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ienvenido al mundo del comercio internacional. Este inicié en gran
forma con los fenicios hace mas de 3 000 afios y desde entonces ha sido
pionero en el desarrollo de la civilizacion.

Es una larga y continua historia de personas comerciando productos
unicos en sus regiones por los productos tnicos de otras regiones. Para los
primeros comerciantes, éste fue con frecuencia un trabajo arduo que invo-
lucraba largos y peligrosos viajes por mar y travesias por tierra. Conforme
crecieron los volimenes y la competencia se desarrollaron fuertes presio-
nes para producir el mejor producto al mejor precio, comercializar estos
productos de manera mids efectiva y entregarlos de forma mds eficiente y
expedita. También habia presion para mejorar los sistemas de contabilidad
y comunicacion para facilitar el comercio. Por ejemplo, los fenicios fueron
los responsables del alfabeto que utilizamos actualmente. Para simplificar
sus transacciones de negocios sustituyeron los 550 caracteres del alfabeto
cuneiforme con un sistema de 22 letras, que fue alterado atin mas por los
griegos y los romanos.

A'lo largo de los siglos, las metas comerciales han estimulado los avan-
ces en un amplio espectro de las actividades humanas, incluyendo trans-
portacién, comunicacién, tecnologia de la informacion, manufactura,
investigacion, asistencia médica, seguros y entretenimiento, entre otras.
Las mismas metas comerciales han creado una necesidad de viajar a tie-
rras distantes, aprender otros idiomas y tener relaciones comerciales con
otras culturas. Mientras que las ambiciones de negocios de naciones o
regiones individuales condujeron en algunos momentos a conflictos, el

Xix
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efecto general del comercio global ha sido promover el crecimiento de
los negocios y la prosperidad. De hecho, creo firmemente que la continua
expansion del comercio global para incluir las regiones empobrecidas del
mundo es el camino mds seguro hacia la paz mundial. Esto es porque el
comercio constructivo conlleva al desarrollo econémico, al entendimiento
y a la confianza, que son ingredientes esenciales para la paz.

Indudablemente, el panorama del comercio internacional ha cambiado
dramdticamente desde los primeros tiempos, y esto es especialmente vilido
para la década pasada. Thomas Friedman, el ganador del premio Pulitzer,
dijo, lo que ahora es muy famoso: “El mundo es plano”. Por supuesto, él se
refiere a la capacidad de los paises, antes aislados por las enormes distan-
cias, a competir actualmente con éxito con los paises desarrollados a través
de comunicaciones mejoradas y de bajo costo y otras tecnologias.

Pero una cosa no ha cambiado, y nunca cambiari. El éxito en el co-
mercio mundial estard destinado a aquellos individuos que estén mejor
preparados para ello, incluyendo tener una comprension de los productos,
los servicios, los mercados, los proveedores, la distribucion, la documen-
tacion, las regulaciones, las herramientas financieras y otros aspectos del
comercio mundial demasiado numerosos para mencionarlos.

Al leer este libro, usted ha hecho un buen comienzo para adquirir el co-
nocimiento que necesitard para tener éxito. Espero que lo conduzca a una
carrera gratificante y le deseo todo el éxito en éste y todos sus proyectos
futuros.

Guy F. Tozzoli
Presidente
World Trade Centers Association
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INTRODUCCION

Los avances en la tecnologia han traido un mundo cambiante, uno al
que muchos se refieren casualmente como globalizacién. Por ejemplo,
a mediados del siglo xix tomaba cerca de un afo navegar alrededor del
mundo. En la actualidad podemos volar alrededor de €l en un dia, envia-
mos correos electrénicos instantineos a cualquier parte y vemos, con miles
de millones de otras personas, el partido final de la Copa del Mundo. Pero
la globalizacion no es nueva. Es simplemente que los cambios revoluciona-
rios del siglo xx, particularmente en comunicacion, han traido una ripida
interdependencia econémica de paises de todo el mundo y crecientes volu-
menes y variedades de transacciones transfronterizas en bienes y servicios.
Esto incluye flujos financieros internacionales libres, asi como una rapida
y generalizada difusién de la tecnologia. El capital humano también fluye
libremente, es decir, el trabajo va a la mano de obra o la mano de obra va al
trabajo. Nuevas palabras como integracion, outsourcing e insourcing son parte
de nuestro vocabulario cotidiano.

Comerciamos autos alemanes, café colombiano, ropa china, algodon
egipcio y software indio. Como resultado, las familias pueden comprar un
amplio espectro de bienes y servicios a precios muy competitivos.

La globalizacién nos ha traido la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC), el euro y el Tratado de Libre Comercio de América del Norte
(NAFTA, por sus siglas en inglés). Miles de millones de délares se inter-
cambian todos los dias alrededor del mundo por medios electrénicos,
pricticamente sin costo.

Dado que la globalizacion lo toca todo se ha convertido en una teoria
de mercado en su mejor momento y ha hecho pasar de moda a los mo-
delos econémicos neocldsicos, los cuales estaban basados en el flujo obs-
taculizado de bienes y servicios entre las jurisdicciones econémicas. Las
ideas tedricas como “ventaja comparativa” y “equilibrio general” ya no son
aplicables.
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Durante el curso de la transiciéon hemos aprendido que los paises in-
volucrados en la globalizacién han prosperado: bienes, capital y trabajo
fluyen notablemente libres entre las naciones, y la desigualdad entre ellas
ha disminuido.

Desde la Segunda Guerra Mundial, la globalizacién trajo la necesidad de
nuevos niveles en las negociaciones de comercio. Originalmente bajo los
auspicios del Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT, por
sus siglas en inglés) y mds recientemente por la Organizacion Mundial del
Comercio (OMC) y la Organizacién Mundial de Aduanas (WCO, por sus
siglas en inglés), las rondas de mediacién de disputas de comercio y aranceles
han hecho importantes aportaciones al movimiento de bienes y servicios.

Las exportaciones mundiales de bienes y servicios crecieron de menos
de 100 millones de délares poco después de la Segunda Guerra Mundial
a muy por encima de 11 mil millones en la actualidad. EI Gross Global
Product (GGP) se elevard de menos de 5 mil millones de délares en 1970 a
tanto como 100 mil millones para mediados del siglo xx1, y el comercio in-
ternacional podria llegar a 40 mil millones de délares, acercindose ambos
a niveles anteriormente impensables. La figura I.1 muestra la indiscutible
evidencia de la expansion del comercio mundial.

El resultado de esta expansion generard un siglo ain mds prospero que
el anterior porque el comercio internacional libre y abierto es el motor
probado de desarrollo econémico, jy todos van a ser parte de él!

El propésito de esta cuarta edicion del Manual de importaciones 'y expor-
taciones es develar los misterios del comercio internacional para todos de
modo que usted pueda ser parte de los excitantes cambios traidos por la
globalizacion.

El éxito de este libro, que se ha mantenido como el mejor vendido y mds
popular para su propésito,* se debe a que sigue siendo vibrante y relevante.
Desde sus muchas reimpresiones a lo largo de 20 afios en el que ha estado
publicado, miles de personas lo han leido y puesto a trabajar.

Nosotros (McGraw-Hill y el autor) hemos mantenido un libro practico
que explica los fundamentos de la transaccién comercial internacional de
la A alaZ en términos que cualquiera puede entender; sin embargo, con
cada edicién hemos llevado el libro a la vanguardia de los tiempos.

* Basado en las estadisticas de ventas de Amazon.com y Barnes and Noble.com.
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Figura .1 Exportaciones mundiales de mercancias, bienes y servicios
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Esta nueva edicion amplia y actualiza el material basico e incluye nueva
informacion como la forma de hacer ventas al por menor en linea y de qué
se trata el insourcing y el outsourcing. Explica como aprovechar lo nuevo en
internet (capitulo 4: Vender con comercio electrénico), hacer negocios en
la América integrada (capitulo 10), asi como en la Europa integrada (ca-
pitulo 11) y las crecientes oportunidades en Africa (capitulo 12). También
encontrard nuevos capitulos sobre hacer negocios en China e India (capi-
tulo 13) y el Oriente Medio (capitulo 14). Cada uno aborda las realidades
de crecimiento cambiante de estos paises.

El libro trata cada aspecto de la exportacion y la importacion, citando
detalles utiles, ejemplos e historias de éxito. Su mensaje general es que
hacer negocios a través de las fronteras nacionales no es dificil y puede ser
mauy lucrativo.

El enfoque del libro

Desde el principio, el enfoque era escribir un libro profesional con infor-
macién prictica que ofreciera una pequefia cantidad de teorfa con gran-
des porciones de informacion prictica en un formato estricto y logico que
mostrara los detalles de la transaccion de importacién/exportacion.

A diferencia de cualquier libro anterior sobre comercio internacional,
este libro presenta los fundamentos en términos de comparar y contrastar
la importacion y la exportacién. Otros libros sobre este tema separan los
términos, dando a entender que las dos actividades son claramente dife-
rentes. De hecho, la mecdnica de importar y exportar es basicamente la
misma. Importar es el reflejo (semejanza) de exportar. Por ejemplo, la ter-
minologfa y la comunicacién para exportar y para importar a través de las
fronteras son idénticas.

Las semejanzas de importar o exportar no son especificas de cada pais;
es decir, funcionan en cualquiera y, por tanto, el libro tiene atractivo in-
ternacional. Sélo los capitulos 7 y 8 son especificos para Estados Unidos
e incluso son genéricos en el sentido de que el proceso es el mismo para
todas las naciones.

Nada ha cambiado acerca del enfoque al comercio internacional y su
tratamiento basico como se aplica actualmente como lo era cuando el libro
fue escrito por primera vez. El enfoque estd en el negocio lucrativo, con
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el concepto subyacente de que no es suficiente entender simplemente el
significado de exportar o importar. Para ser un comerciante exitoso, usted
debe captar los problemas de su socio comercial. Por tanto, debe entender
ambos conceptos.

¢Para quién es el libro?

El manual de importaciones y exportaciones es para los propietarios de una
pequena fibrica o firma de servicio, la persona en busca de una segunda ca-
rrera o el empresario que quiere saber como entrar en este mercado mun-
dial de 11 billones de ddlares. Es particularmente importante para mujeres
y negocios propiedad de minorias que han crecido a ritmos mas altos que
los promedios nacionales. Los lectores para este libro siguen siendo los
administradores de firmas que desean expandirse internacionalmente asi
como estudiantes y empresarios que ven oportunidad en el mercado glo-
bal en expansion. Es especialmente valioso para las pequefias a medianas
fabricas y firmas de servicios que carecen de experiencia prictica y manual
y desean aprender la mecinica de la transaccién de importar y exportar.
Un ndmero creciente de empresas de manufactura y de servicios en todo
el mundo estd involucrado en el comercio internacional; sin embargo, con-
forme la globalidad arrasa a través de la Tierra, para sobrevivir mds deben
entrar al juego.

El hecho de que este libro esté escrito por un estadounidense no sig-
nifica que sea solamente para estadounidenses. En cada pais del mundo
existen negocios que hacen cosas y las venden a través de las fronteras. El
proceso que utilizan, con excepcion de unas cuantas diferencias en reglas
nacionales e idioma del pais, es exactamente el mismo. Este libro describe
ese proceso y es una herramienta valiosa para cualquiera en el mundo que
desee beneficiarse del comercio global.

Muchas personas estin intrigadas por el pensamiento y desafio de ini-
ciar su propio negocio lucrativo para comercializar sus propios productos,
asi como aquellos de otros, a través de las fronteras internacionales. Ven
mercados sin explotar y sus ganancias y quieren saber cémo entrar al cre-
ciente negocio del comercio internacional. Un negocio de importacién/
exportacion ofrece una gran oportunidad de viajar y disfrutar del prestigio
de trabajar con clientes en todo el mundo.



xxviti INTRODUCCION

Muchos estudiantes (incluso aquellos que tienen posgrados en admi-
nistracion de empresas) que desean entrar y perseguir una carrera en una
o mis fases del comercio internacional leen este libro para aprender la
aplicacion prictica de su trabajo tedrico. Muchos maestros y profesores lo
encuentran adecuado como texto para clases que da perspectiva y ayuda a
los estudiantes a obtener una idea del proceso total y cémo encaja su futuro
en el panorama de la importacion o exportacion.

En la actualidad hay més oportunidades y libertad para las mujeres en el
mundo de los negocios que en cualquier otro momento. En Estados Uni-
dos existen mds de 12 millones de negocios propiedad de mujeres, 30%
de todas las firmas mds pequefias, produciendo mas de 950 mil millones
de ddlares en 2002, 22% arriba desde 1997. La tasa de crecimiento de
los negocios propiedad de mujeres fue de 20% mientras que los negocios
propiedad de minorias crecieron 67%. Conforme ha aumentado el nime-
ro total, también lo ha hecho proporcionalmente el nimero de aquellos
involucrados en el comercio internacional.

