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Introduccidn

El objetivo de la Guia del Exportador Latinoamericanoc es pfdporcionar al
exportador tanto en ejercicio como enrpotencia un texto precise que
contenga informaciqnes suficientes para darle una visidn generai de lo
que abarca el proceso de exportacidn y wna nocidn clara de la funcidn
que le corresponde en ese proceso, Ha sido disefiada para un grupo tan
amplio de lectorss que no puede eonstituir wn manual de referencia
completo en un pais dado; de hecho ha sido préparada de tal modo que
pueda ser acompafiada por un segundo volumen complementarié preparado en
cada pals latinoamericano, Este volumen adicional contendria informa=
ciones sobre la législacién nacional pertinente, los incentivos guberna-
mentales vigentes ¥ los procedimisntes y condiciones especlales que
varfan de in pafs.a otro, Como ejemplos podrian nombrarse el Manual del
o:tador'Que el Fondo de Promocidn de Exportaciones en Golombia ya tiene

en preparacidn, el ManUa;‘PrépticoAgg; Exportador publicado eﬁ'México en
1969 por el Banco Nacional de Comercio Exterior S. A.; y el Gufa para el
Exportador del Programa de Asistencia Tecnlca Chlle~0a11fornia que aparecid
en el mismo afio, ‘

Cabria esperar que entre los temas especificos incluidos en los volie

menes- complementarios preparados para los paises figurarfan: _

‘a) Informacidn.detallada sobre los trdmites que debe efectuar sl
exportador en su pais con arreglo a las disposiciones nacionales
sobre inscripcidén, licencias y divisas.

b) Una descripcidn de la documenﬁacién exigidaVpara este proceso,

" En la presente gufa se énglizan los docqmentds‘de uso comn
en el comercio mundial de exportacidn. Sin embargo, las dispo-
-siciones locales pueden exigir el use de formularios y docur
‘mentos especiales que serfa necesario describir entre las demds
condiciones nacionales, R

" ¢) Una descripcidn de la polftica nacional de fomento de las expor—
taciones, de la legislacidn y de la estructura institucional
establecidg para estimular y reglamsntar tal comercio, En esta
descripeidn habrfa que incluir los tramltes necesarios para
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e)

acogerse a los beneficioe que ofrecen las leyes de fomento de las
exportaciones y los servicios de informacidn, de asistencia
técnica y de capacitacidn que el gobierno y otros organismos
prestan a los exportadores. Por ejemplo, un exportador necesita
saber cdmo obtener el reintegro de gravamenes (draw-back) o una
exencidn tributaria, segin sea el caso, ya ddnde acudir para
obtener ciertas informaciones,

Una explicacidn de las fuentes naciopales de crédito a largo y
a mediano plazo a las cuales pueden recurrir los exportadores,

¥ los sistemas nacionales de seguro de las exportaciones. 1a
presente gufa contiene algunas informaciones generales sobre

- el seguro para crédivos de exportacidn y sobre el financia-

miento de las exportaciones a la cual tienen acceso los paises
latinoamericanos por intermedio del Banco Interamericano de
Desarrollo, Como parte de la respensabilidad del financia~
miento del crédito a largo y a mediano plazc para las expor-
taciones recae sobre lag autoridades nacionales, el tema no
puede'ser examinado en sy totalidad en el presente volumen que
s8lo incluye temas de interds genersl para los exportadores
latinoamericanos, Sin embargo, ademds de las informaciones
generales mencionadas hay en esta gufa una seccidn sobre diversos
tipos de financiamiento de las ventas al exterior y los docu~
mentos correspondientes. In ella se examinan los mecanismos .
que se emplean para efectuar los pagos de exportacién, se recurra
o no al crédito a corto plazo.

lna descripcidn de los servicios no gubernamentales que puedan
ayudar © interesar al exportador nacional, Abarcaria tanto las
instituciones {asociaciones de exportadores, copperativas,
cdmaras de comercio, organismos de exportacidn, etc.) come los
servicios,

Bn la preparacidn de la presente gula se ha tenido el pfopésito de

tratar en la forma mds concisa posible los aspectos esenciales qus inte-
resan al exportador latincamericano. En algunos casos éste querra
consultar otras fuentes para complementar esas informaciones y se ofrecen
algunas sugerencias para orientar esas averiguaciones.
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Gran parteé de la informacidn contenida en el presente volumen se
basa en la que figura en manuales © guias de forento de las exportaciones
o en conferencias dictadas con ese fin en otras regiones del mundo.l/
Estos textos tratan nzturalmente, asuntos generales y seria imposible
preparar una gufa prdctica para los exportadores latinoamericanos sin
repetir gran parte de lo publicado sobre la materia en otras regiones
del mundo, Sin embargo, la presente Gufa se organizd y redactd teniendo

en cuenta las caracteristicas especiales de América Latina,

1/ La Seccidn II de la bibliograffa anexa indica los manuales que se
encuentran en la biblioteca de las Naciones Unidas en Santiago
los cuales han sido de egpecial utilidad en la preparacidn de la
presente guia.
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1. Ragzones que aconsejan la exportacidn

Los empresarios que estdn exportando actualmente no necesitan leer esta
section de la gufa, pues ya tienen conciencia de las ventéjas de las
actividades de exportacidn para la empresa y el pafs.

Las utilidades que los productores de los paises en desarrollo
obtienen de las exportaciones derivan en parte da la existencla de un
exceso de capacidad en las empresas que estdn produciendo solamente para
un mercadb interno relativamente pequefio y cuyo poder adquisitivo es
limitado; este exceso contribuye a hacer bajar la prodﬁcti?idad de la
empresa, a elevar sus costos y perjudicar la eficiencia en general,
Bastaria con frecuencia una pequefia inversidn adicionsl con la misms
capacidad instalada y personal, para aumentar apreciablemente la produccién
diaria, pero esto no ocurre danido a limitaciones de la demanda interna,
Se produce entonces un circule vicioso, pues los empresarios creen que
no pueden exporitar porque sus costos unitarics raaultun demasiado elevados
cuando se tiene en cuenta el transporte y otros gastos de exportacidn.

S5in embarge; si exporta, es posible que sus costos wnitarios disﬁinuyan,
Cuando se aprovecha la oportunidad de exportar, el aumentc del volumen de
produccién quizd permita lograr la combinacidn dptima en que las ventas
aumentan, bajan los costos wnitarios y se elevan las utilidedes totales.

Otro beneficic que obtiene el empresario al_exportar eépecialmehte,
cuando se trata de productos no tradicionales, es que aumenta el prestigio
del producto dentre del pais cuande se sabe.que ha ganadeo aceptacién en el
exterior, y por eso el productor que exporta'tiene una ventaja psicoldgica
sobre el gue no lo hace, (En Chile ung fabrica de calzado demostré no
hace mucho que sabia aprovechar este fendmeno en su cam@aﬁa dé ventas.)

Otra de las ventajas que ofrecen las exportaciones es que permiten
compensar las fluctuaciones estacionales o de otra fndole que sufre la
demenda de algunos productos, de modo que al productor le resulta mis
ficil producir regularmente a plena capacidad,

El expertador tiene ademds la satisfaccidn de saber que estd contri-
buyendo al miximo al desarrollo scondmico de su pals y a que éste pueda
llegar a wma aituacién en que tenga a su alcance las divisas necesarilas
para importar la maquinaria y otras mercaderias necesarias para su crecimiente,

/Por otra



Por otra parte, si deseara distribuir sus compras persondles entre

artfculos nacionales e importados, se daria cuenta gque el prineipal
factor gque frena el consumo nacional de artfculos 1mportados es la insu~
ficiencia de las exportaciones de bieres y sexrvicios.

En algunos casos los productores scn mlenamente capaces de apreciar
los beneficios poterciales de las actividades de exportacidén péro no se
deciden a iniciarlas porque se encuentran anta variaz incdgnitas. Quizé
necesiten una serie de datos de diversa indole rora poder decidir si es
viable exportar, si las utilidades justifinan la inversién adicicnal de
su tiempo ¥y sus recursos, si la legislacidn nacional les da sufisiente
seguridad y ofrece incentives suficientes, si los gravdmenss a la impor-
tacidn en el exterior permitirdn vender los produstos en csocs mercados, -
o si pueden plantearse probiemas relacionados con la inscrincidn de
patentes y de marcas registradas, Ia presente gufa intenta propﬁrcionar
al empresario informacicnes suiicientas sobre las téenicaz d¢l proceso
de exportacidn y el ambiente en que éste se desarrolla, para que pusda
exaninar sus posibilidades a base de una mzyor varisdad de criterios,

2 Rm%aenmcﬂa¢~hqe@¢¢mum%

En las secciones siguigntes del present.e manual se examinan principal— 7
mente las téenicas de exportacidn; puede considerarse que éstas son las
partes integrantes del_proceso_de exportacidn, B exportédor en potencia:
no sélo desea saber cémo funcionan estos componentes por separ;do, sino
que tambidn le gustarfa recibir algunas sugerencies sobre cémo poner en
marcha el proceso, | |

ILa exportacién no se inicia cuando se aeopta 1= declslén de tratar
de vender en el exterior sino mfs bien en lo que se ha llamado investi-
gacién rrevia o de gabinete, que'consiste en estudiar si es viavle y
lucratiﬁo exportar, En algunos casos,las conclusiones obtenidas de esa
investigécién serin negativés, pero incluso aunque haya sido ese el resul~
tado, el examen habré valido la pena puesto que habrd dlszpado una duda
¥y asegurado al exportador gue no ha pasado por alto posibilidades de
exportacldn. En algunos casos quizd indique que se materializardn esas
pOBibllldadeB en una focha futura cuando se hayan superado ciertas dificul-
tades que existen actualmente, En otros casos quizé revele deficiencias

de las actividades internas gue podrfan ser eliminadas gradualmente,
/Cuando se



Cuando se examina la rentabilidad y la viabilidad, conviene tener
presente algunos requisitos bésicos que han de cumplirse para asegurar
la continuidad y el éxito de las actividades de exportacidn, y que se
refieren al establecimiento y el mantenimiento del prestigio o la buena
reritacidn de la empresa, el desarrollo de naracteristicas que garanticen
la aceptasidn del producto en el extranjero 7 las medidas para asegurar
una oferia continua y segura a precios que peomitan a2l producto nompebir,

En algunos casos el exportador podri reunir de fuentss loczles
toda la informacidn que necesita antes de tomar la decisidn de sxportar
¥ en otros tendrd que viajar al sextranjero y hacer directanmente las
averigwmciones, Todo dependerd de la naburnleza del produsto que proyecta
exportar, de las caracteristicas del mercado, de Jos vinculos comerciales
que ha establecido el precductor y de varias otras variables,

Suponiendo que se ha ¢nmprobado ya que Lo cxiste prohibicién del
govierno para exportar el producto o produstos en cuestidn {dsbido a que
la oferta interna es insuficiente o a otros factores), la investigacidn
previa puede empezar con la saleccidn de los paiﬁes'en los gue puedan
existir mercados potenciales. Al hacer la =eleccidn vale la pena tener
en cuenta tanto los mercados dudosss como los mds concurridos o los que
saltan primerc a la vista, Un pais cuyo maroade sea relativamente
pequefio quizd ofrezca uno suficientemsute grande para el preducto en
cuestién y la competencia puede ser menor que en los grandes o mds indus-
trializados. Al determinar el nimero ce mercados en lcs cuales conviene
concentrar los esfuerzos no debe sobrestimarce la capacidad de la organi=-
zacién para realizar las nuevas labores admiristrativas que demandan la
entrada simltdnea a mfs de uno o dos nuevos mercados, Sin embargo, la
investigacién previa para buscar mercados potencialas puede incluir al
comienzo un grupo mis amplio de pafses que el que convenga en definitiva,
para ir seleccionando grédualmente ¥ eliminando algunos de ellos cuando
las’ informaciones reunidas indiquen que algunos mercados ofrecen mejores
perspectivas que otros., Al elegir los mercados puede ser dtil examinar
las estadfsticas de exportacidn e importacidn de otros pafses (algunos de
ellos en desarrollé y otros desarrollados) para ver si el mismo producto
o anflogos se transan en el mercado internacional,

/Después de
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Después de haber hecho una seleccidén preliminar de los mercades
de interés, es necesario investigar las caracterlisticas de su demanda
actual y potencial incluyendo el estudis de las costumbres,.los hédbitos
de consﬁmo vy las modalidades de desarrollo. En la seccidén de la gufa
depcminada "Botudios de mercados® se sugjéran los aspectos concretos que
habria qus investigar. Sin embargo, en esta etapa sélo podria iniciarse
la parte de la investigacién cue pudiera efectuarss en el pais, intes de
seguir avangande es muy importante tener la certera de gue no exiztan
trabas a la importacién del produsto gque la tornen prohibitiva. ¥n la
seccidr del manual titulada "Restriecicnes a las jwmportaciones en el
extericr" se indican los tipos de dificuitades que puaden surgir.

En la etapa siguiente de la investigacidn se estimarfan los costos
¥ los precios de las exporiaciones de diferentes voldmenen hipatéticos
de log preductos, tenjendo en cuenta cuénto costaria in+wu4ucxr cualquier
modificacién en las caracteristicas que iuera necesaria ‘pavas satisfacer
los hdbitos y la demanda en el mercaco extranjero. A ecte resperto
deberian considerarse los fuctores indicados en la seccidn del manual titu-
lada *"Cdleculo de la rentabililad de lazs rporbaciones™,

Mis adelante habrfa que determinar Las cantidades minimas que seria
necesario exportar para satisfacer las recesidades de la red de distri-
bucidn que se emplearfa y para desarroliar las sctividades en una escala
que resulte econdmica, Tembién iecbe considerarse la frecuencia de las
entregas, y para calcular la escala econdmica de las aclividades de
exportacidn habria que tener en cuenta las posibles reducciones del costo
unitario de transporte a medida que aumenta el volumen de los envios,
Después da haber examinado estas cuesticnes es neccsario averignuar si la
produccidn potencial y las posibles limitaciones de las exportasiones o
las cuotas de importacidén permitirfan exportar los volidmenes minimos ya
mencionados, Asimismo es importante determinar si se puede mantener esa
oferta, es dscir si las entregas del producto pueden efectuarse con la
frecuencia necesaria,

Si en esta etapa de la investigacién los resultados fueran negativos
no valdria la pena llevarla adelante. Sin embargo, conviene asegurarse
de gue no haya sido una visidn pesimista.la que haya llevado a considerar

/que no



que no es viable exportar. Ias mismas circunstancias pueden llevar a
diferentes empresarios a inferir conclusiones opuestas. A4si queda
ilustrado en una conferencia publicada en Australian Export Marketing

que se refiere a dos vendedores de zapatos que visitaron uno de los

paises nuevos del Africa. El pafs tenia alrcdedor de 40 millones de habi-

tantes, casi todos aborfgenes. Después de hober permanecido 24 horas en

el pafs, el primer vendedor envié el siguiente cablas 5 la oficina matriz:
"Regreso de immediato. No hay mercado porgue nadic usa zapatos™.
En cambio, el cable del otro vendedor decfa: "Fabuloso mercado potenecial,
Permanecersé aquf dos afios., Qué mercado! Y no hay competencia".2

S1 sobre la basa de la investigacién pravia, las perspectivas de
exportar parscen favorables, 21 exportador puede eoniinuar planiiicando
su estrategia y desarrollande sus actividades. En el cursc de su trabajo
organizard la distribucidn cel producto, visitard probablemerts los paises
_en ios cuales proyecta vendur, preparard los contratos de lns agentes
de ventas, conseguird financiamientc para sus embdarques, tratari con las
compafifas de transporte y de seguros, patentard posiblemente su producto
en el extranjero e inscribirf las mircas registradas. Las sesciones
siguientes de la gula tienen por objsto ayudar al exportador en sus tareas
¥ complementar los servicios que le ofrescs el crganismo de fomento de
su pais,

Ia naturaleza de los cambios que habrd gue introducir en la organi-
gacidn de la empresa que produce para el meércado interno cuando empieza
a dedicarse a las exportaciones dependerd en gran redida de que el productor
exporte o no directamente y, en el primero de los casos, de que esas
¢ircunsiancias parezcan justificar la creacicsn de un departamento de
exportacidn en la empresa, Las diversas formas de exportacidn indirecta
gse describen en la seccidn "Establecimiento de relaclones comerciales
en el exterior®, 51 el productor decide exportar indirectamente, las
funciones de exportacidn que desempefiarfa su empresa serian las residuales

g/ Australjan Export Marketigg’(las conferencias que figuran en el
folleto fueron preparadas por el Sr. James D, Wolfensohn a solicitud
del Departamento de Comercio e Industria). Publicacién del Depar~
tamento de Comercio e Industria (sin fecha), ‘

/no incluidas



no incluidas en los servicios del agente, el comerciante o la cooperativa
de exportacidn u otro intermediario elegide. Cualquiera que sea el método
indirecto que elija, el desempefio de estas funciones residuales no reque-
rird probablemente la apreciable reorganizacidn internd vinculada con -
la creacidn de un departamento de exportacicnes.

Por otra parte, si el productor proyecin exportar directamente,
tendrd gue decidir si crea un departamento de exporiacidn en la empresa
o si distribuye las funciones de exportacidn entre el personal ¢z seguird
trabajande en las labores relacionadas con la produceidn y venba para
el mercado  interno., Un elexmento importante que puede influir en la
decisién es la natwraleza de los trdmites previstos para el embargue y
el transporte de la mercaderfa.,” En algunos pafses, la ley obliga al expor-
tador a recurrir a los servicios de un despachador de aduaha; en otros
‘casos la naturaleza o el volumcn de las mercadsrias embarcadas asi lo exigen,
Una de las desventajas del sistsma en que la firma no tienc reruonal espe-
cializado en las funciones da exportacidn es que las exportacicnss podrian
ser consideradas una actividad secundaria, y por ese motivo faltarles
dinamismo, '

- Las diversas tareas que entrafia el proceso de exportacidn, en
distintas circunstancias, se descrilion en las pfzinas siguientes del manual,
Como las circunstancias espaciales determinardn en cada caso las funciones
concretas que ha de dassempefiar el exportador, sdlo éste podrd determinar
a base de 2llas y del volumen y la frecuencia de las exportaciones proyec-
tadas, las necesidades exactas de personal para sus actividades de expartacidn,

3. Condiciones de las ventas ol exterior

las condiciones de las ventas al exterior constituyen un elemento importante
cuando se determinan las ganancias que peroibe-el_exportador ¥ por consi=-
guiente deben especificarse claramente y pactarse de antemano. las condi-
ciones de las ventas al exterior se expresan en el vocabulario especial

~ del comercio exterior que ha sido cuidaéosamente definido en la legislacién

| internacional, El,cabal‘qonocimiento_de‘estas condiciones evitéré tenér

que recurrir posteriormente a procedimienﬁos devarbitraje en caso’dé'disputas.

/las diferencias



- Las diferencias en las comdiciones de las ventas de exportacidn se
originan en parte en las numerosas etapes de la manipulacién y el traslado

de las mercaderias desde €l momento er que sorn producidas en la fdbrica
hasta el momento en que llegan a la bodega dsl importador. Cada etapa
tiene su costo correspondiente y siempre <s uscesario dejar claramente
establecido por escrito en el contrato de venta, a ~u&l de las partes le
corresponderd sufragar esos gastos., FEotas etapas se refieren, ademds del
transporte marftimo, al empaque de erpocrtacién, transporte a los muelles,
acarreo, almacenamiento en el puerto, el trdmite de pesar la mercuderia §
sacar ruestras en el pals de origen, ¥y las etapas similares correspondientes
al movimiento fisico de los bienes en el pais de destine, Lot trémitos
relacionados con la obtencidn y 1la entrega d= los documentos necesarios para
sl proceso de exportacién constituyen un trebajo administretive y también
se determinard en el contralo da venta a quidn le correspondecd encargarse
de esa tramitacidn y coxrer con los gastos correspoadienter,

El nimero de documentos necesarios variard ce un pafs a chiro segin
las disposiciones oficiales ¥ pueden incluir enlre otros, pirmisos ¥
licencias de exportacidn, psrmiso de vamnio de divisas, conocimientos de
embarque, certificados de calidad, facturas consulares y declaraciones
de aduana, '

las ventas de exportacidn pueden efectuarse en fdbrica; fob (porte
franco hasta ferrocarril o camidn); fas (porte franco costado del vapor);
fob (porie y embarque francos) en un vapor; cif (costo, seguro y flete)
en un puerte determinado, lo que significa que el precio de venta incluye
el costo de la mercaderia, el seguro y el flete hasta un determinado puerto
en el pais importador; ¢ y £ (costo y flete, excluido el seguro) y cif ¥
¢ (costo, seguro y flete, y una comisidn para el intermediario).

Las condiciones de venta usadas con mfs frecuencia en el comercio
internacional son las fob, cif y ¢ ¥ f. In el primero de los casos, el
vendedor se hace responsable de la preparacién y el empaque de las merca=
derias, de que sean entregadas oportunamente a borde del barco estipulado,
en el puerto desigﬁado, y costea todos los gastos que surjan de estas
operaciones hasta terminar su cometido, Se entiende que la preparacién y
el empaque serdn adecuados para la conservacidn y el traslado seguro de

/1a mercaderia,
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la mercaderfa, y por consiguiente variardn con arregle a su naturaleza.

Si bien el comprador sufraga los gastos de transporte internacional y de
seguro afines, el vendedor costea no sélo los gastos correspondientes al
empague, el acarreo, el traslado a los muelles, el almacenamiento en las :
bodegas, la verificacidn del peso y la extraccidn de muestras sino también
cualquier otro gasto o impuesto vinculado con la colocacidn de -la merca-
derfa a bordo, la obtencidn del conocimiento de embargue, y la oportuna
notificacidn del envio al comprador., Cuando la documentacién se necesits
en una etapa posterior sl embarque pero es expedida en el pafs exportador,
el.vendedor la obtiene cuando el comprador la solicita corriendo los gastos
por cuenta del comprador. BEsta documentacidn excluye naturalmente el '
conocimiento de embarque que el comprador debe suministrar siempre, pero’
incluye los documentos que pueda necesitar el comprador para el paso de

la mercaderfa por la aduana de su pafs, Como ejemplo cabria citar el
certificado de origen. Cuando la venta se efectda .en condiciones fob, son
de cargo del vendedor los riesgos que pueda correr la mércéderia durante
el transporte hasta el momento de su tolocacidn a bordo.

In el caso de las ventas cif, la diferencia importante reside en que
el vendedor costea los gastos del transporte internacional y de¢ seguros,
S5in embargo, es importante recordar que son de cargo del comprador los
riesgos que pueda correr la mercaderia durante el transporte. (Se trata
por supuesto de los riesgos gque no estdn cubiertos por el asegurador).

La C4mara Internacional de Comercio ha provisto a los comerciantes
con reglas internacionales para la interpretacidn de las condiciones que se
emplean en los contratos de comercio exterior. Ia CCI ha publicado estas
reglas en inglés y en francds en el libro titulado " Incoterms 1953
(reimpreso en 1967). Aun ¢vando parece que no existe una traduccién
oficial. en espafiocl de este documento,'hay'distintés traducciones extra=-
oficlales de parte de la materia en manuales de exportacidn, " Por ejemplo
un manual publicado en Espafia en 1968 por la Vice-secretarfa Nacional de

3/ En abosto de 1969 la Cdmara Internacional de Comercio publicé reglas
para la interpretacién de dos condiciones adicionales ("delivered at
frontier" - entregado en la frontera - y "delivered duty paid" = entre-
"gado con derechos pagados)}. S5in embargo no ha pasade suficiente
tiempo todavia para que éstas adguieran el cardcter juridico de las
reglas de 1953,

/Ordenacién Econdmica,
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Ordenacién Econdmica, titulado Manual de comercio exterior para el empre-

sario contiene una traduccidn al espafiol de la esencia de las reglas para
las condiciones "Ex Works", "Free on Board", "Free Alongside Ship",

"Ex Ship", "Cost and Freight", and "Cost, Insurance and Freight", al igual
que una breve explicacién de algunas condiciones menos comunes, FPor otro
lado el Manual prdctico del exportador, publicado en México en 1969 por el
Banco Nacional de Comercio Exterior, S.A., contiene traducciones al
espaficl de los fundamentos de las reglas para las cldusulas "Ex Works",
"Free on Board", "Free Alongside Ship", "Cost and Freight” and "Cost
Insurance and Freight". Se cita esta fuente porque se estima que es una

referencia necesaria para el exportador latinocamericano en'general, siendo
una exposicién detallada y ordenadaz de las obligaciones de los vendedores
¥ los compradores.

"Ex-Punto de Origsn

A. Obligacidn del vendedor

a) Proporcionar la mercancia conforme al contrato respectivo,
acompafiada de los documenteos requeridos. :

b) Poner la mercancia a disposicidn del comprador en el lugar
estipulado por el contrato y dentro de la fecha acordada.

c) Asumir los gastos necesarios de embalaje,

d) Avisar oportunamente al comprador de la fecha en que la mercancfa
estard a su disposicidn.

e) Asumir los gastos de comprobacién de calidad, dimensiones, peso
¥ otras caracteristicas del producto, expresamente sefialados en
el contrato, - '

f) Asumir todos los riesgos y gastos que puedan originarse, hasta
que la mercancfa gsea colocada a disposicidn del comprador.

g) Proporcionar asistencia al comprador, en caso de cue éste la
solicite, para la obtencidn de cualguier documento que sea expe-
dido en el pals de origen. '

B. Obligaciones del comprador

a) Recibir la mercancia en el momento en que &sta sea puesta a su
disposicidn y pagar el precio acordado en el contrato.
b) Asumir todos los'riesgos ¥ gastos en que se incurra, a partir de

la fecha en cque la mercancfa fue puesta a su disposicidn,

/e) 'Pagar-



LAB (FCB)
A,

c)

d)
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Pagar cualcuier gasto adwanal o impuesto por concepto de
exportacidn,

Pager todas las cuotas y gastos en gue se incurra para la
obtencidn de los documentos expedidos en el pafs de origen.

Obligécionés del vendedor

a)
)

e)
d)
e)
£)

g)

'h)

i)

Proveer la mercancia de acuerdo con el contrato respectivo,
Contratar el medic de transporte adecuado para llevar la
mercancia al punto de exportacidn.

Asumir los gastos de embalaje necesarios,

Asumir los gastos de comprobacién de calidad, dimensiones, peso
-y otros requeridos, para confirmar caracteristicas de 14~
mercancia expresamente sefialadas en el contrato,

Cargar la mercancia en el medio de transporte.

Asumir todos los riesgos y gastos en que se incurra hasta que
la mercancia esté en poder del transportador,

Dar aviso inmediato al comprador una vez que la mercancia haya
sido cargada o esté en poder de la compafifa transportadora.
Pagar el costo del transporte y proveer de este documento al
comprador ., _

Proporcionar asistencia al comprador, cuando &ste la solicite,
para la obtencidén de cualguier documento necesario que sea

expedido en el pafs de origen.

Obligaciones del comprador

a)

b)

c)

d)

e)

Dar instrucciones precisas y oportunas al. vendedor para el envic
de la mercancia.,

Cubrir el importe de la mercancia de acuerdo con el precio esti-
pulado en el contrato, en el momento en que ésta haya sido
entregada por la compaiifa transportadora.

Asumir todos los riesgos y gastos en que se incurra, a partir
del momento en que la mercancfa esté en poder de la compafiia

. transportadora.

