in
termediaciédn financiera, incluyendo los organismos financieros internacio--—
nales. En todos estos campos, es dificil llegar a soluciones satisfactorias
de la problemdtica actual. AdemAs, no es remoto que se produzcan situacio—-—
nes en las cuales el comportamiento .inadecuado de alguno de estos elementos
acentde las dificultades de otros. Por lo tanto, no puede excluirse la posi
bilidad de que se presenten nuevos periodos de inestabilidad o incertidum——
bre.

Los paises Latinoamericanos y del Caribe deberadn continuar sus es—-
fuerzos de ajuste y la revisidén de sus politicas econdémicas, con el propd-
sito de mejorar la asignacién de recursos, aumentar la eficiencia de sus -
economias y reemprender el camino del desarrollo econdmico y social. Para
algunos paises, los problemas no son simplemente de ajuste, sino de rees-
tructuracién o reorganizacién de sus economias.

Es de fundamental importancia que el entorno econémico internacional
facilite la solucién de los problemas de la deuda y la reduccidn del peso -
que representa el servicio de la misma.

Esto dependera en buena medida del crecimiento sostenido de las --
economias industriales, del acceso a sus mercados para los productos de los
paises en desarrollo, de la evolucién de los términos de intercambio y de la
reduccién de las tasas de interés.

Existen, pués, tantos riesgos como esperanzas. En estas circunstan-
cias es de interés general encontrar férmulas realistas y mecanismos rea—
listas y por ende viables que expresen una mayor solidaridad de los paises
industriales, la banca internacional y los organismos multilaterales con -
los palses en desarrollo. Esto constituiria una aportacidén muy valiosa pa-

ra la estabilidad y el progreso de la economia internacional.
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2.- NECESIDAD ACTUAL DEL PAIS PARA DESARROLLAR EL COMERCIO EXTERIOR

En el presente capitulo se eprnen las necesidades de Comercio Exte-
rior para el pais, en cuanto a que conforma uno de los factores mis impor—-
tantes dentro del desarrollo econbémico de México. Se explican cudles son -
los beneficios que se tienen cuando se realizan las operaciones de Importa-
cién y Exportacién, mencionando también algunas limitaciones a éstas y se -
plantean algunos puntos que sirven de fundamento para la elaboracién de este

trabajo.

En la actualidad, es una verdad innegable que el Comercio Internacio-
nal es un importante medio de desarrollo y bienestar econdémico para el pais,
tanto por el lado de las exportaciones como por el de las importaciones.

Se parte del hecho esencial de que un pais importador, dispone de -
factores productivos ( Tecnologia, mano de obra calificada, materia prima -
etc.) en determinada cantidad y calidad, y que el objetivo principal es el
de aprovecharlos en forma éptima. Tal aprovechamiento lo serd al tender a -

la maximizacidén de la utilidad social en funcidén de desarrollo econdbmico.

El desarrollo econémico se logra a su vez mediante el intercambio -
comercial, de los bienes producidos, entre los paises. Por medio del cudl_
es posible alcanzar un nivel mayor de bienestar del que se podria lograr en

una economia cerrada.

Uno de los objetivos prioritarios para lograr un desarrollo econdmi--
co, politico y social acelerado de México, esta en gran parte fundamentado_
en una Estrategia de Industrializacién, la cudl, en la medida de que la -
planta industrial ha crecido y se ha modernizado, se ha enfrentado a las -
restricciones del mercado interno asi como a los retos y oportunidades del

mercado externo.

Nuestro modelo de desarrollo industrial ( Capitalista ) requiere para

I - s .
continuar evolucionando a un ritmo sostenido y adecuado de crecimiento, de_
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una vinculacibén estrecha y eficiente con el exterior, en el camino de dos vias
que constituyen el intercambio internacional. Se requiere por el lado de las _
importaciones: de materias primas y de bienes de capital; y por el lado de -

las exportaciones: de mercados para nuestros productos manufacturados.

Para México, un pais en vias de desarrollo, es necesario incrementar -
sus bienes de capital o inversién ( maquinaria y tecnologia ). La forma de lo-
grarlo es mediante su importacién proveniente de los paises mis desarrollados,
quienes disponen de capital y técnica suficiente para producirlos. Ahora bien,
es necesario pagar a cambio de ellas con moneda de aceptacidén internacional o_

con moneda del pais proveedor.

El grado en que se dispone de divisas para hacer esas compras, deter—-
mina la capacidad para importar, o sea, es el monto del dinero disponible pa-~
ra las compras al exterior. Dicha capacidad es limitada y generalmente insu-~

ficiente para cubrir todas las adquisiciones que el pais necesita hacer.

La capacidad de importacién depende de la exportacidn de mercancias, _
de los ingresos por servicios diversos prestados al extranjero: como el turis
mo, de las transferencias, donativos y de los movimientos de capital. En -
otras palabras, es posible importar mediante los ingresos de la Balanza de -~
Pagos en Cuenta Corriente y en Cuenta de Capital a corto plazo y largo plazo;

en este (ltimo caso se incluyen los saldos y los prestamos extranjeros.

Se hace notar que las exportaciones de mercancias tiene efectos benéfi
cos hacia el interior del pais, asi como también ayuda en cierta forma a dis~
minuir el gravoso endeudamiento que tiene el pais en sus relaciones econdmi-—-
cas internacionales. Esto hace determinar que la mayor fuerza para incremen-

tar la capacidad de importacidn, son las exportaciones de mercancias.

La capacidad de importar es utilizada por factores como: los pages por
concepto de importaciones de mercancias, servicios, gastos de turismo, trans-
ferencias y movimientos de capitales, etc.. Estas necesidades de importacidn
o gastos de divisas pueden ser limitados mediante la creacidén de la capaci- ~
dad de ahorro de divisas, bien sea suprimiendo la compra de articulos y ser-
vicios no esenciales, asi como de viajes y también de aquellos egresos de -

capital que pudiesen utilizarse dentro de la economia del pais.
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" México cuenta en la actualidad, con una creciente importancia
como exportador de pétréleo y sus derivados, por su mercado en constante ex—-
pansién, por las perspectivas que se presentan en su planta productiva y por_
su cada vez mayores requerimientos tecnolbgicos; el pais es objeto de frecuen
tes visitas de jefes de estado y de gobierno, de altos funcionarios piiblicos_
y de empresarios de practicamente todos los paises del mundo, y siempre se -
insiste sobre la conveniencia de acuerdos para la promocidén de inversiones -
y para la transferencia de tecnologia. Es indispensahle por este hecho, de -
que México como interesado en incrementar sus relaciones econdmicas, establez
ca las medidas necesarias para mejorar el acceso de nuestros productos en sus
mercados, por encima de condiciones generales, tales como las reglas del -
GATT ", *

Existe una sefié’dgpbeneficios que ofrece el Comercio Exterior_

para nuestra economia, de los cuales mencionaremos los més importantes.

- El Comercio Exterior ofrece la obtencién de mayores ingresos
a la econémia nacional, ya sea por la adquisicidn de bienes
y servicios o por el incremento de divisas; lo cudl repercu-

te en el crecimiento de la economia nacional.

- Un elemento y tal vez el mis importante, como beneficio para_
el pais, es la generacién de divisas para hacer frente a las_
necesidades y compromisos internacionales, como son las impor
taciones necesarias para el desarrollo industrial y el pago —

de intereses y capital de la deuda externa.

- Respecto a las importaciones, nos beneficia en el sentido de_
que se aumentan nuestros bienes de capital. Esto se refiere_
a articulos que no son producidos en México pero que son de -
una necesidad imperante para las empresas mexicanas, como por
ejemplo: pueden ser las refacciones para la maquinaria indus-

trial no producidas en México, ( Bienes de Capital ).

"

* " E1 Comercio Exterior de México ", Ed. Instituto Mexicano del Comercio -~

Exterior, México, 1982 - 1983, p.p. 15

55




- Por otra parte se importan servicios, tales como asesoramien
to para determinados procesos de trabajo y/o elaboracién de_
proyectos. Servicios por los cudles también se debe pagar -
con divisas, pero que significan un avance en los trabajos -

de desarrollo para México.

- En cuanto a las exportaciones, es dar el mejor aprovechamien
to a los productos que ya han satisfecho las necesidades ~
internas del pais (en cuanto a su consumo doméstico), y que__
se encuentran con un exedente posible para exportar. Adicio
nado a esto, " Cuando una empresa ha crecido y ha cubierto_
la totalidad del comercio doméstico, este se convierte en una
limitante para el desarrollc de la empresa, por lo cual de—-
be de orientar sus ventas hacia la bisqueda de nuevos merca-

dos en el exterior " .

- Otra ventaja del Comercio Exterior, es en el sentido de que_
ningiin pais produce todos los bienes y servicios que requie
ren las mejores condiciones de precio y calidad exigidas y -
necesarias para cada uno de estos. Por lo tanto se recurre_
a los productos que se fabrican en otros paises, los cuales

tienen mejores condiciones de calidad y precio.
- Generacibén de Empleos.

~ Fomentar la Inversién en Nuevas Plantas.
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Entre otras muchas limitaciones o dificultades a las que se en-

frenta nuestro pais en su Comercio Exterior, podriamos mencionar:

La baja competitividad de los productos mexicanos ( algunos, no_
todos ).

Las reglas arancelarias ( GATT ).

El control de cambios

Los complicados procesamientos administrativos

i

Uno de los més importantes es el desequilibrio de la Balanza de

Pagos.

El desequilibrio en la Balanza de Pagos de México, es la mani——
festacién de un proceso de desajuste entre el crecimiento econdmico y el -~
Comercio Exterior. Este es un fénomeno que se viene presentando desde hace
mucho tiempo atrés ( sesentas ). Sin embargo en los Gltimos afios alcanzd -
magnitudes considerables al elevarse el déficit de la Balanza de Pagos en _
cuenta corriente de 2,500 millones de délares en 1986 a 3,900 millones en -
1987,

Entre las causas que explican el origen del desequilibrio ex-~ -
terno de la balanza de pagos en la economia mexicana, se encuentran los si-

guientes:

-~ El desequilibrio de precios o sobrevaluacién de la tasa de -
canbios, (inflacidn ).
~ E1 desequilibrio Ahorro - Inversién

- Las continuas devaluaciones que originan la salida de capitales

al exterior.

- lLa dolarizacién del Sistema Financiero.

Este desequilibrio en la balanza de pagos del pais limitan la -
capacidad de importacidn, ya que no se cuenta con las divisas necesarias -

para comercializar estas Importaciones.

Haciendo un andlisis de la Balanza de Pagos de México de 1986 -

1987, tenemos el siguiente cuadro:
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EVOLUCION ECONOMICA ESTIMADA PARA 1987 *

BALANZA DE PAGOS 1986 1987
Cuenta corriente (Millones de dblares) { 2500 ) ( 3,900 )

Importaciones de mercancias
(Millones de délares) 11,800 14,700

Exportaciones no petroleras
(Millones de dbélares) 8,900 10,500

Vélumen de petrdleo
(Millones de Barriles diarios) 1,270 1,300
Endeudamiento piblico externo

(Millones de dblares) 4,000 4,700

Excluye financiamientos contigentes y apoyos de FMI a la reser-
va del Banco Central,

Este cuadro contiene las estimaciones sobre la evolucién de -
algunas de las principales variables econdmicas estimadas por el Banco Na—-
cional de Comercio Exterior, S.N.C. Como efecto de la politica econdmica —
en 1987, actividad por los nuevos margenes que brinda la renegociacién de -

la deuda externa recientemente llevada a cabo.

El presente cuadro nos muestra de una manera clara, como las -
importaciones se superponen al monto total de las exportaciones petroleras_
y no petroleras; del cual queremos denotar la creciente necesidad de un -

comercio exterior mds nivelado como politica de ingresos para el pais.

Se requiere de un aumento en las exportaciones que cumplan con_
la reforma tributaria, es decir, que eleven el PIB en el renglén de los -
recursos no petroleros, y asi tratar de reducir la inflacién y detener la -

caida de los ingresos nacionales.

% Cuadro tomado de la revista de Comercio Exterior, Editada por el Banco -

Nacional de Comercio Exterior, S.N.C.
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Es evidente que con todo lo antes expuesto, el desarrollo -
econbdmico de México estd fuertemente determinado por la satisfaccién de las
necesidades de Comercio Exterior, tanto del lado de las importaciones como
por las exportaciones. Sin embargo entre los factores que limitan este -
tipo de Comercio, ya mecionados, se le debe de prestar una especial aten- -
cibén al " Control Cambiario " ; este fué impuesto en México en 1982 por -
las condiciones imperantes en ese entonces; para estas fechas ( 1987 ) ha -

tenido ya algunas modificaciones.

El control cambiario impone una serie de limitaciones, linea-——-
mientos y reglas que afectan de manera preponderante las transacciones con_

el exterior.

La importancia de su conocimiento recide en que toda operacidn_
de venta o compra al exterior, debe de operar en una moneda de aceptacidn -
internacional o moneda de aceptacién para el pais proveedor. En México, -
asi como en algunos otros paises que cuentan también con control cambiario,
el desconocimiento de sus reglas y lineamientos ocasionan pérdidas moneta—-
rias para las empresas que realizan este tipo de comercio. Por otra parte_
se retrazan sus operaciones comerciales. Todos estos son solo unos ejem-— -
plos de como puede influir el Control Cambiario, que es objeto de estudio ~

en el tema siguiente del presente trabajo.

El gobierno mexicano al analizar los recursos disponibles del
pais, se hace varias preguntas sobre la forma de maximizar las -
" utilidades " y divisas obtenidas por el Comercio Exterior. Considera -
entre otras cosas la posibilidad de intercambio, consumo inmediato, facto—-
res limitantes, condiciones politicas, orientacién del desarrollo econdmico

y las necesidades imperantes de realizar este tipo de comercio.

El analisis de estos puntos ha traido como consecuencia la -
creacién de organismos y programas que reorientan y fomentan dichas comer-—
cializaciones. Esto es con el fin de apoyar simultdneamente los planes de

desarrollo econdmicos del pais.

Estos mecanismos de apoyo son tratados con amplitud en el tema_

nlmero tres de este trabajo.

59



A)

B)

6

D)

RESUMEN

El Comercio Exterior ha participado activamente en el desenvolvimiento
de la economia del pais, por lo que se hace necesario seguir dandole -
una orientacidn adecuada hacia-el desarrollo. Por su lado las exporta-
ciones de mercancias, han inducido a movimientos crecientes en la acti
vidad econémica, siendo un factor importante del desarrollo logrado, _
pero en caso de perder importancia, pudiera transformarse en un elemen
to de retraso a dicho proceso; sin embargo los efectos de las exporta-
ciones, a corto y largo plazo, son mis acentuadas cuando se pretende -
lograr un desarrollo nacional. Por otro lado las importaciones han -
contribuido a dicho proceso al dotar al pais de los medios de produc—-

cién necesarios para alcanzarlo.

Dentro del Comercio Exterior, es necesario aumentar el valor de las -
exportaciones, para obtener a cambio divisas requeridas para hacer las
compras de bienes de capital que solicite el proceso de industrializa-
cién. Por tanto no deben de ahorrarse esfuerzos para colocar produc—
tos nacionales en el exterior.

La reglamentacidén arancelaria ( GATT ) es un medio para lograr los -
objetivos del crecimiento industrial del pais, pero podréd estimularlo

si su manejo se realiza debidamente, ya que en caso contrario puede -

desvirtuar los objetivos del desarrollo del pais y de ventaja compara

tiva para el Comercio Exterior implicando ademis un prejuicio al con-

sumidor.

Como se ha observado en la experiencia mexicana, la propencidn mar—-—-
ginal a importar puede ser elevada en un momento dado, lo que si pue-
de permitir el aumento del acervo productivo, también puede originar_
desequilibrios en la Balanza de Pagos con el exterior. En este -
aspecto es necesario implementar una politica que permita disminuir -

las importaciones de productos suntuarios o no necesarios para el pro
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ceso productivo perc que a la vez sea eldstico para fomentar la -
importacién de bienes de produccidn y con esto la industrializacidn

del pais, ademds de fomentar las exportaciones.
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3.— IMPLANTACION DEL CONTROL CAMBIARIO EN MEXICO

Con el establecimiento del control de cambios de nuestro pais, -
surgieron nuevos procedimientos operatives, controles y requisitos para -
compra venta de divisas; mismos que afectaron la mécanica operativa de -
todos los involucrados en el mercado de divisas, y en el mercado de produc
tos de exportacién e importacidn.