Para los nuevos ciudadanos de cualquier pais, muchos de los obsticulos
esperados se convierten en ventajas. Por ejemplo, cuando se hacen nego-
cios en la mayor parte de Africa es una ventaja ser una persona de raza
negra. La mayoria de los recién llegados a cualquier pais tienen la ventaja
de hablar y entender otro idioma y cultura. Arrancar en el terreno del co-
mercio internacional es con frecuencia mds ficil porque los contactos ya
estan establecidos.

¢Qué hay en el libro?

Este libro estd organizado en un estilo anecdético facil de entender que atraera
a todos: desde un empresario hasta un ejecutivo que toma decisiones.
Manual de importaciones y exportaciones hace lo siguiente:

e Explica la operacién de importacion y exportacién en una forma
entretenida.

e Revela los fundamentos de la importacion y exportacion en términos
de sus similitudes y diferencias.

e Muestra mediante anécdotas y casos especificos como poner a
funcionar estos fundamentos para obtener grandes beneficios no
explotados.
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e Ensefia a los lectores a utilizar internet para aumentar las ventas.

e Explica como comparar precios en el mundo para encontrar los
costos de manufactura mis bajos.

*  Muestra a los lectores como hacer negocios en el mundo globalizado.

e Explica la posicion del Departamento de Seguridad Nacional de
Estados Unidos respecto al comercio.

Las semejanzas

Este libro cita 16 conceptos comunes tanto para la importacién como para
la exportacién: seis se presentan en el capitulo 3, seis en el capitulo 4 y
cuatro en el capitulo 5.

Cada concepto fundamental se presenta en este orden para facilitar su
comprension y porque generalmente asi ocurren las transacciones en el
mundo real. Por favor no suponga erréneamente que el orden representa
una jerarquia de importancia o que cada concepto puede verdaderamente
mantenerse solo. Cada fundamento estd integrado con los otros conceptos
en el proceso del comercio internacional y cada uno es igualmente necesa-
rio. Los importadores y/o exportadores exitosos entienden la importancia
de los conceptos y los ponen en funcionamiento al establecer una firma
como se explica en el capitulo 6.

Las diferencias

Algunos aspectos de la importacién y exportacion difieren o son especificos
para cada pais. Por ejemplo “controles”, con excepcién para las cuotas de
importacion, sélo son aplicables a la exportacion, mientras que los arance-
les (impuestos) s6lo se relacionan con la importacion. Estas caracteristicas
distintivas de exportar e importar se presentan en los capitulos 6 y 7, res-
pectivamente. Este tratamiento deberd aclarar las diferencias y permitirle
entenderlas con facilidad.

Hacer negocios

Esta edicion ha sido organizada con una parte nueva “Hacer negocios en el
mundo globalizado”, el cual explica cémo conducir los negocios en varios
paises y regiones. Por ejemplo, el capitulo 9 explica como aprovechar los



XXX

INTRODUCCION

centros de comercio mundial en la mayoria de las ciudades mds importantes
del mundo. Debido a que el regionalismo es un concepto cuyo dia llego, el
capitulo 10 trata acerca de hacer negocios en economias integradas como
en Norteamérica con su TLCAN ampliado. El capitulo 11 explica la base
de como hacer negocios en el mercado tnico en expansion de la Unién
Europea. Por supuesto, el libro estarfa incompleto si no incluyera una dis-
cusién sobre c6mo hacer negocios en Africa (capitulo 12) y en China e
India (capitulo 13).

¢Qué es nuevo en esta edicion?

Esta edicion explica el proceso de operacion de la importacion/exporta-
ciéon en muchas formas nuevas e incluye informacién nueva o mejorada,
tal como:

* Extensas referencias a fuentes de internet y direcciones

e  Un capitulo mejorado sobre como vender utilizando el comercio en
linea

e Una parte mejorada acerca de hacer negocios en el mundo globalizado
e Un capitulo actualizado de los centros de comercio mundial
e Informacién nueva sobre normas de productos

e Informaci6én nueva sobre economias integradas como el TLCAN y la
Unién Europea

e Trucos del uso de las cartas de crédito

e Un capitulo actualizado sobre c6mo hacer negocios en las naciones de
Africa

e Una explicacion de la posicion de Seguridad Nacional en el comercio
internacional

e Guia nueva sobre cémo utilizar una tienda en linea

Coémo utilizar el libro

Ya sea que usted haya entrado al comercio internacional a través de im-
portaciones o exportaciones, debe entender los fundamentos de ambas.
Por tanto, la mejor forma de utilizar este libro es dominar primero los



INTRODUCCION  awwi

conceptos presentados en los capitulos 2 a 5. Pero es poco probable que
usted empiece a comerciar hasta que organice su negocio para hacerlo.
Por tanto, el capitulo 6 muestra cémo establecer y administrar su empresa
y luego poner los fundamentos para trabajar lucrativamente en el entorno
del negocio de importacién/exportacion. Aqui es donde realmente empie-
za la diversion.

El capitulo final de este libro (capitulo 16) ofrece 20 secretos para el
éxito en la importacién o exportacion.

Este libro contesta las siguientes preguntas ademds de cientos mds; obe-
dézcalas y obtenga grandes beneficios.

e :Cémo inicio mi propio negocio de importacion/exportacién?

e :Cémo escojo un producto para importar o exportar?

e :Como afecta Seguridad Nacional a mi negocio?

e :Cémo hago contactos fuente en el extranjero?

e :Cémo hago contactos de marketing?

e ;Cémo puedo vender en internet?

e :Cémo consigo un sitio en la Web?

e :Coémo disefio una pagina?

e :Cémo fijo el precio de un producto para obtener ganancias?

e ;Cémo preparo un plan de mercado?

e :Cémo negocio una transaccion?

e :Cémo protejo patentes y marcas registradas?

e :Cuiles son los secretos de viajar al extranjero?

e ;Cémo financio una transaccién de importacion o exportacion?

e :Qué es outsourcing?

e :Qué es una carta de crédito?

e :A quién recurro para una licencia de exportacién?

e :Cémo paso por el laberinto de aduanas?

e :Cémo utilizo la lista de aranceles armonizada?

e :Coémo calculo los impuestos de importacion?

e :Cémo redacto un plan de negocios para un negocio de importacién/
exportacion?

e :Cuiles son los beneficios del TLCAN?

e :Cémo puedo comerciar en el mercado tnico de Europa?

* :Addnde voy por informacién para hacer negocios en China e India?
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Resumen

Este libro ofrece una oportunidad dindmica, las recompensas son excitan-
tes, un toque de lo exdtico y un gran potencial de beneficios. Esperamos
que lo motive a viajar a lugares exdticos, conocer gente interesante y hacer
nuevos amigos internacionales. Por encima de todo, queremos que obten-
ga grandes beneficios sin explotar.

El manual de importaciones y exportaciones: Como llevar su negocio a otros
mercados cambiard su vida. No espere: jel momento para entrar al mercado
de importacion o exportacion es ahora!
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CAPiTULO

GANAR EL JUEGO
DEL COMERCIO

| comercio internacional es el intercambio de bienes y servicios a través

de las fronteras nacionales. Las exportaciones son las mercancias que
venden individuos o paises; las importaciones son los bienes que compran
individuos o paises. Por estos métodos se intercambian cada afio en todo
el mundo productos valuados en mas de 11 billones de délares. Cuando
nosotros como consumidores disfrutamos flores frescas de América La-
tina, frutas tropicales a la mitad del invierno o un auto extranjero, somos
participantes y beneficiarios del comercio internacional. El comercio in-
ternacional no es un juego de suma cero de ganadores y perdedores; es un
juego en el cual todos ganan.

Oportunidades globales

Los mayores cambios ocurridos en el siglo xx han tenido un efecto signi-
ficativo en el comercio internacional del nuevo siglo y han proporcionado
oportunidades sin precedentes.

La era de la globalizacion trajo consigo la distribuciéon mundial, inter-
net, las comunicaciones via satélite y los veloces sistemas de transporta-
cién. Las personas en todo el mundo buscan los mismos lujos y estindares.
Ven cosas y, naturalmente, las quieren.
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La globalizacién ya no es una palabra de moda; es una realidad. Los
gobiernos nacionales tienen grandes intereses en su resultado porque este
cambio afecta a sus sociedades. Conforme avanza el proceso, la necesidad
para armonizar las leyes interestatales se vuelve mds seria. Por tanto, el co-
mercio internacional no puede ser un proceso estitico y los negocios que
fabrican productos y tratan de venderlos a través de las fronteras deben

] ustarse constantemente.

Déficit y superavit de Estados Unidos

La figura 1.1 muestra la historia del comercio estadounidense desde sus
primeros dias. Usted observara que no fue sino hasta 1975 que el comercio
inici6 su caida crénica hacia déficit significativos. No obstante, como lo
muestran las figuras 1.2 y 1.3, Estados Unidos estd en el primer lugar, o
cerca del mismo, de la lista en comercio de mercancias y servicios comer-
ciales. Es decir, Estados Unidos tiene los mayores superavit y déficit que
cualquier nacidn, lo que significa que hay mucha mercancia redituable que
se mueve alrededor del mundo y que usted puede tener una parte de ella.

¢Qué es un negocio de exportar o importar?

Las preguntas mds frecuentemente formuladas por las partes interesadas
son: “squé es un negocio de exportar o importar?” y “:qué métodos or-
ganizacionales utilizan los comerciantes?” Las respuestas dependen de si
usted trabaja para un fabricante o es independiente (para mds detalles vea
el capitulo 6).

Si tiene negocio propio o trabaja para un fabricante de un producto
exportable, su empresa puede crear y organizar su propio departamento de
exportaciones. Sin embargo, actualmente, muchos fabricantes externalizan
sus funciones de exportacion a empresas de importar/exportar.

Un negocio independiente de importar/exportar es un individuo o em-
presa que actia como intermediario internacional (un término en varios
sentidos); es decir, vende productos de procedencia extranjera (importa-
ciones), vende productos domésticos (de su pais de origen) en otros paises
(exportaciones) o hace ambas cosas. Vea el glosario al final del libro para
una lista amplia de los términos de comercio utilizados mis comtinmente.
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Figura I.1 Balanza comercial de Estados Unidos: 1960-2004
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Fuente: Departamento de Comercio de Estados Unidos
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Figura 1.2 Principales exportadores e importadores en el comercio mundial

de mercancias: 2004 (en miles de millones de doélares y porcentajes)

Cambio en Cambio en
Partici-  porcentaje Partici-  porcentaje
Categoria  Exportadores Valor pacion anual  Categoria  Importadores Valor pacién anual
1 Alemania 9123 10.0 21 1 Estados Unidos 1525.5 16.1 17
2 Estados Unidos 818.8 8.9 13 2 Alemania 716.9 76 19
3 China 593.3 6.5 35 3 China 561.2 5.9 36
4 Japon 565.8 6.2 20 4 Francia 465.5 49 17
5 Francia 4487 49 14 5 Reino Unido 463.5 49 18
6 Holanda 358.2 39 21 6 Japon 454.5 48 19
7 Italia 349.2 3.8 17 7 Italia 351.0 37 18
8 Reino Unido 346.9 38 13 8 Holanda 319.3 34 21
9 Canadé 316.5 35 16 9 Bélgica 285.5 3.0 22
10 Bélgica 306.5 33 20 10 Canadé 279.8 29 14
1 Hong Kong, China, 265.5 29 16 1 Hong Kong, China 2729 29 17
exportaciones domésticas, 20.0 0.2 2 Importaciones conservadas ®  27.3 0.3 13
re-exportaciones 245.6 2.7 17
12 Repblica de Corea 253.8 2.8 kil 12 Espafia 249.3 2.6 20
13 México 189.1 241 14 13 Republica de Corea 2245 24 26
14 Federacion Rusa 183.5 20 35 14 México 206.4 22 16
15 Taipei 182.4 20 21 15 Taipei, 168.4 1.8 32
16 Singapur 179.6 2.0 25 16 Singapur 163.9 17 28
exportaciones domésticas, 98.6 141 24 Importaciones conservadas #  82.8 0.9 30
re-exportaciones 81.0 0.9 26
17 Espaiia 178.6 2.0 14 17 Austria 117.8 1.2 18
18 Malasia 126.5 1. 21 18 Suiza 111.6 1.2 16
19 Arabia Saudita ° 126.2 14 35 19 Australia 109.4 1.2 23
20 Suecia 122.5 1.3 20 20 Malasia 105.3 1.1 26
21 Suiza 118.5 13 18 21 Suecia 99.3 1.0 19
22 Austria 1174 13 21 22 Turquia 97.5 1.0 4
23 Irlanda 104.3 1.1 12 23 India 97.3 1.0 37
24 Tailandia 97.4 1.1 21 24 Federacion Rusa © 96.3 1.0 27
25 Brasil 96.5 1.1 32 25 Tailandia 95.4 1.0 26
26 Australia 86.4 0.9 21 26 Polonia 89.2 0.9 31
27 Emiratos Arabes Unidos 82.8 09 23 27 Repiblica Checa © 69.5 0.7 34
28 Noruega 81.8 09 21 28 Dinamarca 68.2 0.7 19
29 Dinamarca 76.8 0.8 15 29 Brasil 65.9 0.7 30
30 India 75.6 0.8 32 30 Irlanda 60.7 0.6 13
31 Polonia 749 0.8 39 31 Hungria 59.3 0.6 24
32 Indonesia 72.3 0.8 13 32 Sudafrica ° 57.1 0.6 39
33 Republica Checa 68.7 0.8 41 33 Portugal 54.9 0.6 16
34 Turquia 63.1 0.7 34 34 Indonesia 54.9 0.6 30
35 Finlandia 61.3 0.7 15 35 Grecia 52.6 0.6 17
36 Hungria 54.9 0.6 27 36 Finlandia 50.8 05 20
37 Sudafrica 46.0 0.5 26 37 Noruega ~ 48.1 0.5 22
38 Republica Islamica de Iran ~ 44.4 05 31 38 Emiratos Arabes Unidos 47.6 05 21
39 Filipinas 39.7 0.4 7 39 Arabia Saudita 446 0.5 21
40 Israel 385 04 22 40 Israel 429 0.5 18
4 Portugal 35.8 0.4 13 4 Filipinas 42.3 0.4 7
42 Argentina 345 0.4 17 42 Republica Islamica de Iran 34.7 0.4 33
43 Republica Bolivariana
de Venezuela ° 342 04 43 43 Rumania 327 0.3 36
44 Ucrania 32.7 04 42 44 Vietnam 311 0.3 23
45 Argelia 323 0.4 31 45 Republica Eslovaca © 29.5 0.3 31
46 Chile 32.0 0.4 49 46 Ucrania 29.0 0.3 26
47 Nigeria 311 0.3 57 47 Chile 249 0.3 28
48 Kuwait 287 03 39 48 Nueva Zelanda 23.2 0.2 25
49 Republica Eslovaca 275 03 26 49 Argentina 223 0.2 61
50 Vietnam 25.6 0.3 27 50 Irak 21.3 0.2 114
Total de lo anterior  ~ 8639.8 94.4 - Total de lo anterior ® 87952 926 -
Mundial ¢ 91530 1000 21 Mundial ® 94950  100.0 21