Pagar cualquier gasto aduanal o impuesto por concepto de
exportacidn,
Pagar todos los costos y gastos en que se incurra para la

obtencidn de los documentos expedidos en el pals de origen,
/LAC (FAS)



LAC (FAS)
A, Obligaciones del vendedor

a) Proveer la mercancia conforme al contrato de compraventa.
respectivo. .

- b) Entregar la mercancia al costado del barco, en el puerto esti-
pulado en el contrato, en la fecha o dentro del periodo que se
acordd y dar aviso inmediato de ello al comprador.

¢) Asumir los gastos de embalaje necesarios. -

d) Asumir los gastos de inspeccidn de calldad dlmen51ones, pesoc
¥y otros necesarios, para confirmar las caracteristicas especiales
de la mercancfa expresamenﬁe seflaladas en el contrato.,

e) Asumir todos los riésgos y gastos en que se incurra, hasta el
momento en due la mercancia haya sido éolocada al cdétado

del barco,

L)
g

Proporcionar 331stencla al comprador, »uando éste la solicite,
para la obtencidn de cualquier documento necesario que sea
expedido en el pals de origen.,

B. Qbligaciones del comprador

a) Avisar oportunamente al vendedor el nonbre del buque; el lugar

¥ la fecha del embarque.

b) Asumir todos los gastos y rlesgos en que se 1ncurra, a partir
del momento en que la mercancia sea colocada al costado del
bareco, y pagar el precio estipulado en el contrato en.los términos
que éste lo sefiale. - _ ‘. ,

c) Asumir todos los. gastos en que se 1ncurra en caso de que el
barco designado por el comprador no llegue a tlempo,.o no esté
en condiciones de efectuar el embarque de la mercancia..

d} Asumir todos los gastos y riesgos en que se incurra a ;ari:r |
de la fecha de expiracidn del periodo de entrega, en caso de no
proporcionar al vendedor aviso oportuno respecto al nombre del
barco, lugar y fecha del embarque, | :

e) Asumir todos los gastos por concepto de documentacidn necesaria
para la exportacidén de la mercancia,

f) Pagar los impuestos de exportacidn de las mercancias.

/LAB BARCO



LAB BARCO (FOB BARCO)

A,

a)

b)

c)

d)
e)

f)

&)

W

i)

3)

Oblizaciones del vendedor

Proveer la mercancia conforme al conmtrato de compraventa.

Entregaf la mercancfs a bordo del barco designado por el
comprador, en el puerto sefialado en el contrato, segin las
costumbres del pusrto, en la fecha y_dentfo del periodo acordados,

y dar aviso inmediato al comprador de que la mercancia ha sido

.colocada a borde del barco,

Asumir los gastos en que se incurra para la:obtgncidn del permiso
de exportacién o de cualquier-otro documento oficial necesario
para realizar la exportécién. '

Asumir los gastos de embalajes necesarios,.

Asumir los gastos de inspeccidn de calidad, dimensiones, peso

¥ otros necesarios, para confirmar la caracterfstica de la
mercancia expresamente sefialada en el contrato.

Asumir todos los riesgos y gastos en que se incurfa, hasta el
momento en que la mercancia trasponga la borda del barco.
Proporcionar asistencia al comprador, cuando éste 1a splicite,
para la obtencién de cualquier documento necesario que sea expe-
dido ‘en el pafs de origen.

Asumir los gastos que implique la obtencidn del documento nece-
sario, paia comprobar la entrega de la mercancia a bordo del barco,.
Proporcionar al comprador, a solicitud expresa de éste, el certi-
ficado de origen.

Cubrir los impuestos de expoftacidn.l

Obligaciones del comprador

a)
b)

)

Asumir los gastos de alguiler del barco, reservar el sspacio
necesario a bordo de &ste y dar aviso pportunc al vendedor del

" nombre del barco, lugar y fecha del embargue.

Asumir todos los gastos y riesgos en que se incurra, a partir del
momento en que la mercancia haya pasado la borda del barco, ¥
pagar el precio estipulado en el contrato.

‘Asumir todos los gastos en que se incurra, en caso de gue el

barce nombrado por el comprador, no llegue a tiempo o no esté en

condiciones de efectuar la carga.
/d) Asumir



d)

o)

Asumir todos los riesgos y gastos en gue 8e incurra, a partir_
de la fecha de expiracidn del pericde de entrega,'en caso de
no haber proporcionado al vendedor’ aviso oportuno respecto al
nombre del barco, lugar y IEcha del embarqne.

Alumir todos los gastos en que se incurra, por concepto de
documentacidn necesaria para la exportacidn de la mercancia.

CyF (C&F) -
A. Oblipaciones del vendedor

)
b)

o

f)_

g)

h)

i)
' momento en que la mercancfs haya pasado efectivamente la borda

Proveer la mercanc{a de acuerdo con el contrato de compraventa.
Contratar el transporte de la mercancia hasta el puerto de
destino, pagando los gaatos de flete y cualesquiera otros en

que se incurra hasta la descarga.

Cubrir los 1mpuestos de ‘exportacién.

Asumir los gastos que origine obtener el permiso de exportacién
o cualqﬁier'ﬁtre dooumento oficial necesario para realizar

la exportacidn, o

Asumir les gastos de embalaje necesarios, si 1a costumbre comereial
asi lo establece.

Asumir los ‘gastos de 1nspaccidn de calidad, dlmensiones, peso

¥y otros necesarios en que se incurra, para confirmar las carac-
teristicas de la mercanciglexpresamente seﬁalados en el comtratoe.
Cargar la mercancla, cubriendo los gastos en que se inecurra

por esta operacidn en el puerto de embarque en 1a fecha y dentro
del periodo acordados y dar aviso oportuno al comprador de que
la mercancia ha sido cargada.

Proporcionar oportunamente al comprador el conocimiento de
embarque, negociable en el puerto de destino acordado y acompa=
flado de una factura de la mercancfa; ambos documentos fechados
dentro del perfodo estipulado para su embarque, asumiendo los
gastos que se originan en los trémites respectivos.'

Asumir todos los gaatos y riesgos en que se incurra, hasta el

del barco en el puerto de embarqua.

/3) Proporcionar
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j) Proporcionar asistencia al comprador, cuando éste la solicite,
para la obtencidn de cualquier documento necesario que sea expe-
'dido en el pais de origen.

k) Proporcionar al comprador certificado de origen y la factura
consular, pero sin asumir los gastos que implique la cbtencidn
de estos documertos. '

Obligaciones del coégrador

.a) Aceptar los documentos presentados por el vendedor si se han

. hecho conforme al contrato respective y pagar el precio estipulado,

b) Recibir la mercancia en el puerto de destinc y asumir todos los
gastos con excepcidn del flete, en que se hays incurrido en el
curso de la travesia, asf como el costo de descarga y manejo,

a menos que &stos estén incluidos en el flete y hayan sidoe
cubiertos por la compafiia trénSportadora en el momento en cque el
flete hubiese sido pagado.

¢) Asumir todos los riesgos en que se incurra; aApartir del momento
en que la mercanc{a haya pasado la borda del barco, en el puerto

" de embarque. '

"d) Asumir todos los gastos en que se incurra por concepto de docu-
mentacidn necesaria para la_importacién de la mercancia,

e) Asumir todos los gastos y riesgos en que se incurra, desde la
fecha de expiracidén del periocdo fijado por el embarque, en caso
de que habiendo sido seflalado por el comprador tanto la fecha
de embarque como el puerto de destino, éste no hubiese dirigido
oportunamente las instrucciones correspondientes al vendedor.

f) Asumir los gastos y costos en que se incurra para obtener el
certificado de origen y los documentos consulares,

g) Asumir todos los gastos y costos en que incurra el vendedor,
cuando a solicitud del comprador, aquél le proporcione asistencia
para la obtencidn de cualquier documento que sea expedido en el
pafs de origen. ' .

h) Asumir todos los gastos en que se incurra por concepto de docu-
mentacidn necesaria para la importacién de la mereancia,

/CSF {CIF)
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¢Sk (CIF);
Cbligaciones del vendedor

A,

a)
b)

e)

d)

"9)

My
L —

g)

h).

1)

Proveer la mercancia de acuerdo con el contrato de compraventa.
Contratar el transporte de la mercancia desde su‘bodega hasta
el. puerto de destino, pagando 1los gastos de flete y cualquier
otro en que se incurra hasta concluir la descargs en el pafs
importador.

Asumir los gastos para la obtenciﬁn del rermiso de exportacién
o de cualquier otro documento oficial necesario para realizar
la operacién, incluyende los: impuestos de!exportaciQn.

Asumir los gastos de embalaje necesarios.

Asumir los gastos de inspeccidn de calidad, dimﬁnsibnes, peso
y otros necesarios, para confirmar las caracteristicas especiales
de 1la mercancia expresamente seflalados en el contrato.

Obtener el seguro marftime en forma transferivle, contra ios
gastos del transporte involucrados en el contrato, asumiendo
todos los gastes, Salvo -disposicidn en contrario; los riesgos
de transporte incluirdn los riesgos especiales que ss cubran

. en arreglos especificos o contra los cuales el comprador desse

proteceidn individual.

Proporcionar oportunamente al comprador de un conocimiento de
embarque, una factura comercial y la péliza de seguro. En caso
de que la pdliza de segurc no esté disponible en el momento de
la entrega de los documentos, deberd entregarse al comprador
un certificado de seguro expedido por los firmantes, en el que

al portador se le copcedan lqs‘mismos derechos. que tendrfa en

caso de estar en posesidn de la pdliza. -

Asumir todos los riesgos en gue se incurra, hasta el momento
en que la mercancia haya pasado la borda del barco en sl
puerto de descarga. .

Proporcionar asistencia =1 comprador, cuando dste la solicite,
para la obtencién de cualauier documento necesario para que

sea expedido en el pafs de origen,

/B. Cbligsciones
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B. ' bligaciones el comprador

'a)

Aceptar los documentos presentados por ol vendedor, en caso de

. que llenen los requ:l.sit.os establecidoa en el contra.to de compra—

o vent.a ¥ pagar el precio estipulado. _

b))

d)

f)

h)

Recibir la mmanc:ta en el puerto de destino ¥ asumir todos los
gast.os con excepcidn del flete y del seguro mar:[timo en que se

haya incurrido en el curso de la travesia » asi como los gastos

de descarga o manejo en el puerto de destmo s 8 menos que éstos
estén incluidos en el flete o hayan sido cubiertos por la
compaﬂia transport,adora en el momnto en que el flete se hubiese
pagado. Si hay seguro de guarra s 6ste deberé ser pagado por _
el comprador. _

Aaumir todos los riesgos y gast.os en que 8o incurra, a partir

- del momento en que la marcanc:ta haya pasado 1la borda del barco
en el puerto de desembarque. o
5i el compradqr fin un pecriodo dent.ro del cual deberé embar-

carse la mercancia ¥ escogid el puer‘bo de destino, ¥ de todo’
ello-no giré oportuna.ment.e las instrucc:.ones al- vendedor s el
comprador asumirg’ los gastos adicionales ‘en que se incurra desde
la expiracién del periodo fijado para el smbarque, '

Pagar los costos ¥y gastos en que se haya incurrido para la
obtencidn del certificado de origen y los documentos conwlares."

Cubrir todos los gastos en que el vendedor hubiese incurrido

para la obteneidn de doctmentos necesarios para 1a exportacidn,

‘expresamente ‘solicitados por el ‘comprador.
‘Qubrir todos los derechos adicionales y cua.leSQuiera'oﬁros
‘impuestos o tributos pagados por razdn de la importacidn,

Asumir todos los gaatos en gue se ‘incurra por conecepto de
obtencidn de la documentacidn necesa.ria. pa.ra la mportacidn
de la mercancia," o SR

Es posible que en‘la préctica algunos importadores o exportadores
modifiquen las condicionss de la ventd, - Sin embarge la CCI ha séfialado
" en la introduccién a los “Ihcoterms™ que "los comerciantes deben ser my
cautelosos en ‘el empleo, en sus contratos de venta, de variaciones de las

/eondiciones® Cy F



condiciones® C y F y CIF, tales como C y F y CIF despachado por la Aduana

¥ derechos pagadoa" o una axpresjdn similar. ILa adicién de una palabra

o adn una letra aC&F y CIF puede tener un resultado completamente impre—
visto que altera 1a naturaleza del contrato. 1os comerclantes ‘pueden
descubrir que por erecto de ciertas varlaciones 1nsign1ficantes en un
contrato CyFoCIF una carta puede determinar en contra de la validez

de dicho contrato. .

Para asegurarse que las'expfeaibﬁés empleadas ‘en los contratos de
venta y en otros contratos comerciales tengan un significado claro para
ambas partes y eean plenamante ‘comprerdidas por ellas el exportador deberd
tener presente que el significado de las unidades de medida varia de un
pafs a otro. Bl pesc de una libra varfa levemente de un pais latinoamericanc
a otro, y la arroba empleada en el Brasil contiene siete libras mis que la
usada por otros palses de la reglén. Son conocidas las diferencias entre
la tonelada larga, la tonelada corta y la tonelada métrica, pero quizd
el empresario comfin no sepa que ni siquiera en los paises de habla inglesa
un galén contiene el mismo volumen en todos los paISes. ‘

Lo Financiamiento de lag ventas al exterlor ¥y la
documentacidn correspondientes

Para decidir qué tipo de financiamiento de las exportaciones le conviene
uds, el exportador tomard en cuenta no sélo la solvencia del deudor sino
también las condiciones en el pafs importador que podrian influir en los
pagos. Suele ser mis fdcil evaluar lo primero que lo segundo. En algunos
pafses (en los Estados Unidos y el Canadf por ejemplo) se investiga deteni~
damente la solvencia crediticia de un gran nimero de empresas y se publican
informes con los resultades; asimismo existen agencias de crédito comercial
que suministran informes por honorarios. Sin embargo, en la mayorié de los
paises del mundo es mucho mfs diffcil obtener informaciones de esta Indole.
De hecho, clertas solicitudes de informacién crediticia que pueden ser
respondidas satisfactoriamente y con prontitud en algunos palses en otros
pueden ser consideradas una averiguacién indiscreta. El exportador latino-
americano debe tratar de.detarminar.por,intermpdio de su banco y de la
oficina nacional de fomento de las exportaciones del gobierno cudles son las
me jores fuentes de informacién crediticia disponibles sobre el comprador

[extranjero o



extranjero o el agente de importaciones con el cual proyecta hacer
‘negocios. En algunos casos la informacidén puede serle suministrada por
los consulados de su pafs, y en otros por su banco que hard las averi-~
guaciones correspondientes por intermedio de sus sucursales en el exterior
o por otros medios., Por ﬁltimo'ia‘exPeriencié'de otros exportadores de
productos que no compiten con el suyo puede servirle de orientacidn,

Al conSiderar las condiciones del pafs importador que pueden influir
en la prontitud con que se efecttian los pagos corres?ondientes a las
mercaderfas despachadas o -en su valor real, sl exportador querré prote~.
gerse contra posibles modificacjones desfavorables de los tipos de cambio,
Asimismo deseari conocer con anticipacidn otras modificaciones de la poli=-
tica monetaria vinculadas con el pago de deudas comerciales. Los pafses:
que ‘tienen problemas graves de balance de pagos a veces se ven repentina-
mente obligados a adoptar medidas radicales que pueden traducirse en un
aplazamiento del page incluso de las deudas internacionales a corto plazo
o que en realidad equivalen a prohibir ciertas importaciones,

Otros factores gue determinardn cudl es el tipo de financiamjento.
nds adecuado son? i) el que las mercaderias &ean o no perecederas;

ii) el volumen de erédito qile supone la venta; y iii) el que estén o no
asegurados los créditos a las exportaciones, .

" Quizd uno de los sistemas mds corrientes empleados para el financia=-
miento de las ekportaciones a corte plazo sea la letra de cambio, Cuando
se utiliza, el exportador envia al comprador una orden por escrito para
qQue pague a la.vista,-o al vencimiento de un plazo estipulado, una cantidad
determinada en efectivo a una persona especificada o al portador del docu-
mento, o la gire a la orden de éstoé. El exportadeor adjunta la letra o
giro a los documentos principales relacionados con el envio (conccimiento
de embarque,. factura, y pdliza de seguro) y los entrega'a su banco cespués
de endosarles, EL banco del exportador envia la letra de cambio y los
document.os a sus correéponsaleé en el exterior y éste los presenta al |
comprador para su pago, si la 1§trg_es_a'la vista, o para su aceptacidn
si en ella se estirulz cierto plazo para su liquidacién, BEn cualquier
caso el comprador recibe los documentos de embarque y puede retirar las
merqaderias; cuando la letra es a plazo y sélo ha sido aceptada, se enviard
al banco del exportador para su cobro en la fecha del vencimiento., En este

easo el riesgo para el vendedor es naturalmente mucho mayor,
| : : /Como la
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Como la mayorfa de los sistemas de financiamiento de las ventas al
exterior, la letra de cambio a plazo es una forma de crédito de exportacién.
Los intereses pagados por ese crédito constituyen un gasto de exportacién
pagaderc en formas distintas, &1 el comprador y el vendedor asi lo
convienen, el interés puede agregarse a la letra para cque se cobre a su
vencimiento, El exportador también puede obtener un préstamo, garantizado
por la letra,- antes de que ésta sea enviada al extranjerc. En este caso
el banco puede descontar los intereses o cobrirselos al exportador
posteriormente. O5i el exportador no pide un préstamo garantizado por la
letra o mo la negocia, en efecto &1 mismo estf concedierdo el crédito.

Una forma mis segura de financiar las exportacjones consiste en
emplear la carta de crédito, Cuande el comprador obtiene, por intermedio
de un banco, una letra de crédito en favor del exportador (beneficiario)
mediante la cual el banco se compromete a pagar al beneficiario una
cierta cantidad de dinerc contra la emtrega do los decumentos de ambarque
dentrc de un plazo estipulado, el exportador puede disponer del crédito
otorgado por el banco qixe_ emite la carta, y evita asl tener que deperder
del crédito del comprador, En la mayorfa de los casos la carta de
crédito es irrevocable, es decir no puede modificarse ni cancelarse sin
sl consentimiento de las partes. La carta de crédito revocable se usa
s6lo gxcepcionalmente cuandp el vendedor tiene gran confianza en el
‘comprador ¥ lo conoce tan bien gue la carta se necesita sélo para los
trémites de financiamiento y no como garantla, La carta de crédito
puede ser o mo confirmada por el banco del exportadoy. Cuando el banco
del comprador que la emite es de toda confianza y no hay motivos para
creer que el gbbiefno del pais importador pueda tomai"me,didaa que
afectarian desfé.vorablemente la liquidacién internacional, no es necesaria
la confirmacidn del banco del exportador, la confirmacidn significa,
en efecto, que el banco del exportador respalda plenemente el crédito
otorgado por el banco del importador y que pagard opertunamente los
cheques girados contra €1, segin lo estipulado, Las cartas de crédito
suelen ser 'intransferibles, pero es posible hacerlas transferibles si
el comprador asi lo conviene con el banco _que'.emite la letra.

7 | '/Cuarido se
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Cuando se usan las cartas de crédito para financiar una exportacién,
el exportador entrega generalmente los documentos de embarque al banco
encargado de hacer los pagos de modo que puedan ser remitidos con antici-
pacidn a lahllegada del barcb. Si no fuera posible hacerlo as{ (porque
es muy corta la distancia que deBe recorrerse o por otros motivos) en
las condiciones de la letra de crédito se debe especificar que se auto-
riza la llegada de los documentos en una fecha posterior. Es necesario
proceder en esta forma en vista de los mayores gastos en que incurré el
importador por efecto de la demora., Es indispensable que la carta de
crédito se compare cuidadosamente con los documentos. de embarque a fin
de asegurar que concuerda en todos sus detalles. '

" Existen otros tipos de financiamiento a corto plazo, perc se emplean
en raras oportunidades o se reservan principalmente a las tfansacciones
comerciales entre distintas agencias de la misma compafifa o entrs compra—
dores y'vendedores'que han ‘tenido relaciones comercialés durante mucho
tiempo y han llegado a tenerse gran confianza reciproca,

Cuando hay una corriente continua de comercio pueden emplearse los
créditos rotativos, Por ejemplo, un importador puede convenir con su
banco que un exportador de otro pafs reciba 10 000 délares cada vez que
envien marcaderﬁas por ese valor. Cuando el banco efecida el pago contra
el crédito, el importador reembolsa al banco v €l crédito sigue abierto
para el préximo embarque. '

Es posible convenir estos arreglos finacieros en base a giros

mensuales y pueden ser acurulativos y no acunulativos.

5. El crédito de exportacidn y el seguro de créditos
' a_la exportacion

a) El crédito de exportacidn
Se ha dicho que algunos de los acuerdos de financiamiento descritos

pueden incluir créditos de corto plazo para ias'exportaéiones, como por
ejemplo cuando sé emplean letras de cambio con plazos de 30 a 30 dias.
Una letra aceptada puede descontarse en un banco y asi el banco se transforma
en acreedor. Las necesidades de créditos para la exportacidn no sélo a
corto plazo, sino que a mediano y.a largo plazo, pueden crear graves
problemas para los exportadores latinoamericancs. Ocurre asi especialmente

| . Jén el
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en el caso de los nuevos exportadores cuya solvencia crediticia estd
menos firmemente establecida y de los gue desarrollan sus actividades en
paises en que la inflacidn crdnica ha contribuido a mantener los tipos
de interés a wn nivel muy elevado. Si un productor y exportador tiene
que pagar el uno, el dos, o el tres ¥ de interds comercial mensual por
el capital que pide prestade para financiar parte de sus actividades, el
hecho de extender un crédito a un comprador extranjero durante tres meses
bien puede signifiéarle un gasto de hasta el 9 # del valor total de la
venta. ILos exportadores-ya establecidos que pueden descontar letras en
sus bancos a bajos tipos de interés estardn en una mejor posicidn. Ios
exportadores en los pafses que gozan de mayor estabilidad monetaria
pagardn probablemente tipos de interés mis bajos sobre el capital y esa
ventaja se reflejard en los precios,

Las necesidades de crédito a mediano ¥ largo plazo para la expor—
tacidn estdn creciendc en los paises latinoamericanos a medida que aumentan
gradualmente sus exportaciones de maquinaria y equipo de capital; cuyos
pagos se extienden durante varios afios, Es de conocimiento gensral que
los precios y la calidad no son los fnicos elementos importantes en la
competencia mundial de esos productes y que las condiciones de crédito
ofrecidas suelen ser el factor decisive, Ademds, la competeﬁcia mmndial
en maguinaria y equipo ha aumsntadorrépidamente durante los {ltimos
decenios; mientras la proporéién de bienes de consumo en el comercio
mmdial ha bajade casi s la mitad del nivel que tenia hace 30 afios la
proporcidn de bienes de capital se ha triplicado,

En los paises en desarrcllo, como los latinoamericancs, la acumus
lacién de capital es mds lenta y la insuficiencia de capital a mediano y
a largo plazo limita las exportaciones de bienes de capital. Ademds, la
demanda de capital para financiar las exportaciones a corto plazo compite
con otras necesidades de capital - no sdlo las que surgen de las expor-
taciones que se financian a mediano y a corto plazo sino también las que
estdn relacionadas con otras actividades econdmicas, come la construccidn,

Es aconsejable que el exportador comprenda y conozea las razones por
las cuales quizd le sea mis diffcil obtener créditc para las exportaciones
que para otras actividades. Sé8lo si conoce el problema podrd adoptar las
medidas necesarias para situarse mejor en la competencia por obtener el

capital disponible,
/La principal
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Ia principal dificultad es que los riesgos del comercic internacional
son mayores. Desde ol punto de vista jurfdico el comprador y el vendedor
pertenscen 2 distintas jurisdicciones. En algunos casos hasta hay que
recurrir al arbitraje internacional para resolver las disputas, Ademds
existe el riesgo de posibles pérdidas por efecto de'alteraciones en los
tipos de cambio o en los precios mundiales y otros riesgos de perjuicios
o pérdidas en el transporte internacional, Asimismo, existe la incerti-
dumbre vinculada con posibles modificaciones de la politica del pais
importador u otras contingencias (huelgas, revoluciones y otros disturbios),
El exportador puede adoptar varias medidas para protegerse contra la
mayorfa de estos riesgos y wno que pusda demostrar que realmente lo ha
logrado tiene mds posibilidades que sus competidores de obtener crédito
para las exportaciones, Muchas de estas medidas figuran en las secciones
respectivas de este manual y se inicisn con un breve examen de los sistemas
de seguro de crédito de exportacidn en la seccidn siguiente.

Otro motivo gque puede dificultar la obtencién de créditos para la
exportacidn es un auge que afecte a otras actividades haciéndolas mds
atractivas para el capital disponible. - El auge puede ser resultade de
factores fortuitos o puede tener origen en consideraciones politicas que
han inducido al gobierno a estimular el répido erecimiento de algunos
tipos de actividades econdmicas en desmedro de otras que compiten por
recursos limitados de capital, '

Teniendo en cuenta los problemas especiales encarados por 1os expor-
tadores latincamericanos, que necesitan tener acceso al crédito de mediano
plazo el Banco Interamericano de Desarrollo ha establecido un programa
de refinanciamientc de esos créditos. El programa se puso en marcha el
1° de enero de 1964 y tiene las siguientes caracterfsticas principales:

i) Fondos disponibles en la etapa inicial: 30 miliones de délares.

ii) Plazo del crédito: de seis meses a cinco afios, con algunas

excepciones segin la categoria de las mercaderias que se han

de exportar, su valor unitario y el valor total de la transaccidn.
iii) Interés: el tipo de interés cobrado por el BID no puede ser

inferior al que rige para otras operaciones financiadas con sus

recursos ordinarios,
/iv) DMonto
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iv) Monto de los créditos: el BID puede refinanciar hasta el 70 %
del valor de la factura (cuando no se haya recibido una oferta
‘mejor de un exportador. competidor), EL importador paga al
comienzo 20 % del mismo valor y el resto es financiado por el
exportador o la jinstitucidn nacional gue participa en el
programs de crédito,

Entre las instituciones encargadas de la ejecucidn del programa en -
la esfera nacional cabe mencionar al Banco Central de la Repiblica
argentina, el Banco do Brasil, el Banco Central de Chile, Nacional Finan=
ciera de México, el Baﬁco Nacional de Nicaragua y el Banco Industrial
del Perd.