Los antecedentes de los factores que ocasionaron la implantacién
del control de cambios en México, datan de mucho tiempo atrds; sin embar-

go el afio de 1982 se caracteriza por una crisis econdémica desmesurada, -

por los factores que a continuacién describiremos:

- Existe una espectativa de inflacién mayor al 70%Z que se tie-
ne en ese momento.

-~ Se da una devaluacién del peso con respecto al délar.

- A mediados de febrero, el Banco de México se retira del mer-
cado cambiario, ocasionando un libre mercado de cambios.

- Se da la especulacién del dblar en contra del peso, y por tan
to la fuga de capitales.

~ Se deterioran las Finanzas Pdblicas y la Balanza de Pagos del

pais.

La posibilidad de sostener la paridad del peso y la determinacibn
de que esta pudiera ser manejada como una variable mis de la politica eco-
ndmica para contener la fuga de capitales, llevdé al andlisis de cinco -

opciones de politica posibles a aplicar por el Gobierno Federal:

A) Una nueva y fuerte devaluacién del peso para desalentar la de

manda por divisas, y anticiparse a los que presuponian que el
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B)

)

D)

E)

nuevo tipo de cambio, que habia resultado de la ya despropor-
cionada devaluacién de mds del 707 en febrero, no podia soste

nerse.,

La libre flotacién de la moneda para que el mercado fijara su
auténtica paridad en relacién con el dblar, en una situacidn

en la que sbélo habia demanda por dblares.

El mantenimiento de la politica que se estaba practicando a -
partir de la devaluacidén de febrerc, con el objetc de darle -

suficiente "tiempo" para que funcionara.

Un sistema de control de cambios, que practicamente todos con
sideraban imposible de establecer en México. Por las caracte-
risticas de una economia mexicana, de todo tipo, y la falta -

de un repaldo netamente econdmico.

La Nacionalizacién de la Banca en México.

Antes de mencionar cual seria la solucién a los problemas antes -

mencionados, en agosto del mismo afio se anuncia una nueva devaluacién del
peso, con la intencidn de detener la desmesurada fuga de capitales. Esta -

medida no da los resultados esperados.

En tanto, el mercado cambiario tenia ya tiempo de operar en el -

sentido inverso, a lo que se considera su comportamiento normal; Cuanto mas
se elevaba el valor de la divisa y mAs rendimientos se pagaban a los aho--
rros denominados en pesos, mds demanda habia por délares y menos deseos de

mantener saldos en pesos .
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Con el afdn de frenar una situacién se discutian las posibles op-
ciones, en donde "... las pocas personas a las que el presidente Lépez Por
tillo solicito su opinién, subrayardén los peligros que para México tenia -
la Nacionalizacién de la Banca Privada, y expresarén que el control de cam
bios era mas que suficiente para hacerle frente a los problemas que en ese
monmento padecia el pais. ’

El 12 de Septiembre de 1982, dia en el que al final del VI y alti
mo informe de su gobierno, José Ldpez Portillo informé el decreto que na-
cionalizacién de la Banca Privada, y expresaron que el control de cambios
era mds que suficiente para hacerle frente a los problemas que en ese mo -
mento padecia el pais ". (1)

En su diltimo informe de gobierno, José Lépez Portillo informb el
decreto que nacionalizaba la Banca Privada, a excepcién del Banco Obrero y
Citibank N.A.; no se nacionalizardn las organizaciones auxiliares de Crédi
to ni las oficinas de representacién. También en un acto defensivo ante -
la crisis internacional y para que la crisis nacional no fuera tan grave,
se establecié el control total de cambios, estableciendo dos tipos de cam
biosé El preferencial de $ 50.00 por délar americano y el ordinario a -
$70.00‘por dblar americano, estableciendose limitaciones para diversos -
objetivos. El Banco de México ( en lo sucesivo ya no como S.A. ) es el -
(inico autorizado para realizar la importacién y exportacién de divisas y -
la Ginica moneda en curso legal en el pais es el peso mexicano. Cabe re- -
cordar que a esa fecha sdlo 28 paises en el mundo tenian control de cam- -
bios, diez de ellos petroleros, otros paises que se dedicaban al Comercio_
Internacional ( como Panamad, Hong Kong, Haiti, Libano y Singapur ) y el -

resto paises desarrollados. (2)

En 1982, Miguel de la Madrid Hurtado ( nuevo presidente de Méxi--

co ) pone en marcha el programa inmediato de Reordenacién Econdmica.

En 1983, la inflacidén tan elevada (80Z) 1llevd a modificar el sis-
tema de control cambiario, que establecia dos paridades cambiarias:

- La de mercado controlado para pagos a proveedores y acreedores
extranjeros establecida inicialmente en $95.00 por délar con -
un deslizamiento diario de 13 centavos.

- La ordinaria o libre que inicialmente se fijbé en $ 150.00 por
délar, también con un deslizamiento diario de 13 centavos.
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El control cambiario a tenido, al paso del tiempo, una serie de mo
dificaciones, y en actualidad ( Marzo/6 de 1987 ) el deslizamiento es de 3 pe-
sos diarios por dbélar, y el costo del ddélar controlado es de $ 1,088.22 y la -
del délar libre $ 1,094.99.

El control de cambios es implantado para frenar y combatir la cre——
ciente inflacién, la inestabilidad cambiaria, la escacez de divisas, evitar la
especulacién del délar contra el peso y basicamente evitar la fuga de capita——
les. Este control contiene una serie de lineamientos reglas y limitaciones que

influyen de manera preponderante en las transacciones comerciales con el exte
rior.

Para objeto de nuestro anilisis, se han rescatado los aspectos mis
importantes ( del decreto de control cambiario ) que atafien a los medios o —
formas de pago, utilizadas por los industriales, para pagar sus importaciones
o cobrar sus exportaciones bajo los lineamientos marcados por este control.

De acuerdo al control de cambios las personas fisicas y morales -
que vayan a efectuar importaciones o exportaciones deben utilizar los siguien

tes instrumentos:

A) Cartas de Crédito

B) Ordenes de Pago

C) Giros Nominativos

En el caso de mercancias en trdnsito con destino al pais:
A) Cartas de Crédito

B) Cobranzas Documentarias.

Los exportadores deberdn comprometerse a entregar las divisas corres
pondientes a la venta de sus mercancias en el Comercio Exterior, para lo cual
deberan hacer uso de los instrumentos de pago citados en el pago de las impor-
taciones y solo en casos excepcionales podrén hacer uso de otra forma de obte-

ner el pago, no dejando de cumplir con los lineamientos del control de cambios.
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En el caso de las Importaciones, una vez que el importador ha

pactado con el instrumento, medio o forma por la cudl ha de pagar el -

importe correspondiente a la mercancia, los lineamientos a seguir para

obtener las divisas correspondientes para pagar estéis, son:

4)

B)

©)

D)

De preferencia ser cliente de la institucién de crédito a la -
que le solicite las divisas, por lo menos con seis meses de ha-
ber realizado operaciones bancarias previas a la venta de divi-

sas.

En caso contrario habrd que presentar: Estados de cuenta contra

tos de cuenta de cheques, constancias o certificados de depdsito,
u otros documentos bancarios expedidos a nombre de la empresa in
teresada ( importador); que demuestren de manera razonable, la -
seriedad y permesnencia-de la empresa como cliente de otra insti~

tucién de crédito del pais.

En el caso de las empresas nuevas, durante los seis meses inmedia
tos anteriores a la fecha de la operacién, las instituciones de
crédito verificardn la personalidad; examinando la documentacién
relativa al registro federal de causantes, la escritura constitu

tiva, etc.

Presentacién del compromiso de uso de devolucidén de divisas (CUDD),
el cudl debera cumplir de acuerdo a lo reglamentado mediante la -
documentacién requerida, en el plazo sefialado en el caso de ha-
berse efectuado la importacibén;o la devolucién de las divisas -

en caso contrario.

Para las exportaciones, estas se realizarin mediante los siguien-

tes lineamientos:

Requisitar y registrar en la institucién de crédito el " compromiso
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de venta de divisas " ( CVD ), en la que habrd de efectuar la venta de

las divisas generadas por su exportacién; dicho CVD sera requisitado por
la aduana a fin de permitir la salida de la mercancia, quedandose con -~
sus respectivas copias, y por otro lado registrando en el mismo, los da-
tos correspondientes a la mercancia como lo son el importe y el pedimen-

to de exportacién.
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4.~ ACTIVIDADES EN LA EMPRESA, DERIVADAS DE SU PARTICIPACION EN EL COMERCIO
EXTERIOR

Una vez que la empresa establece relaciones comerciales con el ex-
terior, internamente debe desarrollar una serie de actividades que le per
mitan llevar a buen fin las transacciones comerciales que realice.

Podemos dividir dichas actividades en dos grandes grupos: las que
ge producen al efectuar importaciones las empresas y las que se involucran
cuando se realizan exportaciones. Para abarcar lo mds posible en esta ex-
plicacién, supondremos una empresa de transformacién con la suficiente ca
pacidad productiva y financiera para realizar el Comercio Exterior, y cu
yo ciclo operativo puede ir desde la obtencibén de materias primas importa-—
das, hasta el cobro de las ventas de producto terminado realizadas al ex -
terior.

Obviamente, las actividades a que nos referimos varian de acuerdo
a cada empresa en particular, pero esperamos poder dar una visidén genera-
lizada lo més amplia posible, que nos permita abordar los temas subsecuen

tes,

4.1 ACTIVIDADES DE LA IMPORTACION

4,1.1 DETERMINACION DE LA NECESIDAD DE IMPORTAR. En este punto la -
empresa va a determinar, de acuerdo a estandares de fébricacidn, planes de
produccién y/o ventas, politicas de inventarios, tiempo de entrega, etc.,
la necesidad de comprar en el exterior una determinada cantidad de mer-
cancias no disponibles en los mercados nacionales para su venta directa -
en el mercado, o de materia prima ( tampoco disponible localmente ) que -

le permitird producir articulos terminados.
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4.1.2 COLOCACION DE LA ORDEN DE COMPRA.

Una vez determinado lo que se va a comprar, se establece contacto ~
con el proveedor para colocar la orden de compra, que es uno de los documentos
formales de la transaccidén. Aqui se establecen las condiciones de compra que, -
en general, son las siguientes: Especificaciones de la mercancia, Cantidad, Pre
cio, Fecha de Embarque, Via de Embarque, Consignatario, Seguros, etc., y ademés
un punto muy importante que es el de las Condiciones y Fecha de Pago.

Estas {iltimas son las que comprometen a la empresa a realizar el pa
go de la mercancia de un modo determinado. En este acuerdo la empresa importado
ra deberd tomar en cuenta su disponibilidad de fondos, apoyos que pueden reci -

bir del gobierno, Instrumento de Pago que se utilizari,etc.

4,1.3 EMBARQUE DEL PROVEEDOR. Aunque esta no es una actividad pro--
pia del importador, la incluimos porque es un aspecto importante en el proceso
de la compra. Al momento en que el proveedor embarca la mercancia o materia pri
ma, deberd informar al comprador los datos del embarque ( Fecha de salida, Ta—
16n de Embarque, Tipo o Nombre del Transporte, etc.) y proporcionar a las paftes
interesadas la documentacidn necesaria ( Facturas, Certificados de Origen, Cer-
tificado de Andlisis, Guia de Embarque, P6liza de Seguros, etc ) para la reali-~
zacién de todos los tramites que se requieren para que la mercancia llegue a -
su destino.

Por parte del importador, deberd a empezar - a realizar los trémites
necesarios para poder internar en el pais las mercancias, por ejemplo,contactan
do la agencia aduanal, enviando el dinero para el pago de los impuestos, etc. -
Podemos considerar que al momento de embarcar el proveedor la mercancia es que,

propiamente, se establece la deuda del comprador.
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_ 4.1.4 PAGO DE LA IMPORTACION. Esta es la actividad que impacta en
el aspecto financiero de la empresa importadora, pues serd el momento en que se
liquidaréd al proveedor el valor de su mercancia. La realizacién del pago estaré
sujeta al instrumento que se haya establecido al momento de colocar la orden de
compra con el proveedor.

Es importante sefialar que es precisamente aqui donde la empresa de-
beréd tener muy bien delineados sus procedimientos de pagos, obteniendo toda la
documentacién indispensable, pues independientemente de sus necesidades internas
de contabilidad, hay que cumplir con las exigencias impuestas por el gobierno pa
ra poder internar mercancias importadas al pais y satisfacer las condiciones del

control cambiario, evitando asi contratiempos y multas.

4,1.5 TERMINO DE LA COMPRA. El término de la compra involucra dos -
aspecto;: En lo que se refiere a la mercancia, su recibo fisico en el almacén del
comprador, verificando que la cantidad y calidad recibida este de acuerdo a lo -
estipulado en la compra, de lo contrario, se realizard la reclamacién correspon
diente a la aseguradora o al proveedor, segin sea el caso.

En lo que toca a los documentos, asegurarse que los tramites ante -~
las instituciones del gobierno que intervienen se hayan efectuado correctamente,
y que todos los costos y gastos originados por la operacidn se asienten en las -

cuentas contables respectivas.

4.2 ACTIVIDADES DE LA EXPORTACION

4.2.1 PEDIDO DEL CLIENTE. Para efectos de esta exposicién, supondre
mos que este es el primer paso en las actividades de la exportacidn, dando por -
satisfechas las de mercadeo y bilsqueda de clientes. Una vez que un comprador -

del exterior se pone en contacto con la empresa para obtener mercancias, es nece
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sario formalizar la operacidn por medio de documentos. Normalmente se recibe
un pedido u orden de compra del cliente, en la que se especificaran las con--
diciones de la compra como son: Especificaciones de la Mercancia, Cantidad, _
Precio, Fecha de Embarque, Via de Embarque, Consignatario, Seguros, etc., y

al igual que en las importaciones, el Punto de las Condiciones y Fechas de -~

Pago.

Es importante que la empresa tenga bien definidas sus politicas _
y procedimientos de cobro para asi, de acuerdo con el tipo de cliente, oportu
nidades de apoyo del gobierno, recursos y necesidades financieras, instrumen-
tos de pago que se utilizarén, etc., poder saber £n que momento dispondra de
los recursos econdmicos producto de la operacién realizada.

e

4,2.2 PRODUCCION. Una vez que se ha formalizado la venta, se -
procedera a la manufactura de las mercancias objeto de la venta. Eventual--—-
mente hay empresas que manejan inventarios de dichas mercancias, por ser -
articulos de venta normal para el mercado nacional, con lo cual se reduce el

tiempo de reaccién para cubrir la demanda.

En caso de no ser asi, se procederi a programar dicha manufactu-—
ra de acuerdo a factores importantes como son: Fecha de Embarque comprometi-
da con el Cliente, Disponibilidad de Materias Primas, Capacidad de Planta, -
Tiempo de Fabricacién, Tiempo de Aprobacién en el Control de Calidad, Dispo-
nibilidad de Medios de Transporte, etc. Es importante realizar esta progra-—
macién y que efectivamente se cumpla, para asi poder responder puntualmente

al compromiso de entrega acordado con el cliente.

4.2.3 EMBARQUE DE LA MERCANCIA. Ya que se tiene disponibleila: _
mercancia, se procederd a realizar el embarque, de acuerdo a las condiciones,
medios y términos pactados con el cliente. Es importanté resaltar que al -
embarcar las mercancias para la exportacién, debe cumplirse por un lado, una_
serie de requisitos legales que se involucran, y por otro lado, en su caso,
los requisitos que establecen las iastituciones del gobierno para otorgar -

apoyos financieros a la empresa.
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Para el caso de las exportaciones, la empresa, ahora como pro—
veedor, debera proporcionar al cliente los datos del embarque y la documen-
tacidn necesaria a las partes involucradas, para que la mercancia llegue -

a buen destino.

4,2.4 COBRO DE LA EXPORTACION. Al igual que en el pago de las
importaciones, el cobro de las exportaciones serd la actividad que se rela-
cione con las finanzas de la empresa.‘ El momento en que la empresa logre -
el cobro efectivo de la mercancia enviada estara determinado por el acuerdo
que se haya establecido a momento de realizar la negociacién con el cliente,
el tipo de instrumento de pago que se utilice, y en su caso, los tratos que

se tengan con fideicomisos del gobierno.