2 Las exportaciones retenidas se definen como importaciones menos re-exportaciones
b Estimados de la Secretaria

¢ Las importaciones se valdan f.0.b.

¢ Incluye re-exportaciones significativas o importaciones para re-exportacion

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio, 2006
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Figura 1.3 Principales exportadores e importadores en el comercio mundial
de servicios comerciales: 2004 (en miles de millones de ddlares y porcentajes)

Cambio en Cambioen
Partici- porcentaje Partici-  porcentaje
Categoria  Exportadores Valor pacion  anual  Categoria  Importadores Valor pacion anual
1 Estados Unidos 318.3 15.0 11 1 Estados Unidos 260.0 124 14
2 Reino Unido 171.8 8.1 18 2 Alemania 193.0 9.2 13
3 Alemania 133.9 6.3 15 3 Reino Unido 136.1 6.5 14
4 Francia 109.5 5.1 12 4 Japon 134.0 6.4 22
5 Japon 94.9 45 25 5 Francia 96.4 46 18
6 Espafia 84.5 40 1 6 ltalia 80.6 38 10
7 ltalia 82.0 39 17 7 Holanda 72.4 35 1
8 Holanda 73.0 34 16 8 China 71.6 34 31
9 China 62.1 29 34 9 Irlanda 58.4 2.8 12
10 Hong Kong, China 53.6 25 18 10 Canada 55.9 2.7 12
1 Bélgica 49.3 2.3 14 1" Espaia 53.7 2.6 18
12 Austria 48.3 2.3 14 12 Repdblica de Corea 49.6 24 25
13 Irlanda 46.9 22 24 13 Bélgica 48.3 23 14
14 Canada 46.8 2.2 1 14 Austria 471 2.2 14
15 Repblica de Corea 40.0 19 27 15 India 40.9 2.0
16 India 39.6 1.9 16 Singapur 36.2 1.7 23
17 Suecia 37.8 1.8 25 17 Dinamarca 33.4 1.6 18
18 Suiza 36.8 17 1 18 Suecia 33.0 1.6 15
19 Singapur 36.5 17 19 19 Federacion Rusa 32.8 1.6 24
20 Dinamarca 36.3 17 15 20 Taipei 29.9 14 20
21 Grecia 33.2 16 37 21 Hong Kong, China 29.8 1.4 16
22 Luxemburgo 33.1 16 34 22 Australia 25.6 1.2 22
23 Noruega 259 1.2 21 23 Noruega 24.0 1.1 21
24 Taipei 25.5 12 11 24 Tailandia 23.0 1.1 28
25 Australia 24.8 1.2 20 25 Luxemburgo 223 1.1 35
26 Turquia 23.8 3.1 25 26 Indonesia 21.3 1.0
27 Federacion Rusa 20.2 0.9 25 27 Suiza 21.1 1.0 10
28 Tailandia 18.9 0.9 21 28 México 19.3 0.9 10
29 Malasia 16.7 0.8 24 29 Malasia 18.8 0.9 8
30 Israel 14.2 0.7 16 30 Brasil 16.1 0.8 12
31 Egipto 14.0 0.7 30 31 Emiratos Arabes Unidos 13.4 0.6
32 México 13.9 0.7 12 32 Grecia 134 0.6 25
33 Portugal 13.8 0.6 21 33 Israel 133 0.6 13
34 Polonia 13.3 0.6 19 34 Polonia 12.3 0.6 17
35 Brasil 11.5 05 20 35 Finlandia 1.8 0.6 18
36 Hungria 10.1 0.5 17 36 Arabia Saudita 11.0 0.5 39
37 Repdblica Checa 9.7 0.5 25 37 Turquia 10.3 0.5 33
38 Croacia 9.6 0.5 13 38 Hungria 10.0 0.5 1"
39 Finlandia 8.9 0.4 14 39 Republica Checa 9.1 0.4 26
40 Sudafrica 8.1 0.4 10 40 Sudafrica 9.1 0.4 16
Total de lo anterior 1950.0 91.7 - Total de lo anterior 1900.0  90.6 -
Mundial 2125.0  100.0 18 Mundial 2095.0 100.0 17

2 Estimado de la Secretaria.

Nota: Las cifras para varios paises y territorios fueron estimadas por la Secretaria. Los cambios en porcentajes anuales y las categorias
son afectados por interrupciones continuas en las series para un gran nimero de economias y por las limitaciones en la comparacion

entre los paises.

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio, 2006
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Cada fabricante que atin no estd exportando puede ser un cliente po-
tencial para usted; todavia existen muchos negocios en todo el mundo que
no exportan. De acuerdo con el Departamento de Comercio de Estados
Unidos, menos del 10% de todos los fabricantes estadounidenses vende
actualmente sus productos en el extranjero.

Ya sea que usted opere su negocio desde su casa o como una expansion
de una firma fabricante doméstica existente, un negocio de importar/ex-
portar requiere con frecuencia muy poco capital de inversion para su pues-
ta en marcha. Por supuesto puede convertirse en un negocio gigante con
miles de millones de délares en ventas anuales. Un negocio de importar/
exportar también ofrece grandes oportunidades para viajar y disfrutar el
prestigio de trabajar con clientes en todo el mundo.

¢En donde comercian los importadores y exportadores?

Todo el mundo estd comerciando internacionalmente. Y una vez que em-
pieza el comercio con un pais, surgen nuevas oportunidades de la nada.
Una persona de negocios que empieza a importar con éxito muy pronto
descubre las oportunidades de exportacién y viceversa. En cualquier caso
se puede hacer una gran cantidad de dinero. No se comerciarfan mas de 11
billones de délares en todo el mundo si no fuera lucrativo hacerlo.

La Organizaciéon Mundial del Comercio (OMC)

Creada el primero de enero de 1995, la Organizacion Mundial del Co-
mercio (OMC), con una categoria similar al Banco Mundial y al Fondo
Monetario Internacional, ha fortalecido el comercio global. Es la tnica
organizacién internacional que se ocupa de las reglas del comercio entre
los paises. En su centro estdn los convenios de la OMC, negociados y fir-
mados por la mayor parte de las naciones del mundo dedicadas al comercio
y ratificados por sus parlamentos. Para 2005, tenia mds de 149 miembros
nacionales facilitando hacer negocios a través de las fronteras al reducir los
aranceles y armonizar las leyes y pricticas que son barreras para el comer-
cio. La meta de la OMC es ayudar a los productores de bienes y servicios,
exportadores e importadores, a conducir sus negocios.
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Comercio cibernético

No existe un presidente o congreso en internet y no tiene limites; por
tanto, la comunicacion cibernética es la conexion del comerciante interna-
cional sin barreras (vea el capitulo 4).

World Trade Centers Association (WTCA)

Establecida en 1970, la World Trade Centers Association (WTCA, por
sus siglas en inglés) es una asociacién sin fines de lucro y apolitica dedi-
cada al establecimiento y operacion efectiva de los centros de comercio
mundial como instrumentos para la expansién comercial. A la fecha, la
membresia de la WTCA tiene aproximadamente 300 centros en 75 paises.
Estos centros de comercio mundial dan servicio a mds de 750 000 negocios
internacionales afiliados.

Los centros de comercio mundial, dedicados a proporcionar servicios
para facilitar el comercio internacional, estin ubicados en mas de 170 ciu-
dades, con cerca de 100 mds en la etapa de planeacion. En otras palabras,
estan practicamente en cada una de las principales ciudades comerciales
del mundo. Para saber mds sobre los centros de comercio mundial vea el
capitulo 9.

Integraciones comerciales

Las integraciones comerciales son arreglos preferenciales entre dos o mas
naciones para facilitar el comercio a través de sus fronteras.

América del Norte

El Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN), el bloque
comercial mis grande del mundo, se estd ampliando para incluir a muchas
naciones de la cuenca del Caribe y de América del Sur.

Europa

La Uni6n Europea (UE) formé un mercado interno tnico que fundamen-
talmente resulté en la eliminacién de todas las barreras fisicas, técnicas y
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fiscales para el intercambio de bienes y servicios dentro del mercado co-
mun europeo. En la actualidad la UE estd creciendo para incluir algunos
de los estados recientemente independizados de Europa central y del este.
Algunos de los cambios acordados son:

e Un impuesto al valor agregado comin
e La desregulacion de la transportacion
e Establecimiento de estindares minimos industriales y de seguridad

e Ampliaci6n en todo el proceso de licitacion en la UE para las
adquisiciones del gobierno

Asia

Las naciones de la cuenca Asia/Pacifico: Australia, Nueva Zelanda, Japén
y los “Tigres” (Corea del Sur, Taiwan, Hong Kong, Singapur y Tailandia)
son los paises que hoy presentan las oportunidades de comercio mds gran-
des. EI comercio en esta regién se ha expandido mds rapidamente que en
cualquier otra parte del mundo.

China e India

China e India son los dos paises mds poblados y estin haciendo progresos
especiales en el comercio internacional. Merecen una investigacién enfo-
cada, jestin haciendo negocios!

Africa

El dltimo énfasis en el comercio mundial estd centrado en los paises del
continente africano, particularmente aquellos al sur del desierto del Sahara
en donde existen vastos recursos sin explotar y la necesidad de moderniza-
cion y desarrollo econémico.

¢Por qué entrar al comercio?

Existen tres grandes razones para entrar en el juego del comercio:

1. Las importaciones traen grandes ganancias.

2. Las exportaciones crean grandes ganancias.
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3. El mundo es interdependiente. La gente se ha despertado a dos rea-
lidades: la poblacién de cada pais confia en la gente de otros paises
para intercambiar bienes, servicios e ideas y ese comercio libre crea
empleos.

Aquellos que estin ganando el juego del comercio saben que, a pesar de los
déficit o superavit nacionales, el tiempo es adecuado para que un negocio
de importar/exportar logre ganancias. Los ganadores simplemente oscilan
con los cambios politicos y econémicos sobre los cuales tienen poco o
ningun control.

Historias de éxito

Este libro no garantiza el éxito financiero, existen demasiadas variables
tales como administracion, capitalizacion financiera y determinacion; sin
embargo, las siguientes son unas cuantas de las historias que usted podria
encontrar interesantes y estimulantes. La intencién es motivar y ofrecer
unas cuantas ideas que podrian funcionarle.