Aparte del programa de crédito a medianc plazo para las expor—

[ )
rogramas de orédito a

taciones angpiciado por el BID, nrogran t

———————————— [ S —

—_ —— e e e P |

median® y a largo plazo patrocing

El Banco Central de Venezuela publicd en 1966 un estudio de los programas

o5 por 105 gobiemnos latinmocamericanos.
de esta Indole puestos en prdctica en la Argentina, Brasil, Colombia,
Ecuadnr, México y Venezuela. Cabe esperar que en el volumen que-
preparardn los palses, mencionado en la introduccidn, y que ha de acom
pafiar a la presente gufa, se incluyan descripciones actualizadas de
dichos programas., ‘

En alguos casos las condiciones de la demanda serdn de tal indole
que el exportador estard dispuesto a finesnciar total o parcialmente una
operacidn de exportacidn concediéndole un avance al exportador. Es mds
probable que esto ocurra en el caso de un producto bdsico que de uno
manufacturade y es mds corriente en el caso de transacciones entre
compafilas afiliadas, como una compafifa matriz en un pais importador mds
desarrollade y una compafifa filial en un pais exportador menos desarrollado,
Para la mayoria de las exportaciones de productos manufacturados, la
capacidad del exportador para ofrecer crédito es un elemento importante
de competencia y en general éste no puede esperar que el importador le

conceda un anticipo,

4/  Véase Pinanciamiento a las exportacicnes en América latina,
Estudio ALAIC N° 2, |

/b) Se of]
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b) Seguros de crédito a la exportacidn
En la mayoria de los paises desarrollados y en muchos paises en
desarrollo existe el seguro de crédito a la eiportacién que cubre los
riesgos vinoulados con el financiamiento de las exportéciones. El grade
de participacidén o respaldo gubernamﬂntal, el monto del seguro y el tipo
de riesgo que cubre pueden experimentar algimas variaciones, pero Qene-
ralmente se considera que los riesgos principales son: la incapacidad
del comprador extranjero para pagar las mercaderlas que ha recibido y
las modificaciones de la polftica de importaciones o monetaria intro-
ducidas por el gobierno del pafs-importador. (Ios riesgos de pérdida,
dé dafics y perjuicios suelen quedar cubiertos por el seguro maritimo
u otras formas de seguro comgrcial.)
Las ventajas del segufo de crédito a la exportacidén son:
i) 5i bien el seguroc no garantiza el financiamiento, el exportador
a veces ne pusde obtener crédito para las exportaciones si no
. existe el seguro de crédito a la exportacidn., Por consiguiente
el siétema de seguro puede ayudarlo a méntener el velumen ds
su proplo capitél de trabajo.
ii) Cuando se trata de mercados ¥y clientes nuevos, los riesges

generalmsnte parecen ser mayores, ¥, en algunos casos, el
exportador ne tendria suficientes incentivos para aventurarse
en los nuevos mercados sl no existiera el 58gUT0, Ademds, su

, ‘existencia estimula la expan81on de las exportaciones.

ii1i) El seguro permite la concesidn de créditos de exportacion a
largo’plazo h's est;mula las exportaciones de articulos mis
cares y mds elaborados que necesitan ese crédito,

iv) EL exportador estd en mejor posicidén para competir con los
productores de otros paises cuando ofrece credlto, sl puede
asegurarlo, :

v) Disminuyen los gastos de administracidn del crédito en las
empresas.

vi) Se minimizan las pérdidas,

/Los sistemas.
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Los sistemas de segurc de crédito a la exportacidn pueden ser
piblicos, privados o mixtes. Con el transcurso del tiempo los gobiernos
estdn aceptando mds y més la responsabilidad de asegurar los riesgos
politicos de la exportacin, pero existe ma variedad de férmulas para
cubrir los riesgos comerciales. Ea algunos casos las asoclaciones
ﬁrivadas de compafifas de seguros aseguran los riesgos comerciales ¥
politicos y el gobierno reasegura los politicos., (Cabe citar como
ejemplo a los Bstados Unidos.) En otros casos (como en Australia y en
el Canadi) el gobierno crea sociedades de capitales que aseguran los
riesgos politicos y comerciales y que funcionan como empresas comerciales,
En la Argentina la Compafifa Argentina de Seguros de Crédito a la Expor—
tacidn formada vor 124 sociedades de capital, asegura los riesgos comer-
ciales en tanto que los pulilicos son asegurados por el gobierno, En el
Brasil los riesgos comerciales son cubiertos por compafiias de seguro
_aubtorizadas gue son fiscalizadas por el Departamento Nacional de Segurcs
Privados y Capital, 3in embargo, el Instituto de Reaseguros del Brasil
reasegura las pSlizas las que no pueden ser emifidas mientras su rease-
gurc no haya sido aceptado por el Instituto. El Instituto cubre asimismo

contra los riesgos politicos. EL seguro de crédito a la exportacidn

del Fondo del Fomento de las Exportaciones controlado por el Banco de
México. En Chile, la ley de Estimulos a las Exportaciones de 1966 esta-
blecia la participacidén conjunta del Instituto de Seguros del Estado y
las compafifas privadas de seguro en la‘organizacién de una sociedad
anénima de seguro de crédito a la exportacidn. .

Los sistemas de segurc de crédito a la exportacidn sdlo pueden
ofrecer primas bajas cuando los exportadores aseguran todos sus envios
y no solamente los que ofrecen muchos riesgos. Cuando el costo del
seguro se reparte en esta forma se beneficia especialmente el pequefio
exportador,

Ios exportadorss latinoamericancs pueden obtener informacidn scbre
los servicios de seguro de crédito a la exportacidn por intermedio.de
su propioc banco, del Barnco Central o del organismo guberngmental de
fomento de las exportaciocnes, ‘

/6. Establecimiento
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Eatablecimiento de relaciones comerciales en el exterior

Para decidir cudles importadores, agentes o distribuidores satisfacen

me jor sus necesidades, &l exportador le conviens empezar por preparar una
lista de las posibilidades entre las cuales puede elegir.i Entre las
posibles fuentes de informacidn que serfan dtiles 'para preparar esa lista,

figurarian:

a)

b)

c)

d)

e)

£)

g)

Los consulados del pafs exportador en paises que parecen ofrecer
posibilidades de importar €l articulo em cuestién,

Cartas enviadas a la cdmara de comercic de una ciudad importante

en el pais extranjero por intermedio de las cuales se puede cbiener
una lista de agentes y distribuidores prestigiados, sin que se
reccmiende a ninguno en especizl, Es ficil comprender por qué

la eleceidn debe dejarse & exportador. ' '

El organismo gubernamental de fomento de las exportaciones del

pafs exportador puede proporcionar nombres y direcciones. (For

‘ejemplo en Chile el Banco Central tiene una Gerencia de Fomento

de Exportaciones, )

Las asociacicnes de agentes, distribuidores e importadores esta-
blecidos en paises que parecerfan ofrecer posibilidades como impor—
tadores del 'producto cuya exportacidn se desea fcmentar,

Quigéd sea posible hacer averiguaciones por intermedio de una filial
local de un banco internacional, ‘

Quienes éexportan o han exportado-alguné vez desde el pafs del
produétor pueden formularle sugerencias, (Los agentes de impor-
tacidn suelen tener a su cargo muchos tipos de mercadsrias que

no compiten entre si.) '

La participacidn en ferias regionales e internacionales propor-
ciona una buena oportunidad para establecer relaciones con

agentes y compradores extranjeros,

Si el productor de la mercaderia que se ha de exportar no lo ha de
hacer directamente sino por intermedio de una empresa o cooperativa
exportadora no tendré naturalmente que preocuparse por €l problema
de establecer relaciones comerciales con los importadores. :

/Cuando se
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Cuando Se elige un agente, distribuidor u otra via de comercializacién
es necesario apreciar las diferencias en la relacidén cue se ha de mantener
con cada uno de ellos y determinar cull es la mds adecuada para el producto
que se ha de vender y los servicios requeridos. Una diferencia importante
reside en que los agentes de importacidn trabajan a base de una comizidn
en tanto que el distribuidor en realidad compra el producto del exportador,
establece su propio precio de venta de la mercaderia en el pais importador,
asume los riesgos del crédito y proporcicna los servicios de conservacidn
¥ reparacidén del producto. Obro tipo de relaciones surge de la posibilidad
de que el exportador venda directamente a los almacenes del pails importador,
En un manual de exporiaciones preparado por el Gobierno del Canadéi se
pueden encortrar algunas sugerencias sobre cdmo elegir entre un agente.
¥y un distribuidor.

51 &l preducto ofrecido es tal que se coloca a muchos revendedores
minoristas, a veces lo mejor es disponer de un agents capaz de mantener
relaciones directas con esas tiendas al por menor. HEs sobre todo util
para colocar mercancias envasadas y productos voluminosos y caros, gene-
ralmente preparados a gusto del cliente. En cambic el distribuidor es
més conveniente cuando se trata de proveer 3l consumidor de productos
durgderos y de todos aguellos que exigen servicios y parte de repuestoy
como, por ejemplo el material de,calefacciénb"é- En algunos caszos la
mejof solucidn,incluso para ¢l mismo producto, serfa usar un agente a
comigidn en un pais y un distribuidor para las ventas en otro,

En lo que se refiere a la eleccidn del agente o del distribuidor, si
no es posible viajar al. extranjerc y entrevistar lpersonslmente 2l repre-—
gentante, la seleccidén puede hacerse scbre la base de un intercambio de
correspondencia con ellos, de recomendaciones de otros exportadores o del
personal consular. Conviene tratar de obtener g gunas informaciones sobre
la solvencia crediticia y la experiencia anterior del agentes y asimismo
la magnitud del territorio que es capaz de atender, Asimismo, hay que

proceder con cautela en relacidén con los compromisos asumidos cuando se

&  Gémo conquistar los mercados mundidles, opsclt., pig. 110,

Jinician las
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inician las actividades, Muchos éxportadores han debido csmbiar a los
agentes antes de alcanzar resultados satisfactorioé.z

No serfa prudente autorizar a un agente para que vendiera en un
territorio mucho nayor que el Que puede atender o iniciar las act1v1dade9
con un acuerdo de representacidn exclusiva a largo plazo. Un periodo de
prueba de seis meses constituye un piazo prudencial. Asimismo, quizé.
sea conveniente al comienzo limitar el mimero de‘produétos encomerdados
a un agente. o

Vale 1la pena recordar, pese a las advertendias formuladas, que entre
el agente de importaciones y el exportador existe una relacidn reciproca.
No sélo.el exportador debe proceder con cautela al elegir al ﬁgente ¥
1legar a un acuerdo con él, sino que el agente deseard trébajar con
productos que presumlblemente gse venderin bien, pues no desean vender
un producto cualquiera, Ademis, hay varias formas en gue gl exportador
puede dejar abandonado al agente o mo brlndarle la cooperacidn o el apoyo
que necesita, Cuando eso ocurre los resultados pueden ser tan deficientes
como cuando se elige un agente inadecuado o se descubre que su rendimiento
no ha resporndido a las expectativas. o

Una de las formas de asegurar que la relacién sea satisfaétoria
entre el exportador y el agente consiste en poner por escrito deéde el
comienzo las responsabilidades y obligaciones de cade uno, El que esto
se haga en forma de un intercambio de correspordencia o de un contrato es
menos importante que los aspectos que deben incluirse en el acuerdo. Deben
quedar claramente establecidas la politica de’precios, la utilidad sobre el

1/ Vale la pena citar lo que dice al respecto el manual mencionados
WEl exportador que quiere cortar las relaciones con un agente debe
proceder con cautela, Inecluso cuandc el acuerdo contiene una cliusula
de ruptura, ésta puede dar lugar a dificultades, especialmente en
Europass En un caso transmitido al Tribunal de Justicia de la CEE,
una importante compafiia de productos quimicos de los Estados Unidos,
&l despedir a un agente en uno de los pafses del Mercado Comin
descubrid que aquél tenia derecho a la equivalencia de un afio de -
1ngresos. Independientemente de la solucidn que dé al asunto, la
reputacidn de la empresa principal sale casi siempre perjudicada al
cambiar de representante, y a veces es dificil encontrar a alquien
‘que quiera hacerse cargo de la representacidén del productot,

opscit., pé_g. 118,

/precio, las
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precio, las condiciones de venta, la comisidn que ha de recibir el agente
¥ la fecha de pago, la duracién de sus servicios ¥y los requisitos para la
terminacién del contrato; el producto o productos que se le encomendarén,
el territorio en oue desarrcllari sus actividades, se reserve o mo el
exportador el derecho de vender directamente en el mismo territdrio,—

el volumen de la mércaderia. que el agente puede glmacenar para venderla
posteriormente, los servicios que esté disi:uestp a proporcionar, la
distribucién de los costos de promocidn local, el pedide minimo, y la
documentacién y los trimites necesarios para enviar los pedidos y acusar
recibo de ellos, pera enviar los conocimientos de embarque, para el
embarque y €l slmacenamiento,

ElL mimero de partidas gue se incluyen en el comtrato variard segin
la naturaleza del producto y la relacién que se ha de establecer. La
publicacidn eustraliana mencionada incluye una lista que puede servir pﬁra
recordar a 1os exportadores aspectos especiales que deben tenerse rresente.
La lista incluye lo siguiente:

~ Flazo del contrato

- Qancelacidn del contrato

- Legislacidn nacional que rige los acuerdos contractuales

~ Derechos de la agencia

~ Uso de nombres, marcas registradas, patentes, etc,

~ Territorio

- Aceptacidn de pedidos

~ Garantia del fabricamnte

~ Devolucién de las partes, del equipo

-~ Informes que debe mandar el agente

~ Comisiones

«~ Riesgos que afectan a las cobranzas

- Promocién de ventas

- Actividades posteriores a la venta

hustrglian Fxport Marketinz, obR.cit., dice que una vez nonbrado el
agente, todos los pedidos deben ser dirigidos a él, aunque él. no lo
haya obtenido:  Hay que respaldar al agenté. ELl exportador comete

un grave error cuando trata de venderle directamente a sus clientes,

~

R

/~ Oficina del
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=~ Oficina del distribuidor

~ Regulacidn de precios

'~ Otros productos transados -

—~ Distribucidn de los gastos

"~ QCuotas de venta

Tan importante como el acverdo irdcial gue se pacta mé&iar;te el
intercambio de cartas o un contrato con la agencia, son las actividades
posteriores al acuerdo, El agente espéra recibir la dooperadién'y el apoyo
del exportador en distintas formas; desea tener la certeza de qﬁel no habrf
variaciones en la calidad del producto que vendse, Quizd necesite que el
exportador le propcrcione literatura técnica o material publicitarie
impreso, Deben informirsele oportunamente todos los asuntos que influyen
en la eficiencia de su trabajo, como las fechas de embarque, las demoras
en el envio y los cambios introducidos en el prcducto, en su mpaque,j su
contenido u otras modificaciones, Sobre todo, €l agente debe recibir -
su comisidn sin tardanza segin lo establecido en el acuerdo.

¥l exportador, ademis de cumplir las obligaciones corrientes que
tiere con su agente, puede darle apoyo adicional ‘en diferentes formas ¥y
establecer asf una relacidn mis provechosa a largo plazo. " En una publi-
cacidn scbre la materia se incluyen varias sugerencias basadas en la expe~
riencia de grandes pafses indu‘st.rializados.2 Algunas de las formas de
apoyo mencionadas en ella pueden demandar elevados gastos o ser demasiado
refinadas para la mayoria de los exportadorss latinoamericanos que se
encuentran en las primeras etapas de la exportacidn (edmo financiar las
visitas de los agentes a la fdbrica del exportador o proporcionar servicios
de adiestramiento). Sin embargo, vale la pena tener presente que los compe-
tidores pueden recurrir a las técnicas: avanzadas para mejorar el rend:l.--
miento de los agentes.

En una publicacidn reciente ]-'-Q/ se reproduce una entrevista al
presidente.de una agencia de importaciones en los Estadds Unidos que

_2/ Como coggu:.stgr los mercagos mundiales, op,cit.

LQ/ Unidn Panamrlcana, Nuevos Mercados s Vol. 1, No 1,.Uashington D. G., ‘
Julio de 1967. -

/muestra la
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muestra la labor que resliza la agencia en la préctica y que los agentes
de importacidn pueden prestar una ayuda técnica muy util al exportador.
Por ejemplo, €l agente entrevistado sugirid introducir cambios de menor
importancia en algunos productos o en su presentacidn, que aumernt arcn
apreciablemente sus posibilidades de comercializacidn en los Estados
Unidos, Un agente eficiente y experimentado llega a adquirir un conoci~
miento intuitivo de la psicologia del mercado que en algunos casos puede
ser mas exacto que los resultados de una investigacidén de mercado que
cuesta ﬁucho dinero. Un agente de importaciones experimentado puede ser
asi mas dtil al nuevo exportador que uno novato, Por otra parte, no hay
que confundir la experiencia con el tamafic de la empresa. Bien puede
occurrir que una agencia establecida desde hace muchos afios emplee vende-
dores nuevos, relativamente inexpertos. Por otro lado, mientras mayor
sea el mimero de productos Que mane ja una agencia mé$ posibilidades hay
de que no trate de venderlos todos con igual empefio.

Al gunos productores quizd prefieran exportar indirectamente a fin
de no tener que establecer relaciones comerciales con agentes y distri-
buidcres de importacidn en el exterior. A veces los exportadores prefieren
exportar indirectamente al comienzo durante unc o dos afios, hasta que
hayan logrado establecer las ventas en el extranjero sobre una base sSlida.
Por ese motivo, los contratos con los agentes de exportacidn y otros
intermediarios similares suelen extenderse por un periodo limitado de
uno o dos afios,

Hay varias formas en que se puede exportar indirectamente: por
intermedio de un agente de expoftaciones, un comerclante exportador, un
agente general de exportacidn, un fabricante de productos afines o una
coopepétiva de exportaciones, (Si bien algunas de estas formas no existen
en algunos'paises o no existen para algunos tipos de productos conviene
conocerlas todas), |

El agente o la agencia de exportacidén, vende en el exterior a cambio
de un honorarioc o comisién los articulos elaborados por los produétores
que desean exportar indirectamente, Los agentes suelen ocupéfse de
productos no competitivos y pueden'o no especializarse en algunos tipos
de mercancias, La amplitud de los servicios Que piestan depende del.
acuerdo establecido con su mandante al iniciar las actividades,

/El comerciante
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El comerciante exportador difiere del zgente en que éL compra y
adquiere titulo de dominio sobre los bienes que se han de exportar, Puede
especializarse geograficamente, y vender en algunos mercados o :puede espe-
cializarse en algunos tipos de articulos. En algunos casos el comerciante
compra a distintos proveedores mercaderfas de la misma indole lo cual
permite ofrecer un mayor volumen que si los productores trataran de exportar
individualmente, Si bien el productor puede percibir una suma inferior
por las exportaciones cuando empléa a un comerciante exportador, tiene la
ventaja de ‘que se le paga de inmediato y no tiene que incurrir en los
riesgos que implican el crédito a la exportacidn. EL hecho de que el
comerclante exportador cologue su propia marca en el producto'en'lugar de
conservar la del productor, constituye una desventaja para este dltimo
pues si mis adelante quisiera exportar directamente, el producto no Serig
conocido con su'marca y quizd surjan adlgunas dificultades al tratar de
reintroducirlo en los mercados extranjeros.

El agente general de exportacidn actia virtualmente del mismo modo
que el agente pero en una escala mis amplia y en efecto constituye un
departamento de exportacidén paré varias empresas de modo que éstas no
necegitan establecer uno propio. De hecho es probable que bajo €l nombre
del agente general de exportacidn aparézca el titulo "gerente de expor—
tacidn® en la correspondencia que lleva el membrete del productor, Este
sistema puede convenir en las primeras etapas de la exportacidn, hasta gque
la firma considere que esti en condiciones de mantener su propio departa-
mento de exportacién., La comisidén pagada al agente general de exportacidn
puede ser elevada por cuanto suele incluir la comisidn o €l honorario
correspordiente al agente de importaCién. A veces puede asumir la funcidén
del agente de exportacidn o del agente general de eprrtacién un productor
exportador que se encarga de exportar en representacién de precductores de
artfculos afines que adn no han establecido servicios de exportacidn,

Otra forma de exportacidn indirecta la constituye la cooperativa de
exportacion; que implica la fusidn de los recursos de una serie de empresas
que producen bienes similares, de modo que todas lasrfunciones de expor-
tacién puedan ser efectuadas por una oficina que representa al grupo.

/Las cooperativas



Las cooperativas de exportacidn ofrecen ventajas especisles para las
empresas que no pueden producir un excedente exportable suficiente para
satisfacer las necesidades minimas de exportacidn. - '

Ocurre asi adn pars el casc de los productos terminados para los
cuales son importantes las marcas, a pesar de que hsy mds incentivos para
formar cooperativas de exportacidén de productos semiterminados en los
cuales es menos importante la competencia de marcas.

7. Investipacién de mercados

Los exportadores de‘algunos pafses gozan de muchas ventajas desde
el punto de vista de la ayuda y los servicios proporcionados por los
gobiernos en materia de éstudios de mercado, Por ejemplo, los palses que
han aplicado una polftica decidida de ventas al exterior y cuentan con
recursos plblicos suficientes han estagblecido sucursales en el exterior
de los servicios gubernamentaies de fomento de las exportaciones, a los
cuales pueden escribir los posibles exportadores para obtener informaciones
sobre las posibilidades de exportar sus productos en determinados mercadoss
Pess a la digparidad de los servicios disponibles, la maydrig de los paises
-~ incluso los que cuentan ton recursos limitados — mantienen ahora servicios
de fomento de las exportaciones a los cuales pueden recurrir los exporta-
dores para obtener por lo menos algin tipo de informacidn sobre los .
mercados extranjeros, El exportador pusde efectuar directamente estudios
de mercado y en ese caso necesitara menos ayuda de los servicios puiblicos
respectivos; los estudios de esa indole pueden servir también para compensar
las deficiencias en la calidad de la ayuda dlsponlble. La utilidad que
presten los estudlos de mercado al exportador individual depende de que las
preguntas incluidas sean adecuadas y de que las respuestas a dichas preguntas
sean exactas y completas.
Suele ser més facil satisfacer la primera condicidén que la segunda,
Guando el estudio no es efectuado por el exportador, la-pefsona gue lo
haga necesitari informarse sobre:
'a) las caracteristicas del producto ofrecido ~ tamafio, disefio, estilo,
capacidad, calidad, composicidn, color, peso y otras caracteris-
ticas que lo identifican y que pueden influir en la demanda,

/b) EL



b)

- 37 -

el volumen disponible para la exportacidén a intervalos espaci-
ficados; .

c) los precios aproximadecs a que se ofrece el producto; éstos

d)

pueden ser reajustados cuando se conozcan los resultados del
estudio de merca&o; ¥y

la forma en que se proyecta vender o distribuir el producto
directamente o por intermedio de un agente o distribuidor.

i En general las fuentes de informaciones itiles para estimar las posi-
bilidades del mercado incluyen las siguientes: '

a)
)

c)

£)

g)

empresas privadas que se especializan en trabajos de esta fndole;
la asistencié.técnica ﬁue pueden obtenerse del intermediario de los
servicios gubefnamentales de fomento de las exportaciones o de =
los acuerdos suscritos en virtud de programas de asistencia
téenica internacionel (Conferencia de las Naciones Unidas sobre
Comercio y Desarrollo, Organizacidn de los Estados Americanos,

GATT, etc.,);

los servicios de investigacion de mercados extranjeros proporcio=
nados por oficinas de los Ministerios de Comercio o Relaciones

Exteriores;

. diarios, periddicos, directorios comerciales y secciones comer-

ciales de la guia de teléfonos de los paises a los cuales se
proyecta expdrtar}

informacioneé obtenidas por el presumto exportador en las
visitas efectuadas al exterior;

las relaciones establecidas entre exportadores y compradores
en visifas efectuadas'a ferias comerciales en los paises que
podrian ofrecer mercados;

la experiencia adquirida por otros productores de articulos no
competitivos que exportan al pais al cuzl se proyecta buscar
mercados,

Aunque en algunos casos quizd sea necesario o conveniente contratar

los servicios de una empresa dedicada a efectuar estudios de mercado, en

otros el exportador podrid obtener por si mismo las informaciones necesarias

/ya sea
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ya sea efectuando el estudioc &1 mismo o aprovechando la ayuda gue pueden
proporcionarle el gobierno, €l banco, las asociaciones de comerciantes y
los asociados comsrciales.

5i bien la indole de las informaciones hecesarias sobre el mercado
variard segin el tipo de producto que se ha de verder, se puede preparar
una lista de los datos que generalmente se necesitan para la investigacidn
o que por lo menos tienen relacidn con ella, OCabe citar al respecto una
lista muy completa de aspectos examinados por los agregados comerciales
del Canad4 cuando asesoran a los posibles exportadores de ese pais en
relacidén con sus perspectivas de venta en el exterior. Dicha lista figura
a con‘oinuacidn.Ll

Factores basicos

Y
0

AT Senn -

A nen X
s CLLilig ¥ G&Smas

ey

1. Extensidn de un pals, distancias, crografi
factores geograficos que pueden influir en el mercado del
producto. '

2¢ MNimero, distribucién y coneentracidén de los habitantesa

3. Cuantia y distribucidn de los ingresos. '

he Recursos naturales (limitados, ricos en potencia); importancia
de los productos bésicos de la economia para obtener ingresos,

5¢ Amplitud y fase del desarrollo industrial; planes de desarrollo
wlterior,

6¢ Actual situacidn econdmica, balance comercial, solvencia finan~
tiera, recursos en divisas.

Acceso mercado

. Yo Restricciones de las importaciones tales como licencias o
contingentes,
2, Tipos de los derechos arancelarios; régimen de las mercancias:
de preferencia o nacidén més favorecida.
3. Método seguido para el aforo aduanero,
Le Normas reguladoras de las marcas y etiquetas; certificados
sanitarios prescritos en_el caso de los productos animales,

vegetales y pesqueros, ete,

l}/ Comp conquistar los mercados mundisles, op.cit., pig. 12,
/5, Divisas
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Divisas y posibilidades de cambio; reglamentacidn de las
remesas
Acuerdos bilaterales de comercio o de trueque que favorecen

las importaciones de determinados origenes,

Posibilidades del mercado

1.
2

3.

Lo

5
6.

Demanda actual y en potencias

Fabricacién interna del producto o de un producto muy
parecido.

Estadisticas scbre las importaciones, clasificadas por volumen,
valor y pais de origen. ;Siguen una linea ascendente o
descendente? ' | |

Precio dominante y gamas de calidad del producto importado y
del interno; relacidn con las mayores ventas actuales y en
protencia,

Precios de importador, de mayorista y de detallista,

Dominic del mercado por los abastecedores tradicionales;

posibilidades de intrcduccidn de nuevos productos.

Bequisitos del mercado

1., Sistema de medidas utilizado: métrico, inglés, etc.

2, Método preferido para la cotizacidn de precios: cif, fob, ete,

3. Condiciones de pago que se consideran normaless: orden a la vista,
carta de crédito, Condiciones normales del crédito en caso de
gser éste necesario.

Le Preferencias en materia de estilo, calidad, etc,, a causa de
caracteristicas o intereses naciomales que difieren marcadamente
de las del pals exportador.

5« DNecesidad de utilizar embalajes especiales a causa del clima,
las cordiciones de transporte, los reglamentos oficiales o los
gustos o prejuicios locales, '

Distribucidn

1. Importador corriente del producto: un fabricante, un agente &
comisidn, un comerciante, otra persona, Margen de diferencia o
comisiones previstos en cada caso,

2. Sistemas corrientes de distribucidn,
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3. 5Convieng atribuir a una sola empresa la representacién exclu-~
siva para todo el mercado, o seria preferible nombrar a varios
representantes en diversas localidades? . _

Le ¢Suelen los importadores acumular grandes éxistgncias:para surtir
el mercado o es frecuente efectuar expédiciones reducidas?

5. ¢Prevé el repregentante recibir apoyo publiditério?

El valor de los resultados de la investigacidn de mercados depende

de la medida en que contribuya a vender los productos en el exterior,

Para lograr resultados satisfactorios, habria que complémehtarrlas infor-
maciones obtenidas sobre la base de la lista mencionada don otros datos

mas concretos, BEs imposible anticipar con precisidén las preguntas concretas
que se plantearin sin referirse a un producto y un mercado déterminadoa.