4.2.5 CIERRE DE LA VENTA. Aunque podria suponerse para el -

caso de la empresa exportadora que la operacidn termina al cobrar la venta -

es importante asegurarse que la mercancia llegd a su destino y que cubre las
espectativas del cliente, y de este modo, evitar posteriores reclamaciones -
que afecten las relaciones comerciales establecidas. Por otro lado, es nece
sario comprobar que se tiene todo el soporte documental de la venta, la co--
rrecta contabilizacidén de toda la operacidén y de haber cumplido correctamente

con todas las disposiciones legales para la exportacién.

De las actividades anteriormente descritas podemos observar que
el movimiento de recursos econémicos de la empresa que realiza el comercio -
exterior se produce ( tal vez suene obvio ) al cobrar las mercancias vendidas
o pagar las compras fealizadas, pero ésto, ademds estard sujeto al instrumen-
to de pago que se haya elegido para efectuar dichos movimientos monetarios. -~
La importancia de este documento radica en que en é1 se encuentran englobadas
la Fecha y Condiciones de Pago a que se sujetarén comprador y vendedor para -

llevar a buen fin las operaciones realizadas.

Como sabemos, el movimiento de dinero siempre involucra costos -
y beneficios, como para nuestro caso, dicho movimiento se realiza por medio -
del instrumento de pago, es importante que la empresa conozca detalladamente
las caracteristicas de dichos instrumentos para que pueda elegir la mejor al-

ternativa de acuerdo al tipo de transacciones que realice (compra-venta), -
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tipo de proveedor o cliente, recursos y necesidades propias, apoyos que pue-

da brindarle el gobierno, restricciones del control cambiario, etc.

Dicha eleccidn provocard ciertos impactos financiero en la empresa
S, . . . PR .
que es importante analizar para saber si la decisién tomada es la més apropia-
da para la organizacidn, determinando los beneficios y costos que se estdn -

involucrando en el movimiento de los fondos econdmicos.
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~IV. INSTRUMENTOS DE PAGO EN EL COMERCIO EXTERIOR

1.~ GENERALIDADES SOBRE LOS INSTRUMENTOS DE PAGO

Los instrumentos de Pago utilizados en el Comercio Exterior sefialados -
en los lineamientos del Control de Cambios, los encontramos como servicios que -
ofrecen los Bancos a sus clientes. En consecuencia, tanto un importador (compra-
dor ) como un exportador ( vendedor ) deberin mantener un estrecho contacto con-
los Bancos ya que estos asumen el papel de intermediarios en la mécanica que im-
plican los instrumentos de pago.

Por otro lado los usuarios de los Instrumentos de pago en el Comercio
Exterior, estarin sujetos a los Reglamentos y Politicas que siguen los Bancos al
operar estos servicios con el objetd de evitar problemas de diversos tipos que -
suelen surgir en cualquier compra - venta,

La mayoria de los Bancos del mundo en cuanto al Comercio Internacional
y concretamente a los instrumentos de pago han unificado las précticas y legisla
ciones que afectan al Comercio, realizando acuerdos internacionales con la fina-
lidad de obtener 6ptimos resultados en las operaciones derivadas de las transac-—

ciones realizadas en el Comercio Internacional.

2.- CREDITO COMERCIAL

Crédito Comercial ( Carta de Crédito o Crédito Documentario ): Es un -
medio de pago por el cuél un Banco se obliga, por cuenta de un ordenante o com=-—
prador, a pagar a un Beneficiario o Vendedor, una suma determinada de dinero, me

diante la entrega de documentos que demuestren el cumplimiento de un hecho,que gene
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ralmente es el embarque de mercancia, de acuerdo con las condiciones del propio
Crédito.

El principal propbsito de este instrumento, es el de facilitar el Co-
mercio Exterior, creando una confianza entre comprador y vendedor, al intervenir
un Banco o Bancos, como mediadores en los pagos, ''garantizando'al exportador el
valor de las mercancias vendidas, al importador, que le liquiden al vendedor -~
hasta que se cumplan con los requisitos estipulados.

Partes que intervienen:

Ordenante o Importador

Es aquel que solicita a un Banco la emisién del Crédito Comercial de -

acuerdo al convenio antes pactado con su proveedor.

Banco Emisor

Es la institucidn de crédito que emite el Crédito Comercial por instruc
ciones y datos espec{ficos proporcionadosxﬁor el ordenante.

Banco Avisador

Es la institucién de Crédito que recibe el Crédito Comercial, asi como

las instrucciones de operar, que le envid el Banco Emisor para hacerlo llegar a

un Beneficiario.

Beneficiario o Exportador
Es aquel que recibe de un Banco avisador un Crédito Comercial a su fa-

vor en cuanto a efectuar una venta y su cobro de acuerdo a los términos y arre-

glos pactados con su cliente.
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Caracteristicas Principales:

2.1 Respecto a la cancelacidn, los Créditos Comerciales son:

REVOCABLES Son aquellos que pueden ser cancelados o modificados sin previo

consentimiento del Beneficiario.

IRREVOCABLES Son los que no se pueden cancelar ni modificar durante su vigen-
cia, a menos que todas las partes, principalmente el Beneficia—-

rio, den su aprobacibn para ello.

Respecto al compromiso del Banco Avisador los Créditos son:

NOTIFICADOS El Banco Avisador no adquiere ningiin compromiso ante el Benefia-
ciario, limitindose a transcribir el crédito en todos sus térmi-
nos & bien a entregar el original al Beneficiario, si éste esta
dirigido a é1 mediante una simple carta, sin que implique compro

miso ni responsabilidad para el Banco notificador.

CONFIRMADOS Son en los que el Banco se compromete solidariamente y por cuen-—
ta del Banco Emisor a cubrir su importe a los Beneficiarios, siem
pre y cuando la documentacidn se apegue estrictamente a los Tér-
minos y condiciones del Crédito y la misma sea presentada en & -

antes del término de validez fijado.

2.2 Respecto a la disponibilidad de los Créditos son:
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Créditos Comerciales a la Vista

Son aquellos que son liquidados a los Beneficiarios normalmente con-
tra la presentacidén de la documentacidn respectiva.

Créditos Comerciales de Aceptacidn

Son en los que el Beneficiario debe emitir giro a determinados dias,
el cual es aceptado al ser presentada la documentacién al Banco y pagado a su
vencimiento,

Créditos Comerciales de Pago Diferido

Son en los cuales el Beneficiario recibird su importe de la exporta-

cién, una vez que transcurra el plazo fijado, pero sin existir una aceptacién -

de giro , sino dnicamente un recibo de la documentacién .

Respecto a las veces que un crédito puede utilizarse:

Créditos Comerciales Revolventes

Son los que no obstante haberse utilizado, vuelven a tener vigencia,

de acuerdo a la condicién a que estén sometidos.

Créditos Comerciales No Revolventes

Son aquellos que al utilizarse o vencer sin negociar,quedan extingui
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dos definitavemente. Los Créditos Comerciales siempre se consideran como no re-

volventes salvo que expresamente se haya indicado lo contrario.

La forma de operar de los Créditos Comerciales de acuerdo a los di

ferentes conceptos antes mencionados es la siguiente:

Un Crédito Comercial Confirmado a la Vista implica la obligacién ~
por parte del Banco Avisador de pagar el valor de los documentos de embarque -~

contra su presentacién siempre y cuando se apegen a lo estipulado en dicho Cré
dito Comercial, asi como los Usos y Reglas Uniformes.

En el Crédito Confirmado de aceptacién la variante es el pago, ya
que se efectuari hasta el vencimiento de la letra o giro aceptado por el Ban-
co.

El Crédito Comercial Notificado a la Vista, el Beneficiario reci-~
bird su pago una vez presentada la documentacién de acuerdo a los términos del
Crédito y después de recibir el Banco Avisador la autorizacién del Banco Emi-
sor en virtud de haber sido informado que los documentos estadn en orden por

el Banco Avisador .

El Crédito Comercial Notificado de Aceptacidn, opera de manera si
milar al Confirmado de Aceptacién, excepto sbélo por ser necesaria la autoriza
cidn del Banco Emisor para efectuar el pago al Beneficiario al vencimiento de

la aceptacibn.,

Los Créditos Comerciales Revolventes, con las caracteristicas an-
tes mencionadas van a operar de acuerdo a éstas y con la diferencia de que ~
vuelven a tener vigencia segin indique la revolvencia el mismo Crédito Comer
cial, ya que de no estar expresada dicha revolvencia, el Crédito Comercial se

debe de considerar como no revolvente.
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2.3 DATOS Y TERMINOS

Datos y términos escenciales que conforman un Crédito Comercial; -
Una vez que el comprador y vendedor ha pactado la forma de pago mediante un ——
Crédito Comercial, el comprador u ordenante es quien de acuerdo a los arreglos
con su vendedor solicitari al Banco (Emisor) emita el Crédito Comercial propor
cionando los principales datos y términos pactados con su proveedor, siendo és

tos los siguientes:

- El aviso de apertura del Crédito al Banco Avisador (Corresponsal) -
puede efectuarse por diferentes medios de transmisién por lo que se
debe determinar el mis adecuado, segin las necesidades, sobre todo
en cuanto al tiempo que tiene tanto el importador como el exporta-
dor para efectuar operaciones derivadas de la Compra - Venta.

La transmisién puede efectuarse de la siguiente forma:

- Cable Corto (Preaviso) se informardn los principales datos del Cré

dito, el resto serd por correo.

- Cable Largo: Se informaradn todos los detalles del Crédito, ademds

se confirma el Cable Corto si hubo Preaviso.
Respecto al Compromiso del Banco Avisador ( Corresponsal ):
El Ordenante debe indicar si se trata de un Crédito:

- Notificado &
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- Confirmado

Respecto a la disponibilidad del Crédito se debe indicar si el pago

z
sera:

- a la Vista

- De Aceptacién

A "x" dias vista, (a partir de la fecha de presentacidén de documen_
tos)

A "x" dias fecha de embarque (a partir de la fecha que se embarcd)
Los plazos mAs comunes son: 30, 60, 90, 120, 150, 180 dias ya sea

dias vista o dias fecha de embarque.

Respecto al importe del Crédito:
- Se debe indicar clase de moneda y cantidad.
~ Si es "MAximo", es la cantidad a la que se debe apegarse el Beneficiario y
no podra excederse del valor del Crédito.
- Si es "Aproximado", es la cantidad a la que debe apegarse el Beneficiario

con una tolerancia del 10% mds o menos.

Respecto a la vigencia del Crédito:

- Se debe precisar un vencimiento mAximo al Crédito, suficiente para la opera
cién de compra-venta considerando el tiempo en que se necesita la mercancia,
el transporte de ésta, etc.

- Se debe precisar un determinado periodo de dias permitidos al Beneficiario
para la presentacién de los documentos, después de efectuado el embarque, y
antes de que venza el Crédito, en caso de no indicarlo, el Banco Correspon-

sal considerard 21 dias seglin los Usos y Reglas Uniformes.

Referente al envio de la mercancia:

- Se debe indicar si va a ser enviado en partes o no, de acuerdo a estos los em




barques parciales serén aceptados o prohibidos.
- Se debe indicar si ser& enviada directamente al pais importador 6 no, y de

acuerdo a esto; los transbordos seran aceptados o prohibidos.

Respecto al término de venta o cotizacidén de venta.

El término de venta se utiliza en las operaciones comerciales para
definir las obligaciones a cargo de vendedores y compradores respecto de la -
forma y lugar de entrega de mercancias, se representa con las iniciales de su -

significado en inglés, las tres mds usuales son las siguientes:

F.0.B. Free on board (Libre a Bordo): El vendedor se obliga a colocar la -
mercancia a bordo del medio de transporte, libre de gastos. El comprador -

se obliga a pagar el costo del flete y del seguro.

C.& F. Cost and Freight (Costo y Flete). El vendedor se obliga a cubrir to
dos los gastos inherentes al embarque y traslado de la mercancia hasta el

punto de destino de acuerdo a lo siguiente:

Via maritima: hasta el puerto de arribo.
Via terrestre: hasta la ciudad fronteriza por la que se debe internar.

Via aérea: hasta el aeropuerto internacional especificado.

El comprador se obliga a cubrir el seguro desde el punto de origen
y los gastos de traslado desde el punto de arribo hasta el punto de destino fi-
nal.
C.I.F. Cost Insurance and Freight (Costo Seguro y Flete) el vendedor se obli
ga a cubrir seguro y flete hasta el punto de destino pactado. El comprador -
se obliga a trasladar la mercancia desde el punto de arribo hasta sus bode
gas .
El ordenante debera indicar especificamente cual de los términos de

venta antes citados pactd con su vendedor, ya que el importe del Crédito Comer—
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cial cubre las obligaciones determinadas, por el término de venta, por parte
del mismo ordenante.

2.3.1 DOCUMENTACION

Normalmente la documentacidén que se debe solicitar en un Crédito Co——

mercial es la siguiente:

Giro (Letra de Cambio)

Factura Comercial

Conocimiento de Embarque

Si es terrestre - Talén de Embarque

Si es aéreo - Guia Aérea

Si es maritimo - Conocimiento de Embarque Maritimo

Poliza de Seguro

Otro documentos de acuerdo a la mercancia que se trate:
Certificados de Peso

Certificados de Calidad

Certificados de Origen

Listas de Embarque

Listas de Peso

La documentacidn que se debe solicitar normalmente debe contener lo si-

guiente:
El Giro (Letra de Cambio)

Debe estar girado sobre el banco que se halla indicado en el Crédito
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Comercial, por el importe de la mercancia, indicando en la Factura Comer—-

cial y a favor del Beneficiario. Si es plazo mostrara éste y el vencimiento.

Factura Comercial

Debe ser emitida Ginicamente por el Beneficiario , a nombre del orde--
nante, la descripcidén de la mercancia debe ser literal a la sefialada en el
Crédito Comercial asi como cualquier especificacidén de la misma ( Medidas,
Cantidad, Color, etc. ) debe mostrar ademis del importe, el términoc de venta
y en sus casos el precio unitario, debe mostrar la firma del vendedor y el -

Nimero de pedido en sus casos.

Conocimiento de Embarque

Debe ser emitido por una compafiia transportista y sblo es casos espe
cificos y expresados en la Carta de Crédito por Particulares. La descripcién
de la mercancia deberd coincidir tanto con la Factura Comercial como con el
Crédito Comercial siendo amparada desde su origen hasta el destino, no debe
mostrar cléusulas que indiquen deterioro de las mercancias a su recibo a -
bordo (lo que se conoce como un conocimiento de Embarque sucio). La Consigna
cidén y Notificacidn deberan ser indicadas en el Crédito Comercial

Debe mostrar la cliusula "a bordo" y firmada por el encargado del me

dio de transporte ( capitédn del Barco, avidn, etc. )

Pbliza de Seguro

Debe ser emitida antes de fecha de embarque de la mercancia con la
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finalidad de que ésta viaje asegurada, debe ser por un importe mayor al 100% -
con el objeto de que cubra cualquier gasto derivado de utilizarla, debe estar
emitida en la moneda en que se pagard o pagd la mercancia, y a favor del Banco
Emisor o del Ordenante, debe cubrir todos los riesgos de bodega del vendedor a
la bodega del comprador, debe tener vigencia mayor al tiempo que tarda la mer-
cancia en llegar a su destino.

Toda la documentacién requerida en el Crédito Comercial deberd ape-
garse a los términos sefialados en él, a fin de no causar demoras que pueden -~
afectar a las principales partes, vendedor y comprador, no obstante que el Cré
dito Comercial puede ser modificado en casi todos los puntos y términos que lo

componen.

Otros Datos

El Ordenante deberd informar, es decir, deberd proporcionar el Nom-
bre y Direccién del Beneficiario lo mds exacta posible a fin de no causar pro-
blemas al Banco Corresponsal en el momento de avisar al Beneficiario.

La descripcién de la Mercancia deberd ser bien sencilla, sin entrar
en detalles, a fin de evitar problemas por mala interpretacién en la traducéif
on.

El Ordenante deberd indicar cuales seran los puntos de salida de mer
cancia y de llegada sin falla alguna ya que se puede perder momentdneamente el
control de la mercancia.

El Ordenante deberd indicar o sefialar en el Crédito Comercial el Nom
bre y Direccién del Agente Aduanal encargado del recibo e internacién de la mer
cancia siendo é1 la parte a notificar de la llegada, en el Conocimiento de Em—
barque,

Respecto a la transferencia de los Créditos Comerciales:

Un Crédito Comercial puede ser transferible @inicamente si éste lo in-
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dica expresamente y sélo puede efectuar la transferencia el Beneficiario, dan-
do instrucciones al respecto al Banco encargado del pago. La transferencia de
un Crédito Comercial sblo puede hacerse una sola vez y desde luego de acuerdo

a las condiciones del Crédito y lo reglamentado en los Usos y Reglas Uniformes.