Hollywood USA

El presidente y CEO de una pequefia empresa de Nueva Jersey con una
conexion de Beverly Hills jura que es cierto que los clientes en el Oriente
Medio estin locos por los productos que porten nombres de marcas esta-
dounidenses y un poco de pintura roja, blanca y azul en su embalaje. Su
linea Hollywood USA de aerosoles para cuerpo, cremas, productos para
bebé, desodorantes y champt de alta calidad ha encontrado compradores
alrededor del mundo en: Africa, América Latina y, por supuesto, el Oriente

Medio.

Del aire al H,O

Aun en la parte mas seca del planeta, los clientes gubernamentales de todo
el mundo de Hisham Fawzi no esperan la lluvia para saciar su sed. Como
CEO y presidente de Excel Holdings, una pequefia firma en Leesburg,
Virginia, Fawzi desarrolla y comercializa una linea patentada de maqui-
nas que convierten la humedad del aire en agua potable. Excel Holdings
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vende actualmente sus productos en 14 paises con mas clientes potenciales
en lista de espera. La mayoria de sus clientes son gobiernos extranjeros u
organizaciones internacionales que con frecuencia financian los esfuerzos
de purificacién del agua.

Pumpkin Maternity

Mientras recorria los Paises Bajos, una artista de rock pensé en su hermana
y su mejor amiga, ambas embarazadas y quejandose de que no tenian nada
que ponerse. Ella supo exactamente lo que se necesitaba: ropa de materni-
dad moderna y de calidad que refleje las modas actuales.

Dos meses mds tarde se imprimi6 el catilogo de Pumpkin Maternity
y ella tenfa un negocio. Dos afios mds tarde tiene ventas por correo y a
través de su sitio Web. Usted puede conocer Pumpkin Maternity en www.
pumpkinmaternity.com y www.babystyle.com

Australia

Desde 1991 Amy Frey ha ayudado a los fabricantes australianos a ganar
un nicho en el lucrativo mercado de América del Norte a través de su
pequefio negocio ATC International. Frey nutrié su empresa desde sus
humildes origenes en una recimara extra hasta la bodega de 560 metros
cuadrados en las afueras de Washington, D.C. Desde alli, su equipo de
cuatro personas proporciona investigacion de mercado, administracion de
negocios, distribucion y servicios de logistica a clientes en Australia y Nue-
va Zelanda.

Palomar Technologies

Palomar Technologies es una empresa de alta tecnologia con sede en San
Diego, California. Es la principal proveedora de equipo de ensamble mi-
croelectronico de alta precision en el mundo. Palomar proporciona las
“mejores soluciones en su clase” para fabricantes de componentes micro-
electronicos. La unica concentracién de empresas de telecomunicaciones
y biomédicas en la region de San Diego es reconocida mundialmente y
proporciona credibilidad instantdnea a una empresa de alta tecnologia tal
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como Palomar para competir con los proveedores extranjeros por disefio,
desarrollo de proceso, manufactura por encargo y negocio de servicio.

International Consulting Group

El International Consulting Group atiende el drea fronteriza México-
Estados Unidos. Desde su puesta en marcha a mediados de la década de
1980, ha ofrecido servicios para expandirse en México o en América La-
tina. El grupo asiste a los clientes informando las ideas y los servicios que
se ajusten mejor a sus necesidades especializadas en investigar y penetrar
mercados.

Alimentadores de perros y Alibaba.com

Esta empresa empez6 la produccion de alimentadores de perros sofisti-
cados y descubrié que es casi imposible competir con los grandes si no
se produce en el exterior. Las nuevas empresas usualmente no tienen el
capital para realmente ir a China y visitar socios de negocios potenciales
antes de cerrar un trato. Asi que en su lugar, esta empresa fue a Alibaba.
com y encontr6 que el sistema era muy ficil de utilizar y atil. Anunci6 su
necesidad de encontrar proveedores en Asia en el sitio Web de Alibaba y
empez6 a hacer contactos inmediatamente.

DriveCam International

Con sede en San Diego, California, DriveCam reduce los costos de recla-
maciones y salva vidas al mejorar la forma en que maneja la gente. El pro-
ducto de esta empresa mitiga el riesgo al mejorar el comportamiento del
conductor y evaluar la responsabilidad en las colisiones. Al combinar im4-
genes y sonidos, andlisis de expertos y asesoria al conductor, su enfoque ha
reducido el dafo a los vehiculos, la compensacion a los trabajadores y los
costos de lesiones personales de 30 a 90% para mas de 40 000 vehiculos
comerciales, gubernamentales y de consumidores.

Lanzada en febrero de 1998, DriveCam ha recibido tres patentes por
su disefio innovador con patentes adicionales pendientes. Para 2005, la
empresa fue clasificada nimero 67 en Inc. 500. Centriandose en mejorar el
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comportamiento de manejo riesgoso al predecir y prevenir los choques, la
grabadora de video de eventos basada en la excepcion de la DriveCam estd
montada en el parabrisas detrds del espejo retrovisor y capta las imdgenes
y los sonidos dentro y fuera del vehiculo. La empresa opera en 10 paises en
América del Norte, Europa, Africa, Australia y Asia.

Candleworks

Ubicada en Iowa City, Iowa, Candleworks es una empresa que hace y ven-
de internacionalmente fragancias naturales para el hogar y velas de aroma-
terapia. Nacié del esfuerzo, sobrevivi6 y gané 800 000 délares por ventas
durante su primer afio.

El siguiente capitulo explica como emprender una transaccion lucrativa,
los primeros pasos de su proyecto de importar o exportar y acelerarlo en su
camino hacia las oportunidades de comercio internacional con ganancias
y éxito.



CAPiTULO

EMPRENDER UNA
OPERACION RENTABLE

lgunos perciben el proceso de operacién de importacion/exportacion

como un obsticulo, pero no deje que eso lo disuada. La verdad es que
cualquiera puede entender los aspectos pricticos del comercio internacio-
nal. El puente desde los productores a los compradores ha existido durante
muchos afios y ha sido probado una y otra vez. Al invertir tiempo y dinero
en usted mismo, puede ficilmente aprender este proceso.

Este capitulo trata las primeras seis semejanzas de la operacion de im-
portacién y exportacion. Si entiende los pasos esbozados en seguida, su ne-
gocio de importacién/exportacion tendrd un excelente inicio en el camino
a la pronta rentabilidad.

. Terminologia
Tarea

Escoger el producto
Hacer contactos

Investigacién de mercado

N T

¢Cuidl es el balance final?

15
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No suponga erréneamente que el orden presentado en este libro represen-
ta una jerarquia de importancia o que estos pasos estin en el orden preciso
de cada proyecto de importacién/exportacién. En realidad, algunos pasos
ocurren simultineamente.

Terminologia

Debido a la creciente interdependencia internacional, la alfabetizacion co-
mercial se ha vuelto tan importante en los negocios modernos como inter-
net y la alfabetizacion en informética. Conforme progrese en su lectura,
refiérase con frecuencia al amplio glosario de términos utilizados comun-
mente que se encuentra al final de este libro. Muchos de estos términos
también estin definidos cuando aparecen por primera vez en el texto. No
se asuste por la nueva terminologfa, justed puede aprenderla!

Tarea

iInvestigar es una de las claves para ganar el juego del comercio! Incluso si
tiene alguna experiencia en el comercio internacional, no es recomendable
entrar de golpe a un proyecto no investigado. De hecho, no es raro pasar
varias semanas aprendiendo sobre el producto y su potencial de lucro antes
de considerarlo seriamente. Piense en ello como una inversién para redu-
cir el nimero de errores inevitables.

Escoger el producto o servicio

La pregunta planteada con mds frecuencia es: “;Qué producto debo selec-
cionar para importar o exportar?, ¢deben ser tapetes o maquinaria?” Por
supuesto, si su firma ya fabrica mercancia o proporciona un servicio, ese
producto o servicio es lo que usted vende. Pero para sus propios negocios
de importacién/exportacion, su trabajo serd vender el producto o servicio de
alguien mds. En otras palabras, usted seri el intermediario.
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La decision personal

La mayoria de las personas empiezan con un solo producto o servicio que
conocen y dominan o en el que tienen experiencia. Otros inician con una
linea de productos o definen sus productos en términos de una industria
con la cual estin familiarizados. Por encima de todo, la seleccién del pro-
ducto es una decisién personal, pero ésta debe tener sentido comun. Por
ejemplo, si usted no es ingeniero, no empiece exportando motores de tur-
binas de gas. O, si es ingeniero eléctrico, no comience con telas de moda.
Un buen ejemplo es el pintor de casas estadounidense quien inici6 tenien-
do excelentes ganancias al exportar a Europa una linea de equipo automa-
tizado de pintura. El conocfa el equipo antes de empezar a exportarlo.

Empiece su negocio con un producto o servicio con el cual tenga una
ventaja. Esta puede obtenerla mediante un conocimiento previo, haciendo
investigacién bibliogrifica sobre un producto, utilizando contactos o en-
tendiendo un idioma o cultura.

CONSEJO UTIL

Al principio, manténgalo sencillo.

Las decisiones técnicas de marketing

Recuerde que el producto que escoja puede necesitar adaptaciones para las
culturas de otros paises.

* Estandares de producto. ISO es una organizacién que armoniza
los estandares de productos mundiales tales como tolerancia a la
combustion, etiquetado, contaminacion, leyes de alimentos y firmacos
y estandares de seguridad. ISO 9000 (registro de producto) e ISO
14000 (registro de gestion ambiental) son las series internacionales de
garantia de calidad. Al momento de la publicacién de esta edicion éstas
han estado en vigor durante mds de 13 afios y es poco probable que
desaparezcan.
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Por tanto, es importante revisar sus productos para comprobar su
cumplimiento. Asegirese de revisar www.iso.org

Especificaciones técnicas y codigos. La mayor parte del mundo utiliza
corriente eléctrica de 220 V, 50 Hz, pero los productos que se utilizan
en Estados Unidos son 120 V, 60 Hz. De igual manera, la mayorifa

de las personas en el mundo utiliza el sistema métrico de pesos y
medidas. Determine c6mo puede convertir su producto para camplir
con las especificaciones y los codigos apropiados.

Calidad y ciclo de vida del producto. En el ciclo de vida de la
innovacion de producto, los nuevos productos tradicionalmente se
presentan primero en los paises desarrollados dejando la oportunidad
para ventas de los primeros modelos a los paises menos desarrollados.
Evalde la etapa en el ciclo de vida en el cual se encuentra su producto
de exportacion/importacion.

Otros usos. Diferentes paises utilizan algunos productos para
propositos diferentes de aquellos que se aplican en Estados Unidos.
Por ejemplo, las motocicletas y bicicletas son en gran parte vehiculos
de recreacion en Estados Unidos, pero en muchos paises son el
principal medio de transportacion.

¢Qué es clase mundial?

¢Qué significa tener productos de clase mundial? No se engaie a si mismo.
Algunas cosas son mejores que otras; lo sabe, todos lo sabemos. Clase mun-
dial significa que puede haber algo tan bueno, que no hay nada mejor en
el mundo. Sin embargo, algunos mercados no pueden absorber la clase
mundial, asi que aseguirese de que los productos y servicios que seleccione
sean apropiados para su mercado.

Paises desarrollados. Distingue a las naciones mds industrializadas, incluyendo a los
paises miembros de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econd-
mico (OCDE), de aquellos paises “en desarrollo”, o “menos desarrollados”.

Paises menos desarrollados. Cuarenta y nueve de los paises mds pobres del mundo
son considerados por las Naciones Unidas como los menos desarrollados dentro
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de los paises menos desarrollados. La mayorfa de ellos son pequefios en términos
tanto de drea como de poblacidn y algunos no tienen salida al mar o son islas
pequenas. Se caracterizan en general por:

» Bajos ingresos per capita, niveles de alfabetizacion y estdndares médicos
» Agricultura de subsistencia

» Falta de minerales explotables e industrias competitivas

Muchos de los paises menos desarrollados se encuentran en Africa (vea el ca-
pitulo 12), pero algunos, como Bangladesh, Afganistan, Laos y Nepal, estdn en
Asia. Haitf es el Unico pais en el hemisferio occidental clasificado por las Naciones
Unidas como “menos desarrollado.”

Establecer contactos

Los importadores y exportadores necesitan contactos para empezar. El ex-
portador debe convencer a un fabricante doméstico de su habilidad para
vender el producto o servicio del fabricante a nivel internacional. Por otro
lado, el importador debe encontrar un fabricante o intermediario en el
extranjero de quien comprar el producto o servicio.

Los contactos se clasifican en dos categorias. Las dos formas de hacer
contactos se traslapan y pueden utilizarse para ampliar su red de importa-
cién/exportacion:

1. Rastrear (encontrar) a un fabricante o proveedor del producto o
servicio que desea importar o exportar

2. Marketing (vender) ese producto o servicio

Rastrear contactos

Si usted es un exportador, cualquier producto o servicio que seleccione
cae en una clasificacion de la industria y esa industria muy probablemente
tiene una asociacion. Por lo general, cada industria tiene una publicacion,
una revista o al menos un boletin. Empiece buscando fabricantes de su
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producto o servicio en la publicacion adecuada de la industria. En “Fuen-
tes de informacién” en el capitulo 7 encontrard mds informacién que pue-
de ayudarle a hacer contactos para productos de exportacion.