La contrataéiéh de una empresa especializada para efectuar un

estudio de mercado puede resultar sumamente costoga. Ademés; este prote-
dimientc quizd no sea siempre el mis adecuado, y el posible exportador
obtenga resultados mis satisfactorios combinando la investigapiéh de
gabinste con los viajes peréonales; éste es en efecto el método que elige
la meyorfia de los exportadores excepto las grandes empresas o las coopew
rativas de comercializacidén que estdn en condiciones de contratar los
servicios de consultores especializados en estudios de mercados, Indude-
blemente no hay estudio de mercado que pueda sustituir al viaje personal
de un funcionario de categoria, bien informado, al pafs en que se desea
vender, Una de las mejores formss de obtener informacidn sobre el mercado
de un producto es comenzar por visitar los almacenes y mercados del pais
en que se venden los productos de la competencia, Dedicando unos pocos
dfas a conversar con vendedores y comerciantes, a informarse sobre las
actitudes de los compradores j las caracteristicas de ios productos a
averiguaf sobre la variedad de precios, y observar directamente la calidad
pueden obtenerse excelentes antecedentes que sirvan de base a los esfuerzos
que se hagan mis ddelante para establecer relaciones comerciales en un
pals extranjero. Como la investigacién de mercado estd muy vinculada,
entre otras cosas, con el estudio y la previsidn de la conducta humana,
existe siempre un elemento subjetivo que no puede cuantificarse en las
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estad{sticas o en un anédlisis cientifico de los hébitos y de las modalidades
de distribucidén, Es el elemento subjetive el que mayor desafio presenta
a la percepeidn de un ejecutivn que viaja,

8, Reabricciones de las exportaciones gn el exterior

En secciones anteriocres de la presente gula se ha visto_quc el exportador
debe tener en cuenta los gravimenes que recaen sobre las imboriaciones en
el exterior al calcular el precio al cual pueds ofrecer sus productos,
Asimismo debe conbcer otros aspectos como las restricciones que afectan a
las importaciones en el exterior antes de que pueda decidir si ls conviene
colocar su productc en determinado mercado, 4 un éxportador de determinada
nacionalidad puede serls imposible'vender‘su producto en un pafs que haya
establecido contingentes que favorecen a otros pafses. Por otra parte
las impoftacidnes pueden haber sido prohibidas por estimarse que se estéd
aplicando una préctiCa'comercial no equitativa, Por ejemplo, se puede
aplicar al producto una lagislacion antindumping o recl.amar que las expor-
taciones de ese preducto son subvencionadas por el gobierno. Habria que
estudiar esas posibilidades y eliminarlas antes de adoptar la decision

de exportar.

La informacién sobre las restricciones a la jmportacidn en el exterior
puede obtenerse en libros ¥y publicaciones que se encuentran en bibliotecas
piblicas y de los congresos, en los bancos centrales, asociacionés'comsr—
ciales, y.organiamos similares. Tos funcionarios del consejo u organismo
guhérnameﬁtal de fomento de las exportaciones pueden ayudar a interpretar
esa iﬁformacién. ‘Entre 108 aspectos importantes que han de examinarse,
cabe mencionars ' : o 1

a) La determinacisn del rubro en que se clasifica el producto en

el apancel de) pafs importador, asegurdndose de que no haya
pogibilidad de que aea‘clasificado de distinta manera en el
momento’ de ingrésar al'pafs extranjero, y de que se le aplique
una tasa aranQelaria Qirbrente a la prevista al determinar el
precio. . :

b) La determinacién de la equivalencia ad_ QLQ de los diferentes

‘ t;pps de gravémenea grancélarios. Alguros aranceles nacionales
‘tienen sélo una clase de derechos aplicalles en la misms forma

- fa lag
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a las importaciohes de todos los paises, pero frecuentemehtﬁe no
ocurre asf, El producto puede estar gravado con un derecho
especifico {un impuesto, expresado en moneda local o en su
equivalente en oro, sobre el peso u otra medida de la mercaderfa)
y ademis con un derecho ad valprem expresado como porcentaje del
valor fob o c¢if de la mercancia..‘ En esos casos-e_s necasario
calcular él derecho total ad valorem, Algunos paises oborgan

el trato de nacidn mis favorecida a las importaciones de otros
pafses que ofrecen un tratamiento similar y gravan con derechos
mis elevados a las importaciones de los pafses que no lo hacen,
En esos casos hay generalmente una columna es@ecial en el

arancel misio cue indica los .derechos'vinculados con la aplicacidn
de 1la ¢liusula de nacidn mis favorecida. -

Esta columna especial puede constituir tambidn una combinacidn
de derechos ap]_.lcados gon arreglo a la c].aus_ula de la nacidn

mas favorecida y de dei’ec:hcps conveneionsles (es decir, aquell_qs
dere_chés que se han establecido en virtﬁd.de negociaciones y
convenios comerciales entre dos o mis paises). Los derechos
convencionales dehgn naturalmente hacerse extensivos _a‘todos

los paises a lps cudles las _iﬁartas del, acuerdo hayan acq'rdado
otorgar el tratamiento de nacidn mds favorecidas " El exportador
debe comprobar si los derechos especificos que gravan su producto
se aplican al pesc bruto, al peso neto o a otra unidad bésica

de medida, y sl €l valor bisico para caleular los derechos es

el valor de la factura, un precio determinado pér las antoridades
aduaneras u otra cifra,.

La. determlnat;ion de la equivalencia ad vgorem de diversos
tipos de gravimenes y disposiciones no arancelarias. En algunos
casos el pago de los gravémenss no arangelafios o de otros
gastos que tenga que hacer el importador para cumplir sus obli-
gaciones Jurfdicas puede representar un desembolso financiero
mayor que el pago de los derechos mismos. En muchos paises
latinoamericanos esps cobros han adquiride en algunas épocas
tales prbpomipneg@;e. el arancel miamo ha negado a carecer

/de sentido.
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de sentido. Estos cobros pueden asumir, entre otras, la forma

- de recargos; impuestos especificos sobre determinadds productos

destinados a financiar algunas obras plblicas, derechos consu~
lares, gastos de manipulacidn aduanera, etc. El importador

ruede dejar de percibir intereses sobre el capital borgue,

por eje_mp}.é, tiene que cumplir el requisito de efectuar un
depdsito previo en el Banco Central de 50 % o 100 %, del valor

de los artfculos durante sesenta o noventa dias,. ‘Cuando se

trata de pafses que comtimian aplicando a las importaciocnes
tiposlmﬁltiples de -cambioc habrfa que averiguar qué tipo de cambio
se aplica sl producto en cuestidn. Asimismo, debe tererse
presente que cuando en algdn pafs las importaciones gon pagadas

en una moneda subvaluada, eso equivale a un impuesto aplicado

a la mercaderfa,

El estudio de la posibilidad de que se le apliquen gl producto
que se proyecta gqurtar disposiciones para prevenir précticas
comerciales no equitativas, Si bilen la 1egisléci6n para prevenir
las précticas comerciales ne equitativas varia de un pais a otro,
el gque se aplique © no & un producto exportado depende también

: de la naturdleza del producto ¥ de ciertas condiciones de su

oferta. Asimi smp pueden seﬁle aplicables dlsposlclones de
acuerdos suscritos entre paises que forman asociaciones de
libre comercio. Una préctica prohibida por las 1eyes de muchos

_'paiaes es el dumping, Se cénsidera dumping el hecho de ofrecer

las mercanciaa en el exterior a un precio infarlor al vigente

‘en el mercado interno del pais exportador, No hay naturalmente

objeciones comtra el dumping cuando no constituye una amenaza
para la produccién interna del pafs importador, es decir cuando

" no se producen ni se proyscta producir en el pals los productos

que son objeto del dumping, Cuando un bais;considera fque el
dumeing es perjudicigl, puede aplicar derechos anti-dumping,
También pueden estaﬁlecerSe sénciohes'contra la préctica de
subvenclonar las equrtaclones mediante prlmas otongadas por .
los gobiernoa, Bua efectos pueden ser contrarrestados por

/el pais
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el pais importador establecicndo un derecho compensatorio igual
al. monto de la prima o subvencidn, OCuando por efecto de los
tipos de cambio aplicados los precios de las exportacicnes
resultan excesivamente bajos, el pais importador puede alegar

que ha habido dumping debido al cambio y aplicar un derecho

para compensar sus efectos, - Ademds, se considera gue =i drawback
(el reintegro a los importadores de los impuestos y de los derechos
irdirectos que hayan pagado sobre los insumos o los preductos
terminados) que excedan del monto de los impusstos y derechos
realmente pagados constituye un subsidio a las exportacicnss y
puede ser gravado con derechos compensatorios., Las précticas
comercisles ho‘equitativas descritas en este parrafo corresponden
a las que en virtud de las disposiciones del, GATT y de los
acusrdos hué-han creads los bloguss comercialec internacicnales,
‘pueden ser sancionadas por los pafses miembros cuando se estiman
perjudiciales para la produccidn nacional,

9« Estimacion de la rentsbilidad de las exportaciones
La estimacidn de las posibles ganancias de exportacidn es un simple
cdlculo aritmético, siem?re que el productor pueda estar suficlientemente
seguré de que no ha pasado por alto'ningﬁn'elemento importante que'pudiera
influir en sus costos, el precio que ha de cobrar o el precio que el °
comprador extranjero estaria dispuesto a pagar. Limitarse a considerar
solamente los cosﬁos para el expoftador, los gastos de transporte, los
precios vigentes en el exterior, los precios que ha de cobrar ei exportador
¥ las positiles utilidades significarfa una simplificacidn excesiva de los
cdlculos, EL importador puede incurrir gn gastos que ne se incluirian en
ninguna ds estas partidas ~ pof ejemplo, gravidmenes de importacidén o gastos
de propaganda. ' .

" Csbe mencionar al gunas pautaa'para 1a fijacién de precios a las
exportaciones antes de enumerar los rubros principales que deben sumarse
para calcular los pracios c¢if, Primero, los precios de las exportaciones
deben competir favorablementa con los de productores de otrba paises que
tratan de vender en los mismos merdados mundisles, Ademds, para que el
exportador logre mahtehan una porriéﬁté ininterrumpida de ventas al
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exterior sus precios y la calidad de sus productos han de ‘ser Yo suficien-
temente atractivos e invariasbles como para no ser desplazados del mercado
por articulos exportados de otros pafses., Ademds, debe tenerse‘presente
que comviene considerar las utilidades totales tanto en cifras absolutas
como porcentuales, (sobre las ventas ipternas y de exportacidn) en lugar
de limitarse solamente a la comparacidén de las posibles utilidades por
unidad exportads con:las utilidades por unidad verndida en el mercado
interno. AL calcular los costos y los precios se cbservard que algunos
elementos que influyen eh'los precios internos no se aplican a los precios
de las exportaciones y asimismo que algunos factores que deben tenerse en
cuenta paré cal cul ar loé costos y los precios de las exportacionss no se
aplican a los precios internos, Entre los primeros se incluyen los gastos
de propaganda y de venta en él mercado interno; algunos gastos administra-
tivos, e impuestos réémbolsables en virtud del drawback establecido por
ley o de exenciones conéedidas.a las materias primas-impobtadas para su
elaboracidn y exportacidn posterior. Bntre los segundos se incluyen:
i) los deréchos de imPOrtacién y otros gravimenss a la importacidén que
tienen efectos equivalentes en el pafs importador; ii) el precio'al por
menor en el ﬁais importador; iii) los tipos de cambio y las disposiciones
cambiarias que pudieran afectar las ventas en el exterior; iv) las normas
anti~dumping vigentes en el pals importador; v) el aumento de los gastos
de comnicacidn cuando la empresa se decida a exporﬁar; y vi) los gastos
que podria demandar 1la traduccién e impresién de material informativo y
manuales de servicio en idicma extranjero y otros gastos pbr‘céncepto de
propaganda de las mercanciss en el extranjero.

Esta lista muestra que el cdlculo de los precios cif de exportacidn
- e8 8élo una parte de la estimscidn de su rentabilidad. ~ Sin embargo, es un
buen punto de partida, siempre que se haya establecido ya que los
obsticulos a las importaciones (como los derechos aduanercs o gravimenes
que produzcan efectos equivalentes) no los hagan obviasmente prohibitivos,
Las partidas que forman los precios cif pueden variar.en cierts medida,
segin cual sea el tipo de productos exportados y las condiciones de la
transa001on, pero en general son los aiguientes:

- /a) Costo
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Costo de produccidn para la exportacidén (descontando, como se
sugirié anteriormente, los gastos aplicables a la produccidn
destinada al consumo interno, pero no & la destinada a la expor—
tacidn, y que incluyen; entre otros, ciertos gastos generales,
admirdstrativos, y de comunicaciones,

La utilidad del exportador.

La comisidn del agente de exportacién o de importacién.

Gastos de embalaje ~ que incluyen no sélo el‘costo de los
envases, sino también cualquier gasto de impresién y suministro
péra la preparacidn y colocacidn de etiquetas, los gastos de
colocacidn de las marcas, flejes, y abrazaderas, los gastos

que demandan ohros preparativos especiales, necesarios para
asegurar la manipulacién fisica de los articulos.

Costos de transporte - comprenuen no s6io el fiete maritimo,
gino varios otros gastos significatives vinculados con €}
acarreo fisico de los bienes desde las bodegas o fibricas del .
productor hasta el puerto dé importacion. Estos gastos pueden
incluir: el traslado de los artfculos hasta las instalaciones
de carga de la primera empresa que transporta el producto como
el tren o avidn (acarreo); los gastos de flete cobrados por esa
primera empresg hasta el puerto de salida; los gastos de descarga.
del ferrocarril en el puerto de salida; los gastos terminales,
como derechos de puerto, almacenamiento y de manipulacidn en los
muelles; gastos especiales en que se incurre cuando se trata
de gran longitud o miy pesadas; documentos consulares (a veces -
egste gaste es traspasade al imPOrtador); flete maritimo, y la
comisién del,despachédor de zduanas,

Seguro maritimo.

Gastos relacionados con el financiamiento de las exportaciones.
Los gastos de financiamiento del crédito durante el periodo - -
postefion'a 1a-embarcacién.de las msrcaQerias ¥ anteriecr al

page por el importador, constituyen un gasto de exportacidn, su
cogto unitario debe ser considerado al calcular los precios cif.
Asimismo qpizé haya que inecurrir en gastos por concepto de seguro
de credito ala exportaclon.

/Después de
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Después de haber ¢alculado los precios cif, el exportader debe exa-
minarles teniendo en cuenta: i) el precio al detalls de productos'anélogos
a los que desea exportar, vigente en el mercado del pafs al cual desea
exportar; ii) los tipos de cambioc; iii) los derechos de importacidn y
otros gravamenes afines aplicados en el pais'iﬁportadorVQue contribuirin
a elevar €l precio gl consumidor, y iv) las utilidades que ha insluido
provisionalmente en su estimacidn de los pfecids cif, (La seccidn de
la guia titulada "Restriceidn de las importaciones en el exterior"puede
ofrecer mayores indicaciones.) Quizd ese examen revele que dado el nivel
de los derechos aduangros sl exportador-no podré obtener las utilidades
previstas. Por otra parte, es posible que descubra que puede ottener uti-
lidades mayores que las prévistas debido a que los precios gl por menor
vigentes en el mercado al cual desea exportar son relativamente elevados.
Al considerar estos precics existentes el exportador debe asegurarse de
que las mercancias a las cuales se refieren no tengan ciertas caracteris-
ticas que las hagan mds atractivas al consumider.que su propic producto,
o por 1o menos, que sea econdmicamsnte viable darle eaas ‘caracteristicas
a su producto. ‘No podré lograr esta certeza a menos que vea vy examine
personalmente algunas muestras de las mercancias competltiVas, vendldas
en el pals extranjero y examinarlas personalmente. '

Cuando el producto no se encuentra a la venta en ¢l mercado que se
investiga, el exportador potencis)l debe estudiar los.precios de los
articulos que cumplen el mismo propdsito o uno andlogo, el volumen de la
demanda de estos articulos y otros factores que permitirfan suponer que
pudiera o no producirse un desplazamiento de la demanda hacia su producto.

Al estimar algunos de esos costos (como 1a comisidn de los agentes
de importacidn y los posibles costos de transporte) y al examinar los
precios en €}, extranjero, el exportador tendrd que hacer conversiones de
una moneda a otra, y‘para eso necesita tener informaciones adecuadas no
86lo sobre los tipos de cambio sino scbre las normas cambiarias que se
aplican a su producto., En algunes Paiseshvafiaciones en esos tipos de
cambio y las normas pertinentes se producen con mds frécuencia que en otros
¥ es muy importante para el exportador tener informaciones actualizadas
sobre esa materia, Las informaciones que figuran en ﬁuhlicqéiones que

/abarcan‘a
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abarcan a varios pafses pueden estar algo atrasadas cuando se efectia su
distribucidén. EL banco central del pals exportador es quizérel lugar mis
indicado para encontrar, sin demora indebida, informacidn actualizada y
fidedigna; esa misma institucidn en el pafs importador es una fuente atn

mis &uténtigalfalli se pueden dirigir las averiguaciones por correspondenciae

10, E&_emnaoue‘wemb- aje, las marcas y otros aspectos

de la Eregaracioﬁ_déqlos embg;g es

al. exterior

Los dafios o pérdidas que sufran 1aé mercaderias exportadas no sélo perju~
dican directamente &l asegurador sino que indireciamente al exportador que
" no lleva a término la venta y pierde prestigio., Ya sea que €l fabricante
asuma la responsabilidad de preparar, marcar y embalar los productos que
exporta antes de que abandonen la fébrica o que encomiende estos tramites
a yng Tirma éspac aiizada querrd conocer ios requisitos minimos para el
trinsito seguro de su mercancfa, a fin de asegurarse de que sean cumplidos,
Si no tiene experiencia directa acerca de la manipulaciéh de carga, comen-
zars probablemente por averiguar cudles son los peligros corrientes a que
estaria expuesta su mercancia al ser trasladada fisicamente de un pais a
otro. Algunos de &stos son los siguientes: '

Al ser descargados en el muelle los bultos, jaulas, cajas o fardos
pueden ser dejados caer del cami6n, incluso antes de éue sean transportados
al lugar en que se apila la carga en espera de que le llegue &l tnrho de
ser embarcada; desde alli pueden ser arrastrados parte de la distancia
que tienen que recorrer hasta ser embarcados.

En cualquiera de las etapas del viaje las mercancias corren el
riesgo de ser colocadas en 1la parte inferior de una alts pila de mercancias
de ctra clase y si estan cdlocadas en un envase inmadecuado estén expuestas
a la compresidn.

Los ganchos y eslingas que se usan para cgrgar las mercaderias en
los barcos pueden dafiar 1os bultos. Al ser colocados en las bodegas las
gruas pueden dejar caer la mercaderia o ésta puede ser arrastrada, dada
vuelta, tirada con ganchos, colocada béjo una carga mas pesaﬁa ¥ estibada
de lado y hasta en posicién contraria a la debida.

/Durante la
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Durante la travesfa por mar las mercancias pueden sufrir los efectos
" de las altas temperaturas que se producen en las bodegas, de la humedad, de
1a condensacidn de la humedad provocada por las diferencias entre la tempe-
tura de 12 bodega ¥ del exterior, y por el movimiento mismo del barco.

Kl ser desembarcadas las mercanciaé én el puerto de destino estén
expusstas en general a los mismos riesgos de dafios fisicos gue durante la
travesia. Teniendo en cuenta que las condiciones de carga y descarga
varfan de un lugar a otro, los riesgos & que estd expuesta la mercancia
pueden ser mayores o menores en el puerto de destino. La magnitud del
riesgo a que estén expuestas las mercancias dependerd de factores como la
‘ capacitacidon téenica y las condiciones fisicas de loé_estibadores, de que
' la descarga se haga o no en lanchas, y de las condiciones meteorcldgicas
en ¢l momento de la descarga. | I ‘

Se calcula que las mercancias cambian de manos una docena de veces
desde que salen de la fabrica hasta que son entiegadas a su destinatario,
En todas esas etapas la mercancia estd expuesta al riesgo de hurto, Los
embalajes o envases que han sufrido dafios resultan muy tentadores y asimismo
los embalajes inadecuados o log que llevan indicaciones sobre el contemido.

Las técnicas para la preparacidn de los productos para la exportacién
y los materiales necesarios para protegerlos contra los riesgos mencionados
variarédn segin el tipo de mercancias, Sin embargo, cabe mencionar algunas
normas generales y sugerencias précticas basadas én la experiencis, que
— pueden interesar a muchos exportadores, Estas normas generales y sugerencias

figuran en las actas impresas de la Geheral Technieal Conference of the
1y;gggggigggL“ggggg_ﬂgggl;gg_gg:ggggggt;on Association (celebrada en

Nueva York en 1961)s Varias de ellas figuran reordenadas y resumidas
& continuacidn, ' ' ' '
a)  Renistencia de los envases

~ Los bultos deben ser lo suficientemente resistentes como para
resistir las fuerzas exterhas vinculadas con su manipulacién y las pregiones
internas producidas pof €l pesc de su contenido,

/=~ Cuando se
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—~ Cuando se usan eslingas para levantar los bultos, debe indicarse
claramente los lugares donde é&stas deben ser colocadas, a fin de evitar
que los bultos sean comprimidos, dejados caer, u objeto de otras mani-
pulaciones inadecuadas, |

~ Kl uso de bolsas y sacos de segunda mano es peligroso porgue
tienden a pudrirse y s desintegrarse relativamente luego. Los sacos
deben tener orejas para evitar el empleo de ganchos, pero, por otra
parte, es conveniente embandejarlos previamante cuando sea posible, a
fin de evitar las desgarraduras de las orejas. :

- Los articulos que resultan especialmente tentadores para los
rateros deben ser embaledos en cajas resistentes a fin de protegerlos
contra los peiigros de hurto, aunque su naturaleza fisica no exija usar
embal ajes tan resistentes, ‘ |

~ La maquinaria pesada necegite refuerzos internos adecuados.
Asimismo; las jaulas de listones que permiten ver lo que se estdn transpor-
tando pueden resultar mds seguras que los cajones, tenlendo en cuenta
que en algunos puertos los astibadores son analfabetos y por lo tanto .
incapaces de leer los rétulos que describen el contenido de los bulios.
Para proteger la magquinaria delicada de los golpes, la vibracidn y la
abrasidn es necesario un material amortiguador colocado en ¢l interior
en forma segura. (En algunos paises las disposicioﬁes para prevenir
la fiebre aftosa prohiben el uso de la paja para este fin,)

~ Los bultos deben ir provistos de soportes adecuados para que: no
permanezean en contacto con los syelos mojados. Ademds deberin ser
capaééa de resistir'el peso y soportes de otras cargas sobrepuestas,

~ Los envases de cartdn destinados a los trdpicos o los que contienen
mercaderias que pueden dafiarse facilmente cop la humedad, 1a condensacidn,
o el agua deben ser protegidos contra este peligro. Por ejemplo, los
bultos que contienen material eléctrico son muy susgeptibles a la humedad
¥y deben ir marcados con un ﬁibujﬁ'adecuado de manera gue puedan ser
facilmente identificados vy tratados ¢cen cuidade, Entre las técnicas
ideadas para proteger los embalajes contra la humedad cabe sefialar la

/impermeabilizacién de
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impearmibilizacidn de las cajas de madera prensada con productos quimicos,
el tratamiento de las hojas de los sacos de papel con productos bituminosos
¥ el uso de papel impermeable y de plédsticos como revestimiento interno.
8e ﬁuede evitar la corrosidn impregnando el material de envolver con
sustancias adecuadas para ese fin, como benzoato se sodio, o rociande
las superficies con anticorrosivos,

~ La madera empleada en las jaulas debe ser demasiado blanda.
b) Tamafio de log conteggdorgs'

-~ La combinacidn de la carga a fin de unificarla o su colocacién
en contenedores contribuye a asegurar que ésta llegue sana y salva a su
lugar de destino por cuanto se reducen gl minimo el mimero de manos por
las cuales tiene que pasar, '

Si bien se observa una tendencia a limitarlel peso de los tultos
corrientes a 200 libras, en los paises desarrollados ha aumentado el uso
de grandes contenedores en forma de furgones que transportan varias tone-
ladas de carga y contenedores miltiples que pueden acoplarse entre sf
para formar una sola unidad de transporte, ' '

Cuando se usan bandejas, las dimensiones esténdar mds adecuadas
son 32" y 48" o miltiplos de esas cifras, como 48 x 6l.

-~ Un ejemplo que puede citarse de carga'uniiaria cuyo peso esté
dentro de la capacidad de las grias del barco seria, la combinacidn de
ladrillos en paguetes de 200 unidades,

-~ Cuando es imposible embandejar sacos o bultos; cabe recordar que
el peso mis adecuado para que la ménipulaciéh sea cuidadosa es el que no
excede de 50 kilos, Sin embargo, cuando el bulto pesa menos de 13 kg
86 corre el riesgo de que sea lanzado,

Se ha determinado que la deficiente marcacidn de la carga consti-
tuye, en todos los puertos del mundo, uno de los principales motivos
de la grave prolongacidn de la estadia de los barcos en puerto, Por
otra parte, la observacidn de los principios de adecuada colocacidn de
marcas es esencial para la seguridad en el transporte de la mercaderia.

Conviene tener en cuenta lo siguiente: '

/= Las marcas
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- Las marcas principales que identifican el bulto deben ser desta-
cadas, sencillas, legibles y ficiles de comprender. ]

—~ La marcacién deficiente puede causar daflos a los embalajes, Es
posible que con la luz mortecina de las bodegas del barco no se alcancen -
a ver instrucciones como Meste lado arribat ¥ que por consiguiente no
sea almacenado en debida forma. | *

-~ Cuando sea posible, se preferir:i usar simbolos en lugar de.
palabras (los trabajadores portuarios de algunos puertos son analfabetos).
Por ejemplo, para indicar gque una mercaderia es frigil se usa la silueta
de un véso, y cual es el lado que va arriba, un paraguas abierto.

~ Conviene colocar las marcas en el idioma del pafs impbrtador.

~ Las marcas antiguas de embalajes usados deben ser borradas,

En 1ia cargé. internacional no se pueden usar marbetes amarrados
0 marbetes de hojdlata.

~ La tinta empleada ha de ser resistente a la friccidn y & la humedad,
La marca corx;eapondient.e al conoéimiento de embarque debe figurar en
un color distinto al de las demds marcas, Las marcas en rojo sélo deben
usarae para las mercancias peligrosas.

Las marces correspondlentes ala publlCldad tienden & opacar las
marcas essnciales y a estimular el hwrto. 81 es imprescimdible
usarlasg, debe colocarse solaﬁente en el lado del embalaje que no
lleve otras marcas, _ _

Posicidn de las marcas: los sactﬁs y fardos deben ser marcados
en ambos lados; los tambores en los lados y en la pairte superior; los
bultos que haﬁ de ser embandejados, | en los dos lados que quedarin
visibles; y los bulltos y jaulas deben llevar las marcas distribuidas
en dos lados. Los bultos y jaulasrdeb‘en ser marcados antes de colo-
carles los flejes o amarras y los sacos antes de ser llenados.

— Dimensiones y distribucicn de las marcas: la identificacidn
mis importante es la correspondiente a las marcas de conocimiento de
embarque, qtie incluye el lugar de destino y el nombre del puerto, ¥y
asimismo el destinatario, el nimero del bulto que lo distingue de otros

/similares de



S

similares de la misma expedicidn, y posiblemente el nimero de la orden
del destinatario, Estas son las Unicas identificaciones que deben apa-
recer ¢n la parte exterior del bulto, Cuando se usa un enmarcador‘, debe
ser colocado en la parte media de los lados mas largos de las jaulas o
cajas. Si bien el tamafio de las letras puede variar segin el tamafio
de la jaula, se recomienda que las 'palabras incluidas en el marco de
una jaula grande tengan un tamafio minimo de 7.5 cme Las marcas secunw
darias deben medir la mitad y deben aparecer debajo del marco; y'cuando
son de poca importancia, en uno de los lados adyacentes de la jaula.