Respecto a la reglamentacidn que rige a los Créditos Comerciales y
hace posible su funcionamiento a nivel mundial, se originé en el Congreso VII,
celebrado en Viena del 29 de Mayo al 3 de Junio de 1933, por la Cémara Interna
cional de Comercio, surgiendo las reglas y usos uniformes para el manejo de -—
Créditos Comerciales Documentarios, que se publicaron en forma de reglamento.,~
adheri€ndose a su aplicacién de inmediato la mayoria de los Bancos del mundo.

Los usos y Reglas Uniformes relativos a los Créditos Comerciales -
son un total de 55 articulos que comprenden todos los puntos y términos sefiala
dos en un Crédito Comercial, indicando el manejo e interpretacidn de cada pun-
to & término del Crédito,asi{ como los criterios que deben tomar los bancos pa

ra sus decisiones en el momento de operar cada Crédito.

2.4 Control de Cambios

Los usuarios de éste instrumento de pago, ya sea,importadores o ex—
portadores, deben seguir los lineamientos marcados por el Control de Cambios
sefialados mas adelante ( ver Orden de Pago ),en éste caso sélo cabe mencionar
que debido a que en este medio de pago se manejan los pagos a plazo hasta de
180 dias, lo que a un exportador afecta, ya que sblo cuenta con plazo de 90 -~
dias para efectuar la venta de divisas correspondientes a la exportacidén efec
tuada, el Beneficiario puede hacer uso de las diferentes alternativas que le
brinda el Gobierno con los Fideicomisos o Programas de Apoyo a la Exportacién,

de tal forma que no se vea afectado o perjudicado por el Control Cambiario.
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3.~ COBRANZA

Cobranza significa el manejo por Bancos sobre instrucciones recibi-

" para:

das de " Documentos
Obtener aceptacidn y/o pago, 6
Entregar documentos comerciales contra aceptacién y/o pago, &
Entrega de documentos bajo otros términos y condiciones.

Consiste en que un Banco recibe de una persona fisica o moral docu~—-
mentos a su favor ( Titulos de Crédito, recibos, facturas etc )para que el Ban
co se encargue de las gestiones de aceptacién y/o cobro, ante la persona obli-
gada en el documento, en la inteligencia de que tales gestiones son de cardc—-—

ter civil y no judicial.

Documentos significa: documentos financieros y/o documentos comercia

les.

Documentos Financieros, son: letras de cambio, pagarés, cheques, re-
cibos de pago u otros instrumentos similares utilizados para obtener el pago -
de dinero .

Documentos Comerciales, son: facturas, documentos de embarque, docu

mentos de derechos u otros documentos similares ¢ cualquier otro documento siem

pre que no sean documentos financieros.

3.1 CLASES DE COBRANZAS

Cobranzas Simples: Significa cobranza de documentos financieros no -

acompafnados de documentos comerciales.
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Cobranza Documentaria : Significa cobranza de:
a) Documentos financieros acompafiados por documentos comerciales.

b) Documentos comerciales no acompafiados por documentos financieros.

3.3 PARTES QUE INTERVIENEN

1.~ " El Principal " .- Que es el cliente encargando (confiando) la ope-
racién de cobranza a su Banco.

2.- " Banco Cedente ".- Que es el Banco al cual el Principal le ha con-
fiado la operacidn de cobranza.

3.~ " Banco Presentador "

.~ Es el Banco cobrador, haciendo la presenta-
cién al girado.
4,~ " El Girado ".- Es aquel a quien debe hacerse la presentacién de -

acuerdo a la Orden de Cobranza.

Todos los documentos enviados para cobranza, debe acompafiarse de una
Orden de Cobranza ( carta de Instrucciones dadas en dicha Orden de Cobranza y
de acuerdo a las Reglas Uniformes para Cobranzas ).

La Cobranza como instrumento de pago tiene como principales propdsi-
tos; facilitar la presentacidn y cobro de documentos, con la seguridad de que

se cumpliran " las instrucciones '

' giradas, que se efectuari el reembolso de -
las sumas una vez cobradas o la tenencia y recuperacién de los documentos en el

caso de un no pago.

OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES

La Cobranza, en cuanto a las Obligaciones y Responsabilidades, que -

contrae cada parte involucrada, estan contempladas en las Reglas Uniformes para
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Cobranzas, publicadas por la Cimara Internacional de Comercio, bajo las cuales
los Bancos realizan este tipo de operaciones . Los Bancos sélo estan autoriza-
dos a actuar siguiendo las instrucciones dadas en la Orden de Cobranza y de -

acuerdo con las reglas uniformes.

3.4 PRINCIPALES CONSIDERACIONES EN EL PROCEDIMIENTO:

Las consecuencias que surjan de la demora y/o pérdida en trénsito de
cualquier mensaje, carta o documento, asi como errores en la traduccidén o in—-
terpretacibén de términos técnicos, ademds las consecuencias ocacionadas por in
terrupciones de sus labores por revueltas, disturbios, conmociones civiles, in
surreccién, guerras o cualesquiera otras causas, los Bancos involucrados no -

asumen ninguna responsabilidad.

El Exportador ( Principal ) no deberi despachar mercancias directa-
mente a la direccidén de un Banco o Consignarle, sin previo consentimiento de -
parte de éste,

En el caso de mercancias que sean despachadas directamente a la di-
reccibén de un Banco y consignadas al mismo, para entregar a un Girado contra -
pago & aceptacién o bajo otros términos sin el previo consentimiento de éste,
el Banco no tiene obligacién de encargarse de la entrega de las mercancias -
que permanecerdn a riesgo y responsabilidad de la parte que despachd las mer-
cancias,

En una Cobranza Simple, los pagos parciales seréan aceptados en la
medida y en las condiciones en que los pagos parciales sean autorizados por la
ley vigente en el lugar de pago. Los documentos seran liberados al Girado Gni-

camente cuando se haya recibido el total del pago.
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Respecto de una cobranza documentaria, los pagos parciales serén acep
tados, si sbélo se autorizan en la orden de cobranza; a menos de que se ins—
truya otra cosa, el Banco Presentador liberarid los documentos al Girado des
pués de que haya recibido el pago completo.

El Banco Presentador, a menos que se intruya otra cosa en la Orden de
Cobranza, liberard los documentos al Girado Gnicamente contra pago en mone—
da local que sea de inmediata disponibilidad en la forma especificada en la
Orden de Cobranza.

En el caso de documentos pagaderos en una moneda diferente a la del -
pais de pago, el Banco Presentador debe, a menos que se instruya otra cosa
en la moneda extranjera relativa la cual pueda inmediatamente ser remitida -
de acuerdo con las instrucciones dadas en la Orden de Cobranza.

El Exportador (Principal) debe dictar al Banco Cedente en la Orden de
Cobranza, las instrucciones especificas referentes al protesto en el caso de
no aceptacién o no pago. En el caso de tales instrucciones especificas, los
Bancos involucrados con la Cobranza, no tiene obligaciones de protestar los
documentos por no pago o no aceptacidnm.

Los Bancos no tienen obligacibén de tomar ninguna accién respecto de
las mercancias relacionadas con la cobranza documentaria, sin embargo en caso
de que los bancos tomen alguna accidn para proteccién de las mercancias, ya
sea que hayan sido instruidos o no, ellos no asumen responsabilidades u obli
gacidn con relacién al destino y/o condicién de las mercancias y/o cualquier
acto y/o omisién de parte de cualquier tercera persona, encargada de la cus-
todia o proteccibén de las mercancias.

Si el principal nombra un representante,para actuar en el caso de no
pago y/o no aceptacidn (caso de necesidad), la Orden de Cobranza deberd in-
dicar clara y concretamente los poderes del representante. En ausencia de
tal indicacién, los Bancos no aceptardn ninguna instruccién del representan

te ( en caso de necesidad ).
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Referente a los intereses cargos y gastos, si la Orden de Cobranza -
incluye instruccién para cobrar intereses que estén incluidos en los docu-
mentos y el Girado rehusa pagar tales intereses al Banco, éste no entregaréd
los documentos, siempre y cuando la Orden de Cobranza indique expresamente -
que tal interés tiene que ser cobrado, la Orden de Cobranza indique expresa
mente que tal interés no puede ser condonado, tal interés tiene que ser co-
brado, la Orden de Cobranza debe mostrar la tasa de interés y el periodo cu-
bierto.

Si los documentos incluyen un documento financiero conteniendo una -
clausula incondicional y definitiva de interés, la cantidad de interés es -
considerada a formar parte del importe de los documentos a cobrarse. De —-
acuerdo a esto el importe de los intereses es pagadero ademds del importe -
principal mostrado en el documento financiero y no puede ser condonado a me
nos que la Orden de Cobranza lo autorice.

Si la Orden de Cobranza incluye instrucciones de que los cargos o -
gastos de cobro tienen que ser por cuenta del Girado y éste rehusa pagarlos,
el Banco Presentador puede entregar los documentos contra pago o aceptacidn

segin sea el caso, sin cobrar los cargos o gastos no pueden ser condonados.

En el caso de que sean rehusados y puedan ser condonados seran por -
cuenta del principal y por lo tanto deducidos de su producto.

Si la Orden de Cobranza prohibe la condonacidén de cargos y gastos de
cobro, ni el Banco Cedente ni el Banco Presentador cobrador serin responsa-

bles por ningln costo o demora resultante de tal prohibicién.

Referente a los cobros de documentos, el pago de los mismos serd se-

gin la indicacién de los mismos.
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Para los documentos de aceptacidén, el cobro es el plazo determinado
en dichos documentos ( Letra de Cambio ); el cobro contra documentos serd in-

mediato si éstos asi lo indican.
3.5 CONTROL DE CAMBIOS

Dado que la Cobranza puede ser utilizada en el Comercio Exterior tan
to los importadores como los exportadores estan sujetos a los mismos lineamien
tos vistos en la Orden de Pago, ya sea para la adquisicién de Divisas o la Ven
ta en el Mercado Controlado.
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4.-ORDENES DE PAGO

Orden de Pago es la movilizacién de fondos de una plaza a otra, me-
diante la cudl un Ordenante solicita a un Banco liquide a un Bemeficiario a tra
vés de su Sucursal o un Corresponsal, cierta suma o importe de dinero. Los prin
cipales propbsitos de este instrumento son: El de facilitar el traslado de fon-
dos, evitar el envio de dinero en efectivo o documentos asi como los riesgos -

correspondientes,

4.1 CLASES DE ORDENES DE PAGO

Ordenes de Pago Simples : Son aquellas liquidables al Beneficiario

a la representacién previa de identificacidén y recibo firmado.

Ordenes de Pago Condicionales : Son aquellas que se liquidan al Be-
neficiario contra entrega de determinada documentacidén indicada por el Ordenan-
te. El andlisis de la documentacién no esta contemplado dentro de la funcién ~
de el instrumento, por lo que este tipo de Ordenes no es comin por parte de los

usuarios, como de las Instituciones Bancarias.

Ordenes de Pago Revolventes : Son aquellas que sirven para liquidar
varias transferencias de fondos, dentro de un plazo establecido por el Banco -

Emisor.

Ordenes de Pago No Revolventes: Son aquellas que sirven para liqui-

dar una sola transferencia de fondos, terminando su vigencia en ese momento.
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Ordenes de Pago Revocables : Son aquellas que aln cuando tengan un
vencimiento fijo o condicidn, pueden ser canceladas sin el previo consentimien
to del Beneficiario. Este tipo de operaciones no son muy usuales por operar -
contra la naturaleza misma del instrumento, por lo que no todos los Bancos las
emiten.

Ordenes de Pago Irrevocables : Son agquellas que no pueden ser cance-
ladas ni modificadas sin previo consentimiento del Banco Pagador y principal--
mente del Beneficiario.

4.2 PARTES QUE INTERVIENEN

Cliente Ordenante : Es la persona que solicita la transferencia de
fondos a un Banco determinado, proporcionando los datos necesarios y cubriendo

todos los requisitos para que se realice la operacibn.

Banco Emisor : Es la Institucidén Bancaria que elige el Cliente para
que emita la instruccién de pago o crédito a una cuenta, mediante un mensaje -

por la via de comunicacibén necesaria.

Banco Pagador ( También llamado Banco Corresponsal ) : Es el Banco

que recibe la instruccién de pago o crédito, procediendo a su liquidacién.

Beneficiario : Es la persona que recibe el pago por conducto del Ban
co Pagador.
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4.3 ELEMENTOS COMPLEMENTARIOS

La forma o via de situar los fondos: es el medio de transmisién y co
municacién entre Bancos como el telex, telegrama, telefonema, etc..

El Tipo de Moneda e Importe: El tipo puede estar determinado dada la plaza
del Beneficiario y el Importe de acuerdc a la pariedad. En caso de un tipo dife-
rente al de la plaza, el tipo de moneda a transferir debe tener aceptacidn o ser
la moneda usual en el Comercio Internacional (Dls.).

Fecha Valor: es la fecha en la que el Banco Pagador debe liquidar la orden

de pago al Beneficiario.

4,4 LINEAMIENTOS DEL CONTROL DE CAMBIOS

El uso de la Orden de Pago en este pais, para el Comercio Exterior,

estd sujeto a seguir los lineamientos del Control de Cambios.

4.4.1 Importaciones

Para afectar el pago de importaciones el Ordenante deberd apegarse a
lo siguiente ,para obtener ( Comprar ) divisas en el Mercado Controlado: Si la
mercancia ya obra en su poder; El Banco Emisor le venderd las divisas con solo -
comprobar la importacién realizada, para lo cudl deberd presentarle la documenta

c¢idén requerida por el Control de Cambios siendo:

Pedimentos de Importacién ( Copia de Color Rosa )

Factura Comercial ( Debe corresponder al pedimento ) en copia.

Si la mercancia viene en transito, el Ordenante deberd registrar un

Compromiso de Uso o Devolucién de Divisas ( C.U.D.D. )* en el Banco Emisor, di-
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cho Compromiso deberd ser liberado mediante la comprobacion de la importacién en

un plazo de 60 dias determinado por el Control de Cambios.

*Formato publicado en el Diario Oficial del 7 de Noviembre de 1984,
con el cudl los importadores que adquieren Divisas en el Mercado Controlado,se
comprometen a usar las Divisas para el Pago de Importaciones o a devolverlas en

el caso de no efectuar dicha importacién.

Si la mercancia requiere de Permiso de Importacidn, éste deberd de -
ser presentado al Banco, quedandose con la copia amarilla.
Al hacer uso de una Orden de Pago como instrumento operativo en el -
Comercio Exterior, la venta de Divisas sblo alcanza un importe no mayor a Us.
Dils. 9,999.00.

Exportaciones

Los exportadores deben vender a las Instituciones de Crédito del Pa
is las Divisas provenientes de sus ventas en el Comercio exterior, al tipo de
Cambio Controlado. Por lo tanto las personas Fisicas o Morales que efectuen ~

"

exportaciones, " antes " de realizarlas deberan obligarse a vender las Divisas

correspondientes.

El Compromiso de Venta de Divisas ( C.V.D. ) es un formato con el -
cual el exportador se obliga a efectuar la venta de Divisas, dicho formato lo

requisitard y registrard en la Institucién de Crédito a la cudl le efectuara

la venta de Divisas, por otro lado, el mismo formato deberd ser presentado en
la Aduana, a fin de que estd le permita efectuar el embarque de su mercancia

hacia el extranjero.
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Una vez que el exportador recibe la notificacién del Banco, indicéan~
dole que tiene una Orden de Pago a su favor, el exportador debe instruir al -
mismo Banco, que sus divisas se aplicaran a la liberacidn del C.V.D. que regis
trd antes de efectuar la exportacién que le estén pagando con la Orden de Pago.

El Compromiso de Venta de Divisas, puede ser utilizado para varias -
exportaciones, con la linica salvedad, que deberan efectuarse dentro de los pla
zos sefialados por el Control de Cambios y en caso de ser utilizado en una sola
exportacidn, deberd indicarlo en la Aduana donde efectlle la salida de Mercancia.

Por lo que toca a la venta de divisas, ésta deberi efectuarla en un
plazo no mayor a noventa dias naturales a partir de la fecha de salida de la -~
mercancia, en caso de no remlizarla en dicho plazo y excederse, le serd penali-

zada la venta al momento que la realice, de acuerdo a los lineamientos marcados,

por lo que el exportador deberd asegurarse que el pago le sea afectado en el -
plazo por é1 indicado a su comprador, habiendo ya considerado los lineamientos
del Control de Cambios.