Los contactos para los importadores son ligeramente mds dificiles de
obtener. Suponiendo que sabe en qué pais se fabrica su producto, usted
necesita un contacto en la industria de esa nacién. Empiece con la oficina
consular mds cercana y luego contacte a la cimara internacional de comer-
cio del pais en cuestion. También puede hacer contactos por medio de su
embajada o de la correspondiente asociacién de la industria. Ademis, pue-
de establecer contacto directo con el gobierno del pais de interés.

Luego establezca comunicacién con el contacto extranjero para buscar
mids informacién o para pedir muestras y precios del producto. Se puede
establecer contacto por carta o por medios electrénicos como el fax o el
correo electrénico (vea “Comunicaciones” en el capitulo 3.)

Con el tiempo necesitara hacer un viaje al pais con el cual tiene la inten-
cién de comerciar. Lo que hard una gran diferencia. (Los viajes también se
discuten en el capitulo 3.)

Contactos de marketing

Los métodos de marketing y los canales de distribucion son similares en la
mayoria de los paises. En todas partes existen agentes, distribuidores, ma-
yoristas y minoristas, y usted establece contactos de marketing por medio
de estos canales.

Para contactos domésticos de marketing utilice las ferias comerciales,
ventas directas, correo directo y representantes del fabricante, asi como
reuniones de intercambio de articulos, mercados de pulgas, fiestas caseras
o mayoristas. La mayor parte de los gobiernos también le ayudara a loca-
lizar contactos.

Representante extranjero de ventas. Representante o agente que reside en el pais
extranjero que actla como vendedor para un fabricante de Estados Unidos,
usualmente por una comision. Algunas veces se refiere a agente de ventas o
agente por comision.
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Distribuidor. Empresa que: (1) vende directamente a un fabricante, por lo general
sobre una base exclusiva de un territorio especifico y (2) mantiene un inventario
de los productos del fabricante.

El vendedor internacional (comerciante) también puede establecer con-
tactos por medio de los centros de comercio mundial (WTC, por sus siglas
en inglés) (vea el capitulo 9), ferias comerciales, ventas directas, un distri-
buidor o un agente que sea el equivalente de un representante del fabri-
cante. Las ferias o exposiciones comerciales son con frecuencia el medio
individual mas efectivo para establecer contactos y aprender acerca de los
productos, mercados, competencia, clientes potenciales y distribuidores.
El término feria o exposicion comercial incluye todo: desde exposiciones de
catilogo a través de exhibiciones locales hasta importantes ferias inter-
nacionales especializadas de la industria. En estas ferias, los expositores
ofrecen literatura y muestras de sus productos.

Las listas de ferias comerciales y de conferencias internacionales estin
disponibles en la mayoria de las grandes aerolineas asi como en el Depar-
tamento de Comercio de Estados Unidos y en la Cimara de Comercio
(COC, por sus siglas en inglés). Su asociacién de la industria sabrd cudando
y en donde se llevardn a cabo las ferias comerciales apropiadas. La tabla 2.1
ofrece un espectro de ideas que deben ayudarle, importador o exportador,
ya sea en hacer rastreos o en establecer contactos de mercado.

Investigacion de mercado

La investigacién de mercado es vital para el éxito de su negocio de im-
portacién/exportacion. ¢Es vendible su producto? :Le importa a alguien?
Usted debe ser capaz de vender lo suficiente del producto o servicio para
justificar emprender un proyecto de importacién/exportacion. Si estd pre-
sentando un nuevo producto, tiene que crear un mercado. Sin embargo,
una buena regla general para el nuevo negocio de importacion/exporta-
cién es “si el mercado no esta alli, silgase del proyecto y encuentre otro
producto.”
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Tabla 2.1 Establecer contacto

Fuente Mercado
Importacion  Oficinas consulares Reuniones para intercambio de articulos
Camara de comercio internacional Correo electronico directo
Organizaciones industriales Ordenes por correo
Gobiernos extranjeros Fiestas caseras
WTCA Ferias comerciales
La red (internet) Mayoristas
Asociaciones
Representantes
Minoristas
Gobierno de Estados Unidos
WTCA
La red (internet)
Exportaciones Thomas Register Distribuidores
Contactos influyentes Ferias comerciales
Pdginas amarillas Minoristas

Departamento de Comercio de Estados Unidos  Gobiernos extranjeros

Publicaciones especializadas Departamento de Comercio de Estados Unidos
Asociaciones especializadas Correo electronico directo

WTCA Naciones Unidas

La red (internet) USAID

Sell Overseas America

Business America

Oficinas de promocién de comercio estatal
Journal of Commerce

WTCA

La red (internet)

Lista de control del exportador

Lainvestigacién internacional de mercados ahorrara dinero y tiempo. Desa-
fortunadamente, muchos recién llegados se zambullen en la importacién/
exportacion sin determinar si pueden vender el producto con ganancia.

En seguida estdn las listas de control de los puntos de investigacién para
los importadores y los exportadores:

e :Ya existe un mercado para el producto?
o :Cudl es el precio del mercado?
o :Cudl es el volumen de ventas para ese producto?

* :Quién tiene participacion de mercado y cuiles son los porcentajes de
estas participaciones?
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¢Cuidl es la ubicacién del mercado, su tamano y poblacion? (Observe
que la gente en las principales dreas urbanas generalmente tiene mas
dinero que la de otras partes.

q p

¢Cuidl es el clima, geografia y terreno en el pais del mercado?

¢Cuil es la economia del pais, su producto interno bruto (PIB),
principales industrias y fuentes de ingreso?

¢Cuil es su moneda? ;Qué tan estable es? :Es comun el trueque?
¢Quiénes son los empleados del pais? ;:Cudnto ganan? ;En donde viven?
¢Es estable el gobierno? ¢Es amistoso con los estadounidenses?
¢Tiene el pafs un buen historial de crédito?

¢Cuiles son los aranceles, restricciones y cuotas?

¢Cuiles son las otras barreras para la entrada al mercado, tales como
fiscalizacion y repatriacion del ingreso?

¢Qué idioma se habla alla? ;Hay dialectos? ;Habla inglés la
comunidad de negocios?

¢Qué tan moderno es el pais?

¢La gente utiliza internet?

¢Tienen energia eléctrica?

¢Coémo mueven sus productos?

¢Qué tan buena es su infraestructura dura (caminos, trenes, etc.)?
¢Qué hay acerca de su infraestructura blanda (escuelas, etc.)?

¢El pais fabrica su producto? :Cudnto produce? :Cudnto se vende
ahi?

¢Qué tipo y cuinta publicidad se utiliza generalmente? :Existen
firmas locales de publicidad? :Hay ferias y exposiciones comerciales?
¢Qué canales de distribucién estin siendo utilizados? :Qué niveles de
inventario se manejan? ¢Existen facilidades adecuadas de almacenaje?
¢Quiénes son los clientes? :En donde viven? :Qué influye en las
decisiones de compra de los clientes? :Es el precio, conveniencia o
hébito?

¢Qué tipos de servicios se esperan? ¢Es la costumbre descartar o
reparar? ;Pueden establecerse servicios de reparacion?

¢Qué pasa con la competencia? :Tiene la competencia organizaciones
de ventas? :Como fija el precio?

23
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Lista de control del importador

¢Cuiles son las implicaciones de los derechos de propiedad?

¢Ya existe un mercado para el producto?

¢Cuil es el precio de mercado?

¢Cudl es el volumen de ventas para ese producto?

¢Quién tiene la participacién de mercado y cudles son los porcentajes
de estas participaciones?

¢Cuil es la ubicacion del mercado; cuil es su tamafio y poblacion?
(Las principales areas urbanas es en donde generalmente la gente
tiene mds dinero que en otras partes.)

¢Quiénes son los mayoristas?

¢Qué tipo y cudnta publicidad se utiliza generalmente? :Existen
firmas locales de publicidad? ;Hay ferias y exposiciones comerciales?
¢Qué canales de distribucién estan siendo utilizados? ¢Qué niveles de
inventario se manejan? ¢Existen facilidades adecuadas de almacenaje?
¢Quiénes son los clientes? :En donde viven? ;Qué influye en las
decisiones de compra de los clientes? :Es el precio, conveniencia o
habito?

¢Qué tipos de servicios se esperan? ¢Es la costumbre descartar o
reparar? ;Pueden establecerse servicios de reparacion?

¢Qué pasa con la competencia? ¢ Tiene la competencia organizaciones
de ventas? :Como fija el precio?

Las respuestas a estas preguntas estin disponibles a través de las bibliotecas,

su equivalente al Departamento de Comercio de Estados Unidos, su Cima-
ra de Comercio o empresas privadas de investigacion (vea en los capitulos 7
y 8 la lista de fuentes de informaci6n para exportacién y exportacion).

¢Cual es el balance final?

Las ganancias son una decision interna e individualizada que varia de pro-
ducto a producto, de industria a industria y dentro del canal de mercado.
Las ganancias deseables se relacionan con las metas de su plan para su
negocio de importacion/exportacién. Por ejemplo, la meta de una persona
podria cubrir gastos, obtener un salario pequefio y estar satisfecha si el

negocio soporta los viajes a lugares exdticos. Otra persona podria tener
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la meta de expandir el negocio para al cabo del tiempo convertirse en una
empresa comercial importante. Aun otra persona podria fijar la meta de
trabajar durante cinco o seis afios solamente, vender el negocio con ganan-
cias y retirarse con la plusvalia.

Este segmento del capitulo discute los aspectos de las ganancias en el
comercio internacional, empezando con las cotizaciones iniciales, los tér-
minos de venta, el canal de mercado y la fijacién de precios.

Cotizaciones iniciales

Los presupuestos iniciales empiezan con la solicitud de una cotizacién
(RFQ, por sus siglas en inglés) enviada por el importador al exportador
o con una oferta no solicitada del exportador. Una simple carta o correo
electrénico puede ser una solicitud de cotizacion. La figura 2.1 muestra un
ejemplo de carta solicitando informacién.

Figura 2.1 Carta tipica para solicitar informacion

Nuestra empresa, Inc.

Ciudad natal

Referencia:
Fecha:

XYZ Foreign Co.
2A1 Moon River
Yokohama, Japén

Nuestra compaiia es una mediana empresa manufacturera. Estamos interesados
en sus productos.

Agradeceremos nos envien una factura proforma de cinco de sus mdquinas,
costo, seguro y flete (CIF, por sus siglas en inglés). Los Angeles. Indiquenos por
favor sus condiciones de pago y tiempo estimado de entrega después de la recepcion
de nuestra orden en firme.

Atentamente

W.T. Door
Presidente
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La factura proforma, una factura normal visiblemente marcada “profor-
ma”, es el método utilizado con mis frecuencia para iniciar negociaciones.
Esta factura provisional la envia el vendedor de los bienes antes de un em-
barque proyectado; informa al comprador todas las clases y cantidades de
bienes por enviarse, su valor y especificaciones importantes (peso, tamaio,
etc.). Su propésito es describir por anticipado ciertos articulos y detalles y
contiene los elementos mds importantes de un contrato, el cual serd utili-
zado posteriormente en documentos de embarque y cobranza, tales como
cartas de crédito (discutido en el capitulo 5.)

Recuerde que todo en una factura proforma es negociable, asi que estu-
die detenidamente todas las condiciones establecidas en este documento.
Una vez aceptado por el comprador se convierte en un convenio de ventas
vinculante o contrato legal, y el vendedor estd obligado a los términos esti-
pulados. La figura 2.2 es un ejemplo de una factura proforma que muestra
los elementos clave del contrato, los cuales son:

e Descripcion y especificacion del producto
* Costos de materiales

* Precio

e Cantidad

e Costos de embarque

e Condiciones de entrega

e Procedimientos

Condiciones de venta

En los negocios internacionales, los proveedores utilizan términos de fi-
jacién de precios, llamados condiciones de venta. Estos términos definen el
punto geogrifico en donde los riesgos y los costos del exportador y del im-
portador empiezan y terminan.