Todas las marcas deben ir escritas con maydsculas. Las secundarias
generaimente son las que se refieren al peso, las medidas, el puerto de
embarque, el nombre del pais de origen y el nombre del barco, Los
simbolos especiales que indican las precauciones gque han de tomarse en
la manipulacidn iran suficientemente destacados si van colocados cerca
de la parte superior del embalaje, sobre la marca principal.

k) Las marcas no deben quedar tapadas por los flejes o amarras,

_ Las compafifas navieras, las compafifas de seguro maritime y los
proveedores de material de embalaje pueden suministrar informaciones
adicionales sobre los problemas que pueden surgir al empacar y marcar
determlnadés productos,

/11, Transporte
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11, Trahsgorﬁe ¥y _segure

a) Trangporte
CGuando el transporte de las mercanclas vendldas en el extranjeru
(cif 60 ¥ £) corre por cuenta del etportador, los tramltes van
mds alld que las prioticas ¥a bien ‘conocidas del transporte interno
¥ es necesario conocer y tener en consideracidn muchos elementos
nuevose Cuando se trata de transporte marltlmo las tareas nece- ,
garias para el traslade de la carga hasta el puerto son muy 31milares a
las aplicadas para la expedicidn de mes caderias destlnadas al mercado 1nterno,

rero una vez liegada al puerto surgen nuevas responsabllldades y gastos.
1a fndole de los gastos puede ser determinada en cada caso melentQ

averiguaciones previas con los agentes de 1as lineas de wvapores, ferroviarias

H1

(SR
y de camiones, El exportador querrd saber la respuesta a las siguientes
preguntass ' '

- :Pueds obtenerse una tarifa de trasnporte marftimo mds fawrable
si se firma un contrato de plazo fijo comprometiéndose a usar exclusivamente
los servicios de una sola compafifa de vapores? Las compafifas que forman
parte de una conferencia (es decir que se asoccian para establecer tarifas
y condiciones de embarque comunes) utilizan wn sistema de doble tarifa,
dependiente la aplicacidn de uno u otro de que el expor@ador haya firmado
un contrato comprometiéndose a usar exclusivamente sus servicics.

~ ;Pueden reducirse los gastos de transporte maritimo si se utilizan
los servicios de una compafifa que no pertenece a una conferencia? {Estas
compafiias pueden clasificarse en dos tipos generales: las que prestan
servicios regulares y las que prestan servicios irregularves,)

~ ¢Incluyen las tarifas cotizadas los gastos de carga y descarga ¥y
los gastos terminales cobrados por las autoridades portuarias? ;0 tiene
el expedidor que contratar y pagaf los servicios de los estibadores y
asumir la responsabilidad de la sobrestadfa provocada por los retrasos
en la carga y descarga?

~ ¢(Incluyen las tarifas de transporte por camién o tren hasta el
muelle, la descarga y la entrega en el muelle?

/Para que
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Para que el exportador pueda asumir estas nuevas responsabilidades tendrd
que introducir algunas modificaciones en la orgsnizacidn de la empresa
destinada a asegurar que se preste siempre debida atencidn al trdfico de
exportacidn.' Entre otras labores adicionales, el exportador tendrd que
consultar los calendarios de salida y llegada de los barcos, ronderar las
ventajas de ﬁna ruta con respecto a otra, ccuparse de gue se cumplan los
plazos para la entrega de los productos, cumplir los acuerdos suscritos

con los compradores relacionados con el puerto de entrega, procurar que se
eviten los transbordes, contratar el espacio con los agentes de las empresas
de trénsporte, preccuparse de obtener el recibo de mercancfas entregadas

en melle ¥ de que posteriormente sea sustituido por el conocimiento de
embarque, verificar la naturaleza de los gastos de transporte y lcs desem-
bolsos afines, pagar esos gastos y mantener correspondencia relacionada con
1as reclamaciones que podrfan surgir de posibles dafios sufridos por las
nmercancfas durante el transporte interno en el pafs de origen o el transporte
marftimo, y preocuparse de escs asuntos hasta ponerles términc,

Muchos exportadores estiman que ahorran tiempo y dinerc si encomiendan
el transporte de sus mercancias a expedidores de carga y despachadores de
aduana, (En muchos pafses la ley estipula que los expedidores deben utilizar
los servicios de estos {ltimos,) Ademds de las funciones descritas en el
pirrafo anterior los expedidorés suelen proporcionar servicios relacionadeos
con el transporte por intermedio de sus agentes en otros pafses, y hacer
frenﬁe a las emergencias cuya solucidn requiera mis conocimientos, experiencia
¥ relaciones comerciales que las que tienen las empresas, Se ocupan del
transporte de mercaderfas por ferrocarril y por avidn, ademds del marftimo,
¥ son capaces de determinar y aconsejar cuindo resulta mis econdmico enviar
ciertas mercaderfas por carga adrea.

Ios exportadofes que se entienden directamente con las eﬁpresas de
transpérte ¥ que envian una carga apreciable a intervalos bastante regulares
estardn en mejor posicidn para negociar las reducciones de las tarifas que
los que lo hacen ocasionalmente., Asimismo estardn en mejores condiciones
para mantener un departémento de expedicidn que.una firma cuyas ventas
internacionales son relativamente menos activas. A su vez, 1os'pequeﬁos
exportadores o los que se dedican recientemente a esa actividad suelen consi-
derar que durante un tiempo, por lo mehos, les conviene usar los servicios

de un expedidor de carga,
/b) Seguro
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b)  Seguro .

El exportador tendrd qﬁe ocuﬁarse de contrataf el seguro maritime (o
de otra Indole cuando se emplea otro medio de transporte) cuando la venta
se efectda en condiciones cif o cuando el comprador solicita que se contrate
ese seguro por-cuenta suya. En todo caso, las reclamaciones posteriores
deben ser formuladas por el comprador. Si las mercaderias se venden en
condiciones cif y por alguna razdén el pago no es garantizado por una carta
de crédito, es conveniente que el éxportador contrate un seguro especial
por cuenta propia que garantice el pago de laé mercaderfas, Este tipo de
pdliza de seguro difiere de las pélizas citadas al comienzo en que no puede
naturalmente ser endosada al comprador.

Ias tarlfas de seguro maritimo dependen de la naturaleza de los
articulos exportadosg de la forma en que sean preparados para la exportacidn
(empaque, envases usades; ste.), del tipo de transporte slegido de los
puertos de embarque y de destino, y de cualquier otro factor que pueda influir
en la seguridad de las mercaderias durante su manipulacién y transporﬁe.
Ademis, dependerdn naturalmente del tipo de riesgo que ha de cubrir el
seguro y del valor en que estd asegurada la carga. IA naturaleza de los
riesgos que se incluyen en cuslquier pdliza dependerd de la naturaleza de
las mercancias mismas (de que estén expuestas a derrames, quebraduras, conta-
‘ minacidn, descomposicién‘o fiitraciones), de la‘posibilidad de que haya
huelgas, de las condiciones politmcas en los pafses importadores y exporta=
dores y de pellgros propios de la ruta de transporte elegida.

- Se han pnlformado.algunos aspectos del seguro maritimo lo cual faci-
-1ita al exportador la contratacidén del seguro. Muchas cldusulas de las
pdlizas son aplicables a cualquier tipo de mercancfa y existe una larga
tradicién juridica en cuanto a las responsabilidades que le caben a las
partes en relacién con esos elementos normalizados, :

Tas ﬁdlizas abiertas pueden ser contratadas por los exportadores que
han estado exportando regularmente o proyectan hacerlo, En el sistema de
péliza abierta el exportador debe asegurar todos los envios de mercaderfas
vendidas en condiciones cif con arregle a un contrato general, al cual
pueden modificdrsele determinadas condiciones, por acuerdo entre ambas partes,
segin las necesidades, en cada caso.

/Cuanﬂo_las
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Cuando las mercancfas se cotizan a precios cif a los compradores, debe
informarse al mismo tiempo al cliente sobre las condiciones, y el monto del
seguro maritimc que ha de ser contratado por el vendedor, Una sum que el
vendedor considera suficiente para cubrir sus riesgos (hasta el momento en
que son transferidos al comprador) puede ser considerada insufiqiente por el
comprédor. Esto ocurrirfa especialmente en el casc de mercancias cuyo valor
aumenta en forma apreciable por el hecho de que se vendsn en un pafs en
lugar de otro. (Como ejemplo cabe citar a los automfviles y los articulos
suntuarios.) Podria haber casos en que el comprador deseara aumentar el
valor del segurc o modificar las condiciones por cuenta propia, En todo
caso, estos aspectos tienen suficiente importancia como para que Sea aconse-
jable evitar cualquier posible mala interpretacién de parte de compradores o
vendedores,

Cuando las ventas se efectdan en condiciones cif, los riesgos corren
por cuenta del exportador hasta que los articulos sean colocados a borde
del barco en el puerto del pafs exportador. Cuando el exportador entrega
el conocimiento de embarque al intermediario (bénco u otro) que lo hard
Ylegar al comprador, debe a la vez entregar la pdliza, endosada al comprador,
5i no lo hace, puede perjudicarse, porque asumirfa en efecto una responsa-~
bilidad en cuanto & la entrega que rebasarfa los limites juridicos de un
contrato con cldusula cif, y ademds el comprador necesita 1la pédliza endosada
a fin de formular 1a reclamacién, si fuera necesario. Asimismo, los expor-
tadores deben verificar que 1la cobertura proporcionada por el seguro
coincida con lo expresado en las cartas de crédito o en las condiciones
de aceptacidn,

Quizd sea necesario modificar las condiciones de las cartas de crédito
cuando hay posibilidad de que se produzcan discrepancias entre la cobertura
que proporciona Ja pfliza de seguro y la que se inferiria de la carta de '
crédito, o cuando la redsceidn de la carta de crédito sea muy vaga, Kl
vendedor puede correr graves riesgos financieros al no preocuparse de velar
porgue coincidan las condiciones de ambos documentos, en el casc que la
pSliza de seguro no cubre efectivamente alguna contingencia umencionada en
la carta de crédito o en otro documento financiero correspondiente,

/Hay muchos
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Hay muchos aspectos que algunos exportadores quizd deseen aclarar con
las'aSegufadores pero que no son muy importantes o no tienen mucha aplicacidén
para otros exportadores; Por ejemplo, en algunos casos, serd conveniente
averiguar si el segﬁro-comprendé los envasés. El que se apligue uha-_
cliusula de esta fndole dependerd en parte del valor que pueda obtenerse
de la venta de los envases ¥ en parte de cualquier caracteristica especial
que torne a los envases excesivamente vulnerables a los peligros del
transporte. '

12, Publicidad y part“g;paclén en ferlas

En las primeras etapas, cuando el exportador todavia no es oapaz de
demostrar que puede efectuar ventas apreciables en un mercadc extranjero,
quizé considere que no se justifica incurrir en .grandes gastos de propaganda,

PR | o+
Sin embarge, para dar o conccer mojor su product

posibles compradores folletos informativos parecidos a los que usa en el
mercado interno,

51 el exportador desea hacer propaganda en el extericr en diarios
¥y fevistas, no es absolutamente necesario que emples los serviciocs de una
agencia de publicidad., Algunos editores en el extranjero tienen represenw
tantes que ayudan a las empresas a ponerse en contacto con los escritores
de textos publicitarios y los traductores y a reservar en los diarios el
espacio para la publicidad, . '

5i los trdmites relacionados con la publlcldad del producto en un pais
extranjero se encomiendan’ a un agente de importacidén de dicho pals, el expor-
tador querrd estar seguro de que los fondos asignados para el fomento de las
ventas, se destinen realmente a ese fin, lo cual es dificil de flscallzar
a8 la distancia,

‘Cabe recordar que la presentacién del producto - su.diseflo, envase Yy
marca de f4hiiza — forma parte de la propaganda del mismo, Al elegir o
exportar una marca de f4brica @l exportador debe asegurarse que se ajuste
a las costumbres y tradiciones de pafs importador, EL color puede ser
un factor decisivo para la eleccidn de una marca en lugar de otra y la
reaccidn del pfblico ante los colores difiere de un pafs a otro segln -los
simboLos-culturales...ﬂsimismb, los nombres. comerciales pueden sonar muy
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bien en un idioma, pero ser ridiculos o inadecuados en otro, Un articulo lg/
hace hincapié en la importancia de conocer las actitudes, tabdes, creencias
¥y costumbres .locales, Sefiala que incluso en dos paises de habla inglesa

(el Reino Unide y los Estados Unidos) los sfmbolos difieren enormemente en
cuanto a su significado, Por ejemplo, un gato negro que se atraviesa en el .
camino es considerads buena suerte en el primero y mala suerte en el segundo,
En Tailandia se comsidera que la exhibicién de los pies es mala educacidén

¥y por lo tanto poner.en un envase un dibujo de los pies, serfa perjudicial

¥y hasta de mal gusto. En la Costa de Orc se viclaria un tabl cultural al
mostrar pares de cunlquier cosa, 1oz colores de luto varian de.un pais a
otro, as{ como las reglas de lo que puede ofrecer la publicidad., El artfcule
expresa que en Francia la publicidad farmacéutica debe ser aprobada por

el Ministerio de Salud Pdblica, Bn Italia estd prohibida la propaganda de
cigarrillos y de tabaco, IEn Alemania occidental existe una legislacidn
restrictiva.que prohibe el usc de los superlatiwos y de la propaganda
comparativa,

Cabria agregar que incluse los nombres de pila -que aparecen en las
marcas de fébrica no siempre pueden traducirse exactamente a su equivalente
nds préximo en una lengua extranjera, Algunos nombres de pila suenan muy
bien en los paises latinoamericanos en tanto que sus equivalentes en inglés
han cafdo en desuso por el hecho de estar asceiados culturalmente con carac=
ter{sticas inconvenientes de la personalidad, Una de las funciones que
desempefia un buen agente de importaciones es la de asesorar a los posibles
exportadores sobre la forma en que las modificaciones del producto o de su
presentacidn o de su marca de f4brica pueden aumentar las posibilidades
de venta, ' |

La participacién en las ferias comerciales es una maneré‘de hacer
propaganda a los productos en el exterior y de que los posibles distribuidores
agentes y compradores aprecien directamente sus cualidades. ILas ferias
comerciales pueden clasificarse en dos tipos principales: i) las ferias

12/ Edward M, Mazzle, "How to push a body abroad without making it a corpse"
pﬁblééado en Business Abroad and Export Trade, 10 de agesto de 1964,
p.l. ) '
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generales en que se exhiben muchos tipos distintos de artfoulos; y ii) las
que se especializan o se organizan para exhibir sélo algunos tipos de
articulos., Ias segundas tienen muchas ventajas.sobre las primeras para el
-exportador que venda a través de intermediarios, Primero, atraen compradores,
agentes, distribuidores que asisten por motivos comerciales y no turistas

o visitantes, Segundo, en la organizacién de estas ferias se tienen my en
cuenta las necesidades estacionales, de ubicacidén y otros de la industria

. respectiva, '

las ferias ademis de dar a conocer mejor los productos de los vende-
dores y de facilitar los contactos con los agentes y compradores, permiten
a los vendedores apreciar el tipo de competencia a la cual tienen que
hacer frente, Ios exhibidores y asistentes se informan sobre las caracte-
risticas y los precios de los productos 6ffecidos por otros.vendedores y de
as o desventajas de una marca con respecto a otra,

Ia mayorfa de los gobiernos latinoamericanos tienen interés por
facilitar la participacién de sus productores y posibles exportadores en
ferias comerciales internacionales ¥y para ese objeto cuentan con personal
en los ministerios de relaciones exteriores o en sus dependencias, Entre
las ferias que se celebran en América Iatina, la mfs importante.es la Feria
Internacional del Pacifico que se realiza en Iima cada dos afios, Ia quinta
se efectud en 1967, participaron en ella 32 pafses y abarcaba una superficie
de 24 la®. Otra feria internacional importante celebrada en América Latina
es la de Bogotd., El nlmero de ferias internacionales que se celebran anual-
mente en el mundo es tan elevado que sélo en contados directorios de ferias
figuran informaciones amplias sobre la materita, En Iondres se publica el
Exhibition Bulletin y en Atenas el International Directory of Trade Fairs

and Exhibitions. En algunas publicaciones comercinles de algunos de los

pafses mfs desarrollados aparecen informaciones corrientes sobre las ferias
que se estdn realizando o las que se proyecta realizar en el futuro inmediate,
Por ejemplo, el International Cormerce, en los Estados Unidos,.sl Board of
Trade Journal en el Reino Unido, el Foreien Trade en el Canadd,

Ios exportadores de los palses desarrollados y en desarrollo han podido

darse cuenta que la exhibicidn en las ferias comerciales internacionales se

traduce en ventas que superan con creces las expectativas cuando la

/participacidn se
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' participacién se organiza con bastante anticipacién, Como ejemplo réciente
“en América Iatina cabe citar la participacién del Uruguay en la Quinta Feria
Internacional del Pacifico en Lima, Cuando se hicieron los preparativos para
participar en la Feria, el Gobierno contd con el asesoramiento de un éxperto
europeo en fomento del comercio que habfa adouirido mucha experiencia como

" director de exposiciones'en.su propioc pafs, Gracias a esta ayuda, a la

gran colaboracién entre funcionarios piblicos con visidn de futuro y los
exhibidores privados que estuvieron dispuestos a hacer un sacrificio finan=-
ciero inicial, permitieron obtener resultados muy favorables, medidos en
funcién de las ventas inmediatas y de las perspectivas de venta para el futuro,

Por otra parte los resultados de la participacidn en ferias han side,

a Veces, desalentadoras. No cabria esperar otra cosa en aquellos casos en
~que 12 dnica responsabilidad del exhibidor, y el ¥nico gasto en que incurre,
es el suministro de alpunas muestras de su'producto a un organismo piblico que
‘no tiene recursos financiercs Sﬁficientes para la preparacién adecuada de

una exhibicidn nacional competitiva; Para que la participacidn en la feria

se traduzca en ventas deben cumplirse los siguientes requisitos minimos,

Comparar con anticipacldn los precios del exhibidor con los de loa
competldores ¥ hacer los ajustes necesarios y factibles, Con este fin,
todos ‘los cdlculos de costos y precios deben efectuarse con bastante antici~
pacidn 2 la inauguracidn,de,ia feria, teniendo en cuenta los puntos indicados
‘en las secciones pertinentes de esta gufa. .

Hacer propaganda a la exhibicién antes de que se inaugure la feria.

Preparar catflogos, listas de precios de exportacidn y otro material
informativo que servird para famlllarlzar al pﬁblico con el producto v
estimular las ventas. ' '

Asegurarse de que el disefio del local de la exhibicidn sea adecuado
¥ de que esté listo cuando se inaugure la feria, '

Asegurarse de que el personal que atiende los locales sea competente
para que pueda mostrar sapisfactoriamente ios productos y responder inteli-
gentemente a las preguntas fonmuladaé por los compradores, agentes o el
piblico ‘en general, |

Tratar de establecer relaciones con los posibles compradores y agentes
antes de la inauguracién de la feria, a fin de despertarfsuAinterés_pof la
exhibicién, Con ese objeto se les puede invitar a visitdr-el local, y asi
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se ahorrard tiampo una vez que esté sbierta la feria y haya que dedicarse
preferentemente a atender el "stand®. Debe informarse al personsl de los
locales sobre estas invitaciones para que estén preparados para recibir

a los posibles compradoress El poco tiempo de que se dispone para visitar
personalmente oficinas situadas fuera de la feria debe raservarse a
algunos compradores ¥y agentes con los cuales interesa mantener relaciones
¥ que no han asistido a pesar de habérseles enviado invitacidn,

‘Dedicar suficientes recursos a la participacion en.la ferias
Averiguar con anticipacidn cudnto cuesta el alquiler del recinto, la
construccion del local, su decoracidn, las instalaciones, la publlcidad,
el transporte de las muestras, y los gastos de viaje y subsistencia de
los exhibidores. En algunos casos se puede lograr un shorro considerable
cuando en lugar de utilizar los servicios disponibles en la feria para la
nera del

e adouiereon nrafahricados
T \-‘hi‘“vd- wra s r‘ St sl A e W Y

-recinto de la feriae Los primeros tienden a ser excesivamente caros y la
competencia para teminar oportunamente los locales puede perjudicar a
algunos exhibidores. : ‘

En algunos casos el exportador puede participar en la feria por
iniciativa propia y en otros esa participacién puede ser tramitada por
1a depéndencia gubernamental correspondiente en represeptacién de varios
exportadores, En cualquiera de esos casos conviene gue el exportador
se asegure de que se haya prestado debida atencidn a los requisitos
mencionados, Al elegir las ferias que tengan mas interés para €1, debe
averiguar sl se estima que los visitantes procederén principalmente del
pais en que se efectfia la feria o si, sobre la base de la experiencia
adquirida, cabe suponer que &stos procederin de distintos palsese Es
probable que las perspectivas del mercado para un producto determinado
sean mas favorables en algunos palses que en otros y en los casos en gue
gea posible estimarlas,-seria un factor muy importante que influiria en
la eleccidn de la feria, Por otra parte, suele ser imposible estimar
adecuademente de antemano las posibilidades, - sobre todo si no se han
hecho estudios previos de mercade para el producto, Precisamente por
- @sta razon; algunos exportadores que han participado en ferias a pesar
de gue consideraban con pesimismo sus posibilidades de venta se han visto
a menudo muy sorprendidos por los resultados favorables cbtenidos.
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13, Algunos aspectos juridizos de las exportaciones
a) ElL arbitraje en el comercic_internacional

Pese & los esfuerzos desplegados por las partes para definir clara~
mente las responsabilidades, derechos y obligaciones de cada una y para
llegar a un acuerdo sobre esa materia, la distinta interpretacién de las
condiciones de los acuerdos o las diferencias de puntos de vista hacen
necesario a veces recurrir a los procedimientos de arbitraje para
resolver las controversias que se suscitan en el camercio internacional.
A veces las diferencias no se liﬁitan a las que surgen entre los comprae
dores, vendedores, agehtes y otras partes directamente interesadss sino
que traducen variaciones en cuanto a la jurisprudencia de los respectivos
palses. En algunos casos los conflictos pueden suscitarse resﬁecto de
problemas de terminologié ¥ en otros respecto de variagiones en las
practicas aceptadas o de la‘inﬁerpreﬁacién de lo que se considera
obligacién o responsabilidad, |

La Cémara de Comercio Internacional (CCI) participa activamente
~ desde hace tiempo en la prevencidn y solucién de ambos tipos de contro-
versiase Los resultados de su labor preventiva en materia de terminow
" logia se exponen en Incoterms 1953 en que figuran las disposiciones
internacionales para la interpretacidn wniforme de los téminos comer-
cieles y la deteminacidn de las respdnéabilidades respectivas de los
vendedores y los compradores. Por otra parte, la CCI ha proporcionado
desde el. decenio de 1920 servicios de arbitraje de controversias comer-
ciales, y actualmente opera un Tribunal de Arbitraje de esta institucidn
cuyes servicios estan a d13p031cion de cualguier pals del mundo, Cuando
una controversia se somete a consideracién de la CCI ese organismo
' trata primero de lograr la conciliacién de las partes. Estas exponen
sus puntos de vista a un comité de tres comerciantes distinguidos dos de
ellos de la nacionalidad de las partes y el tercero perteneciente a un
pals distinto. A veces basta el proceso de conciliacién para resolver
una controversia, pero si no se lograra, ¢ si las partes no aceptan
que se apllque ese procedimiento, la cuestian se somete al Tribunal de
' Arb:.traje. El Tr:n.bmal ;1331gn_a a los arbitros y las partes en disputa
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o los arbitros deciden en cufl pais se realizarf el arbitraje. No es

necesario que las partes coamparezcan personalmente para exponer su caso
a los arbitros, puesto que el arbitraje se puede efectuar sobre la base
de los documentos presentados. EL Tribunal de Arbitraje debe prcbar la
decisidn de los Arbitros antes de que €sta sea comunicada a las partese

Segfin una declaracidn del Presidente del Tribunal bt la GCI ha
solucionado mis de dos mil controversias y sdlo en unos veinte casos el
arreglo ha sido rechazado por los litigantes. Exceptuando un solo asmito,
en todos los demfs, los tribunales nacionales mantuvieron las decisicnes
de la GCI, Los comits nacionales de. la CCI establecidos en varios
palses pueden proporcionar informacicnes sobre los servicios de esta
Organizaciine .

En algunos casos no es necesario someter las controversias al
arbitraje intemnacional, cumo por ejemplo cuando el comprador y el
vendedor acuerdan previamente que en caso de controversias se apiicaran
las leyes y reglamentos de uno de los dos paises, Sin embargo, los
compradores y los vendedores suelen considerar gue esa medida nb es tan
satisfactoria como el arbitraje internacional, que tiene la ventaja de
pemitir un arreglo relativamente répido ¥y poco costoso de las diferencias
¥ de evitar que se ventile piiblicamente unz controversia privada, Por
lo tanto, es muy corriente que en los contratos de venta de las expor-
taciones se incluya una clausula gue indique que ambas partes acuerdan
recurrir al arbitraje para solucionar las controversias. En Incoterms 1953
figura un texto modelo para esa cliusula,

En varios paises europeos existen tribunales comerciales especiales
para arbitrar las controversias sobre asuntos comerciales, Otro meca-
nismo establecido con este fin es la junta de erbitraje mmicipal o
nacional, | ,

América Latina cuenta desde 1953 con una Comisién Interamericana
de Arbitraje Comercial que funciona por intemedio de comisiones nacio=

nales que existen en los diferentes paises del &rea. La Comisién ha

1y GgTT, Forum de Cemercio Internacional, Vol, III, N° 2, junio de 1967,
Page 12 '

JQevado a



- 65 =

1levado a feliz témii_:o més de 2 500 controversids sometidas a arbitraje,
La Asociacibn Latinoamericana de Idbre Comereio inieid recientemente un
estudic sobre los problemas relacicnados con'las cintroversias comer—
ciales y la tercera reunidn de la Comisidn Consultiva de Asuntos
Empresariales, que se celebrd en México en marzo de 1968, examind entre
otrags cosas, el arbitraje comerciel internacional, '

81 bien es importante que el exportador esté informado sobre los
servicios internacionales de arbitraje a los cuales quizh tenga que
recurrir en el futuro, debe ser precavido y averiguar cuil seria su
responsabilidad y sus obligaciones en una situacién que pudiera ser
delicada o discutible, para no tener que recurrir al arbitraje. Por
ejemplo, debe entender claramente que la obligacién juridica contraida
en virtud de una carta de crédito confirmada e irrevocable sblo es
exigible si el exportador ha cumpiido todos los requisitos del crédito.
Hasta por una discrepancia accidental en los documentos de ‘embarque se .
puede considerar que no se cumplen esas condicioness '

b)  Patentes y marcas de fhbrica ) _

' Hay grandes divergencias entre los diferentes paises del mundo en
cuanto a las pricticas y la posicidn jurfdica en meteria de patentes y
marcas comerciales, En algunos palses se puede patentar el producto mdsmo
y en otros sblo el proceso de fabricacidn, y en ese caso la patente no
cubre otros procesos de fabricacién del producto. En lo que toca a las
marcas comerciales algunos palses sblo brindan proteccién legal «i la
marca ha sido registrada y otros adoptan una posicidn juridica con
afreglo a la cual cuando la marca ha sido usada anteriomente el prjjner
'usuario tiene los derechos ekciusivos gobre ella, En algunos casos
hasta es posible patentar las :impo'rta.biones de un producto, Varias
organizaciones y asociacicdnes intemacionales estin estudiando cémo
resolver los problemas que plantea la existencia de leyes y practicas
diferentes en materia de marcas comerciales. Entre esas organizaciones
cabe mencionar la Clmara de Comercio Internacional, las Naciones Unidas
¥ los grupos de paises que forman mercados comunes. Hasta ahora golo
unos pocos aspectos han sido objeto de una Convencién Intemacional y
por lo tanto &l exportador lé conviene saber en qué fomma la posicién
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del pais o paises a los cuales proyecta exportar influye en la-venta de
su producto. En el caso de las marcas comerciales, 1g Convencidn de
Madnld establece el registro 1nteﬁnaclonal en los palses signatarios de
ella, _ : .