4.5 CONSIDERACIONES PARA EL USO DE ESTE INSTRUMENTO EN EL COMERCIO EXTERIOR:

Dados los elementos y partes que intervienen, es de los instrumentos o medios
mas faciles de tramitar.
Es de los medios mds rapidos en transferir fondos.

Se rige primordialmente por la " Confianza "

entre Ordenante y Beneficiario.
No estéd sujeta a los plazos pactados entre Ordenante y Beneficiario.

La obligacién de los Bancos no va mas alld que la del papel que se les asigna;
Emisor y Pagador conforme a la informacién y requisitos para la Orden de Pago.
No obliga al Ordenante a realizar el trénsito en determinado tiempo, lugar etc.
El tiempo en que ¢l Beneficiario reciba los fondos, estd en funcién de la soli

citud del Ordenante, exceptuando las fallas en la transmisién o en la informacién
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proporcionada por el Ordenante.

La intervencidn de la Cémara Internacional de Comercio, sblo se limita a la
unificacién de los formatos de Orden de Pago, para los Bancos en diferentes
paises, .

La Orden de Pago como instrumento en el Comercio Exterior, (nicamente cumple
con la transferencia de fondos} por lo que a las mercancias y su documentaci-

én respecta no hay ninguna intervencién o relacién con dicha Orden de Pago.
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CRITERIOS PARA LA ELECCION DE LA MEJOR ALTERNATIVA

INTRODUCCION

Para poder utilizar un criterio en las diferentes formas de pago, -
mencionaremos algunos elementos, que sirven para facilitar el Comercio Interna-
cional. Elementos que nos permitiran detectar el mercado potencial, al cuil nos
vamos a dirigir,

Veremos también, la forma en que podemos contactar directamente a nues
tros clientes,la manera en que podremos estructurar las condiciones y términos de
venta, asi como la forma o instrumento de pago que mas se apege a la necesidad -
empresarial .

Debemos tener en cuenta los arreglos previos a las negociaciones, ya
que dichos arreglos tienen una repercusi6én en el tiempo de entrega del producto,
asi como la calidad pactada para este. Ademds, que en este tipo de negociaciones
el empresario puede estar al tanto de si puede obtener mis rdpido y seguramente,
es decir, tiene que elegir entre la tadctica que le ofrecen una disminucién en -
sus costos o una que le ofrece mas seguridad a su producto.

Por {ltimo, debemos tomar en cuenta la forma de llevar a cabo la im
portacién o exportacién, asi como el lapso pertinente para que se realice el em
barque de mercancia a su debido tiempo.

Ahora bien, después de hablar de las caracteristicas en los elemen-
tos que nos permiten la facilitacidén de llevar a cabo el Comercio Internacional,
entonces aplicaremos un criterio para la mejor alternativa en los instrumentos -
de pago, tomando en cuenta la variacién que puede existir en dichos instrumen-

tos.
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5.~ CRITERIOS PARA LA ELECCION DE LA MEJOR ALTERNATIVA.
5.1 COMC DETECTAR EL MERCADO

5.1.1 INFORMACION SOBRE EL MERCADO POTENCIAL A TRAVES DEL BNCE U OTROS
MEDIOS

El empresario interesado en encontrar mercados en el extranjero que
pueden ser potencialmente receptores de sus productos, dispone de informa
cibn especializada y especifica a cada mercado, para cada producto o grupo
de productos, que han recopilado organismos pliblicos y privados de carac-
ter nacional o internacional. Estos informes abarcan investigaciones de -
caricter exploratorio, de caracter gemeral, o incluso, de aspectos esen--
ciales de acceso al mercado como pueden ser los consumidores o usuarios;
los canales de distribucién existentes como los medios omecanismos de pro-

mocidn; la presentacidn comercial o la politica de precios, etc.

El Banco Nacional de Comercio Exterior, ha desarrollado estudios de
mercado con caracter esploratorio, por conducto de todas y cada una de las
consejerias comerciales de nuestro pais en el extranjero, y tomando como-
marco de referencia una nbémina o listas de productos mexicanos que ha con
siderado como prioritarios para su colocacién en los mercados internacio-
nales. Esta cantidad de informes se puede obtener generalmente en forma -
gratuita y a un costo reducido, a través de consultar las bibliotecas de -
que dispone las oficinas regionales del BNCE, en caso de que tuviesen a la
mano dicha informacidn, el interesado, en un lapso razonable podrd dispo-
ner del informe de su interés a través de la misma oficina regional, que ~
lo solicitard a las oficinas centrales de la Ciudad de México.

En caso de que los productos a tratar, no estuvieran dentro de la nd
mina que estructurd el BNCE, el interesado podrad recurrir a gran nimero de
documentos especializados en los elementos de acceso al mercado y de comer
cializaci6én internacional de que dispone la Biblioteca Central del Institu

to de la Ciudad de México. Una posibilidad mis es la ayuda que en materia
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de informacién comercial especializada, le otorga al empresario nacional
las consejerias de México en el extranjero, para ello no hard falta mas -
que escribir una carta o mandar u télex, con todos los datos esenciales e
indispensables de acuerdo a los aspectos de comercializacidén que se quiera
conocer, evitando hacer descripciones genéricas de los productos como se-
ria el caso de requerir informacién para calzado, muebles, transformadores,
etc., cuando deberia ser calzado para dama, piel de vacuno, con suela de -
cuero, de hule, o de material plistico, para vestir, deportivo o de gala,
en medidas del 22 al 28 norteamericanos, es decir, mientras mas especifi-
ca sea la descripcidén del producto y la parte o los aspectos de los elemen
tos de acceso al mercado que se desee saber, tales como: régimen arancela-
rio de importacidn, volimen y valor de las importaciones, principales em-
presas importadoras, temporadas de venta, etc., mejor serid la respuesta -

que el consejo aportari al empresario interesado.

5.1.2 INFORMACION SOBRE CLIENTES PCTENCIALES.

La informacidn tocante a las principales caracteristicas de empresas
importadoras de aquellos bienes que el industrial desea exportar, puede en
contrarlos y obtenerlos de muchas fuentes de informacidn nacionales y ex—-—
tranjeras, ptiblicas y privadas entre las primeras; se pueden seflalar los -
directorios de importadores especializados por el pais por producto, por -
clase de canal de distribucién, etc., de que dispone. También se pueden -
sefialar los servicios que en lo particular proporcionan la Asociacibén Na—
cional de Importadores y Exportadores de la Replblica Mexicana (ANIERM ),
la Confederacidén de Camaras de Comercio (CONCANACO ), la Camara de Comer
cio de la Ciudad de México, el Consejo Empresarial Mexicano para Asuntos -
Internacionales, la Cimara Nacional de la Industria de la Transformacibn
( CANACINTRA ), la Cimara de Comercio México/Norteamericana, el Banco Na-

cional de Comercio Exterior y la mayoria de las Sociedades Nacionales de
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Crédito, las cuales disponen de una amplia red de corresponsales en el mun-
do, a través de los cuales es posible solicitar y obtener informes especifi
cos del comprador en el extranjero.

Las fuentes de informacién internacional:

Centro de Comercio Internacional UNCTADGATT

Organizacién de Estados Americanos de Washington D C

El World Trade Center de New York

Cémara de Comercio Internacional

Los Organismos de Promocidén y Desarrollo para Paises menos desa-
rrollados de Japén, Repiblica Federal de Alemania, Francia, Ho-—-

landa, Suiza y Bélgica.

Una fuente de informacidén adicional la constituyen los directorios
de empresas importadoras, que se editan por una gran variedad de Instituciones i
y Empresas en el mundo, y en los cuales, el Centro de Comercio Internacional ,
ha elaborado una publicacién que es un prontuario donde se resumen su con- -
tenido, las caracteristicas esenciales de la informacién, la cobertura a pro-
gramas industriales o comeciales de que se trate, todo ello adicionado con la
periodicidad de la publicacibdn, su costo, en nombre y direccién a donde se -~

puede solicitarla.

5.1.3 USO Y COSTUMBRES COMERCIALES EN LOS DIFERENTES MERCADOS
INTERNACIONALES

El éxito que ha tenido el mercado nacional, el industrial, productor
o comerciante qae desea exportar, se debe fundamentalmente a su pericia en sa-
tisfacer necesidades o demandas concretas de diversos sectores de los consu-
midores con aquellos productos que fabrican , que atienden a los usos y -

costumbres de las personas que los adquieren , segiin sea su posicién econémi
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ca, social o cultural. Estas mismas condiciones en usos y costumbres, son
las que en los mercados internacionales propiciaran u obstaculizarén la -
venta de los productos que desea hacer el empresario mexicano. Por tanto.,-
tendrd que analizar cudles son, qué caracterisitcas tiene cada uno de los

segmentos de su mercado, etc.

Entre los usos y costumbres se pueden sefialar las de caricter
religioso, aquellas que van con la tradicidn histérica o cultural de cada
pueblo o nacién, la manera de vivir de las personas en relacién directa a
sus ingresos y a su posicidn social, ya que pudiera ser que algunos consu
midores tengan un determinado concepto y aptitud negativa hacia los pro--
ductos de un pais equis o que no tengan conocimiento del mismo y de sus -
posibilidades industriales o recursos naturales, y por tanto, tendria que
vencerse esa actitud negativa mediante una estrategia comercial especifi-
ca.

En otras condiciones podria suceder que no se tuviera la cos-
tumbre de comer o tomar determinados alimentos o postres dulces, o que la
frecuencia con que se haga las compras de estos productos, pudiecen influ

ir en el tamafio y contenido de los empaques o envases que se estuviesen -

comercializando. También pudiera ser que ciertos colores les gusten o atrai

gan , sobre todo en determinadas combinaciones de los mismos; pero también
podria ser que rechazara o no les gustasen algunos otros colores solos o -
combinados,

Estos factores intangibles, influyen definitivamente en la -
suerte que corra un producto en un mercado internacional. Por ello, el Co
mercio Internacional deberi tenerlos muy en cuenta y estudiar la repercu—-—

sién positiva o negativa que tendria sobre sus productos.

5.1.4 TINVESTIGACION PARA LOS REQUISITOS DE EXPORTACION DEL
GOBIERNO MEXICANO Y REQUISITOS DE IMPORTACION DEL PAIS
AL QUE SE PRETENDE EXPORTAR.

Uno de los principales aspectos de los que se conoce como -
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" "

elementos de acceso a un mercado extranjero ", lo constituyen los requi-
sitos de exportacidn que el gobierno mexicano ha establecido para todos -
los productos sujetos a Comercio Internacional, junto con aquellos otros -
requisitos de importacién que ha establecido cada pais extranjero para re-
gular, orientar, proteger o limitar el accesv de productos a su mercado.
No obstante es una gama amplia para esa clase de medidas, pueden agruparse
en dos ; las primeras son aquellas que influyen en el precio del producto,
es decir los derechos de aduana, otros impuestos para promover sus politi-
cas de fomento a las exportaciones para fines de construccién de infraes--
tructura portuaria y de comunicacién e incluso, a las ventas.

El segundo grupo, es aquél que influye en la calidad de mercan
cias que podrén exportarse o importarse, y que toman el nombre cuotas, -
contingentes o licencias de importacidn, aunque pueden combinarse dichas -
medidas de control.

Ahora bien, esta clase de requisitos serén de apoyo o de alien
to a las exportaciones mexicanas ya que podran constituir barreras u obs
téculos a la competitividad de los productos mexicanos, por lo que es ne—-—
cesario, que el empresario conozca cudles son, qué impacto tieme en su -~
frontera exportable o cémo disminuyen o incrementa su competitividad en -
precio.

Las medidas de control en nuestro pais estdn concentradas sola
mente en aquellos productos que se consideran estratégicos para el abasto
nacional, por lo que el 927 de las fracciones arancelarias de nuestra ta-
rifa de exportacién estan exentas de impuesto, o sea, solamente un 8%, o
paga impuestos o requiere permiso de exportacién .

Esta informacién, como ya se a sefialado, indica claramente en
lo que se conoce como Regimen Arancelario, expresado en cada una de las -
fracciones de la tarifa mexicana, pués ademas de dar a conocer el impuesto
a pagar o las circunstancias de que dicho producto esta exento de este tri
buto, por medio de asteriscos o llamadas de atencién contenidas entre pa-—
réntesis y por medio de nimeros ardbigos, se da a conocer al interesado la

existencia de algiin control como permiso previo, certificado fitosanitario,
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i)

sanitario, registro y autorizacibén para libre venta de la mercancia de que
se trate, que deberd cumplir y comprobar con la documentacibén especifica -
al momento en que se presente para el despacho en la aduana mexicana.

Por otro lado, las medidas de control a la importacién que el
gobierno del pais de interés para el industrial mexicano ha establecido pa
ra productos como los que se desean exportar, se contienen bisicamente en
las tarifas de importacién en cada uno de esos paises, por lo que se tendri
que determinar en primer lugar, qué clase de nomenclatura arancelaria uti-
liza la tarifa de que se trate para que de acuerdo con las Reglas Genera-
les de Clasificacidén Arancelarias se llegase a tener la seguridad de que el
producto ha exportar esti clasificado en determinado Capitulo de una Sec--
cién de la tarifa y en una Partida que agrupe a los productos de la rama —
industrial de uso, del consumc o de los materiales de que esté hecho o a -
la que pertenezca el bien exportable.

En segundo lugar, deberd analizarse la partida arancelaria se-
fialada en el parrafo anterior, para saber si esté el producto que nos inte
resa, especificamente sefialado o contenido en algunas de las fracciones -
arancelarias que compongan esa partida, o si, en su caso, deberd clasifi--
carse en la fraccién residual o genérica .

Bn tercer lugar, toca investigar cudl es el Régimen Arancelario
de Importacién, o sea, qué impuestos se le aplicaran al producto mexicano,
ya que puede haber diversos tratamientos arancelarios de acuerdo al resul-
tado de negociaciones comerciales que haya llevado a efecto el gobierno del
pais importader.

El cuarto paso consiste en determinar, de acuerdo a la columna
del arancel designado, las medidas complementarias de control, para que de
acuerdo con las reglas arancelarias del pais al que se va a exportar, se -
determine qué dependencias del gobierno federal, estatal, etc., ha estable
cido medidas relativas a licencias previas, cupos o contingentes, requisi-

tos de calidad etc.

104




5.2 ¢ COMC CONTACTAR CLIENTES ?

El industrial que se inicia en las labores del Comercioc Exte-
rior dispone de una considerable cantidad de informacién tocante a las em
resas extranjeras, industriales y de servicios dedicadas a la importacién
de productos. Esta informacidn se contiene en directorios especializados
por rama industrial, por pais, de acuerdo 2 la clave numerica de la nomen-
clatura arancelaria, etc.

Adicionalmente, organismos piblicos y privados en nuestro pais
son los conductos por los cuales un gran nimero de empresas extranjeras im
portadoras canalizan sus requerimientos por demandas de productos mexica-
nos de exportacién. Esta informacidén se ha otorgado en directorios cruza--
dos pais - producto ; rama industrial - producto ~ pais, o bajo el sistema
de caracteristica de la empresa importadora desde el punto de vista de su
actividad comercial, o sea : comisionistas, representantes, comerciales, -
brokers, distribuidores, etc.

Estas fuentes de informacidn se encuentran a disposicién de los
interesados de la biblioteca o por conducto de los servicios de infermacién
comercial del BNCE y de sus oficinas regionales, de las cédmaras asociacio-
nes y confederaciones de productores cormo comerciales o industriales del -
pais, o en aquellas otras bilaterales en su integracién como son:

Carara Americana - Mexicana de Comercio

Camara Britdnica - Mexicana de Comercio, etc.

También se puede cbtener informacién de posibles importadores
o de futuros clientes por conducto de las embajadas extranjeras en nuestro
pais y de las Consejerias Comerciales de México en =1 extran jero.

Un criterio esencial para el empresario que se inicia, es de-
terminar exactamente qué caracteristicas debe tener la empresa en la que -

quiere promover su oferta de exportacidn, es decir, tendvd que establecer
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si su interés es por empresas comisionistas especializadas o por importadores
-distribuidores de productos de una rama industrial determinari, o mas adn, -
si lo que interesa son empresas brokers especializadas en sus productos misce
ldneos, etc. También deberd evaluar la localizacién fisica de estas empresas,
su importancia o tamafio comercial, si son importadoras directas o no, etc.,-
para que una vez delimitado el universo de sus posibles clientes iniciar el
proceso de contacto por medio de cartas con ofertas concretas o de un progra-
ma de visitas utilizando los mecanismos de promocidén como son las ferias, ex
posiciones, misiones o brigadas comerciales en el extranjero. También puede -
disefiar un programa de visitas a estos posibles clientes en forma personal o
individual, sin dejar de considerar el apoyo que le brinda el Gobierno por -

conducto de los estimulos promocionales.
5.3. ¢ COMO FORMULAR CONDICIONES Y TERMINOS ?