La Cdmara de Comercio Internacional (ICC, por sus siglas en inglés)
ha desarrollado, con el tiempo, un conjunto de reglas internacionales para
la interpretacién de la mayoria de los términos de comercio utilizados co-
munmente llamados INCOTERMS. Si, al preparar un contrato, tanto el
comprador como el vendedor se refieren a los INCOTERMS, pueden
estar seguros de definir claramente sus respectivas responsabilidades. Al
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Figura 2.2 Factura proforma tipica

XYZ Foreing Co.
2A1 Moon River
Yokohama, Japén

Nuestra empresa, Inc.
Ciudad natal

Fecha de orden de compra:
Fecha de factura:

Numero de referencia de factura:
PROFORMA 00012

Condiciones de pago:

Confirmado

Carta de crédito irrevocable
Pagadero en délares estadounidenses

Facturar a:
Enviar a:
Agente de envio:

Via: Pais de origen:
CANTIDAD PARTE DESCRIPCION PRECIO PRECIO
No. UNITARIO TOTAL

10 A27 Miquinas $100 00 $1.000 00

Cuotas de embarque terrestre, exportacion, embalaje y envio $ 10000
Franco al costado del barco (FAS) Yokohama $1.100 00
Flete maritimo estimado $ 10000
Seguro estimado contra riesgo de transporte marino $ 5000
Costo, seguro, flete (CIF) Long Beach $1.250 00

Embalado en 10 cajas, 2.8 metros ctbicos

Peso bruto: 453.6 kilogramos

Peso neto: 408.2 kilogramos

Condiciones de pago: carta de crédito irrevocable de un banco estadounidense.
El embarque se hard dos (2) semanas después de recibir la orden en firme.
Pais de origen: Japén

Certificamos que esta factura proforma es auténtica y correcta.

Issu A. Towa
Presidente
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hacerlo, el comprador y el vendedor eliminan cualquier posibilidad de
malentendido y posterior disputa. Se puede ordenar una copia de INCO-
TERMS 2000 (vigente a partir del 1 de enero de 2000) en 31 idiomas por
alrededor de 40 euros o 50 ddlares estadounidenses por medio de internet
(www.iccbooks.com); estin disponibles en papel o como libro electrénico.
Usted también puede escribir a The ICC Publishing Corporation, Inc.,
156 Fifth Avenue, Suite 417, New York, NY 10010; teléfono: 1-(212) 206-
1150; fax: (212) 633-6025; correo electrénico: pub@icewbo.org

Existen muchos términos de venta variables. INCOTERMS los orga-
niza en cuatro grupos: “grupo E” para las palabras EXW (significa que el
vendedor realiza la entrada de la mercancia cuando la pone a disposicién
del comprador en el establecimiento del vendedor o en otro lugar conve-
nido); “grupo F” para FCA, FAS y FOB (exigen al vendedor entregar la
mercancia a un transportista nombrado por el comprador); “grupo C” para
los términos en donde el vendedor tiene que contratar el transporte (CFR,
CIF, CPT, CIP) y “grupo D” para los términos en los cuales el vendedor
tiene que pagar todos los costos y riesgos para traer los productos al lugar
de destino (DAF, DES, DEQ, DDU y DDP.)

Entre todos estos términos existen cuatro: EXW, FAS, CIF y DAF, que
son utilizados mds cominmente. La figura 2.3 muestra de forma grafica
cémo funcionan.

Figura 2.3 Cuando los riesgos y costos (obligaciones) empiezan y terminan

Exportador Importador

Muelle

Fuera de fabrica
Franco de fabrica

Franco al costado del barco FAS
(nombre de la embarcacion)

Entregado en la frontera DAF (nombre del lugar)
_—_——  m-a— m—— e . - - - - —

Costo, seguro y flete
CIF (nombre del destino)

Exportador Importador
(vendedor) (comprador)
-

Asume riesgos y costos Asume riesgos y costos
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EXW se utiliza con un lugar designado o punto de origen. Los ejemplos
son fuera de fibrica (lugar designado) y franco de fibrica (lugar designa-
do). Estos términos significan que el vendedor estd de acuerdo en cubrir
todos los cargos para colocar los bienes en un “punto de entrega especi-
fico”. Desde ese punto hacia todos los otros son la responsabilidad del
comprador.

FAS (franco al costado del barco) es seguido usualmente por un puerto de
exportacion designado. El vendedor cita este término para el precio de los
productos que incluye los cargos por la entrega al costado de una embarca-
cién en el puerto. El comprador es responsable a partir de entonces.

CIF (costo, seguro maritimo, flete) se utiliza con un puerto de importacién
designado en ultramar. El vendedor es responsable de los cargos hasta el
puerto de destino final.

DAF (entregado en I frontera) se utiliza con un lugar de importacion
designado. El vendedor entrega cuando los productos se ponen a dispo-
sicion del comprador en el medio de transporte. Los productos no son
descargados; se liberan para exportacion pero no para su importacion en
la frontera; es decir, que todavia deben pasar aduanas del pais colindante
designado.

Seguro maritimo. Seguro que compensard al propietario de los bienes transpor-
tados por el mar en el caso de pérdida, si dicha pérdida no fuera legalmente
recuperada de la empresa transportadora. También cubre los embarques aéreos
transatldnticos.

Punto de entrega especifico. Punto en las cotizaciones de ventas que designa es-
pecificamente en dénde y dentro de qué lugar geogréfico se entregardn los pro-
ductos a costa y responsabilidad del vendedor (por ejemplo: FAS, embarcacion
designada en puerto de exportacion designado.)

El canal de mercado

En general el canal de mercado internacional incluye:

o [E] fabricante

* Elagente extranjero de importacién/exportacion
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Figura 2.4 Canal de mercado

Canal Fabricante Agente Mayorista Minorista Usuario final

Compradores Compradores Compradores Compradores
Vendedores Vendedores Vendedores
Precio de
producto  $10.00 $12.00 $17.00 $34.00
Margenes
tipicos/ 20% 40% 100%

comisiones

e Cualesquier distribuidor (mayoristas)
e Cualesquier minorista

* Los compradores o clientes

La figura 2.4 muestra c6mo se veria esto.

Fijar precios para ganancias

El precio de su producto debe ser lo suficientemente alto para generar
una ganancia adecuada pero lo suficientemente bajo para ser competitivo.
Idealmente, el importador o exportador debe esforzarse para comprar a los
precios de fabrica o debajo de éstos. Lo anterior puede hacerse eliminando
el costo del fabricante de los gastos de ventas y la publicidad doméstica del
precio en el extranjero.

Cada paso a lo largo del canal de mercado tiene un costo. Si un producto
es completamente nuevo para el mercado o tiene caracteristicas tnicas, us-
ted podria exigir precios mds altos. Por otro lado, para introducirse en un
mercado muy competitivo, puede utilizar la fijacién de precios por costo
marginal. La fijacion de precios por costo marginal es la técnica para establecer
el precio de entrada de mercado en o apenas arriba del umbral en el cual
la compaiifa incurrirfa en pérdida. (Conforme a las reglas del GATT, el
Acuerdo General sobre Comercio y Aranceles, actualmente parte integral
de la OMC, es ilegal inundar el mercado; es decir, ganar participacién de
mercado, incurriendo en pérdidas.)
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La mayoria de los nuevos importadores/exportadores simplemente uti-
liza precios de fibrica domésticos mis flete, embalaje, seguro, etc. De-
pendiendo del volumen y valor de la transportacién, el comprador y el
vendedor pueden acordar mutuamente en la moneda que utilizardn. Sin
embargo, existen varios paises en donde el vendedor o el comprador pre-
feriran utilizar los délares estadounidenses o los euros para su operacion o,
dependiendo del volumen y valor de la operacion, pueden acordar en una
canasta de divisas.

Es importante que entienda no solamente los elementos que conforman
su precio, sino también aquéllos de su asociado comercial en el extranjero.
Recuerde que no existen las comidas gratis: todo tiene un precio.

La figura 2.5 ilustra c6mo un producto podria moverse de un pais a otro
por un importador o exportador. En particular muestra el precio de venta

Figura 2.5 Modelo de fijacién de precio

Exportador Importador
PAIS #1 PAIS #2
COSTOS COSTOS
Costos de fabricacion + Precio de compra
» Comision de exportacion (menos descuento en efectivo)
(7-20%) » Seguro maritimo

» Comision de la agencia de transportes * Flete puerto a puerto

* Flete a puerto «» Costos de correduria

» Factura consular « Derechos de aduana/arancel

» Embalaje de exportacion « Impuesto (IRS/otro)

« Distribuidor extranjero/comision « Fletes por compras (puerto a recibido)

agente (5—20%) + Costo bancario
Precio de venta Precio al desembarque
GASTOS

+ Comision del distribuidor
» Reembalaje
* Fletes por ventas
+ Salarios
« Interés
» Franqueo

Precio al desembarque + gastos
* Margen de utilidad

Precio de ventas
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en un pais se convierte en el precio de compra en el otro. Los porcentajes
de comision tradicionales estin entre siete y 20 para un intermediario de
exportacion y entre cinco y 20 para un intermediario de importacion (en
otras palabras, un distribuidor o agente), aunque las comisiones pueden
ser tan bajas como 1% y tan altas como 40%. Los puntos clave son el pre-
cio del producto y el nimero de unidades (volumen de ventas) que usted

Tabla 2.2 Ejemplos de elementos de costo

Condiciones de venta: CIF

Exportacion Importacion
Elementos de costo Costo Elementos de costo Costo
Costo de fabrica de 100 unidades $ 10000  Precio de desembarque (CIF) $14 105
@ 100 ddlares/unidad
Gastos:
Derechos de aduana/arancel @ 5.5% $ 776
Impuesto (ISR u otro) $ 150
Costos de correduria $ 100 Honorarios de correduria por
despacho de aduana $ 50
Embalaje de exportacion $ 150  Reenvio desde corredor $ 100
Flete a puerto $ 500  Cargos bancarios $ 50
Factura consular $ 50  Carta de crédito @ 1/4 % $ 75
Honorarios agencia de
transportes por flete $ 150
* Comision agente exportacion $ 1500  Total precio desembarque $15 306
@ 15% de costo
* Comisidn de agente extranjero $ 500  Gastos
@ 5% de costo Almacén $
Reempacado $ 100
Flete por ventas $ 100
Publicidad $ 500
*Salario $ 1410
Interés $
Franqueo $ 100
Seguro maritimo (12 950 $ 155  Total desembarque més gastos $17516
@ 1.20 por 100 dolares de valor
Transportacion (océano) $ 1000  Costo unitario $175.16
Costo desembarque (CIF) $ 14105  Precio de venta sugerido $350.32
(@ margen de ganancia de 100%
Ganancia sobre 100 unidades $17516

*Solamente si se utiliza un intermediario de exportacidn o un agente de importacion.
* Calculado con una comisién del 10% del precio de compra: margen de ganancia (%) = costo venta/costo x 100.
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Figura 2.6 Hoja de trabajo para el presupuesto de exportacion

Informacién de referencia
Nuestra referencia Referencia del cliente

Informacién del cliente

Nombre Correo electrénico
Direccion
Fax
Informacién del producto
Producto Dimensiones X X
Numero de unidades Medida ctbica ___ (Pulgadas cuadradas)
Peso neto Medida total
Peso bruto

Cargos del producto

Precio (o costo) por unidad x unidades Total
Utilidad (o margen de ganancia)

Comisiones de ventas

FOB, fibrica

Costos embalaje, marca, flete terrestre

Agencia de transportes (fletes)

Costos de financiamiento

Otros cargos

Embalaje de exportacién

Etiquetado/marca

Flete terrestre

FOB, ciudad portuaria (embalado de exportacién)

Cargos portuarios
Descarga (gria pesada)

Carga (a bordo de barco)

Terminal
Documento consular (marcar si es necesario)

Certificado de origen (marcar si es necesario)
Licencia de exportacion (marcar si es necesario)

FAS embarcacién (o avién)

Carga

Con sede en Peso Medida
Océano Aire

Tarifa Minima Cantidad
Seguros

Cobertura de seguro requerido
Base Tarifa Cantidad
CIF, puerto de destino
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Figura 2.7 Hoja de trabajo para el presupuesto de importacion

Informacién de referencia

Nuestra referencia Referencia del cliente
Informacion del cliente
Nombre Correo electrénico
Direccion
Fax
Informacién del producto
Producto Dimensiones X X
Nimero de unidades Medida ctibica_____Pulgadas cuadradas
Peso neto Medida total
Peso bruto

Nota: Si la cotizacion es FOB fibrica,
utilice hoja de presupuesto de exportacién
para determinar el precio en CIF, puerto de destino

Costo desembarque (CIF, puerto de destino)

Derechos aduana

Honorarios agente aduanal
Cargos bancarios

Impuestos: federales

estatales

otros

Desembarque total

Gastos

Transportacién terrestre (de ciudad portuaria)

Costos almacén

Reembalaje

Transportacion terrestre (desde bodega)

Publicidad/promocién

Gastos indirectos (% de anual)

Salario (% de anual)

Préstamos (capital/intereses)

Embarque total mds gastos

Costo unitario

Margen precio de venta %

Ganancias
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puede vender. Si, por ejemplo, el producto es un articulo de alto costo (es
decir, tiene un precio de venta alto) el porcentaje de comision puede ser
bastante bajo, pero un pequefio porcentaje sobre una venta de un mill6n
de délares puede ser muy buen negocio.