Por lo general el exportador deberia saber si su producte ya ha
sido producido, patentado o descrito en alguna publicacibn del pais al
cual proyecta exportar, En caso que no lo haya sido, puede solisitar una
patente cuando considere ventajoso o necesario hacerlo, Si el producto
¥a ha sido patentado y la patenie se ha mantenido actualizada mediante el
pago de los derechos necesarios y del cumplimiento de cualguier otro
requisito juridico, el exportador probablemente estard infringiendo los
derechos de otra perscna él trztar de vender su propio producto, Sin
embargo, cabe sefialar que si el producto que exporta ha sido patentado
en su propio-pais ¥ nec en ellpais.ai cual se importa no debe llevar la
marca 'patentado" al ser exportado, En algunos palses €l importador
estaria expuesto a una accidn judicial y en otros se prohibiria la
entrada del productoe El propietario de una patente vigente puede otorgar
permiso para que sea usada por terceras personas y & su vez el concesionario
puede conceder permiso al propietario de la patente para que use cualquier
perfeccionemiento que le haya introducidd° Antes de. incurrir en los gastos
que supoﬁen esos arréglos, el posible concesionario debe consultar a un
abogado de patentes por cuanto puedeﬁ existir diversas disposiciones que
tornen nmdo o casi nulo el valoruprécticérde la concesidn, Pdr ejemplo,
muchos paises no exigen que €l solicitante_dé una patente demuestre que
tiene derecho a ella antes de conceder la patents de suerte que es posible
aun con la autorizacidn no quedar a cubierto de una accién‘judicial posteriors
En general, la naturaleza de la paténte o de las leyes del pals respectivo
© de su aplicacién pueden ser tales que el producto o proceso respectivo
no quede suflclentemente protegido. ,

En lo que toca a las marcas cqmerciales, se reconoce én general que
estas con51sten en los disefios, marcas de fabrlca ¥ consigna que distinguen
los artlculos de un pr OdUCbor de los de otro y asimiamo otras caracterlsticas
distintivas que cumplen ese objetivo, entre las cuales se incluirian las
iniciales, envases de formas especiales, franjas de colores y otras marcas
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distintivas. Las palabras o frases que describen las caracteristicas de un
producto no pueden ser protegidas en calidad de marcas comerciales porque

todos tienen derecho a describir su producto empleando el mismo lenguaje

usado por otras personas. Sin embargo, al cabo de algunos afios, ‘algunés
marcas comerciales tienden a ser consideradas en el uso corriente ccmo descrip-
tivas de todos los productos del tipo al cual se aplicd primero la mATCae

En esos casos quizd no sea posible continuar protegiéndoles legsimente,

Como en el caso de las patenteé, &muchos'pa.ises no exigen que la =
persona que solicita la i.nscrlpc:.on de una marca comercizl demuesire que
tiene derecho a hacerlo; es decir que no esta infringiendo los derschos
de otra perscnas En otros pa.:.ses, como en el Canadd y en los Estados Unidos,
es necesario que las solicitudes sean estudiadas por un examinador competente
que determmina si son o no compatibles con marcas ya registradas. Cuando no
se requiers ese estudio 'preﬁio, bien puede ocurrir que después de haber
inserito su marca de fabrica el exportador latinoamericano descubra que no
se encuentra protegido - que se estaban violando sus derechos sobre la marca -
¥ que el caso tenga que ser sometido a arbltraje o llevado a los tribunales.
5i el exportador proyecta usar una marca reglstrada en el exbemor debe
averiguar primero si es o no compatlble con otras marcas registradas.
Asimismo debe verificar si la.s leyes del pais establecen 0 no que la marca
comercial debe ser 1dentif‘:.cada como tal,. Eh los t’-sta.dos Unidos, deben
identificarse con una "R" colocada dentro de un cireulo, La identificacidn
es exigida por ley en algunos palses y en otros N0

En ningln caso las marcas comerciales deben aparecer como registradas
en un pals importador cuando no lo hayan sido. Sin un exportador descubre
que se han violado sus derechos sobre la marca registrada debe proteger
sin demora sus intereses. Ademis de adoptar las medidas necesarias en el
pals importador, debe dar a conocer el asunto a las avtoridades de famento
de las exportaciones de su pais, Las leyes relativas a la concesitn de
licencias o permiso a un agente u otra persona para el uso de una marca
comercial varian de un pails a otro al igual que las que se refieren
al registro y uso inicial de tal marca; por consiguiente, el costo y
las posibles consecuencias deben ser sstudiados con detenimiento‘ antes
de autorizar el uso de la marca por terceras personass
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14, La politica comercial y el exportador

Casi todos los aspectos de la politica comercial ¢z un pals repercuten
sobre los intereses de los exportadores; éstos desearan por lo tanto
participar en su formulacidn y asimismo conocer la relaciin que tal
politica tiene tanto con los intereses nacionales camo propios, En -
el presente texto se entiende por politica comercial todas las deci-
sicnes gubernamentales y su ejecucidn por intermedio de convencliones,
leyes, decretos, medidas, reglamentos, negoéiaciones, etce, gue se
toman o se implementan con el propdsito de influir en el volumen, o
el valor, o la estructura de las exportaciones e importaciones de
bienes y servicios o en la direccion de las corrientes comerciales.
(Debe sefialarse que si bien los objetivos del financiamiento externo
¥y balangza de pagos estén vinculados con los de la politica comercial
no estén subordinados a ellos, y hablando en téminos precisos, no
forman parte de tal politicae)

Los objetivos de la politica comercial variardn de acuerdo con
las metas mhs amplias del desarrollo econdmico y social de los cuales .
forman parte. En general se relacionan con el mantenimiento de una
belanza camercial satisfactoria, la proteccin de la produceién
nacional, el evitar el endeudamiento externo excesivo, la diversificacidn
de las exportaciones y la ampliacidn de los mercados para le industria
nacional mediante un incremento en las exportaciones.

Los siguientes parrafos describen aspectos de politicas comerciales
que son de especial interés para los exportadorese La distincibn entre
los aspectos unilaterales por un lado y los bilaterales y multilaterales
por el otro que se hace en ellos es importante ya que la politica comercial
es uno de los campos de actividad pliblica en la cual el gobierno no tiene
completa autonomia y libertad de accidn, Los aspectos unilaterales se
refieren a aguellas politicas gue un gobierno puede implementar con o
sin el acnerdo de otros paises en tanto que los aspectos bilaterales o
multilaterales precisan negociapiohes y coopgraci&n intermacionales,

J/A. ASFECTOS
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A. ASPECTOS UNILATERAIES DE LA POLITICA COMERCTAL

1, Politica de proterciln ante las imrortaciones

Las medidas de politica proteccionista que adopta un gobierno, '3,;:1 fuera

para proteger la produccidn nacional o con flnes fiscales, influyen

)
en la capacidad para e:q;or‘tar del pais, como se explicaré. mis

adelante,
a) Protecclon del producto f:mal -

A veces se consldera que es necesario proteger un producte J“:a,nal
medlan‘te gravamenes a la :unportac:.on y otras rest.ncc:i.ones para que
la industr:i.a. manufacturera nacmnal pueda im.c:.ar su produceidn o
cont;:.nuar prociuciendo.l.oo Cuando se agrega un derecho, u otro gravamen
de efectos equivalentes, al nrecio vigente en el mercado mundial, la
industria naclonal pusde competlr con el productor extranjero en el
memado interno, Ot.ra razén por la cual se establecen gravamenes a la
mportac:,on del producto es la de pezm:.tlr al product.or que cobre un
precio mis alto en sl mercado intemo ¥ obtener asi suflclmtes ingresos
en el mercado intemq como para, podez' exportar a precios inferiores
a los vigentes en ese mercado., In ese 0aso, los gravamenes a la impor-
tacifn constituirian ‘ﬁha' éubvenc;j.én encubierta a las ;a:tportaCiones, como
ya so ha visto, y podrian ser objeto de sanciones (derechos antidumping)

en el pals importador, FPor otra part.e, algu.nos productorea que sblo puedan
colocar uha canbidad limitada de articulos en el mercado internacional
necesitarén tener acceso al mercado local para poder produclr en uns
escala que pemn.ta. cbtener siquiera un nivel m:|.n1mo de utilidades. Para
poder continpar exportando tal vez requieran protecclon en el meycado
interno para contrarreatar las preferencias subjetivas en favor de los
productos importados, ' o | -

La proteccidn del producto final no siempre i‘acihta las exporta~
ciones; en efecto la proteccidn excesiva quizi las haga més dificiles
porque reduce los incentivos pars aumentar la productividad y bajar
los costos, especialmente en lqﬁ paises en qlie la competencia intema
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es limitada o nula. Adeu_lés debe existir una relacidn razonable entre los
gravimenes a la importacidn de los productos finales y los vigentes para
las importaciones de materias primas y otros insumes,

b)  Proteccidn de los insmog

Los gravammes y otras restricc;ones a las importacmnes de materias
primas, maquinaria y otres insumos que necesita el exportador hacen subir
gus costos de produccic')r-l‘ e influyen en su capacidad para competir en el
exterior, La ma.yorf.a de los gobiernos adoptan medidas para evitar este
efecto perjudicial ya sea reembolsando la totalidad o parte de los
derechos y otros gravimenes pagados (draw—back) o:permitieﬁdo la entrada
de esos articulos exentos de derechos, Fn algunos paises los tramites
para obtener el reembolso son tan engorz;osos que la demera puede hacer
que pierda parte de su valor, En otros casos los perjuicios de esta
demora en la devolucién de los derechos se ven agravados per una inflacitn
que reduce apreciablemente el valor real del reembolso. Por otrs parte;
la admisidn temporal de ias merca,derias, libre de derechos puede orear
graves dificultades administrativase _

Algunos gobiernos han adoptado la politica de excluir de 1os beneficios
del reintegro de impuestos s las impo*taoiones de materizs primas que
puedan competir con la nrodl,,ccs,nn nacienal de insumos iguales o mmle.res:
En algunos casos estas med;tdas pueden per,judicar las exportaciones pues
sus efectos dependerén de muchos factores entre los cuales figuran las
posibilidades de adapiagién del producto local a ls glaboracidn para
la expertaclon, el volumen y la regulam.dad de su produceidn interna,
el costo de p;-oduch.én en relacidén con el costo de las importacionas, etce
¢)  Restricciones cu -tlta.tivas‘a 1

.or'tacione ‘
Muchos paises han aplicado el siste.ma de’ contingent.es de importacifn
para controla.r las mportac:.ones, dejando que los prqductoreg nacio,na.lgs
abastezcan up margen apreclable del mercado interno,
Cuando gs ap]rica, gsta f&mmla de proteccidn, los prec:z.os mtemos
pueden aumentar exces;vamente ¥ el gobiemo puede verse obligado a
eliminar la restrlcczan, © por 1o menos a reducirla, casl sin prev;l.o av:.soo

/Con _,est.q
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Con esto se crea una situacidén inestable precisamente para los productores
qQue pidieron que se estableciera el conmtingente y por lo general la
medida es insatisfactoria para todos. Otra foima gue adoptan las
restricciones cuantiativas es la prohibicidn de importar determinadas
clases de articulos. Los palses en desarrolic suelen considerar
necesario aplicar esta medida para proteger la posiciln de su balance

de pagese

2. Esteblecimiento de derechos v contingantes de exportaciin

Los derechcs de exportacidén son en realidsd ctra forma de impuesiv sobre
los ingresos de las firmas exportadoras. (uando la demanda mnudial del
producto de exportacidn gravado es tal que las cantidades adquiridas

no disminuyen apreciablemente cuando el impuesto se agrega al precioc

(sn demenda es relativamente inolistica) el rroducior puede brsupasar
total o parcialmente el gravaman a2l consumider, Sin embarge; en caso
contrario, esos impuestos pueden desalentar la produccifn para la eipor-
tacidn, lLos paises que aplicon derechos o exportacidn travan de
limitarlos en su mayoria a los productcs primarios., Se acepia en
general, por lo menos teéricamente,_que es preferible que el gobierno
grave los ingresos procedentes de las exportaciones a gue mantenga
derechos de exportacidn, pues no sdlo se logra asi una distribucitn

mis equitativa de la carga tributaria, sino que esta medida es menos
perjudicial para los esfuerzos gubernamehtales destinados a acrecentar
las exportaciones,

Los gobierncs consideran necesario a veces restringir las
exportaciones estableciendo contingentes para la parte de la produccidn
nacional que se pemite exportare OSe adopta esta medida cuando los
articulos de primera necesidad, como algunos productos agricolas,
estan relitivamente escasos y existe el peligro de no poder satisfacer
la demanda local, De no establecerse los contingentes el pals podria
tener que llegar a importar el producto, lo que implica un desembolso
de divisas e incurrir en gastos de transporte intermacionals

/3s Politicas
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3e -Ppliticas vinculadas con los tinos de canmbio

Si bien las polfticas cambiarias se inspiran en una serie de factores

y condiciones econdmicas, algunas de las cuales no estdn directamente
vinculadas con el comercio, su ejecucidn suels constituir una de las

fuerzas principales que determinan el desarrollo del comercio. For otra
parte, nunca son el dnico freno o incentivo de las importaciones y las
expartaciones sino que actdan conjuntamente con otres mecanismes econdmicos
como los aranceles y otros gravdmenes a las importaciones, las restricciones
cuantitativas a las importaciones, los derechos de exportacién, los incen~
tivos [iscales a las exportaciones y otras medidas contenidas en 1la poli-
tica comercial de un‘pa::s°

Los palses en desarrollc'que dependen en forma significativa de las
importaciones de bienes esenciales a la vez que combaten la inflacidn
tienden a ser reacios a devaluapr su moneda, inclusc cuando ¢sta se encuentra
obvizmente sobrevaluada y a pesar de que esta actitud desalienta seriamente
las exportaciones de bienes no tradicinnales, En esos casos los tipos de
cambio quedardn determinados principelimente por los precios de venta de
sus exportaciones de productos primarios en el mercado mundial., La mantencién
de un tipo de cambio sobrevaluado tiene el mismo efecto que la aplicacién
de un gravdmen a las exportaciones y de una subvencién a las importaciones.

(51 bien en determinados casos el subsidio puede ser compensado
mediante derechos arancelarios y otros gravdmenes ),

Por el cohtrario, la subvaluacién de una moneda con respecto a la de
otros paises, puede significar en la prdctica una subvencidn a las exporta-
ciones, a menos Que sea compensada por gravémenes a las exportaciones u
otros elementos desalentadores. En general no se permite a los miembros
del GAIT o de zonas de libre comercic aplicar medidas que constituyan
deliberada y evidentemente un subsidio a las exportaciones {como la devo-
lucidn de una suwma demasiado elevada para compensar los impuestos pagados
en cualquier etapa de la elaboracidn y venta de los productos de exportacién),
Formas mds sutiles de subvenciones (exenciones y devoluciones de impuestos
sobre la renta) existen actualmente, ain en algunos paises que en otros

aspectos se adhieren al principio de no subvencionar las exportaciones,

/El emnleo
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El empleo de tipos de cambio miltiples puede significar en la prédctica
un gravdmen para algunos productos ¥y una subvencidn para otros. Con
arreglo a las disposiciones del GATT este tipo de subvencidn cambiaria
puede dar lugar al establecimiento de derechos compensatorios.

4, Servicios del gobierno e incentivos esgpeciales
para los exportadorss

las actividades recientes de los gobiernos para promover las exportaciones
se han concentrado en su mayor parte en el fomento del comercio en productos
no tradicionales, especialmente manufacturas y seni-manufacturas. Hay
varias razones para esto. Una guarda relacién con el hecho de quz las

vias de exportacidn para productos tradicionales ya estdn establecidas,
Otra surge del crecimiento mds lento de la demanda mundial para productos
primarios, Por otro'lado, la competencia y promocidn de marcas es mucho
mids importante en el caso de lcs productos no tradicionales. En general
las exportaciones de manufacturas y semi-manufacturas parecen ser las mds
susceptibles de responder favorablemente a los alicientes. Los incentivos
gubernamentales se pueden clasificar en dos categorias prlﬂClPales'

a) aquellos que constituyen verdaderas concesiones mpnetarlas, ¥y

b) servicios., las concesiones monetarias abarcan incentivos flscalgs a

las exportaciones, manipulaciones de la tasa de cambio (ver seccidn corres—
pondiente), apoyo directo al precio de exportacidn, y subsidios a los
costos de los insumos de industrias de exportacién (tales como tasas
especiales de interds para créditos a la exportacidn, o seguro de crédito,
o tasas especiales para el suministro dé energia o servicios de transporte
que se utilizan en las industrias de exportaci&n). Los servicios pueden
incluir la investigacidn de mercados, provisién de informacién al expor-
tador, control de la e¢alidad, publicidad y ferias, capacitacién, asistencia
técnica, preparacidn de estudios de factibilidad, y el fomento de las
relaciones conwrclﬂles con los compradores y agentes en el exterior.

(En los casos de algunocs productos Y paises las actividades gubernamentales
en el campo de la exportacidn alcanzan a incluir responsabllldades que de
otro modo corresponderfan al exportador; por ejemplo, las ventas al extran-
Jerd pueden encontrarse en manos de una qompaﬁia estatal de comercializacidn.

/1a diferencia
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La diferencia esencial entre el grupo de incentivos clasificados
como concesiones monetarias y aguellos llamacdos servicios reside en que
los primeros involucran una ventaja menetaria directa para el exportador .
mientras que los segundos implican beneficios que le pueden ser de ayuda
para colocarlo en una posicidn donde eventnaimente podria aumentar sus
utilidades,

BExtre los incentivos que constitujen venvajias monetarias probable-
mente los mfs conocidos son los incentivos fiscales. Bstos tienen relacién
con la exencidn o €l reembolso de cualquier forma de impuesto fiscal, ya
sea impuestos de aduzna, impuestos interros indirectos y directos, _
cualquisr otra forma de cargo, con el objeto de mejorar la posicién compe-
titiva del pais'en los mereados mundiales., Ijemplos de incentivos fiscales
que se emplean frecuentemente en la prdctica son los siguientes: a) la
devolucidn de los derechos adusnercs y otros gravdmenes de imocrtacidn
aplicados a materias primas y ctros insumos de la produccidn para la expor-
tacidn; b) el régimen de adnisidn temporal que permite la entrade al pafs
libre de derechos de bienes que se destinan a la re-exportacidn y que
experimentardn o no un proceso previo de transformacidn; ¢) el almacena-
miento con suspensidn de pago de derechos de insumos importados destinados
a la produccién para la exportacién y que permanacen bajo el control de
la aduana: d) la importacidn compensatoria., En este'sistema en vez de
devolver los. derechos y gravdmenes pagados al importarse la materia prima
¥y maperiales utilizados en la manufactura del produsto exportado, se permite
al industrial reponér la materia prima y los materiales importéndolos libre
de tales derechos y gravdmenes; e).la exencién o devolucidén de los impuestos
internos indirectos que han incidido sobre la produccién de bienes para
la exportacidn; f) la exencidn o devolucidn de impuéstos'éobre 1a rgnta
corresporsiientes a una parte, o el total de las ganancias de las ventas
de exportacidn, o la autorizacién de deducciones ‘mayores por concepto de
amprtlzaclon, u otra conce816n que podria tener el efecto de reducir los
impuestos sobre la renta. los cinco primeros puntos (a hasta ) se
refieren a préctlcas que en general no se con51dera constltuyan sub51dlos,
en cambio el punto f) trata de una prdctica mue muchos paises sl con51deran
ser un subsidioc indeseable al comercio,

/El segundo
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El segundo tipo de concesidn monetaria mencionado al comienzo de
la presente seccidn fue la manipulacién de la tasa de cambio. For ésta
se entiende cualquier forma de control de cambilo gue facilitarfa la
competencia del exportador en el exvranjero o que le ayudaria a realizar
una ganancia en sus operaqipnes. Una forra de tal control serfa el
manteninisnto de un tipo de cambio subavaluados Otro serfa la institucidn
de un sistema de cambios miltirles que favorecerian a ciertos productos
de exportacion, _

il apoyo directo a los precios pedria tomar la forma de una
autorizacidn a los productores de vender en el mercado internc & un precio
suficientemente alto como para permitiries vender a precics mds bajos
(precios de mercado internacional) en otros rafses. Un sistema alterna-
tivo podrfs ser el pago de un abone cambiaric para ciertos productos cuya
expoertacidn se desea especiaimente fomentar,

Entre las concesionse que pueden afectar el costo de los insumos
Ce las industrias de exportacién la mds conocida y comin es ¢l estable-
cimiento de tasas de interés especiales vora el crédito a la exportacidén
que son inferiores a aguellas gue preval:cen en general en el mercado
de capital. La necesidad del crédito puede surgir en relacidén con la
produccidn de los bienes de exportacién o con su venta, En ambos casos
las tasas de interds especiales servirian comp un incentivo a las expor-
taciones. Las tarifas especiales para energia o transporte son ejemplos
de otras concesiones que afectan a los costos de los insumos y los
servicios en las industrias de exportacién.

El marco jurfdico internacional que rige para los inecentivos a
las.exportaciones se encuentra en las dispogsiciones del Acuerdo General
sobre Aranceles Aduaneros y Comercio, el Tratado de Montevideo, los '
tratados que establecieron el Programa de'Ihtegracién Econdmica Centro=-
americano, y otros dogumen@os importantes establecidos con el objeto
de reglamentar e incrementar el comercio internacional. En las disposi-
ciones pertinentes se trata de distinguir entre los incentivos aceptables
¥ legitimos y aqudllos que se considera const.ituyen subsidios inaceptables,
Los principios que surgen en la teoria de estos esfﬁerzos no se reflejan

con precisidn en las caracteristicas de los incentives a la exportacidn

/que han
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que han resultado en la prdetica. En general los pafses desarrollados
consideran cue los tres tipos de concasiones cgue se han mencionado en
los fdltimos tres pdrrafos constituyen subsidios indeseables; sin embargo
se ha encontrado en muchos pafses en decarrollo que son necesarios e
inevitables, o

En teorfs (tal como se expresa en el Acuerdo CGeneral sobre Aranceles
Aduaneros y Comercio ¥ en los tratados internceionales relacionsdos con
los bloques de comercio (trade blocs) se considera en general que los
"subsidics" a la exportacidén no son aceptables pero que la develiucidn de
los derechos aduaneros o de los impuestos interncs indirectos a un expor-
tador es una compensacidn para un desembolso que &) ha hecho anteriormente

¥ por consiguiente no debe considerarse un subsidio. Ia exencidén de tales

immuestos también se acepta

Sin embarco no existe acuerdo general sobre
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sigue alrededor de algunos de ellos., 14/ Por otra parte, la exencidn o
la devolucidn de los impuectos internos directos se considera, en teoria,
inaceptable. El pdrrafo 4 dul articulo XVI del Acuerdo General sobre
Aranceles' Aduaneros y Comercio incluye wnz lista de los incentivos a la
exportacidn gue se considera constituyen subsidios, Sin embargo este
pdrrafo fue agregado al Acuerdo sélo en 1958 ¥ muchos de los paises en
desarrolle no lo han aceptado.

Las prdcticas incluidas son las sipuientes:

"a) Sistema de no retrocesidn de divisas o pricticas andlogas
que implican la concesidn de una prima a las exportaciones o las
re-exportaciones,

") Concesién por los gobiernos de subvenciones directas a los
exportadores,

"c) Exoneracidn de los impuestos directos o de las cotizaciones
de seguridad social, concedida a las empresas industriales y comerciales
para las exportaciones,

Por ejemplo, hay miembros del GATT que encuentran que los impuestos
sobre el consumo de combustibles o los pagos del seguro social no
deben ser reembolsados y otros que expresan lo opuesto,

/"d)} Exoneracién,
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ngd) Exoneracién, para los productos eruortados, de las imposi-
ciones o cargas distintas de las impbsicinnes fijadas para la impor-
tacibén ¢ los derechos indirectos impuestos en una o mids fasges sobre los
mismos productos cuando se¢ venden en el mercade interior; o abono; para
los procductos exportados, de sumas superiores a las que se perciban
efectivamenie en una o mis fagses sobre dichos productos en forma de
derechos indirectos o de imposiciones a la importacifn, o en ambasg
formas a la vez.

“e) Venta, por el Esizdo o por orgunismos del Bstado, de primeras
materias importadas a empresas exportadoras, en condiciones difersontes
Ge las que se apliquen para el mercado interior, si dicha venia se
efectlia a un precio inferior a la cotizacidn mndial.

"£) En materia de garantfa piblica de los créditos de exportacién,
percepcidn de primas cuyos tipos no puedan manifiestanente ccmpsnsar, a
largo plazo, los gastos sufrezedes y las pérdidas sufridas por los
organismos de seguro=crédito,

"g) Concesién de créditcs por gobicrnos {u organismes especializados
bajo su control) a los exportadores a tipos inferiores a aquéllos a los
que hayan podido cbtener los fondos que utilicen con este fin.

"h) Gobiernos que 8¢ encarguen de sufragar tota} 0 parcialmente los
gastos de los exportadores para procurarse créditos'1 ' ‘

la posicidén respecto a los subsidios que fue adoptada en el Tratado
de NMontevideo por los miembros de la Asociacidn latincamericana de Libre
Comercio se expresa brevemente en el Articule 572 bomo sigues

"Ninguna parte contratante podr4d favorecer sus exportaciones mediante
subsidios u otras medidas que puedan perturbar las condiciones norm&les de
competencia dentro de ia Zona. . A

"No se considera subsidio la excneracidn en favor de un producto
exportado de los derechos o impuestos gque graven el producto o sus compo-
nentes cuando se destine al consumo interno, ni la devolucién de esos

derechos e impuestos {"drawback")."

35/ GATT, Instrumentos Bégggos v Documentos Diversos, noveno suplemento
OEO Cit-' p. 200.

/En los
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En los pafses que son miembros del Programa de Integracidn Econdmica
Centroamericana los subsidios a la exportacida se prohiben pero el
drawback (la devolucidén de impuestos pagndos) se permite para aguellos
Productos que no estdn sujetos al régimen de libre comercio.

los erportadores latincamericanos quz =e interesan en ver clino se
comparan les inceniivos fiscales a las exporiociones anlicades en sus
propios palses con aquéllos que existen en oiros palses de la regidn
deben referirse a un nuevo y amplio estudio de la ALALC titulado
Becopileciln de Normas sobre Bstimulos = las Exporiscicnes Vigentas en
los Pafses de 1o AIALG (CEP/Repartido 1107 y 11C7.1 hasta 1i07.6 de 9 de
abril de 1969).