5.3.1 FORMULAR EL PRECIO DE VENTA Y PLAN DE FINANCIAMIENTO, DE
VENTA A PLAZO, SEGUN SEA LA FORMA DE PAGO.

El empresario cuando ya tiene una informacién de mercado que in—
cluya el comportamiento de la competencia que enfrentarad, y por consecuencia
los niveles de precio y los planes o programas de financiamiento a las ventas
de exportacién de dicha competencia, tendrd que evaluarlos a la luz de los -
apoyos financieros, de que dispone, de las facilidades en lo que toca a la
importacién temporal para exportacidén, asi como también desde el punto de vis
ta de la aplicacién a su proceso para determinar el precio de exportacién de
acuerdo a la técnica de costeo marginal, todo ello con el objeto de obtener -
el precio més competitivo que su empresa pueda ofrecer, para ello utiliza el
procedimiento de la hoja de cotizacibén y los diferentes Términos Internacio-
nales de Comercio.

En lo que se refiere la posibilidad de otorgar financiamiento -
a las ventas, es necesario resaltar que el Fondo para el Fomento de las —

Exportaciones de Productos Manufacturados " FOMEX " ofrece un amplio pro-
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grama de apoyos crediticios por conducto de la Banca Nacionalizada.

5.3.2 DETERMINAR EL CANAL DE COMERCIALIZACION

Nuevamente el industrial o empresario mexicano interesado en -
el Comercio Internacional tendrd que apoyarse en la informacién de mercado
que esté a su disposicidn, para que de acuerdo a los diversos canales de -
comercializacién que sean utilizados en el mercado extranjero de que se -
trate pueda evaluar la estrategia que en forma inicial implementard en sus
esfuerzos exportadores, ya sea que se dedica por ejemplo por cadenas de -
tiendas de departamentos, por empresas proveedoras de unidades industria
les, por lo que toca a materias primas, partes o piezas, o que hubiera la
necesidad de establecer un salén de exhibicidén o una oficina de promocidn
y ventas en el mercado del exterior que corresponda.

Esta seleccién del canal de comercializacién mas adecuado es -
vital para sus esfuerzos de promocidn, venta , forma y parte principal de

su programa de comercializaciédn.

5.3.3 LEVANTAR EL PEDIDO

Cuando la promocién del producto en el mercado extranjero selec
cionado ha llegado a empresas importadoras seleccionadas adecuadamente y -
que se interesan por la oferta recibida, dichas empresas solicitardn una --
oferta en firme en la que se contengan aquellas modificaciones, alguno de -
los elementos de la misma, como las cantidades, plazos de entrega, términos
internacionales de comercio, formas de pago, etc., y que como tal constitui
r4 la oferta definitiva, que si es aceptada, constituira el perfeccionamien
to juridico de la compra - venta internacional, por lo tanto, el exportador
por conducto de su promotor o vendedor deberd llevar la documentacién nece-

saria para el levantamiento del pedido y el establecimiento del contrato de
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compra-venta internacional respectivo en el cual se haga constar que clase
de crédito documentario o forma de pago se utilizard en la transaccién y -
por consiguiente el exportador mexicano no iniciard ningln movimiento para
dar cumplimiento al contrato hecho si no ha recibido, a su satisfaccién, -
el crédito documentario que le garantice, sin lugar a dudas, el pago cier-

to y total de su venta.
5.3.4 CONTACTAR FINANCIAMIENTO CON FOMEX Y GARANTIA DE CREDITO.

Como se ha seiialado anteriormente, el camino para obtener el apo
yo crediticio promocional establecido por el Gobierno Federal a través de
FOMEX, es utilizando los servicios de la Banca Nacionalizada, por lo tanto,
la solicitudes de financiamiento se deberdn inicialmente presentar ante las
sucursales de cualquier Sociedad Nacional de Crédito observando los requi
sitos y cumplimiento de los formularios editados por las mismas.

Las garantias de Crédito en exportacién seran otorgados por la
Compaiiia Mexicana de Seguros de Crédito " COMESEC " de acuerdo a las condi
diciones y caracteristicas que contengan sus contratos o polizas. También
se pueden obtener garantias de Crédito de FOMEX para los peribddos de pre y

post - exportacién.

5.3.5 TRAMITAR PERMISO CERTIFICADO DE ORIGEN Y DE SANIDAD

El exportador o el importador, deberid informarse en la tarifa
del impuesto general de importacibén o exportacidén mexicana, cudl es el ré-
gimen legal que habri de cumplir para poder despachar en la aduana la sali
da o entrada de las mercancias, en vista de que pudieran estar controladas

a través del requisito de permiso previo, en cuyo caso, antes de llevar la

mercancia a la oficina aduanal de salida, podra obtener dicho permiso median
te el trimite legal que deberd cumplir ante la Secretaria de Comercio y Fo-

mento Industrial .
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Si 1a importacidén o exportacién se realiza con un pais desarro-
1lado que haya establecido un sistema generalizado de preferencias arance-
larias para paises como México que se encuentran en proceso de desarrollo,
deberén verificar, el esquema de preferencias si su producto califica para
un tratamiento de excensién total de impuestos a la importacién o de reduc-
cidén parcial de los mismos; por otro lado, consultard en el mismo documento
oficial de preferencias arancelarias, cudles son las " Normas de Origen "
que se aplican al producto, con el propdsito de determinar dos informes -
esenciales : El primero, que é1 producto disfrute de preferencias arancela
rias y segundo, qué réquisitos de origen deberi satisfacer, ya que con ba-
se en estos dos elementos podri presentar ante el Instituto Mexicano de Co
mercio Exterior una solicitud de autorizacién.

No hay que olvidar que se requerird una informacién comercial,
de su proceso industrial, etc., por medio de un cuestionario especial, que
puede obtenerse en el BNCE .

Cualquiera que sea el documento, es decir forma de pago a utili
zarse, deberd acompafiarse de la factura, lista de embarque y el compromiso

'

de venta de divisas como anexos a la " Carta de Instrucciones " que se en-

viard al agente aduanal que se haya seleccionado.

5.4 TACTICAS EN LAS NEGOCIACIONES Y CIERRE DE COMPRA - VENTA

Las tdcticas para la negociacién y el cierre de un contrato de
compra-venta internacional dependeran de la informacién de mercado que re
copile el exportador en forma previa, ya que deberin apoyarse fuertemente
en las ventajas compartidas que pueda ofrecer en relaciénm a las condiciones
y peculiaridades de la compra técnica de otros proveedores internacionales
que afronten en el mercado de su interés. En un principio se podrd estruc-
turar una oferta que observe las condiciones cldsicas o comunes como son:
Una cotizacidén bajo el término internacional de venta FOB puerto de embar-

que; FOB aeropuerto o entregado en frontera; los vbélumenes o cantidades que
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se ofrecen de cada uno de los productos especificamente sefialados con sus
plazos de entrega y las condiciones de venta y de pago mds conservadoras,
o sea, pago por medio de carta de crédito irrevocable y confirmada pagade-
ra contra la presentacibén de documentos de embarque.

En la medida que reciba contestacién a sus ofertas y viendo mo-
dificaciones a las condiciones originales, el exportador ir4 sintiendo el

interés y la posibilidad de efectuar la venta

Para las etapas de regateo o negociacidn comercial el exporta-
dor deberi conocer y establecer mirgenes en cuanto a cantidad, precio, .pla
zos de entrega, etc., que le provea de un espacio con suficiente de nego-—-—
ciacién .

El cierre de un contrato debera hacerlo teniendo en cuenta que
el mismo contenga todos y cada uno de los requisitos. Condiciones que é1 -
pueda cumplir y que su cliente este dispuesto a cumplir, asi mismo, por -
tanto les garanticen y otorgen la seguridad en el pago y en el la de reci-

bir los productos que se comprarén .
5.5 COMO REALIZAR LA IMPORTACION O EXPORTACION

5.5.1 SELECCIONAR EL BANCO PARA LA COBRANZA O PAGO Y MANEJO DE
LOS DOCUMENTOS, INCLUYENDO EL C,V,D,

En vista de que las instituciones de crédito son los medios o con
ductos mas seguros o idoneos para garantizar los interesés de ambas partes
en un contrato de compra-venta internacional, el importador o exportador -
mexicano deberd seleccionar el banco que le pueda prestar el mejor servi——
cio y asesoria en lo que toca al establecimiento y manejo de créditos docu~
mentarios, junto con los mecanismos financieros que le permitan ser compe-
titivo en los mercados internacionales y que adicionalmente cuente con co——

rresponsalias en bancos de primera categoria en el o los mercados extranje
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ros de interés para el importador o el exportador, todo ello con el pro—-
pbésito de informar a sus importadores o exportadores, segin sea el caso ,
cuhles seran de preferencia, los bancos mexicanos y extranjeros que debe
ran utilizarse para la apertura de cartas de crédito o forma deseada a u~
tilizarse como son el manejo de la orden de pago, cobranza, etc., segin -
sea la orden de pago pactada entre las partes.

El Banco Mexicano asi seleccionado serd el que maneje el com~
promiso de venta de divisas o incluso aquellos otros compromisos que por -
importaciones o pago en el extranjero tenga que hacer el importador o ex-
portador mexicano, tal es el caso del documento oficial denominado " Com-~

promiso de Uso o Devolucién de Divisas ",

5.5.2 FABRICAR EL PRODUCTO CONFORME A LAS ESPECIFICACIONES PAC
TADAS.

Para el momento en que el importador o exportador mexicano ten-
ga la certeza de que el crédito documentario ha sido establecido perfecta
mente por su cliente o proveedor en el extranjero, de acuerdo a las condi-
ciones y requisitos pactados por ambas partes, seguridad que solamente po
dra tener cuando haya revisado todas y cada una de las partes y modulos -
que compongan dicho crédito documentario, es decir, la forma de pago a uti-
lizar, serd el momento en que inicie el funcionamiento interno de su empre
sa para hacer acopio de materias primas, partes, componentes y demds mate-
riales auxiliares que le permitan la fabricacién del producto vendido es -
trictamente apegado a las especificaciones técnicas y comerciales a que -
se obligd, ya que la observancia fiel de estas le permitirad realizar opera
ciones repetidas, acrecentar su participacibén en el mercado y aumentar los

resultados favorables en su empresa.
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5.5.3. EMBARCAR EN TIEMPO

La fabricacidn del producto para exportar, deberd programarse ade-
cuadamente, asi como nuestro proveedor deberé realizar su programacidon en el ca-
so de que importemos, esto seglin nuestros requerimientos. Se debe de tomar en -
cuenta el transporte de los productos a la aduana de salida y de dicho lugar -
al punto de entrega convenido, en el medio de transporte pactado, por lo tanto
debera agenciarse informacién tocante al nimero de empresas transportistas terres
tres, aéreas o maritimas que presenten servicio regular tanto en territorio nacio
nal como para el extranjero; el costo del transporte; las fechas de llegada y sa-
lida de territorio nacional, con el propdsito de que haga la reservacién de es-
pacio o la contratacién de servicio de transporte en los mejores términos posi--
bles y dentro de los mirgenes de seguridad adecuados.

Debe tener presente que si la mercancia no llega al puerto o aduana
de salida en la fecha o dentro del plazo pactade y los documentos que amparen el
embarque no observan las condiciones estipuladas en el instrumento de pago utili
zado, no podrd cobrar su venta, a menos que su cliente en el extranjero autorice
expresamente a los bancos que intervienen en la operacién de pago a efectuarlo.
En muchas casos la autorizacién del cliente la obtiene el exportador después de
que se ha 1legado a una negociacidén, nada ficil, en la que el precio de venta -

se castiga con un minimo de 10% de descuento.

5.5.4.- FORMULAR PEDIMENTO

Una vez que la mercancia se encuentra en la planta o bodega del ex-—-
portador, la carta de instrucciones al agente aduanal que hard el despacho de -
la mercancia serin, como ya se establecibé anteriormente, las siguientes: Factu-
ra Comercial en Espafiol, en moneda nacional y de acuerdo a los requerimientos que
establece la Ley Aduanal, su reglamento y las disposiciones fiscales correspon-
dientes. Esta factura podrd ser al mismo tiempo en otro idioma, si inmediatamen
te abajo de descripcién de cantidad y nombre o marcas del producto en espaifiocl se
establecen sus equivalencias en el idioma extranjero de que se trate y su equiva
lencias en el idioma extranjero de que se trate y su equivalencia en la divisa -

pactada en el contrato de compra-venta que no podrad ser diferente de aquellas -
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que el Banco de México ha autorizado como susceptibles de uso en transac-
ciones internacionales.

- Ademds de la factura, deberd acompafiarse una lista de embarque, los
permisos de exportacidn, en su caso; los certificados de origen, si asi se
requieren, los certificados, guias sanitarias o cualquier otro documento —
del control al Comercio Internacional de acuerdo al bien que vaya a ser ob
jeto de exportacién. Un dltimo documento serd el Compromiso de Venta de Di
visas.

La Carta de Instrucciones al agente aduanal deberi establecer clara-
mente la fraccidn arancelaria de exportacibén que deberd utilizarse, el me-
dio de transporte que se usard para la exportacién desde territorio nacio-
nal, el nombre y direccidn del destinatario y del consignatario en el ex—-—
tranjero, el nimero o mmeros de de bultos, atados, cajas, etc., que confor
man el embarque, la solicitud de obtener un juego de conocimientos de em—-
barque, de guias aéreas, de talones de ferrocarril, etc., "limpios a Bordo"
y las instrucciones de si el flete serd pagado o por cobrar, ademis de -~
otras instrucciones que se detallan ampliamente en el ejemplar de la Car-
ta de Instrucciones que el exportador debe remitir al agente aduanal.

Con estos documentos el agente aduanal formulari el pedimento de ex-—
portacién para que legalmente la mercancia pueda salir del territorio na--
cional a su destino final,

Es importante recordar que si los embarques de exportaién son por un
valor de hasta 1'000,000 de pesos,,la exportacién por via terestre se po--
drd realizar por el propio interesado mediante la presentacién de una bo-
leta de exportacién y de los demds documentos sefialados directamente en la
garita de salida de aduana mexicana correspondiente, es decir, no se reque

rird de contratar los servicios de un agente aduanal.

5.5.5. COBRO O PAGO EN EL EXTERIOR ATRAVES DE UN BANCO.

Como sa ha sefialado, los bancos son los instrumentos mas adecuados pa
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ra realizar el cobro de las exportaciones utilizando los créditos documen-—
tarios, ya que estos documentos 7y el servicio especializado de los bancos
en aspectos crediticios y monetarios, mAs la solvencia comercial, financie
ra y moral de los mismos asi lo aconsejan, por lo tanto, el exportador me
xicano podrd utilizar el Banco Comercial de su eleccidn en nuestro pais, -
para que por su conducto y através de alguno de los Bancos Corresponsales

en el territorio del comprador se presenten los documentos crediticios al

cobro de las operaciones de compra-venta, internacional, ya sea de documen
tos crediticios para su aceptacidn, para el pago contra presentacidn, etc.,

etc.

5.5.6.- VENTA DE LAS DIVISAS GENERADAS O UTTLIZACION DE LAS MISMAS
PARA PAGOS EN EL EXTRANJERO.

Como ya se explico anteriormente, el exportador mexicano tendrd que
presentar por si o por conducto de su agente aduanal un compromiso de ven
ta de divisas {(CUD) ante la aduana de exportacién respectiva, para una -
vez que hubiese recibido el pago de su venta entregue las divisas a su -
Banco Comercial para que éste las compre a la paridad que fije el Banco
de México para el ddélar de los Estados Unidos de Norteamérica al tipo con
trolado en la fecha en que se lleva a cabo la operacién de venta de divisas.