La tabla 2.2 muestra un grupo de elementos de costo ficticio asociados
con una cotizacién CIF que corresponde a los pasos mostrados en la figura
2.5. Las figuras 2.6 y 2.7 se ofrecen como listas de trabajo para ayudarlo en
presupuestar con precision su producto.

¢Existe suficiente ganancia en los voliimenes (nimero de unidades) que
puede vender para hacer que valga la pena y cumpla sus metas persona-
les de utilidad? Recuerde que la misma cantidad de trabajo se invierte en
importar o exportar un producto que no genera ganancias como uno que
genera una buena ganancia.

CONSEJO UTIL

l |na palabra de prevencidn para los fabricantes: si al principio exportar no parece ser
redituable revise sus costos de fabricacién. Puede ser necesario importar compo-
nentes menos costosos con el fin de competir internacionalmente.

Siéntase satisfecho de que tiene un proyecto viable. Luego dé el siguien-
te paso para establecer un plan de mercado de largo alcance. El siguiente
capitulo explica cémo desarrollar ese plan y luego c6mo ponerlo en accién
para hacer una operacion.

35






CAPiTULO

PLANEAR Y NEGOCIAR
PARA GANAR

Si usted tiene un producto o servicio comerciable y redituable que se
venderd en volumen suficiente, estd listo para comprometer recursos
(tiempo y dinero) en el proyecto. Antes de hacerlo, asegirese de realizar
los siguientes pasos:

[u—y

Desarrolle un plan de mercado
Preparese para las negociaciones

Entienda los consejos y las trampas de la cultura

RN

. Tome en cuenta los derechos de propiedad intelectual

Aprenda acerca de las comunicaciones

oS ©

Alistese para viajar

Acepte el hecho de que el marketing internacional es un paso arriba del
doméstico porque involucra mds complejidad. Entre mds paises, idiomas y
culturas se involucren, mds atencién especial requerird su planeacién. No
dude en llamar a consultores y otros expertos para que revisen su plan y
ofrezcan criticas. Esto puede tener su compensacion y ahorrarle dinero a
largo plazo.
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El plan de mercado

Usted ha determinado que su proyecto es viable; ahora redacte un plan de
mercado de largo alcance, y luego ejectitelo.

Un plan de mercado es simplemente un proceso, registrado en papel,
que le permite estudiar detenidamente las formas l6gicas para llegar a los
compradores y convencerlos de aceptar una venta. Es importante integrar
el plan de mercado internacional con el plan estratégico de negocios total
de la compaiifa. Lea el capitulo 6 (“Cémo establecer su propio negocio de
importacion/exportaciéon”) para conocer los detalles de cémo redactar un
plan de negocios.

Siga el siguiente proceso 16gico y paso a paso para redactar su plan de
mercado:

1. Objetivos:
Ejemplos:
e Ventas por $XXX,XXX para el fin del segundo afio
e Expansion a los paises A y B para finales del tercer aiio

2. Ticticas especificas:

Ejemplos:

e Publicidad en radio en dos ciudades

e Tres correos directos a cada empresa o persona en una lista especifica

e Desarrollar un sitio en internet y publicitar la direccion

3. Calendario de actividades o plan de accion:

Ejemplos:

e Una lista de las ferias comerciales sefialando aquellas a las que
asistird, incluyendo fechas y duracion de los viajes para visitar
distribuidores en el extranjero, con sus nombres, direcciones y
numeros telefénicos

e Asignaciones de responsabilidad especificas (caracteristica esencial
de un plan de accién)

4. Presupuesto para levar a cabo el plan de accion:

e Incluya cada costo imaginable asociado con el marketing del
producto. Aqui es donde la mayoria de las nuevas empresas
subestiman. Los costos de marketing iniciales deberdn ser altos.
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Segmentar el mercado

La segmentacion de mercado le permite a la organizacién de importacién/
exportacion escoger a sus clientes y adecuar su estrategia de marketing
con base en lo que desea el cliente identificado y sus requerimientos y en
respuesta a los deseos y necesidades especificas de la nueva empresa. Usted
debe visualizar la segmentaci6n tanto a nivel macro como micro.

Macro. De la palabra griega makros que significa largo. Es una forma combinada
que significa grande.

Micro. De la palabra griega mikros que significa pequefio. Término combinado
que significa chico, pequefio, microscopico.

Segmentacion macro

La segmentacién macro divide un mercado por caracteristicas amplias ta-
les como embarques de la industria, ubicacién, tamafio de la empresa y
otras por el estilo. Un segmento macro de importacién podria ser dividir
una ciudad en segmentos de marketing. A una escala mis grande podria
implicar dividir al pais en regiones, dando prioridad a éstas y luego desa-
rrollando un plan micro para cada una.

Los segmentos macro de exportacién podrian incluir el orden de priori-
dad de los continentes o los paises dentro de un continente; mejor aun, los
segmentos macro de exportacién podrian clasificarse por idioma, poder de
compra o preferencia cultural.

Segmentacion micro

En la segmentacién micro se encuentran los grupos de clientes homogé-
neos dentro de los segmentos macro y, por tanto, trata de averiguar quién
toma las decisiones para cada grupo homogéneo. La segmentacién micro
establece con exactitud en donde (por direcciones) y quién (por nombre)
puede decir si a una decisién de compra. A partir de este anilisis puede
disefiarse una estrategia promocional dirigida a las unidades que toman
decisiones (DMU, por sus siglas en inglés.)
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Una segmentacién micro de importacion podria tomar la informacion
de su campafia de investigacion de mercado e identificar en dénde estin
ubicados los mayoristas. Si usted relaciona y da prioridad a estos encarga-
dos de tomar decisiones por nombre y direccién tendria un plan de ataque
logico y especifico para su campafia de marketing.

Su plan de mercado y calendario deben cubrir un periodo de tres a cinco
afios, dependiendo el tipo de producto(s) que venda, su(s) competidor(es)
y su(s) mercado(s) meta. Asegurese de redactar este plan no importa cudn
pequefio sea el proyecto de importacién/exportacion. Sélo escrito recibira
la atenci6n apropiada y la asignacién adecuada de fondos.

Como ejecutar el plan de mercado

En seguida viene la diversion, poner el plan en accién y comercializar ac-
tivamente el producto en ferias comerciales, anuncios, promociones en te-
levisién y correo directo, todo de conformidad con su plan presupuestal.
Recuerde que nada ocurre en un negocio hasta que algo se vende.

Ventas personales

Los dos enfoques bésicos a las ventas internacionales tanto para los impor-
tadores como los exportadores son las ventas directas e indirectas. Al utili-
zar el método de ventas directo, una empresa de fabricacién nacional tiene su
propio departamento de marketing que vende a un distribuidor extranjero
o firma minorista y es responsable de enviar los productos al extranjero.
El método de ventas indirecto utiliza a un intermediario, quien usualmente
asume la responsabilidad del movimiento de los bienes. Aqui es donde su
negocio de importacion/exportacion encaja en el panorama. Usted puede
vender de modo directo a los minoristas o a los distribuidores/mayoristas.
Independientemente de dénde estin sus DMU meta en el canal de mer-
cado, recuerde que las ventas internacionales son justo como las ventas
nacionales: alguien hace contacto personal y presenta una cartera, folleto,
lista de precios y/o muestra a los encargados de tomar las decisiones (com-
pradores potenciales) quienes pueden responder afirmativamente.



PLANEAR Y NEGOCIAR PARA GANAR

CONSEJO UTIL

( :errar ventas requiere de persistencia y determinacion. Dé seguimiento vy después

nuevamente dé seguimiento.

Exposiciones comerciales (ferias)

Si asiste a una feria o exposicién comercial por primera vez, considere uti-
lizarlas como la piedra angular de su viaje de ventas. Después disponga de
tiempo para visitar las empresas que conoci6 en la feria.

El comerciante internacional asiste a las ferias comerciales por cinco

razones bdsicas:

1
2
3.
4
5

Hacer contactos
Identificar productos para importar o exportar
Evaluar la competencia (hecho con frecuencia sin exhibir)

Encontrar clientes y distribuidores para importar o exportar

. Levantar ventas para los distribuidores existentes

CONSEJOS UTILES: FERIAS COMERCIALES

Si usted estd exhibiendo para vender, no se comprometa en exceso. Puede obte-
ner mds negocio del que razonablemente puede manejar.

Si estd buscando productos para importar, no compre hasta que haya hecho su
tarea.

Lleve a la feria mas tarjetas de presentacion de las que piensa que necesitard. Incluya
en su tarjeta su ndmero de fax, sitio web y correo electrdnico.

Consiga la ayuda de un traductor/intérprete de alguna universidad o colegio local.
Si estd exhibiendo para vender, considere publicidad previa para hacerles saber a los
clientes potenciales que usted estara allf.
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Delegaciones comerciales

Las delegaciones comerciales son viajes que se realizan para el propésito
expreso de promover y participar en el comercio internacional. Los go-
biernos estatales, provinciales y locales organizan varios tipos de delega-
ciones comerciales para exportadores.

Delegaciones especiales

Estas son organizadas y dirigidas por funcionarios de gobierno con iti-
nerarios disefiados para ponerlo en contacto con compradores y agentes
potenciales. Usted paga sus propios gastos y comparte los costos de la de-
legacion.

Delegaciones de seminarios

Similares a las delegaciones comerciales especializadas, éstas agregan al
viaje varias presentaciones técnicas de uno o dos dias realizadas por un
equipo de representantes de la industria.

Delegaciones comerciales organizadas por la industria
y aprobadas por el gobierno

Aunque estas delegaciones comerciales son organizadas por las cimaras
de comercio, las asociaciones comerciales u otros grupos industriales, con
frecuencia los funcionarios de gobierno proporcionan asistencia antes y
durante el viaje.

Ferias de catilogos y exhibiciones de videos/catilogos

Esta es la forma menos cara para desarrollar contactos, probar los mer-
cados y ubicar agentes porque usted no tiene que estar alli. Simplemente
envia los catdlogos, folletos y otros auxiliares de venta para que sean ex-
puestos en las exhibiciones organizadas por los gobiernos y consultores.

Las exhibiciones de videos/catidlogos son ideales para promover equipo
y maquinaria grande y la cual es costosa de enviar.
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Central de ferias comerciales

Este es un servicio gratis de internet que provee informacién en mds de
50 000 ferias comerciales, conferencias y seminarios. Tiene 5 000 pro-
veedores de servicio y 8 000 sedes y facilidades en todo el mundo (www.
tscentral.com).

Publicidad

Todas las empresas anuncian la comunicaciéon con los clientes. Los
exportadores e importadores deben preguntarse si la publicidad es tan
importante para las ventas como asequible. La asistencia de una agencia
familiarizada con el ambiente del mercado que usted desea abordar pue-
de ser crucial para el éxito de su campafia publicitaria. Algunos paises no
tienen publicidad por television y radio. Ademds, las diferencias culturales
con frecuencia requieren mas que una simple traduccién de los mensajes
promocionales.

En los paises en donde el analfabetismo es alto, usted puede preferir evi-
tar formas escritas de publicidad tales como revistas y concentrarse mejor
en publicidad exterior, como espectaculares, posteres, carteles eléctricos
y letreros en automéviles y autobuses. Estos llegan a gran publico en la
mayoria de los paises.

Distribuidores

Un distribuidor es un comerciante que compra mercancia de un fabricante
al mayor descuento posible y luego lo revende a los minoristas con una
ganancia. El distribuidor maneja un suministro de partes y mantiene insta-
laciones adecuadas para la prestacion de servicios. El distribuidor compra
el producto a su nombre y con frecuencia las condiciones de pago se pactan
con base en un crédito. Usualmente un contrato por escrito define el terri-
torio a cubrir por el distribuidor, las condiciones de ventas y el método de
compensacion (vea “Evitar los riesgos” en el capitulo 5). El trabajo se rea-
liza usualmente sobre comision, sin asuncion de riesgo y el representante
puede operar una base exclusiva o no exclusiva. El contrato se establece
para un marco de tiempo especifico de modo que pueda renovarse con
base en el desempeiio satisfactorio.
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Como con las ventas nacionales, los minoristas extranjeros usualmente
compran de la fuerza de ventas viajera del distribuidor, pero muchos com-
pran de los catilogos, folletos u otras publicaciones.

Los importadores y exportadores raras veces venden al usuario final. No
se recomienda porque: (1) consume mucho tiempo y (2) lleva a productos
incautados o vendidos en subastas cuando el comprador no conoce sus
propias regulaciones de comercio.