El ntimero y el alcance de los servicios que el gobierno emprsnde en

favor del exportador dependers de los recursos tinancierog y himanos de

que dispone ¥y que estd dispuesin a dedicar a este fine Ias recusidades

de tales servicios se definen en general en términcs de la zsiziencia que

se pusde prestar por medio de: a) la investigacién de mercados para
productos prometedores} b) gservicio de irfourracidén para los exporiadores,
apoyados por estudios que incluyen daitos veliosos sobre oporiunicades,
obstdculos y condiciones que se ofrecen en el extranjero, y los cambios

en los procedimientos y la legislacidn que pueden serle de interés al
exportador, entre otros temas; o) la capacitacidn de los empresarios y

los funcionarios piblicos en la promocidén de las exportacicnes y el

me joramiento de los cursos acadfmicos en este campo; y 4) la asistencia
técnica para la creacidn de nueves posibilidades de exportacién y la mejor
explotacidén de las existentes, el mejoramiento de la calidad y el transporte
deli productoy ¥y la organizacién de asociacionss y cooperativas de exportaciﬁn.‘
Todos estos servicios tienen relacién con contribuciones positivas pere los
gobiernos también pueden ayudsr a los exportadores al eliminar factores
negativos (desincentivos a las exportaciones) ya existentess Tal accidn
podria tomar la forma de la simplificacién de trdmites engorrosos de
exportacifn. Algunas formas mis sofisticadas de asistencia al exportador

que podrian resuliar de ayuda valiosa en el futuro incluirfan la cooperacién

/ael gobierno
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del gobierno con el sector privade enh la preparacidn de estudios de la
factibilidad de ciertas exportaciones (los cunles irfan bastante mds alld
de las investigaciones tradicionales de¢ mercades) y vinculos piblicos y
particulares para la formacidn de compafifas de comercializacidn.

Cabe seflalar que a veces los rescursos gue los gobisrnos dedican a la
promocidn de lag exportaciones se complementan con servicios de asistencia
técnica, de capacitacién y otros, facilitades por las organizaciones inter-
naciohales activas en este campo., Por ejemplo, la Organizacién de Estados
Americancs ha creado un Centro Interamericano para la Promocidn de
Exportaciones (CIPE); UNCTAD y GATT cooperan en las operaciones ée su
Centro Internacional de Comercio, y el Frograma de Desarrcllo de las
Naciones Unidds proporcions asistencia técnicaz a los pafses en -desarrollo
que lo solicitan,

Be. 10S ASPECTOS BILATERALFS Y MULTILATERALES DE
L4 FOLITICA COMERCIAL

los paises pueden cooperar en distintas fermas para estimular el comercioc
¥ beneficiarse asf{ unos a otros. Estas formas varian desde la coope-
racién bilateral mis simple que consiste en que Jdos paises suscriben uma
convencidn en virtud de la cual cada uno acuerda rebajar los gravimenes
de. importacién aplicados a ciertos productos hasta los mds complejos que
incluyen las zonas de libre comercio, las uniones aduaneras, los mercados
comunes y los programas de integracidn econdmica. la mayor parte de estas
formas de cooperacidn pueden clasifioarsé en uno u otro de los siguientes
grupcss l) la participacidn en acuerdos iﬁternacionalas sobre prodqctos
bdsicos; 2) las negociacionés comerciales y los foros internacionales de
comercio; ¥ 3) la formacidn de bldques comerciales ¢ agrupaciones de
paises que se conceden preferencias comerciales entre sf (uniones

econdmicas y aduaneras y asociaciones de libre comercio).



1. Participacién en acuerdes internacionales gobre
producios bidsicos

Los problemas especiales vinculados con ¢l ccemercio internmacional de
productos bdmicos han estimulado la ¢onceriaridn de acuerdos internacicnales
con la intencidn de evitar la inestabilidud que afecta desde lace mucho
tiempo a la oferta y demanda internacionales de estos preducios. lgunos

de estos problemas egpeciales surgen detido a gue la produccidn agricola
depende de factores estacionales y de otras infivencias naturales que
provocan excedentes o déficit que hacen diffcil plemificar la producciEn

¥ prever la demanda, lLos productos bisicos no agricolas, como el estalio,

también pueden sufrir viclentas fluctuacicnos de precios en el mevoadc

de convenciones internacionales figuran el café, el zceite ds rliiva, el
azicar y el trigo, =i bien akoia se encuenira suspendida le aplicacidn
del acuerdo sobre el amicare Cabe esperar gue tengan €xito los esiuerzos
para llegar a un mcuerdo scbre el cacace

Los acuerdos internacicnales seure productos bdsicos representan
una tentativa de regular la proporcidn del comercio internacional del
producto respectivo que le corresponde a los paimes productores y
controlar en cierta medida las existencias y loa precios internacionales.
Su aplicacidn significa diffciles concesiones reciprocas entre la competencia
¥ la cooperacidén internacionales.

2« las negociaciones comerciales y los foros
internacionales de comeriio

-Antes del establecimicnto del GATT en 1947 las negociaciones comerciales

se llevaban ‘a cabo principalmente basdndose en acuerdos bilaterales, (Un
sistema de acuerdos comerciales multilaterales que fue una excepcidn a esta
regla fue el de las preferencias empiricas, que se conocen shora como
"Commonwealth preferences". Segin este sistema se aplicaban en paises
miembros de la Comunidad Britsénica derechos aduaneros preferenciales a

machos productoé de exportacién provenientes de otros paises miembrose

/la primera



Lz primera serie de negociaciones de reducciones arancelarias multila-
terales en GATT tuvorlugar en el mismo afioc en que se establecié esta
organizacidén., BEn los dltimos veinte afios han tenide lugar cinco series
adicionales y en la actualidad 80 pafses (la mayor parte de ellos -mismbros
con plenos derechos) adhieren a los articulos de esta organizacién. Segfin
los reglamentos de GATT, cualauier rebaja tarifaria u otra concesién
comercial gue un miembro hace a favor de otro debe extenderse a todos los
demés mianbros;‘segﬁn la cldusula del acuerdo que se refiere a la nacién
m4s favorecida, los miembrqs deben otorgarse mutuamente el mismo tratamiento
que dan a la nacién que mds favorezcan., Este arreglo convierte lo que de
otra manera resultaria una concesibn bilateral en una multilateral., .
~ Aun cuando el motivo principal del establecimiento del GATT fue el

estimﬁlo de las negociaciones de rebajas en los gravémenes arancelarios
y otros obstéhculos al comercio, esta organizacidn ha trabajado también en
varios campos afines, tales como la formulacidn y diseminacién de practicas
equitativas de comercio y el patrocinio de servicios de investigaciédn,
capacitacidn, y asistencia técnica para la promocién de las expertaciones.

Los paiseé latimoamericanos que eran miembros del GATT con fecha
27 de marzo de 1969 son los siguientes; Argentina, Barbados, Brasil, Chile,
Cuba, Haiti, Nicaragua, Perfi, Repfiblica Dominicans, Trinidad-Tobago
y Uruguay. ‘ |

Otra organizacién internacional cuyo trabajo ha servide para mejorar
las relaciones comerciales entre paises es el Consejo de Cooperacién
Aduanera, que fue creado en Bruselas en 1952/53, Esta organizacién
técnica se dedica a las tareas de resolver problemas relacionados con la
nomenclatura y valorizacién arancelarias y de alcanzar el grado de
uniformidad posible entre paises de los procedimientos y disposiciones
aduaneros., Uno de los resultados importantes del trabajo del Consejo ha
sido la adopcidn, por un nimero muy grande de pafses, de la Nomenclatura
Arancelaria de Bruselas, la cual sigue una clasificacién raciomal y va
acompafiada de notas explicativas detalladas e Indices, . Aun cuando el
Consejo de Cooperacidén Aduanera no constituye una organizacién establecida

con el propSsitc de patrocinar las negociaciones de reducciones aduaneras,
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conviene sefialar que sus tareas tienen mucha importancia para el entendi-
miento mutuo entre paises y para la cooperacién comercial. que conduce
a4 negociaciones significativas, |

El principal foro internacicnal de ccmercic que existe en la
actualidad es la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercic y
Desarrollo. Las dos sesiones que han tenido lugar hasta ahora {en 1964
¥ 1968) han proporcionade la extraordinaria oportunidad para la confron-
tacidn definitiva entre paiées en desarrollo por un lado con desarrollados
por el otro, con &l propésito de fomentar el comercio internaciomal y
alcanzar un desarrollo econdmice mundial mejor equilibrado. En esté foro
los pafses latincamericancs han podido reunirse con los de otras &reas del
tercer mundo en un esfuerzo dirigido hacia la liberalizacién del acceso a
los mercados de leos paises industrializadds., En vista de que los objeltivos
perseguidcos son de gran envergadura e involuecran un esfwerzo mundial para
dotar a poderosac fuergas comerciales de una mueva flexibilidad, naturalmente
su realizacién no es tarea facil: sin embarge se ha llegado a una etapa donde
aparecen seflales de verdaderc progresc, Un ejemplo consiste en que losg
palses desarrollados se hallan dispuestos a buscar un sistema de tratamiento
preferencial para las importaciones de manufacturas y semimanufacturas de
Jos pafses en désarrollo que evitarfa la discriminacidén a base de eriterios
geogréficos, histéricos o politicos, Easta el presente los preductores
latinoamericanos que han deseado exportar a palses gue otorgan preferencias
a los paises en desarrollo en otras &reas del murdo han encontrado cue
afrontan un obstdculo serio, No sflo existe el sistema de preferencias
de ia Comunidad Britdnica, sino que otros paises, tales como Francia y
Portugal, mantiener regimenes preferenciales con los territoriocs de
ultramar y la Comuridad Econdmica Europea concede preferencias a los
veintidos paises asociados con ella {los dieciocho pafses africancs
que anteriormente fueron dependencias, mds Surinam, las Antillas Holandesas,
Grecia y Turquia),

En América Latina existe un foro regional de comercio; este papel
corresponde a la Comisién Bspecial de Coordinacién Latinocamericana (CECLA)

que fue establecida en Lima en 1964 por el grupo de palses latinoamericanos
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que hablian firmado la Carta de Alta Gracia en preparacién para la primera
sesién de la UNCTAD. Ge trata de un organismo permanente destinado a
coordinar los esfuerzos de politica comercial de los palses miembros de
tal manera que puedan hablar con una sola voz en las reuniones de UNCTAD
¥ otras partes dende corresponds.

3. Agrupaciones de palses que se conceden preferencias
comerciales entre si

Un bloque comercisl se forma cuardo alguncs palses con intereses

econfmicos y politicos comunes se unen en un esfuerzo conjunto para mejorar
su comercio, Un ejemplo clésico y relativamente simple de bloque comercial
es el grupo de paises que gozan de preferencias en la Comunidad Briténica
antes mencionado. En las dos décadas después de la terminacién de la
segunda guerra mundial se desarrollaron algunas formas mis complejas de

estas égrupaciones,es decir las uniones aduaneras regionales y las
asociaciones de libre comercio. In la primera categoria figuran la
Comunidad Econémica Europea establecida en 1958 en virtud del Tratado de
Roma, Los miembros de la Comunidad son Bé&lgica, Francia, Italia, Luxemburgo,
los Paises Bajos y la Reptiblica Federal de Alemania. Ll esfuerzo cooperativo
entre dichos palses prevé no sélo la reduccién gradual de los derechos
internos y el establecimiento de un arancel externo comtn sino la armonizacién
de sus polfiticas fiscal y econdmica a fin de eliminar en la medida de lo
posible las distorsiones en las condiciones de la competencia, EL Mercado
Comdn Centroamericano formado por Costa Rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras y Nicaragwa es asimismo una unién aduvanera cque tiene en general

los mismos objetivos econdmicos y comerciales que la CEE, ILas asociaciones
de libre comercio difieren de las unicnes aduaneras €n que no prevén el
establecimiento de un arancel externo comin; sin embargo esta restriccién
podria ser eliminada en el futurc si los gobiernos desearan establecer una
unidn aduanera total ¥ acordaran oficialmente tomar las medidas necesarias,
Las asociaciones de libre camercio que tiemen especial interés para América
Latina incluyen la Asociacién Buropea de Libre Intercambio, establecida

en 1960 y cue agrupa a Gran Bretafia, Austria, Dinamarca, Noruega, Portugal,
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Suecia y Suiza como miembros con plenos derechos y Finlandia que ingresé
como miembro asociado en 196ls la Asociacién Latinoamericana de Libre
Coﬁercio basada en ¢l Tratado dé Montevideo firmado en 1960 y formada por
'Argentina, Bolivia, Brasil, Colombia, Chile, Ecuador, México, Paraguay,
Perfi, Urugnay y Venezuela, ¥ la Ascciacién de Libre Comercio para el
Caribe {CARIFTA) creada en 1965 e integrada por los siguientes palses:
Antigua, Barbados, Dominica, Graﬁada, Guyana,'Jamaica, Montserrat,

St. Kitts, Nevis-Anguilla, St, Lucia, S5t. Vincent, y Trinidad-Tobagoc.

Debe mencionarse también el Grupo Andino (Colombia, Chile, Ecuadof,
Perti y Venezusla) que ha dade los primercs pasos hacia la formacidn de
un mercado comin, En agosto de 1966 los pobiernos de estas naciones so
compronetieron, a través del Acta de Bogotd, a llevar a cabo un programa
con miras a la integracién econdmica de sus paises. Este acontecimiento
surgid del hecho de que algunos'paises de niveles de desarrallo.siMilares
dentro de la ALALC encontraron que les era neceqario hacer un esfuerzo
cooperativo para fortalecer sus economias y asi poder enfréntar mejor la
competencia de paises més desarrollados dentro de la ASOCLaCIGn.

La importancia que tienen las agrupaciones comerciales para los
exportadores ha sido explicada tantas veces en lz prensa y en otras
publicacionss de facil acceso al piblico que repetirlo una vez més
constituye un desafio a la paciencia del lector, En esencia, facilitan
a sus miembros la colocacién de 1as -exportaciones en otros péises
miembros, debido a las preferencias establecidas en la forma de gravémenes
de importacién més. bajos o nules, - -dificultan a los paises no miembros
la competencia con los palses que gozan de tales preferen01as. Ademfs, la
rebaja de los gravimenes de importacidn entre un grupo de palses significa
anpliar en esos paises el mercado potencial para muchoslprbductores ¥ la
posibilidad de producir mis econdmicamente, por cuanto pueden apfcvecharse
las economias de escala. Bl exportador no podr4 menos gue darse cuenta
de las ventajas esneciales que confiere el hecho de que su pais pertenezca
a una asoclacidén de libre comercio .o una unién aduanera y de las
dificultades con que tropieza cuando trata de exportar a palses miembros

de otras alianzas de libre comercio.
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15, - Fuentes de informacién para el exportador

Los libros y otras publicaciénes incluidas en el Anexo I se han clasificado
de una manera tal oue se espera intensificard la utilidad de la lista para
el éxportador. Este probablemente deseard adquirir sdlo algunas de las
fuentes para su referencia e-informacién personal, pero ganaria terrenc
teniendo conocimientos de la existencia de muchas otras obras para poder
conswitarlas, cuando sea_necesario, en las bibliotecas locales especia-
lizadas. Cuando hay varias bibliotecas de importancia en una ciudad, un
buen punto de partida es la del Banco Central,

Afin cuando gran parte del material publicado en este terreno no
estd disponible ni en espafiocl ni en portugués, muchos exportadores tendrén
un corocimiento de inglés o francés suficiente como para poder ayudarse
con cbras en estos idiomas, Algunos de los diccionarios y glosarios
incluidos en la lista serdn de utilidad en este sentido, asi como las
versiones en espafiol y castellano de la Clasificacién Uniforme del
Comercio Internacional y de la Nomenclatura Tarifaria de Bruselas,

En la preparacidn del anexo se ha éxcluido intencionalmente cierto
material que podria tener interés para los exportadores latinoamericanos.
En este caso estdn los estudios de mercado para productos especificos y
las gufas referentes a productos basices. ZXHste tipo de material es de
interés mas bien particular que general y el vasto campo de tales obras
y estudios de‘ninguna manera podrian tratarse en forma adecuada en una
visidén general del tipo que se presenta en este texto, Las organizaciones
internacicnales que se han destacado en la preparacifn de estudios de
mercado de productos especificos scon la Organizacidn de la Agricultura
v la Alimentacién de las Naciones Unidas y ¢l Secretariado del Centro
Internacional de Comercio del Acuerdo General de Aranceles y Comercio,lﬁ/
Para mayores informes deberin consultarse las listas de publicaciones de

estos organismos, Ademis la Seleccién biblinpgrifica para los servicios

de fomento de la exportacifn de los paises en vias de desarrolle de GATT

16/ ' El alcance de esta institucién ha sido ampliado y ahora opera bajo la
designacién Centro Internacimal de Comercio de UNCTAD/GATT.
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ineluye una seccién especial que abarca libros y otras publicaciones
relacionadas con determinados productos. Otro material que ha sido
intencionalmente excluido de este anexo es el grupo de.publicacioneé en

el éampo ds la promocién del comerclo que parecen haber perdido interés

por no estar al dia, tantc como algunas que dupllcan ctras fuentes menclonadas.

Algunas fuentes de 1nformac16n que se espera se encontrarlan ya en
una oficina de exportac;ones bien organlzada son las siguientes: un atlas,
gufas de embarque, copia actualizada de los reglamentos de exportacién del
respectivo gebierno, ulna guia de contactos locales y de ultramé.r, y
material publicado por el gobierno del exportador destimdo a estimular
las exportacionesz- Este grupe de informacidn céﬁstituiria el nicleo
¢e una peQueﬁa biblicteca para una oficina de eprrtacién que luego
podria graduglmente expahdirse a medida que los recursos lo permitan;

El expecrtador latinoamericano debe informarse no 5610 sobré él
material escrito de interés y utilidad potencial sino también de las
funciones de las oficinas lobales que pueden serle (tiles en el curso
de su trabajo, Bn general estas 1nclu1rian 1as oficinas de promocidn de
exportaclones del goblerno, la corporacién de fomento, el banco central,
asociaciones de comerc1o, secc16n 1nternac1onal de bancos locales,
cimaras de comercﬂo, vempan*as de. navegaczén v organlzaciones de
1nvestigac1ones R4 serv1clos. Conviene adenas recordar que otros
exportadores en el mismo pais - especlalmente los que exportan otros
tlpos de productos - pueden suministrar una vallosa ayuda compar*ﬁendo

los conoc1m1entos adqulrldos a través de su experlencla.
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Y. FPUBLICACIONES FERIODICAS 4

le Esgtadisticas y otras informaciones nacionales

Accounts Relating to Trade and Navigation of the United Xingdom.
London, Her Majesty's stationary office, 1949~196L. Mensuale
1964 ~ véase: Overseas trade account of the United Kingdom,

La Aduana Uruguayae Montevideo 5 1957-1962, Mensualo

Agricultural Marketing. Washington, Depart.ment of D.grlculture s 1956.
Mensual.

Agricultural Pricese Washington, Department of Agriculture, 1925s
Mensuals

Analise da Inddstria. Rio de Janeiro, Diretoria de aeronfutica civil,

~ Ministerio da aeronfutica, 1964. Mensusle

Annual Abstract of Statistics. Kingston;, Department of Statistics,
196()' Anual .

Annual Statistical Digest, Port-of-Spain, Central Statistical Office >
1560, Anual.

An‘ua;’_io‘de Comercio Exteriors Guatemala, Direccién Gene'ra‘i de Estadlstica,
1952, Anual.

Anuario de Comercio Exterior. Panané, Direccién de Estadistica y Censo,
1941, Anuale

Anuario de Comercio Exteriore Quito, Ministerio de Flnanza.s s 1957«
Anual-_

Anuario de Comercio Exteriore Santiago,'DireﬁciGn de Es’t’adis:b'ica ¥y
censos, 1917. Anusl.

Anuario Es‘badisti_ggn Asuncién, Direccién Generél de Estadistica y Censo,
1942+ Anual,

8/ Las fechas que se incluyen para cada publicacién peribdica indican

el afio de aparicién del primer nfmero y, cuando ya no se imprime, el
dltimo sfic de publicacién. (Por ejemplo "1930" cuando todavia es
activo, y "1930-1965" cuando ha dejado de salirs.)

f/ Las publicaciones marcadas con asterisco se encuentran disponibles en

la Biblioteca de la Comisién Econémica para Amér:.ca Latlna. de las
Naciones Unidase . .

/* Anuario Estadistico.
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Anusrio Bstadistico. Caracas, Direccidn General de Bstadlstica v
Censos Nacionales, 1945~ Anual.

Anuario Estadistico. San José, Direcciln General ds Estadlisticay
Censos s 1930 Anual.

Anuario Estadisticoe Tegucigalpa, Direccién Gensral de BEstadistica
¥ Censos, 1953~ Anual.

Anuario Estadistico: Comercio Exteriore. San Salvador, Direccifn
General de Estadistica y Censos, 1943~ Anual.

Anuario Estadistico del Comercio de log Fstados Unidos Mexicanos con
los Paises de la AlAlL. Mexico, Secretaria de Industria y Comercio,
Dirececién Genersl de Bstadistica, 1962~ Anual.

Anua~io Estadistico de) Comercio Exterior. México, Direccién General
de Estedistica, 1939~ #Anual.

Anuario Estatfstico do Brasile. Rio de Janeiro, Instituto Brasileiro
de Geografia e Bstatistica, 1939~ Anuale

Board of Trade Journal. London, Her Majesty's Stationary Office,
1886 Semanal.

Boletim Americanc. New York, Brazilian Government Trade Burean,
Ministerio do Trabalho, Inddstria e Comercio, 1959-1965. Quincenal.

oletim da Superi ntendencia da Moeda e Crédito. R:Lo de Janeiro,
Superlntendenc:la da Moeda e do Cr'édlto, 1955-1965. Mensual o

Boletim do Banco Centra_l da Repﬁbllca. do Brasile Rio de Janeiro, 1965-
Mensual e

Boletdm do Departsmento Econémico do Banco Nacional de Desenvolvimento
Beonfnicoe Rio de Janeiro, 1966. Irregulare

Bolet{m Estatistico. Rio de Janeirc, Conselho Nacional de Estatictica,
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, 1944~ Trimestral.

Boletim Trimestral do Banco do Brasil, S.A. Rio de Janeiro, 1966-1967.
Trimestral.s :

Boletin de Aduanas del Perii. Callao, Superintendicia General de Aduznas,
Ministerio de Hacienda, 1923~ . Mensual.

_Bolet.in de Comercio Fxterior. Caracas, Direccién General de Estadistica
¥ Censos Nacional, 1959~ Bimestrals

Boletin de Comercio Exteriors La Paz, Direccién General de Estadistlca
vy Censos, 1965. Irregulars

/% Boletin de
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Boletin de Dimzlgacién. Quz.to R M:.m.sterlo de Comercio y Banca, 1963.
Irregula.m

Boletin de Diwlgacmnes Estadisticass Santo Domingo, Direcc16n General
de Est.ad:[stica, 1959=1960« Trregulare ] ‘ o
Boletin de Estadfstica. Buenos Airas, Direccién Nacional de Estadistica
¥ Censos, 1963= Trmesbra.l. Itnterior 2 1963 s véase: Boletin mensual

-de Estadisticae _ R

Boletin de Estadisticas Managua., Dlreccién General de Estadistica ¥

. Censos, 1956-1960, Irregulare

Boletin de Bstadistica Minera. Santiago, Chlle, Da.recclén de Estadistica
y Censos, 19 le Irregular. , _

Boletin de Estadistics Perua.na.. L:ima,' Direccién Nacional de Estadistica
¥ Censos, Ministerio de Hacienda y Comercio, 1946~ Semes‘tral-

Bol.et: etin de la Dlrecclén de Estad:tstlca x Censos. Sant:uago, 1963-
I-"ensna.‘l ° .

Boletin del Banco Central de Reserva del Perfi, Lima, 1931~ Mensuale

Boletdn del Panco Central del Fouadore Quite, 1946~ Mensuale

Bolgtin Econfmico Interamericanoe Montevideo, Centro de Estadisticas
Nacionales y Comercio Internacional dél Uruguay, 1959-1960. :
Bimestrale 1961- Véase: Boletin sobre ALALC.

Boletin Estadistico. Asunc:l.én, D:Lrecc:z.én General de Estadistica ¥
Censos, 1957— Irregular. .

Boletin Estadisticos . Guatemala, Banco de Guatemala, 1951- Mensual.

- Boletin Estadistico. Guatemala, CeAs, Direccién General de Estadistica,
15511960, Irregulare - - - : |

Boletin Estadistico. Guetemala, C.A. » Instituto de Fomento de la
Produccién, 1931;. Irregular- -

Boletfn Estadfsticoe. Quito, Direccién Genersl de Estadistlca, 1954-1958. |
Irregular.

Boletin Estadistico. la Pa.z » Dlrecclbn Na.clonal de Egtadistica y
Censos, 1943:196_0. Irregulars
Boletin Estadistico. San Salvador » D:.recc:.én General de Estadiet:.ca
y Censos, 1952- Trimestral.
Boletin Estadistico. Tegucigalpa, Direccién General de Esta.distica
¥ Censos, 1959=1961. Semestral.
/¥ Boletin Estggistico



Boletin Estadistico de Comercio Exteriors Asuncién, D:Lrecc:u.én General
de Estadistica y Censos, 1960- Anuals

Boletin Estadistico _de Comercioc Exteriors México s Direccién Genersl
de Estadisticas, 1967~ Mensual.

Boletin Estadfstico de la Direccién Nacional de Estadist:.cg z Censo§.
. .La Paz, 1943-—1930. Irregular.

Boletin Estadistico de Indlca.dores Econém:.coa. Teguciga.lpa, Consejo

Superior de Planificacién EcOnémca, 1966~ Irregular.
Boletin Estadista_co del Ba.nco Central de la Regdbllca Argentina.

Buenos Aires, Banco Central de la Repfblica Argentina, 1937~ Mensuale

" Boletin Estadfstico del Parsguay. Asuncién, Direccién General de
Estadistica y Censos, 1957-1966. Irregular.

Boletin Estadistico Mensual, Asuncién, Departamento de Estudios
Lconfmicos, Banco Central del Paraguay, 1948~ HMensual.

Boletin ¥stac {stico Mensuals Montevideo, Banco Central, 1968~ Mensuals

Boletin Estedfstico Mensuale San José, Banco Central, 1950~ Mensuals

Bolehin Mensual. Caracas, Banco Central, 1960~ Mensual.
Bolevin Mensual. Santo Domingo, Banco Central; 1952- Mensuals

Boletin Mensual de Estadistica. Bogoth; Departamento Administrative
Nzcional de Estadistica, 1951~ Mensual.

Bolet’n Mensual de Estadisticae Buenos Aires s Direccién Nacional de
Bstedistica y Censos, 1947-1963. Mensuale 1963~ Véase: Bolctin
de Estadisticae . :

Boletin Mensual de Estadisticae Caracas, D:Lrecca.én General de Estadistlaa
¥ Censos lacionales, 1949-1966. Mensuale

oletIn Mengaal de Estadistica. La Habana, Direccién General de
Esta:lisu;ca, 1945-1955. Irregulare .

Boletin Mensual de la Chmara de Comercio de Lima. Véase: Revista
Mensual de la Camara de Comercio de Lima. ‘ S

Boletin Mensual del Banco Central de Chiles Santiago, 1928~ Mensual.