La obligacibn anterior significa que debe comprometerse a vender el
100% de las divisas importe de su exportacién; sin embargo, las disposi-
ciones del control de cambio han permitido que el exportador mexicano -
pueda utilizar total o parcialmente dichas divisas para el pago en el ex
tranjero de diversos compromisos que tuviere por sus operaciones de expor
tacidn, por sus necesidades de importacién o para saldar deudas con pro-
veedores o de préstamos directos que hubiese obtenido de instituciones -~
de crédito extranjeras o de Bancos Mexicanos cuya obligacidén de pago se ra
dique en el extranjero.
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Por otro lado, podemos decir que en el Comercio Exterior, los -
compradores y vendedores deben aplicar un mayor control en las operacio-
nes que realizan, control del cual hemos hablado en las piginas anterio-
res, debido a los diversos factores implicitos en la compra - venta de -
mercancias, es decir, bienes o servicios. Ya que debemos tomar en cuen-
ta, que dichos factores repercuten considerablemente en el estado finan

ciero de la empresa.

Ahora bien, procederemos a hablar mis profundamente, sobre las -
ventajas y desventajas que nos ofrecen los diferentes instrumentos de -~
pago. Dado que uno de los factores primordiales, es la forma o instru-—-
mento de pago, a la cual hemos hecho referencia a lo largo de la presente
investigacién, ya que esta debe quedar bien definida en los arreglos -

previos a la operacidn.

Por otro lado pedemos decir que las formas de pago en el Comercio_
Exterior mis usuales son las vistas en el capitulo anterior, y cada una
de ellas ofrece diversas ventajas o desventajas dehido a sus caracteris-
ticas. Las principales de éstas Gltimas que hemos observado, son las -

siguientes:

Respecto a la "Orden de Pago" siendo ésta un instrumento de pago_
que se rige por la confianza, no ofrece para los usuarios més que la -
transferencia de fondos, ya que no implica responsabilidad alguna para_
el ordenante ni para el beneficiario fuera de dicha transferencia.

Al realizar los arreglos previos de compra-venta y pactar el pago
a través de una Orden de Pago, queda bajo responsabilidad de cada una_
de las partes, el cumplir con las condiciones establecidas en los arre-
glos previos, lo cual crea una incertidumbre y descontrol, tanto para -
el vendedor para recibir su pago, como para el comprador en recibir su_

mercancia.

Las opciones que se pueden presentar al determinar el pago por -~

medio de una Orden de Pago, tanto para el vendedor como para el compra-
dor son:
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Para el vendedor: Embarcar la mercancia en el plazo acordado ya
que en el mismo recibird su pago, es decir, cumple con su obli--

gacidn.

Embarcar la mercancia en el plazo acordado y recibir su pago has
ta que la mercancia llegue a su destino; no obstante haber cum——
plido de acuerdo a los afreglos previos, el esperar que le pa- -
guen en estas condiciones le ocasiona descontrol al no poder -

fijar el plazo en que recuperari los fondos.

No embarcar hasta no haber recibido su pago, en este caso la ba-
ja en las ventas es lo que puede sucederle ya que la competencia
en el Comercio exterior ofrece gran variedad en cuanto a este ti

po de convenios.

Para el Comprador: Emitir la Orden de Pago en el plazo acorda—-
do, ya que en él mismo le embarcardn su mercancia. Se supone -
que ambas partes estan cumpliendo con sus obligaciones de acuer-

do a lo convenido.

Emitir la Orden de Pago hasta tener en su poder la Mercancia -

con lo que no corre ningin riesgo.

Emitir la Orden de Pago antes de que le sea embarcada la mercan-
cia, con lo que esta efectuando un pago anticipado, quedando en_

espera de que su proveedor cumpla con su parte.

Cualquiera de las opciones tanto para el vendedor como para el -

comprador, es realizada por cuenta y riesgo de cualquiera de los dos,_

en el entendido de que ambas partes obraran de buena fé y de acuerdo

a los arreglos previos y a la

” Al

confianza " que exista; por otro lado_

para tomar este tipo de decisiones es indispensable haber considerado_

el riesgo financiero que se corre en el caso de que la otra parte fa—-

lle o no cumpla en los términos acordados.
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Respecto a la " Cobranza : como instrumento de pago en la compra
venta; de acuerdo a la mecanica operativa, el envio de documentos de -
embarque a través de un Banco, para efectuar el cobro de los mismos, -
significando ésto, que el vendedor ha embarcado la mercancia y solo le
resta esperar que el comprador acepte la documentacién y efectiie el pa
gb correspondiente, segiin hayan sido los arreglos previos a la compra-

venta.

En este tipo de operaciones, el comprador resulta ser quién no _
corre riesgo alguno, ya que el pago lo efectua contra los documentos -
de embarque. Sin embargo para el vendedor, no obstante de asegurar el
pago o el control de los documentos, la recuperacidén de sus fondos no_
es realizada en un plazo determinado ya que el comprador no esta obli-
gado a pagar al momento de que le son presentados dichos documentos, y
hasta optar por no pagar si lo cree conveniente segin las condiciones_

de la documentacién respecto a la mercancia.

n

La " Cobranza " ofrece para los usuarios principalmente las -

siguientes opciones.

Para el Vendedor:

- El pago de su mercancia si aceptan sus documentos.

- La documentacidén en caso de no pago.

Para el Comprador:

- La transferencia de fondos contra documentacién que evidencia

se le ha embarcado la mercancia que solicité.

En estas circunstancias, tanto vendedor como el comprador co- -
rren menos riesgos, pero no hay una certeza de que la operacién se -
concrete de acuerdo a lo antes pactado ya que el instrumento de pago -
no lo contempla.
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Otro instrumento o medio de pago el Crédito Comercial, el cual im-
plica una serie de términos y responsabilidades que deben de cumplir las -
partes que intervienen segiin el papel de cada una de ellas.

Las dos partes principales Beneficiario y Ordenante no corren ries-
go alguno ya que el vendedor obtendrd su pago seguro y en el plazo indicado
en los términos del Crédito Comercial; el comprador efectuard dicho page -
con la certeza de que la mercancia fue embarcada en el plazo pactado y en

las condiciones por &l requeridas,

El Crédito Comercial es la forma de pago mAs segura para ambas partes,
debido a las caracteristicas que lo conforman, siendo esto motivo para ser -

la forma de pago mas recomendada.

Para que el Proveedor obtenga su pago sin demora ninguna, le bastari
con presentar la documentacidén requerida en el Crédito Comercial de acuerdo-
a las condiciones y términos que seiiala asi como dentro de los plazos indica

dos.

El comprador efectuard el pago de su mercancia contra la documentacidn

en los términos y condiciones que requirid en el Crédito Comercial.

Concluyendo podemos decir, como ya lo citamos anteriormente, que uno
de los factores mids importantes en la operacién de compra-venta en el Comer——
cio Exterior es la forma de pago, ya que "el dinero es la base de todos los -

esfuerzos de produccidén y mercadotecnia. Las finanzas hacen posible para el

propietario o para una corporacidn elevar y vender bienes o servicios. Esto
.
es lo que hace que cada negocio sea un riesgo, el hecho de que exista dine-

ro que pueda ser ganado o perdido..." (1) el utilizar una u otra forma de pa-

g0, no es otra cosa que manejar el dinero de la empresa que se ha destinado
a la inversién de bienes en el caso de efectuar una compra o en caso con
trario si se ha realizado una venta se trata de recuperar el dinero -

invertido en la produccién para lo cual el manejo de la empresa trata de ~-
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mantener el minimo riesgo posible y obtener un rendimiento rentable sobre la
inversién " (2) la cual podemos considerar valido, tanto en la compra de in-
Sumos necesarios en nuestra empresa, como para la venta de nuestros produc-

tos si es el caso.

NOTAS BIBLIOGRAFICAS

(1) pag. 8 Manual del Contralor
Goodman Reece, Ed. Mc. Graw Hill

(2) pig. 8 Manual del Contralor
Goodman Reece, Ed. Mc. Graw Hill.
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V. IMPACTO FINANCIERO DE LOS INSTRUMENTOS DE PAGO

1.~ GENERALIDADES FINANCIERAS

Podemos decir que, en la actualidad, la principal funcidn que
tiene el 4rea de finanzas en las empresas mexicanas es la de optimizar
el uso y obtencidén de los recursos financieros para que se puedan lo--

grar los objetivos de crecimiento y desarrollo establecidos.

La optimizacién,en el uso de los recursos de la empresa de-—
pendera de que se tomen las decisiones correctas en cuanto al volimen_
tdtal de activos necesarios para las operaciones, indice de liquidez,_

capital de trabajo, inversiones en activos fijos, etc.

Con respecto a la obtencién de recursos, ésta serd éptima cuan
do se logre establecer la mezcla de pasivos y capital mis conveniente -
para la empresa, tomando decisiones acertadas sobre costos, disponibili
dades y vencimientos de las fuentes de financiamiento que proporcionen_

dichos recursos.

Esta funcién deberd ser desarrollada sin perder de vista que _
es indispensable lograr el equilibrio entre los objetivos financieros _

de liquidez (capacidad de pago a corto plazo) y rentabilidad (capaci-

dad para producir ganancias a los accionistas o duefios), los cuales -
tiene una relacién inversa, determinada por el riesgo financiero que -

este dispuesta a correr la empresa.

Ahora bien, como hemos visto anteriormente,los instrumentos de
pago tienen como funcién principal el flujo de fondos (cobros y/o pa- -
gos) entre las empresas que realizan comercio exterior y por ende -

afectan el manejo de las finanzas de dichas empresas.

Para poder visualizar dichas afectaciones analizaremos los di-
ferentes presupuestos de caja que se generan en dos empresas idealiza——

das ( una importadora y otra exportadora) al recurrir a diferentes -
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instrumentos de pago para llevar a cabo sus transacciones comerciales.

La principal funcidn de un presupuesto de caja es mostrar como se —-
llevard a cabo el flujo de fondos de la organizacién a través de un deter
minado tiempo (al futuro), indicando cudles serdn las probables fuentes de
ingresos, asi como las aplicaciones que se darin a los fondos recibidos. -
Al tener disponible dicha informacién es posible revisar si la obtencién o
uso de los recursos es lo mis adecuado para la organizacién.

Al analizar los presupuestos de caja se pueden utilizar diversos cri
terios de acuerdo a las variables que se deseen analizar, sin embargo, pa
ra efecto del estudio que nos ocupa, utilizaremos el del costo de oportuni

dad y el nuevo concepto del " Kanban '

' japonés, apoyandonos eventualmente
en los de liquidez y rentabilidad de la empresa. Unicamente como notas in-
troductorias presentamos a continuacién un breve bosquejo de los conceptos
de costo de oportunidad y el Kanban.

En forma gruesa podemos definir el costo de oportunidad como"el ingre
so que puede obtenerse por la siguiente mejor alternativa", o bien, "utili
dades que se sacrifican por no seguir la otra mejor alternativa". (1)

Ampliando un poco esta definicidn podemos decir que normalmente cuan
do se plantean diferentes alternativas para la resolucién de un problema -
o en la toma de decisiones, cada una de dichas alternativas tiene diferen-
tes costos para su ejecucidn.

El diferencial entre los costos de una alternativa con respecto a -
las otras, representard el costo de oportunidad o utilidades que estd per-
diendo o ganando la empresa al elegir una determinada opcién. En nuestro -
caso, podemos decir que éste es el punto mAs importante a analizar, pues -
nos interesa determinar cual de las opciones planteadas es mAs conveniente
para una empresa.

En cuanto al concepto del Kanban, éste es una de las innovaciones més
importantes que han permitido el acelerado desarrollo y crecimiento de la
industria japonesa en los {iltimos tiempos. En esencia, este concepto se -
puede reducir a la siguiente frase:

"Tener los articulos necesarios con la calidad correcta en 1la canti--
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dad justa y en el momento oportuno'. Aunque mucha gente se refiere a
este concepto como un simple proceso de reduccidén de inventarios, la
realidad es que abarca toda una filosofia sobre la administracién -

de los negocios.

Generalmente se le da una mayor aplicacién en el proceso de
produccidn, pues uno de sus principales objetivos es eliminar,en lo -
posible, los inventarios que se encuentran a través de las diferentes
etapas de la produccién (inventarios de materiales en transito, de -
materia prima, de produccién en proceso y de producto terminado). -
Sin embargo, también se requiere hacer una revisién profunda de algu-

nos aspectos bdsicos para el logro de dicho objetivo, tales como:

~ Revisién de la secuencia légica de operaciones y actividg
des en la produccién (Layout).

- Entrenamiento cruzado de la fuerza de trabajo.

~ Balanceo de miquinas.

-~ Reduccién del tiempo de preparacién de las mdquinas.

- Eliminacién de departamentos innecesarios.

~ Transferir fuerza de trabajo al lugar que se necesite.

~ Eliminar movimientos innecesarios de materiales y produc~
tos.

- Establecer tamaiios:de lote.

- Seleccién y compromiso de las fuentes de abastecimiento,

-~ Eficientes sistemas de planeacién y control de la produc-
cién.

- Eficientes sistemas de abastecimiento de materiales.

- Eficientes sistemas de recepcién y almacenamiento de mate

riales.

Por otro lado, para poder implementar el concepto de Kanban
en la empresa, es necesario proporcionar educacién y adiestramiento_
sobre sus principios fundamentales tanto a directivos, empleados y -

obreros de la empresa como a los proveedores de mercancias.
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Ahora bien, es tan importante la filosofia del Kanban que
es imposible limitarla a tYnicamente las actividades de manufactura
en la empresa; y aunque no encontramos literatura en la cual basar
nos directamente, consideramos que es también aplicable ventajosa-
mente al 4rea financiera. Si algunas de las ideas vertidas ante—-
riormente las trasladamos al aspecto de las finanzas que estamos
estudiando, veremos que hay ciertas similitudes en los siguientes

renglones:

- El1 saldo minimo requerido en caja es una especie de -
inventario de seguridad que se requiere en las operaciones finan--
cieras de la empresa para cubrir éosibles desviaciones en los pre-
supuestos proyectados, ya sea por incumplimiento en las fuentes de
ingresos estimados, o bien, por desviaciones en los egresos espe--

rados.

- Transferir fuerza de trabajo a lugar que se necesite -
equivaldria a tomar decisiones para transferir fondos de una cuenta

que no los requiera a otra que los esté necesitando.

- Es comparable la necesidad de seleccionar y comprometer
a los proveedores de materias primas,con la de asegurar la respues
ta de las fuentes de ingresos de la caja (ya sean pagos de clien—-

tes o las aportaciones de las fuentes de financiamiento).

- Es claro que asi como se necesita tener un eficiente -~
sistema de planeacién y control de produccién, es también de suma -
importancia disponer de un cabal sistema de planeacién y control -
financiero que permita detectar a tiempo desviaciones en los progra

mas establecidos.

- Asi como se requiere revisar y actualizar el Layout de -
las actividades de produccidn, tambien se hace necesario realizar -
una revisién de la oportunidad con que se realizan los egresos e -
ingresos en caja, buscando la sincronizacidn que sea mas convenien—
te para la empresa.

Es por lo anterior que consideramos a la filosofia del _
Kanban como algo aplicable a los aspectos financieros que estamos -

estudiando.
123




De acuerdo a los conceptos enunciados, pasaremos a analizar
la repercusién que tiene la utilizacién de algunos de los tipos de

instrumentos de pago en el presupuesto de caja.
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2.- VARIACIONES POR EL TIPO DE INSTRUMENTO UTILIZADO.

2,1 EMPRESAS EXPORTADORAS

Supongamos que los datos disponibles de la"Compaiiia Prosperidad,
S. A." son los que se enuncia a continuacién (todos los datos en miles

de pesos):

- Las ventas anteriores y estimadas son las siguientes:

diciembre de '86  $100,000 Octubre de '87 $ 90,000
enero de '87 90,000 Noviembre " 110,000
febrero " 105,000 Diciembre " 105,000
mrzo " 120,000 Enero de '88 100,000
abril " 45,000 Febrero " 115,000
mayo " 60,000 Marzo " 130,000
Junio " 60,000 Abril " 50,000
julio " 90,000 Mayo " 70,000
agosto " 75,000 Junio " 70,000
septiembre " 60,000 Julio " 100,000

- Los precios y costos permanecen constantes, (este supuesto es
con el objeto de simplificar los cédlculos)
-Las ventas son en un 507 para exportacién y 50% nacionales.
-Para cobrar las ventas de exportacién se puede utilizar:
Opcién A: Carta de Crédito a la Vista
Opcién B: Carta de Crédito a 180 dias vista descontada con -
FOMEX A 30 dias y 67 de tasa de descuento.
Opcidén C: Orden de Pago al recibo del material en la bodega del
comprador con un tiempo de transito de dos meses.
-Con respecto a las ventas nacionales , el 257 es al contado y el_
75% es a crédito. ‘
-De las ventas acrédito, el 60% se cobra al mes siguiente de la_
venta, el 302 en el segundo mes y el 10% en el tercero. Las cuentas -

castigadas son insignificantes.
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- En cuanto a los inventarios, tenemos que el costo de ventas es
del 60% del valor de venta. La produccién se realizard un mes antes de -
la venta, y el inventario en almacén serd de un mes ( o sea, que la -
compra se realizara un mes antes de la produccién ). El pago de las ~

mercancias se efectuard un mes después de recibidas éstas.

-~ El1 presupuesto de salarios es el siguiente:

abril de '87 $ 6,000 octubre de '87 $11,000
mayo " 6,600 noviembre " 12,600
junio " 9,000 diciembre " 10,000
julio " 9,000 enero de 88 13,800
agosto " 6,000 febrero " 13,000
septiembre " 10,800 marzo " 6,000

- Se pagan intereses sobre $120,000 en obligaciones al 6% mensual
que se liquidan mensualments '; por contrato este pasivo se pagari en -

diciembre de '87.

- Se estiman pagos de impuestos por el ejercicio de 1987 por -
$100,000 que se cubriran 50% en junio '87 y 50% en diciembre '87.

~ Se planea un aumento de capital de $130,000 en diciembre de '87,
que serd pagado en ese momento.

- El1 nivel minimo de caja deseado es de $60,000. Se puede obtener
fondos en calidad de financiamiento en miiltiplos de $10,000 al 10%Z men—
sual, o bien, realizar inversiones a cortoplazo en la misma cantidad y -

tasa de interés.
- El saldo inicial en caja para cada una de las opciones es:

Opcién A: $112,500. Esto es debido a que por el tipo de ins—
trumento utilizado, ya se cobraron las ventas de febrero y marzo de '87.

Opcién B:§ 49,350. Ya se cobro la venta de febrero '87 (menos
67 de tasa de descuento de FOMEX)

Opcidn C:$ O. WNo se han cobrado las ventas de febrero y mar
zo '87.
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Este supuesto ha sido estructurado de este modo para que sean

congruentes los resultados de los tres diferentes presupuestos de caja.

De acuerdo a los datos anteriormente expuestos, realizaremos -
los presupuestos de caja que se muestran a continuacién, en los cuales-
podemos observar el flujo de efectivo en la empresa dadas tres diferen~

tes opciones de cobro de sus exportaciones para el periodo de abril de_
'87 a marzo de '88.
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Como podemos ver en los presupuestos obtenidos, las venta jas -
financieras que se tienen al utilizar la opcién de carta de crédito a la

vista son muy claras:

A) El costo de oportunidad entre las diferentes opciones es muy -
alto, pues mientras que en la opcibn A no se requiere obtener financia--
miento para cumplir con los egresos esperados; en la opcién B se nece--
sitard de un pequefio financiamiento en el mes de junio de 87; y en la -
opcibén C se requiere financiamiento en cinco de los doce meses para poder

cumplir con los desembolsos proyectados.

Obviamente en la opcién B, y sobre todo en la C, hay una re——
percusidn en la liquidez de la empresa pues tiene una menor capacidad -
para responder a las obligaciones de plazo inmediato y, ademés no se -
tendré efectivo para aprovechar oportunidades como descuento por pronto_

pago o compra de mercancias u otros bienes a precios castigados.

Por otro lado, a pesar de que hay una deuda $120,000 de 1la -
cual se estin pagando intereses, en la primera opcién el manejo de la ca-
ja proporciona productos financieros netos (intereses por inversiones -
menos pago de intereses por deuda o financiamiento) por $53,200; en la -

opcién B hay un resultado negativo de -$45,800; y en la C por - - - -

-$89,800. Ademas, en A debido a que desde el principio se mantienen
inversiones, tal vez sea posible aprovechar los recursos en inventarios
o activos fijos que proporcionen mayores utilidades a la empresa.

Llevando estos datos al aspecto de rentabilidad de la empresa
podemos ver que con la opcién A,se pueden proporcionar mayores utilida-—
des a los accionistas, pues aparte de los beneficios del negocio por la
venta de sus productos, se tendran utilidades por el manejo de los fon——
dos liquidos de la empresa.

B) Podemos ver que con la opcidén A,se presenta una mayor opor
tunidad e panejar los conceptos del Kanban de acuerdo a los siguientes

puntos:

Al tener la oportunidad de disponer de los fondos generados -
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por las ventas a través de una carta de crédito a la vista, se tiene -
una mayor oportunidad de reducir el saldo minimo necesario en caja, pues
se tendr4 una menor incertidumbre en cuanto a los ingresos por pago de -
clientes. Ademis, al disponer en forma mis oportuna del producto por ven
tas, se podrd dar una mejor utilizacidén a los fondos transfiriéndolos,

en lo posible, a otras cuentas que lo requieran.

El poder aplicar la opcibén A, de algin modo influye en el -
aspecto de tener una mejor selecciin de las fuentes de ingresos, y se po-—
dré controlar y cumplir en mejor forma con los planes financieros que se

tengan establecidos.

Para terminar este andlisis queremos hacer incapié en que,_
independientemente de las oportunidades financieras que ofrece el uso_
de la carta de crédito a la vista en las exportaciones, éste es el -
instrumento que serd mis dificil contratar con los clientes, pues es -
18gico que ellos busquen obtener facilidades de crédito y, por lo tan-
to serd necesario hacer negociaciones y es claro que los directivos -
de la empresa tendran que analizar aparte de éste aspecto financiero -
estudiado, otros aspectos importantes para la empresa, como son el -
incremento en las ventas, aprovechamiento de la capacidad instalada, _
participacién en el mercado internacional, etc.; aparte de las nece--
sidades sociales del pais, como son la necesidad de divisas extranje—-
ras, nivelacién de la balanza de pagos, creacién de fuentes de trabajo,
etc. Todo esto llevarid a tomar decisiones que beneficien a las activi

dades y desarrollo de la empresa y del pais.
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2.2. EMPRESAS IMPORTADORAS

Supongamos que la Compafifa Exito,S.A., tiene los mismos datos que

la Compaiiia Prosperidad, S.A., salvo en los siguientes puntos:

- Las ventas son 100% en el mercado nacional.
- Las mercancias que se compran para la produccién son 50%
nacionales y 50% de importacién.
- El pago de la mercancia de origen nacional se efectéia un mes
después de recibida.
- Para el pago de la mercancia de importacién tenemos las
siguientes opciones:
Opcién A: Carta de Crédito 180 dias vista y tiempo de
transito de dos meses.
Opcién B: Orden de Pago al recibir el material en bodega.
Opcién C: Cobranza a un mes del embarque y tiempo de trén-
sito de dos meses.
Opcibén D: Carta de Crédito a la Vista y tiempo de transito dos
meses.
- El saldo inicial en caja para cada una de las opciones es:
Opcibén A: $144,000, pues aln no se han pagado las mercancias re-
cibidas de dic. '86 a mar. '87, ni se han adelantado pagos de los que se-
recibirid en abril y mayo de '87.
Opciébn B: $45,000, pues todavia no se ha adelantado ningin pa-
go por lo que se recibird en abril y mayo de '87.
Opcidn C: $27,000, pues ya se pago el material que se recibira
en bodega en abril '87.
Opcidn D: $o0. Ya se pagardn por adelantado las compras de abril y ma-
yo '87.
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Al realizar el andlisis de la empresa importadora nos damos cuenta que
la opcién de pagar con una carta de crédito a 180 dias después de embarca
do el material por el ﬁroveedor proporciona una inmensa ventaja financiera
sobre las otras tres opciones, sin embargo nos parece oportuno mencionar -
desde este momento que es muy dificil que una empresa, sobre todo por la si
tuacién crediticia del pais, obtenga este tipo de crédito, y se logrard -
Gnicamente en filiales de empresas extranjeras o negocios en situaciones -
similares.

Es por ello, que decidimos hacer la comparacidn de resultados baséndo-
nos en las tres opciones restantes, dejando por conocido que la empresa que
logre aplicar la opcidn A obtendra grandes ventajas.

A) En cuanto al costo de oportunidad, tenemos que en las tres opcio—-—
nes, es necesario financiar la caja para poder cumplir con los egresos es
perados, sobre todo en la opcién D donde se necesita fuertes cantidades de
dinero, que alin al final del periodo considerado no es posible cubrir, que-
dando una deuda pendiente de saldar.

No es sano para la empresa que su liquidez a corto plazo se encuentre
sujeta a financiamiento, lo cual representa un costo para la empresa, ade-
mas de la dificultad que tiene para, en un momento dado, aprovechar opor-
tunidades.

En lo que se refiere a la rentabilidad de la empresa, podemos ver que
el manejo de la caja por medio de cualquiera de las tres opciones arrojara
costos financieros que repercutirdn directamente en las utilidades de los
accionistas, pues se veran disminuidas.

B) Analizando el concepto del Kanban, en realidad hay poco que hacer,
pues los egresos por pago de importaciones son obligaciones que no pueden -
manipularse y tendrd que ser en otros aspectos financieros donde puede apli
carse directamente.

Queremos hacer notar con este andlisis , que independientemente de que
se use cualquiera de las opciones B, C o D, importar material para la pro——
duccién genera pérdidas para la empresa y consecuencias negativas para la -

balanza de pagos del pais. De aqui, la importancia para que se trate de impulsar
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la sustitucién de importaciones en las actividades productivas de las empre-—
sas mexicanas, desarrollando tecnologia nacional necesaria para aprovechar -
nuestros recursos naturales y nos permita ser autosuficientes en los insumos
del pais para no depender de industrias extranjeras que, a final de cuentas,

obtienen utilidades que salen del pais.

14



NOTAS BIBLIOGRAFICAS

(1) SPIRO, Herbert. Finanzas para el Gerente no Financiero.

Editorial Diana, México 1986, p.p. 249
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VI CONCLUSIONES

Se ha determinado que el punto de vital importancia para el desarro-
1lo econdémico de un pais ha sido, y seguird siendo, su crecimiento indus——-—
trial, tanto para los paises desarrollados como para los que se encuentran
en vias de desarrollo. Ahora bien, este crecimiento industrial no se puede -
llevar a cabo sin tener primero una alta participacién en el mercado interna

cional.

Lo anterior lo podemos constatar en los casos de Japén, Estados Uni-
dos y el Reino Unido, en donde, segin Fajnzylber, se demuestra que el auge -
de estos paises se debe a su desarrollo industrial, el cual a su vez esta ba

sado en una gran participacién y competitividad en el Comercio Internacional.

Po otro lado, la situacién econémica latinoamericana se encuentra en—
crisis; dado que la mayoria de estos paises estin endeudados interna y exter
namente, tienen decadencia en su actividad econbémica, tienen altos indices -

inflacionarios y sufren una baja en su producto interno bruto.

México se encuentra dentro de la categoria de paises que, ademis de -
|
lo anterior, son afectados por el desaceleramiento o recisidn de la economia

mundial.

El pais necesita reactivar su economia, estabilizar su balanza de pa-
gos, combatir la inflacibén e incrementar su producto interno bruto. La clave
para lograr dichos ajustes econdémicos reside principalmente en acrecentar ——

las exportaciones, el ahorro y la inversién privada y extranjera.

La eliminacidén de los tipos de cambio monetario mfiltiples, la limita-

cibén de las licencias de divisas e importacién, la reduccidn de las restric-
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ciones cuantitativas por aranceles son elementos que pueden cumplir una fun
cidén Gtil. Con frecuencia los paises subdesarrollados recurren excesivamente
a dichas restricciones, por lo cual nosotros sugerimos, al igual que en el -
caso de Corea (detallado por Fajnzylber), una liberacién®de éstas. Asimismo,
una mayor receptividad de la inversién directa extranjera también favorece -
el proceso de crecimiento y ajuste econdmico; ademds de los posibles benefi
cios que ofrece para elevar el nivel de tecnologia y brindar a México mayor
proteccién que los fondos obtenidos en préstamo, frente a las variaciones si

bitas del costo internacional del capital.

México esta implantando ya algunas de las estrategias mencionadas; ac
tualmente estd llevando una politica econdmica similar a la de Corea: abre -
sus puertas al comercio internaciomal, disminuye su esquema proteccionista -
frivolo e ingresa al GATT. Ademds, el gobierno fomenta, mediante el Plan de
Desarrollo Nacional, las exportaciones, el desarrollo de la industria expor-
tadora y, proporciona facilidades como son el cobrar bajos impuestos para fo
mentar la venta de los productos nacionales en el extranjero. Esto quiere -
decir que México se encuentra en un estado de cambio econdmico estructural,
en donde el factor determinante ya no se enfoca Gnicamente a sustituir las -
importaciones, sino mas bien, a concentrar las fuerzas en un desarrollo in--
dustrial y técnico que permita elaborar productos de alta calidad para que -

sean competitivos en el comercio internacional.

México busca asi, al igual que Corea, encontrar el camino del desarro
1llo econémico,mediante el mejor aprovechamiento de los recursos naturales, -
técnico y humanos de mano de obra barata con que cuenta; ademis de que su -
posicidén geografica le brinda, quizis, mayores oportunidades que las que pu
do tener Corea del Sur cuando fué aplicada su estrategia de desarrollo. Méxi
co se encuentra al lado del mercado mAs amplio y poderoso del mundo, lo cual
le acarrea ventajas tales como influencias técnicas, adquisiciones de bienes

de capital, amplios acuerdos de intercambio comercial, grandes necesidades -

* Descriminada (de acuerdo a un proceso de aprendizaje)
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de consumo externo por satisfacer, etc.

Con todo lo anterior queda dFmostrado que el Comercio Exterior parti
cipa activamente en el desenvolvimiento de la economia del pais por lo que
se hace necesario seguir déndole una orientacibén adecuada hacia el desarrollo
4ptimo de la economia nacional. Por su lado las exportaciones de mercancias
han inducido movimientos crecientes en la actividad econdmica siendo un fac
tor importante en el desarrollo logrado, pero en el caso de que perdiera im-
portancia , puede transformarse en un elemento de retraso para dicho proceso.
Sin embargo, los efectos de las exportaciones a corto y largo plazo son mis
acentiados cuando se pretende lograr un desarrollo nacional. Por otro lado,
las importaciones han contribuido a dicho proceso al dotar al pais, de losme

dios de produccidn necesarios para alcanzar las metas fijadas,

Uno de los problemas al que se enfrenta la industria mexicana al ini-
ciar operaciones en el Comercio Exterior es el referente a las importaciones
que, debido a la situacién econdémica del pais, los proveedores desconfian o
tienen dudas de recibir su pago, ya que el control cambiario pone de manifies
to la escacez de divisas y es el motivo por el cual imponen en los arreglos
previos a la compra-venta la forma de pago que mis asegure la recuperacién -
de fondos o sea, normalmente, la camta de crédito. En lo que respecta a las
exportaciones, el principal problema que se tiene, una vez que se logra colo-
car el producto de una empresa en el extranjero, es que como otros paises -
productores desarrollados ofrecen facilidades en el pago por el mismo produc-
to (financiamientos a corto y largo plazo) obligan al exportador mexicano a
efectuar sus ventas en iguales condiciones, lo que.a su vez, los lleva a bus-
car los medios de pago que aseguren la recuperacién del producto de sus ven-—

tas.
Las operaciones comerciales en el 4mbito internacional son de un alto

grado de dificultad en cuanto a su control, por lo que las empresas que inter

vienen en Comercio Exterior se ven obligadas a obtener un amplio conocimien-
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to de los diversos factores que lo forman, siendo uno de ellos la utiliza-
cibén de las formas o instrumentos de pago, ya que ademés de que por medio de
ellos se finiquitan las operaciones, pueden ser manejados como instrumentos
financieros que proporcionen financiamiento a los clientes en el caso de las
exportaciones, lo cual es apoyado por el gobierno mexicano mediante fideico-

misos como FOMEX,

Las empresas al realizar operaciones en el Comercio Exterior, ademis
de correr el riesgo que implica cada negociacién, deben manejar los instrumen
tos de pago basados en un criterio bastante amplio a fin de obtener un 4pti-
mo manejo del dinero, ya que la repercucién financiera es bastante conside-
rable tomando en cuenta que se manejan cantidades elevadas de dinero; motivo
por el cual, en el presente trabajo se ha tratado de dar la informacidn lo -
mis condensada y completa posible para lograr una mayor eficiencia en el pa-
go o cobro de las operaciones realizadas mediante los distintos instrumen-
tos de pago de los cuales, de acuerdo a sus caracterisitcas, la carta de -
crédito es el instrumento mds idéneo, tanto para el exportador como para el

importador.
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