Boletin Mens_,g% del Banco Central de Honduras. Tegucigalpa, 1956~1965.
Mensuale 1965~ Véass: Revista trimestral del Ban_co-central de.

Hendurase

Boletin Mensual del Banco Central de la Regﬁbllca Domn:.cg}a.
" Santo Donu.ngo » 1952— Mensuale _ . '
/#* Boletin Mensual
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Boletin Mensusl del Banco Central de Venezuels. Caracas, 1960- Mensuals

Boletin Preliminar de Comercio Exteriors Quifo » 1963-1?65- Primestrale

Boletfn sobre ATAIC. Montevideo, Centro de Bstadisticas Nacionales y
Comercic Internacional, 1956~ Trimestrale Anterior 1964,
Véase: Boletin Interamericano. .

‘Bulletin Trimestriel de Statistiquee. Port—au-Prince, Institut Haftien
de Statistique, 1956~ Trimestral.

Business Latin Americas. New York. Semanal.
Carta al ortador. Lima, Banco Industrigl riéi Perti, 1969~ Bﬂensualo

Comerclo con Centrosméricas Managua, Direccién General de Lst&istlca
Y Cenaos, 1960~ Mensual.

comercnﬁ_, Exterior. Buenos Aires » Dlrecc:Lén Nacional de Bstadistica y
Censas, 1950~ Irregulars

Comerci.s Ex.,mnom Informe "C", Bueios Aires, Direccién Nacional de
T Estaiistica 7 Censos, 1951- Mensuale

Comercio Bxteriops La Habana, Ministerio del Comercio Exterior, 19631966,
- Mensudi. : ' ‘ : .

Comercio Exteriore Managua, Direccidn General de Estadistica y -
Censos P 385 1967~ Anusl,

Comercio xberior. México, Banco Nacional de Comercio Exterior, 1951~
Mensual

Comercio Exteriore La Paz, Direccién General de Estadistica y Censos,
1928~ Anual. ' :

Comerc*'o o Bxteriors. Santo Domingo, Oficina I\Iacional de Estadistlca., :
19)3“' Anha.x.a

Gomercio Fxteriore Tegucigalpa, Direccién General de Es’tadistlca. ¥y
Lensoa, 19 8- Anual.

Comercio Fixterior; Asignacidn por uso Econdmico de los Bienes ¥ -
" Sectos Sectoras Productivos de Origen. Suplemento del Boletin Estadistico.

Buenos Aires, Banco Central, 1969- Irregular,

T LAY S N UL VT

Lomwercio Exterior Argentinos Buenos Aires, Direccién Nacional de
Estadistica y Censos, 19341967« Anuale ,

- Comercio Exterior de Chile. Santiago, Cémara de Comercio de Santiago,
19 1}" Anual,.
Comercio Exterior de Costa Rica. San José&, Direccién General de Esta~
distica y Censos, 1936= Anual.
/% Comercio Exterior
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Comercio Exterior de Venezuelas Caracas, Ministerio de Relaciones
Exteriores, Direccién de Comercio Bxterior y Consulados, 1966~ Mensuale
Comercio Exterior do Brasile Rio de Janeiro, Banco do Brasil, 1967- Anual.

Comercio Exberior' Ficuastorianos Quito, Departamento de Investigaciones
Econémicase Banco Central del Ecuador, 1947-1964. Trimestral.

Comercio Fxdterior, por Mercadorias Segundo os Pafses. Rio dz Janekro,
Servigo de Estatistica Econfmica e Financeira, 1926~ Anual.

Comercio Bxterior; por Paises Segundo as Mercadoriase Rio de Janeiro,
Servigo de Estatistica Econfmica e Financeira, 1939~ Anual.

Comercio Internacionale Rio de Janeiro, Banco do Brasil, 1951-~1961.
Publicacién suspendida.

Compendio Fstadlstico. México, Direccién General. de Estadistica, 1941~
 Bi~anual.

Compendio Estadfstico. Tegucigalps; Direccidn General de Estadistica
y Censos, 1%62- Anual.

Curagao Trade and Industry. 1965=1966. DMensusl.

Egtadistica Chilena. Véase: Boletin de la Direccién de Estadistica y Censos.

Estadistica del Comercio Bxterior. Lima, Superintendencia Genersl de
Aduanas, 1939- Anual.

Estadistica do Comercic Exterior do Brasile Rioc de Janeiro, Servigo
de Bstatistica Deonfiica e Financiera, 1951-1960. Trimestral-.

Esbadistica Pansmefia. Panam8, Direccidn de Estadistica y Censos,
1348-1964. DMensuale

Bstadistica Pansmefia; Serie K: Comercio Ext.erior. Panamf, Direccifn
de Estadistica y Censo, 1959~ Trimestral.

Estacfstica Peruana. Lima, Instituto Perusno de Estadistica, 1945-1952.
Irregulare :

La Exportacién del Uruguay. Montevideo, CENCI, 19571962 Mensuale
External Trade. Kingston, Department of Statistics, 1961~ Anuale

External Trade of Jamaicae. Kingston, Department of Statistics, 1962~
Mensual «

Foreign Agricultursl Trade of the United States. Washington, Department
of Agriculture, 1956~ Mensual. -

/* Foreign Agriculture,



-95

Foreign Agriculture. Washington, Foreign Agrlcultural Service, Department
of Agr:.culture s 1965= Semenal.

Foreign Carmnerce and Nav_;gation of the United States. Washn.ngton, .S.
Department of Commerce. Anual.

Foreign Commerce Weekly. Véase: International commerce.

Foreign Crops and Markets: W'orld Summa.ries. Véase: vorld Agncultural
Production and Trades . '

Guatemala en Cifras. Guatemsla, Direccidn Genersal de Estadistica., 1956-
Anuel,. B .

Highlights of US Fxport snd Import Trade SF‘I‘ 22 ). Washington,

Department of Commerce, 1968~ Mensuals

Importscin-foportacibén del Uruguaye. DMontevideo, Centro de Lstadlsticas
Nacionales y Comercio Internacional, 1960- Trimestral.

Importacién-Fxportacibén; Anflisis Estadistico. Montevideo, Centro de

Estadisticas Nacionales y Comercic Internacional del Urugusy (CENCI),
1957- Anual.

Informaciones Comerciales. Lima, Direccibn General..de Comercio,
Ministerio de Hacienda y Comercio, 1954= Mensual.

Informe de Mercados. Santiago, Chile, Departamento del Cobre, 1958~
Mensuale. - . .

Importaciones del Ecuador de los Pafses de ALAIC. Quito, Ministerio

de Industrias y Comercio, 1964~ Irregulare

Importaciones por Origen Industriale Lima, Banco Central de Reserva del
Perd, Departamento de Estudios Econémicos, 1967- Irregular.

Intercambio Comercisl Argentino con los Palses de la ALAIC. Buenos Adres,
Direccién Nacional de Estadistica y Censos, ‘1‘932- Trimestral.

International Comuerces Washington, Bureau of Foreign Commerce,
UsSe Department of Comuerce, 1964= Semanal.

Memorias - Manegua, Recaudador General de Aduanas, 1941- Anual.

Mensarioc Estatistico. Rio de Janelro » Servigo de Estatistica Econfmica
e Financeira, 1951~ Mensual.

Monthly Account Relating to External Trade. Georgetown, The Statistical
Bureau, 19 Trimestral. , _ 3 ‘

Monthly Trade Statistics. Port-of-Spain, Federsl Statistical Office,
1960-1962. Mensuals | | | :

/#* Overseas Trade,



Overseas Trades Port~of~Spain, Central Statistical Office, 1960~ Anuale
Overseas Trades Port—of-Spain, Central Statistical Offiée, 1962-~ Mensual.

Panam8 en Cifrase Pananh, Direccifén de Estadistica y Censo, 1953~
Irregular. '

Quarterly Abstract of Statisticss Kingston, 1961- Trimestral.

Quarterly Economic Regorﬁ. Port—of-Spain, Central Statistical Office,
1964~ Trimestral. :

Quarterly Statistical Digest. Guyana, Statistical Bureau, 1960~ Trimestral.

Quarterly Sumnary of Foreign Commercee Washingion, U.S; Department of
Comnerces Trimestral. _ :

Quarterly Trade Statistics. Port-of-Spain, Federal Statistical Office,
1960~ Trimestral. . . ,

Repfiblica Dominicana en Cifras. Santo Domingo, Oficina Nacional de
Estadistica, 1964~ Anual.

Revistg;_grasileira de Estatfstica. Rio de Janeiro, Conselho Nacional
de Estatistica, Instituto Brasileiro de Geografla e Estatistica,
1947~ Trimestral.

Revista de Bstadistica. México, Direccién General de Estadistice, 1942«
Mensual . -

Revista de Estadisticas. La Paze Vé8ase: Boletin Bstadfstico de la
Direccién Nacional de Estadistica y Censos. La Paze

Revista Mensual de la Clmara de Comercio de Lima. Lima, 1958- Mensuals

Revista del Banco Central de Venezuela. Caracas, 1941~ Trimestral.

Revista del Banco de la Repfblica de Colombias Bogot§, 1945~ Mensual.

Revista del Comercio Exterior Argentinoe Buenos Aires, Ministerio de
Comercio Exterior, 1953=-1955. Suspendida la publicacién.

Revista Trimestral del Banco Centrsl de Honduras. Tegucigalpa, 1956~1966.
Trimestral. ‘

Statistical Abstracts of the United States. Washington, Department of

Commerce, 1946~ Anual.

Survey of Current Business. Washington, U.S. Department of Commerce,
194-9"' Mensuagl.

US Exports of Domestic and Foreign Merchandise (FT 410)e Washington,
Department of Commerce, 1949~ Mensuals

/% US_Imports
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US_Imports (FT 135)¢ Was hihgton, Department of Commerce, 1966~ Mensual.
World Agricultural Production and Tradee Washington, U.5. Department

~of Agriculture, 1957= Mensuale. Anterior 1957, Véase: Foreign Crops
and Markets: World Summaries. ‘

World Trade Information Service. Part 1; Economic Reports. Washington,
U.S. Department of Commerce, 1959-1962., Irregulare. S

World Trade Information Servicee Part 232 perations Report. Washington ’
U.S Departuent of Commerce, 19 0--19 . Irregularo

World Trade Information Service. Part 3; Statistical Reportse Washington,
U S Deparbment of Gommerce, 1959=1962. Irregulare . , .

Horld Trade Informghion Serviess Pert 4; Utilities Abroad. Washington,

Bureau of Foreign Commerce, U.S. Department of Commerce. Irregulare

Re Fuentes internacionasles de estadisticas ¥
.. . gtras informaciones o

‘Africen Trade Statistics, Statistical Bulletins, Series B: Trade by
Conmodities. Addis Absba, United | Nations, 1960—1963. ‘Irregulars

ALALC, Sintesis Mensual. - Montevideo s, Asoc:l.acién Latinoamerlcana de
Libre Comercio, 1965=. Mensuale . '

Annual Report on Exchange Restrictionge Washington, Intemational
Yonetary Fund, 1950~ Anual,

Boletin Aéreo del Institubo Panamericanc de Geogafia e Hlstorlao Mé:d.co,
" Organizacién de los Estados Americanos, 1955~ Bimestrale

Boletfn de la Int%ra:cidn. Buenos Aires, Instituto pars la Integracién
de América Latina, Banco Interamericano de Desarrollo, 1965- Mensuals

Boletdn Estadfstico. Washington, Inter—American Statistical Institute,
1%5-- Mensuale N . - .

Boletin Bstadistico de América i.a‘b:.né.- Santiago, Chile, Comisién Econémica
. para América Latina, Naciones Unidas, 1964~ Semestrale Anterior 1963,
véase: Suplemento Estadfstico del Boletin Econémico de Amér:l.ca. Latina

Boletin Informative del Consgejo Interamerlcano de Gomerc:1 z ProduccitSn-
Hontevideo, 1943~ Bimestrale

¢ Carta Informativa de la Secretaria Permsnente de Integra.ci6n Econdnuca ,
Centroamericanae Gua.t.emala, 19 1- Mensual. -

/¥ Carta Informativa




- 98 -

- Carta Informativa del Baneco Centroamericano de Integracién Econfmica.
Tegucigalpa, l%‘?- Iviensual.

Boletin Ini‘omatlvo para América Latinae G:mebra, Acuerdo General Sobre
Aranceles Aduaneros y Comerc:.o > 1961~1962¢ Mensuals

Bulletin of the Furopean Economic Comminitye Véase: Bulletin de la
Coomunant® é&conamique européemne. _— '

Bulletin de la Communaut$ Economique Furopéerine. Brv.xélles, 1958 Mensual.

Bulletin Général de Stat.:. gggg Luxembourg, Communaut.és Européennes,
’ 1962"' Menmlal. :

Commerce Extérieur. Statistique Mensuelle. Bruxelleé, Cmmnunanfés,
Européennes, 1964~ Mensua.l- . : . j

Commerce Extdrieurs Tableaux Analytiques. anxelles, Communautés
Eurcpéennes, 1963 Tr:unestra.l.

Commodity Su,gvexa New York ’ United Nations, wz;.(- Anual.

Common Market . EURATGM. Luxembourg, Agence Internationale &!Information
Pour la Presse, 1962- Diaria.

Comnunat ¢ Buropéenne. | Paris, Communautés Europénnes, 1964~ Mensual.
Anterior 196, véase: Bulletin from the European Communitye

l"J
2

__,_au__t ég: Fu_rgpéenneq. 196‘3-=v Mensual.

Comunidad Europes. Bruxelles,;

COPANT Informaciones. Buenos Aires, Gomlsldn Panamericana de Normas
Técnicas, 1965~ Trlmestral. : :

Correo del BID. Washington, Inter-Amerlca.m Developmerrt Bank, 1964~
Trimestral. -

Demographic Yearbook. New York, United Na.tions, 1948 Anuala

The Developing Count.rles; Produce and Tradee Bruxelles, Comunidad
Econénu.ca Europea, 1905— Irregula.r.

Developments in Commerclal Policye Geneva, General Agreement on Ta.rn.tfs
and Trade, 1960-1963. Semestral.

Direction of International Trade. Véase: .Statistical Papers, Series T:
Direction of International Trades

Direction of Trade. Washington, Internationsl Monstary Fund, 1962~ Mensuale

ECAFE Centre for the Promotion of Commerciel Arbitration, News Bulletine
Véase: News Builetin.

/¥ Estadistica,
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Estad{sticae. Washingtoh, Inter~American Statlst.lcal Institute, Pan—
American Union; 1943- Trimestrale

Finance _and Developmente Washington, Internat.:n.onal Monetary Fund and
World Bank Group, 1964~ Trimestral. _

Foreign Trade Newsletter. Addi Ababa, Economic Commission for Africa,
Unjted Nations, 1962~ Ireegular. _

Foreign Trade Statistics of Africa; Serie A: Direction of Trade.
Addis Ababa, Economic Cammission for Africa, United Nations, 1962-
Irregular.

Forelm Trade Sta,tlst:i.cs Tor Afrlcai Serie B: Trade by Ccmmod:l. Yo

Addis Ababa, Economic Gommission for Africa, United Nations, 1960-
Trregular.

Forum de Comercio Internacionale. Ginebra, Centro de Comert:io Internacional
UNCTAD/GATT, 1964= Trimestrale

ICAD Bulletine Montreal, International Civil Aviation Organization,
1914.6- Mensual.

ICC News. Paris, International Chamber of Commerce, 1933~ Mensual.

DICO Bulletine londo, Inter-Governmental Maritime Consultative Organization,
1962~ Irregular.

Informations Statistiques. Luxembourg, Communautés Européennes, 1960-
Bimestrale

Informe Espec:.al de la Semanas Bogoté, Centro Internac:.onal de Promocién
de Exportaciones, 1969- Semanale

Internationsl Financial News Surveye Washington, International Monetary
Fund, 1948~ Semanals A ' A .

Internstional Financial Statisticse Washingtom, International Monetary
Fund, 1948~ Mensugl. .

International Trade of the American States. Washington, Pan-émerlca.n
Union, 1957-1958. Suspendida la publicaciéne

Libre Comercio. Montevideo » Asociacién de Empresarios Latinoamerlca.nos
Participantes de la ALALC, 1964~ Mensuale

Monthly Bulletin of Statisticse New York, Stabtistical Office, Unlted Nations,
1947~ Mensual. _

[Monthly Report




Monthly Report on Developments in the Foreign Exchange Mark'ets; Washington,
International lonetary Fund. Mensuale. ' ‘ '

News Bulletin. United Nations Economic Commission for Asia and the Far
Easts Centre for the Promotion of Commerciel Arbitration. Bangkok,
l96b- Sem:.anual._

Nuevos Mercados. Washington, Un:.én Panamericana, 1967-

Production Industriellee Paris, Organisation de Coopération et de
Développement Econemique, 1965« Trimestrals

Production Yearbooke Rome, Food and Agriculture Organization of t.he
_United Nations,- 19#7- Anua.l.

Revista de la Int.egz_'gcién. Buenos Aires, Institutc para la Integracz.dn
de América Lstina, Banco Inte:ame_r:.cano de Desarrollo, 1967= Semes’cral.

Statiastical Bullstine: PForeign Trade. Sariegs A . ﬁrnv-..a__1 Trade by Origin

= =1 L ——— e W e o - S

and Destinstion. Paris, Organisation Européannes de Cooperation
"Econcmique, 1960=~ Bimestral.

Statistical Bulletins: Foreign Trade. Series Bj Stat.istical Abstractse
Paris, Organisation Européenne de Coopération Economigue, 1959-
Trimestral. . _ _

Paris, Organisation Européenna de Goopérat,ion Econom:.que, 1959-1
Trimestrale '

Statistical Bullebtins: Foreign Trade., Series I; Overwall Trade by -
Origin and Destination. Paris, Organiaation Européenne de Coopf-rai:ion
Economigue, 1950-1959. Bimestrale.

Statistical Bulletins: Foreign Trade.. -S‘ez"i'és--li' Foré Trade by
Commodities Categoriess Paris, Organisation Europ8enne de Coopération
Economique, 3.951-3_»1958. Trimestral.

Statistical Bulletins: * Foreign Trade. Series III3 Fore;gri Trade ‘bx
Selected Commoditiess Paris, Organisation Européenne de Coopérat:x.on
Economique, 1951-1958. ‘I’rimestral. .

Stetistical Bulletins: Forei@ Trades Series IV: Foreign Trade by
Commoditye. Paris, ‘Organisation Européenne de Coopération Econcmique,
1952=1958e Irregulare

Statistical Bulletins: General Statisticss  Paris, Orga.nisa.tion Europé&enne
de Coopération Beonomique, 1950-1965. Bimestrale -

/* Statistical Bulletinss
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Stabistical Bulletins: Series A. Direction of Trade. Addis Ababa,
Economic Commission for Africa, United Nations, 1962~1965+ Irregulars

Statisticall Bulletins: Series Be African Statisticse Addis Ababa,
Econcmic Commission for Africa, 1960-1965. Irregular,

Statistical Indicators of Short Term Eccnomic Changes in ECE Countriese.
Geneva, Economic Commission for Burope, United Nations, 1960~ Mensual.

Statistical Papers: Series D: Commodity Trade Statlstlcs. New York,
Statistlcal Office of the United Nations, 1949- Irregularo

Statistical Yearbook. New York, United Nations, 1948= Anual.

Statistical Yearbook: Tin, Tlnglate, Canning. ZLondon, International
Tin Council, 1949~ Anual. '

Statistical Papers. Series T: Direction of Internstional Trade.
New York, Statistical Office of the United Nations 1950-1963. Mensual.

Statistics of Foreign Trade. Series C: Trade by Commodities, Market
Summaries. Paris, Organlsat.:l.on Européenne de CoopératJ.on Econcmlque,
1964~ Trimestral.

Statistique du Comnrce Ex:t.erleur Assocn.e’s d'Qut.re Mere Luxembourg,
Communautés FEuroplennes, 1966~ Irregulars

Statistigues de Basee Bruxelles, Communautés Européennes, 1958 Anua.l.

Irade Yearbook. Rome, Food and Agriculture Crganization of the United
Nations, 1948~ Anual.

World Trede Annual. New York, United Nations, 1963~ .Anual. -
World Wool Digest« London, Intemational Wool Secretarist, 1961~ Mensuale

Yearbook of Fishery St.atlstlcs. Rome, Food and Agrlculture Organization
" of the United Nations s 1947~ Anusle.e

Yearbook of International Trade Statisticge New York, United Nations,
1950- Anuzl. -

/3. Qtras



- 102 ~

_1?/

3e Otras publlcaclones cie mterés

* ABC ShlE’ang Guidoe London, Thomas Skinner & Coe; 1953- Bz.mestral.
* ABC World Airways Guides London, Thomas Skinner & Cou s 1934+~ Mensual.
Air Transportation Magazme. New York » Budd Publ:.cat:l.ons Inc. Menasuale

% American Import and g:_@ort Bullet:.n. New York R Budd Publications Ince,
1938- Mensual e

Analise e Perg ect:.va BEconfmicas Rio de J aneiro, AEE.C Editora, S.i.,
1962-1965. Quincenal. : .

# Bank of London and South America Reviews London, Bank of London and
South America Lidae, 1936- HNensuale '

# Boletin - Bolsa de Comercio de Caracase GCaracas, 1963. DMNensuale

Eia
oy

half

<

oy}

etin de ls Bolsa de Comercio de Buenos aires. Buenos Aires, 19505~
emanal,

.ml

* Boletin de la Cimara Chileno-Alemana de Comercic e Industria. Santiago,
1961~ Bimestrale

% Boletin de la Cfmara de Comercio Argentino-Alemsna. Buenos Aires,
1959~ Bimestral.

% Boletin de la Cémara de Comercio Argentino=Parasuayas Buenos Aires,
1949=1961. Mensual.

# Boletin de la CAmara de Comercio Colombo-Alemans. Bogotd, 1959
Trmestral.

# Boletin de la Gémara de_Comercio de Caracgse Caracas; 1912~ Mmsual.

# Boletin de la Cimara de Comercio e Indu Industr:l.a Bol:.v:l.ano-.txlemana. La Paz,
1958~ Mensual.

% Boletin de la Clmarg de Camercio Su12a. Buenos Aires, Cémara. de Comerc:.o
Su:.za, 1959~ Semanal.

Boletin de la Cémara Nacional de Comercio e Industria de iHanagua.
Managua, 1962-1965. Trimestral.

% Boletin Estadistico de la Asociacién Nacional del Café. Guatemala, CeA.,
Asociacién Nacional del Café, 1962, Mensuale

% Boletin Informativo de la CAmara de Comercio sargentino-~Paraguaya.
Buenos Aires, 1930-1952. Bimestral.

b/ Excluye siete anuarios que se incluyen en la Seccién II, "Directorios,
Manuales y Glosarioshe. '

/* Boletin Informativo
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Boletin Informativo de la Clmara de Comereio Umgugxa—Alemana.
Montevideo, 1963-1964. Irregular.

Brazilian Business. Rio de Janeiro, American Chamber of Comuerce for
Brazil, 1949- Mensual.

Bulletin, Chase Manhattan Guide for %orters. New York, Chase Manhattan
Bank, 1968~ Irregular. Anterior 1968, vé&ase: DBulletin of the Chase
~ Manhattan Bank Foreign Trade Service. , ‘
Bulletin of the Chase lMsphattan Foreign Trede Services New York, Chase
Manhgttan Bank, 1966~1968. Irregular. 1968« véase: Bulletin, Chase
Manhattan Guide for Exporters. ‘

Business Abroad and Export Trade. New York, Thomas B. Ashwell and Co.,
1919~ {uincenal.

Business Conditions in Argenti’né. Blienoé. Aires; Ernesto Toi‘nquist & Go.;
1915~ Trimestral.

Canada Export Review. Montreal, Canada Export Publishing Cos, 1961~ -
Trimestral. ’ ‘

Comercio Ecuatoriasnocs Quito, Cémara. 'd.e-Comercio, 1553-1964.. Tr;i.mestrél-

_El Comercio Bxterior Checoslovacos Praga, Cémara de Comercio Checoslovaco,

1961~ Bimestral.

Comercio iundial. México DeF., 1963~ Mensual,

Comments on Argentine Trade. 'Buenos Aires » The Chember of Commerce of
the United States of America in the Argentine Republic, 1952=196i.

Conjunturas Econfmicae. Rio de Janeiro, Centro de Analise da Conjuntura
Econémica, Instituto Brasileiro de Hconomfa. Fundagao Getwlio Vargas,
1947~ Mensuale.

Export Buyer. New York, Vincent Edwards & Coe Mensual.

Bxport Credit Information on Latin American Countr:.es. New York, Federal

Reserve Bank, 1947- Mensual.

Forelgn Exchange Statistics Monthly. Tokyo, Charles Ee Tutle Co.,
1952« Mensual.

Guia de)l Comercio. Hontevideo, 1957-196l+ Mensual.

Guia Préctica del Fxportador e Importador. Buenos Aires, 1957- Mensual.

/¥ Intereconcmics;
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Intereconomicss | Monthly Review of International Trade and Development »
Hamburg, Institute for Internstional BEconomics, 1953-.- Mensual «

The International Sugar Journal. London, The International Sugar
Journal , 1839- Hensual . : a

Internationsl Textile Bulletin: World Edition. Zurich, International
Tesxtile Service, 1963- Irregular.

International Trade Review. New York, Dun and Bradstreet. Mensual.

Mercados y Productos de la ALALCs Sao Paulo, Publicidade Industrial Ltde,
1965~

Latin American Business Highlightse. New York, Chase Manhattan Banke
1951=1960s Trimestral. ,

Mexican American Review. México, D.F., American Chamber of Commerce

of Mexico; 1022 Menemsl.

Moniteur du Commerce International. Paris, Centre National du Commerce
Extérieur. Quincenal.

Revista de la Cémara de Comercioc Argentino=Bolivianas Buenos Aires_,.
Cimara de Comercio Argertino-Boliviano, 1952~1965. - Bimestral.

South American Handboocks London, Trade and Travel Publications, Lid.,

World Business, New York, The Chase Manhattan Bank, 1966- Mensusla
Anterior 1966, véase: Latin American Highlightse

/II. DIRECTORICS,
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II. DIRACTCRIOS, MANUALES Y GLOSARIOS

Adler, Max K. Business Languages of the World. London, Market:mg House
Publlshers Itd., for Inst:.tute of Marketing, 1966. .

American Ma.ngement. Assoclatlon. Ma.rket:t.ng dei‘mltn.ons' a Glossary of
Marketing Terms . Chicago, 1963.

American Register of Bxporters snd Importers. New York, 1948= Anual.

Angel, Juvensl L. International Reference Handbook of Marketing
Services, Organizations and Advertising Channels. New York, World
Trade Aca.demy Press, Ince.

Asociacién Latinoamericansa de Libr-e Contercioe Indlce de la NABAI.AIS
Montevideo, N.De (2 vols.)

Asociacién Latinoamefiéa.nﬁ de Libre Coﬁierém. NABALALC - CUCI, CUCI =~
NABALALC: Tablas de Correlacién. Montevideo s 1966.

Badia Larrea, Arustin, Ma.nuai de Comercio Exterior para el Empresario.
Madrid, Vicesecretaria Nacionsl de Ordenac:l.én Econdmca, Secclidn de
Comercio Exterior, 1968,

Bes, Je Chartering and Shipping Terms: Practical Guide for Steamship
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