Lista de control del comerciante en el extranjero

Lo que usted quiere de un representante extranjero es:

e Una reputacién solida con los proveedores y los bancos

e Fortaleza financiera

* Experiencia con el producto o uno similar

* Una organizacion de ventas

¢ Comunicaciones modernas como internet, fax, etcétera

e Un historial de crecimiento en ventas

e Clientes

e Capacidad de almacenaje

e Capacidad de servicio después de la venta

e Comprension de la cultura regional y las pricticas de negocios

e Conocimiento del inglés y del idioma del pais

e Conocimiento de las técnicas de marketing (promocién, publicidad,
etcétera)

Lista de control del socio comercial

Lo que el representante extranjero quiere de usted es:

e Excelentes productos

o Territorios exclusivos

e (Capacitacion

* Disponibilidad de partes
* Buenas garantias

* Apoyo de publicidad y comercializacion



PLANEAR Y NEGOCIAR PARA GANAR 45

e Condiciones de crédito, descuentos y tratos

e Comisiones en ventas directas por el fabricante en el territorio del
distribuidor

e Control y/o visitas minimos

e Libertad para fijar los precios

e Tratar con una persona

e Seguridad de que el producto no serd sacado del mercado una vez que
haya sido establecido en el territorio

e El derecho para dar por terminado el convenio cuando le plazca

Negociaciones

El regateo es una costumbre para la gente de muchas naciones. Pero cultu-
ralmente nada es menos natural para los estadounidenses. Estados Unidos
es un pais que opera sobre un sistema de precio fijo y la mayoria de los
compradores ha crecido con la nocién de comprar del anaquel al precio
ofrecido o no comprar en absoluto. Por supuesto, comparar compras es
nato para la psique compradora de todos, de manera que cuando se in-
crementan los intereses internacionales y la competencia, con frecuencia
las empresas de naciones que son culturalmente negociadoras lo obligan
a actuar prematuramente. Sus instintos deben proveer cierta base para to-
mar la accién correcta y usted pueda hacer los movimientos correctos si
se prepara. Debe considerarse un contrato de agente/distribuidor e incluir
cuestiones de derechos de propiedad intelectual, territorio cubierto (con-
tratos exclusivos y no exclusivos), los problemas para rescindir el contrato
y la posibilidad de que el pais anfitrion cambie de leyes contractuales a
leyes laborales de conformidad con el tamafio comparativo de la empresa
del mandante y la empresa del distribuidor.

Preparativos

Desafortunadamente, muchas personas entran en situaciones de regateo in-
ternacional sin un plan o una idea de cémo proceder. Para algunos la falta
de preparacion es el resultado de un sentido de superioridad, pero para la
mayoria es ignorancia sobre el nimero y la capacidad de los feroces compe-
tidores alld afuera recorriendo el mundo buscando sobras de negocios.
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El primer paso para prepararse para las negociaciones internacionales es
desarrollar una evaluacion completa de las capacidades de la firma. Analice
sus fortalezas y sus debilidades, particularmente en términos de destrezas
gerenciales, entrega de producto, capacidades técnicas y recursos globales.

En seguida, analice su meta: la empresa o el pais en donde usted intenta
vender su producto. Recuerde que los aspectos humanos y de comporta-
miento de sus negociaciones seran vitales. Por ejemplo:

* Entienda el lugar del mundo hacia el cual viajard

e Conozca su cultura, historia y procesos politicos

e Ponga atencion particular a la importancia de tener un
comportamiento respetuoso para la gente en el pais en donde estard
negociando

o :Cudl es el rol del gobierno anfitrién en las negociaciones?

e :Cudn importantes son las relaciones personales?

e :Cudnto tiempo debe asignarse para las negociaciones?

o Asegurese de que el convenio final especifique los términos para
el costo, calidad y entrega del producto. La calidad puede ser
garantizada solamente mediante la inspeccion del producto real, pero
las condiciones de costo y entrega son el resultado de una cotizacion
aceptada por el vendedor.

En Japon, los ejecutivos jovenes realizan un juego de roles de negociacion
antes de preparar un presupuesto inicial. Forman equipos, se sientan al-
rededor de una mesa con un pizarrén cercano y pretenden negociar un
trato. Cada equipo tiene un conjunto de alternativas de negociacion rela-
cionadas con el pais que pretenden representar. Algunas veces reducen su
precio de oferta en 10%; si eso no funciona, recortan otro 5 o0 10%. Otras
estratagemas son: (1) ofrecer préstamos con tasas de interés mds bajas que
sus competidores, (2) ofrecer mejores garantias de servicio posventa o (3)
proporcionar almacenes para partes. Algunas veces aun el costo de la pu-
blicidad puede hacer la diferencia en la venta.

Aceptar un contrato

Una vez obtenidas las cotizaciones iniciales, como se explicé en el capitulo
2, el siguiente paso en cualquier convenio de negocio internacional es lle-
gar a un acuerdo o a un contrato de ventas con su socio extranjero.
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Negociar es parte integral del comercio internacional y un importa-
dor/exportador debe estar listo para ofrecer o preguntar por alternativas
utilizando cartas sencillas, faxes o correos electrénicos. En el altamente
competitivo mundo de los negocios internacionales, la capacidad del co-
merciante para ofrecer términos razonables a los clientes puede significar
la diferencia entre ganar o perder una venta.

Los exportadores encuentran cada vez mds necesario ofrecer condicio-
nes que van desde dinero en efectivo contra los documentos de embarque a
letras de cambio, cuentas abiertas e incluso pagos a plazos a lo largo de va-
rios aflos. Los acuerdos de negocios mis sofisticados tales como el trueque,
que incluye regatear, opcion de recompra, compra compensada o servicio
posventa, también son negociables. La figura 3.1 ilustra el concepto.

Figura 3.1 Comercio compensado
PRODUCTO DE COMPRA
Fase 1
Empresade | ———__ _ _
ingenieria, 100%deuna T = ——__ _
otorgante ¢ - - —--—--——-——-——————————— —====» Importador
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proveedor e
de equipo
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resultante, no resultante o ambos
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100% moneda fuerte dividida
entre las empresas comprometidas
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_________________ »
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Comercio compensado. Un término de comercio internacional utilizado para va-
rios métodos de conducir comercio reciproco en el cual se requiere que el ven-
dedor acepte los bienes u otros instrumentos de comercio como el pago parcial
o total por sus productos.

Permuta. Comercio en el cual se intercambia directamente la mercancia por otra
mercancia sin el uso de dinero.

Producto de recompra. Aplicable principalmente para la construccidn y suministro
de una planta y equipo. Una caracteristica fundamental es el aspecto a largo
plazo.

Compra compensada. Una de las formas mds comunes de intercambio compen-
sado en el cual el vendedor recibe dinero en efectivo pero acepta contractual-
mente adquirir productos o servicios locales como un porcentaje del efectivo
recibido y durante un periodo previamente acordado.

El comerciante debe tener una relacion de alternativas lista. Mantener
abiertas las negociaciones y no concretarlas en papel hasta que se haya
alcanzado un acuerdo general. La siguiente es una relacion parcial de al-
ternativas y condiciones que usted tal vez desee considerar durante las ne-
gociaciones:

* Interrupciones en precio de la cantidad (no ofrezca s6lo un precio)
e Descuentos por tratos en efectivo o incluso anticipos

* Ofrezca intercambio compensado a aquellos paises escasos en divisas
extranjeras

e Préstamos garantizados
e Préstamos de bajo interés
e Programar pagos

* Viajes de capacitacion a la fabrica local

Permita que su banquero, agencia de transportes y agente aduanal revi-
sen la oferta o cotizacion final. Un segundo par de ojos experimentados
puede ahorrarle dinero (vea los capitulos 7 y 8, respectivamente, para co-
nocer una explicacion de la agencia de transportes para fletes y del agente
aduanal.)
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Foreign Corrupt Practices Act (FCPA)

Durante sus negociaciones, asegirese de mantenerse en el lado correcto de
la Foreign Corrupt Practices Act (FCPA, por sus siglas en inglés) de 1977,
enmendada por el International Anti-Bribery and Fair Competition Act de
1998. En esencia, esta ley hace ilegal que las empresas sobornen a funcio-
narios, candidatos y partidos politicos extranjeros. Asegurese de que todo
en el contrato tenga un precio. No vaya a ser atrapado realizando pagos
ilegales o regalos para ganar un contrato o una venta. Dos clases de penas
pueden ser impuestas por la violacién de la FCPA, penal y civil.

Sanciones penales

Las siguientes sanciones penales se pueden imponer por violaciones a las
disposiciones antisoborno de la FCPA. Las corporaciones y otras entida-
des de negocios estin sujetas a una multa de hasta 2 millones de ddlares.
Los funcionarios, directores, accionistas, empleados y representantes estin
sujetos a multas de hasta 100 000 délares y una condena de hasta cinco
afios de carcel. Ademas, las multas de conformidad con la Alternative Fi-
nes Act pueden ser bastante mis altas; la multa real puede ser de hasta el
doble del beneficio que el acusado buscaba obtener al realizar el acto de
corrupcion. También debe estar consciente de que las multas impuestas a
los individuos pueden 7o ser pagadas por su empleador o mandante.

Sanciones civiles

El procurador general de Estados Unidos o la SEC, como sea apropiado,
pueden interponer una demanda civil por una multa de hasta 10 000 délares
contra cualquier empresa, asi como cualquier funcionario, director, emplea-
do o representante de una compaiifa, o accionista actuando a nombre de
ésta, que viole las disposiciones antisoborno. Las limitaciones en délares se
basan en el tamafio de la infraccién y van de 5 000 a 100 000 délares para una
persona fisica y 50 000 a 500 000 para una persona moral.

La ley misma no aborda la “facilitacién de pagos”, esas pequefias canti-
dades utilizadas para acelerar las actividades de negocios eufemisticamente

» o«

llamadas en varios paises: “mordida”, “grasa”, “bakshish” (cantidad pequeiia
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de dinero), “rashoa” (cantidad grande de dinero), “cumsha” o “apret6n”. Sin
embargo, también se debe ejercer un gran cuidado con respecto a esto.

Consejos y trampas de la cultura

El mismo pensamiento de hacer negocios en una cultura extranjera puede
ser una barrera importante para las negociaciones, pero no deberia serlo.
Después de todo, los comerciantes son conocidos por su espiritu de curio-
sidad, cuestionamiento y asuncién de riesgos.

Desarrollar alianzas en el extranjero presenta nuevos elementos de ries-
go e investigacion, junto con los desafios inherentes, traidos por la dis-
tancia, las diferentes motivaciones culturales y prioridades, asi como la
integracion efectiva de enfoques y objetivos distintos. Pero eso también
trae las recompensas.

¢Puede una cultura ser superior a la otra? Los sistemas politicos, el ejér-
cito, la marina e incluso los sistemas econémicos pueden ser superiores,
pero no las culturas.

La mejor forma de apreciar otra cultura es “caminar en los zapatos de
la otra persona”; es decir, visitar o vivir en el pais y sensibilizarse con las
similitudes y las diferencias. Sin llegar a eso, esta seccion de este capitulo
es lo segundo mejor, porque su propésito es ayudarlo a romper las barreras
culturales. Usted ya estd informado de que para ser eficaz en sus tratos de
negocios es esencial estar preparado. Haga su tarea antes de interactuar
con un pais nuevo y luego siga adelante haciendo negocios.

¢Hace en realidad la diferencia entender los valores culturales extranje-
ros? {Puede apostarlo! Una persona que ha viajado al extranjero con regu-
laridad y que ha hecho amigos en muchos paises dijo, “son mas parecidos
a nosotros que diferentes”. Lo que quiso decir es que a ellos les gustan los
nifios, los quieren educados, entienden los negocios y trabajan duro. Lo
quenodijo fue que son las diferenciaslo que afectan las semejanzas, tanto que
a veces algunos administradores ni siquiera consideran la posibilidad de
entrar en el mercado para hacer negocios con “ellos”.

¢Qué es la cultura?

La cultura es un conjunto de significados u orientaciones para una socie-
dad dada o entorno social. Es un concepto complejo porque existen con
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frecuencia muchas culturas dentro de una naci6n dada. Para una persona de
negocios internacionales, la definicion es mas dificil porque la cultura
de negocios de un pais con frecuencia es diferente de su cultura general.
Asi, el ambiente de los negocios internacionales se compone de idioma,
religion, valores y actitudes, leyes, educacion, politica, tecnologia y orga-
nizaciones sociales que son diferentes.

Cualquiera que sea la cultura de la nacién, funciona para la gente que
vive alld. Con el fin de funcionar con ella, usted debe “subirse al tren”.

Los japoneses lo hacen muy bien. Aprenden c6mo penetrar los merca-
dos extranjeros enviando a sus administradores a vivir y estudiar en “los
zapatos de la otra persona”. Su mision es desarrollar relaciones con con-
tempordneos que duren por muchos afos. No tratan de cambiar la manera
de vida del otro pais, aprenden de ella. Cuando regresan a casa, son espe-
cialistas en marketing y produccién en el pais que investigaron.

Es la cultura de un pais lo que regula cosas tales como la sexualidad, la
educacion de los nifos, la adquisicion de alimentos y ropa y los incentivos
que motivan a la gente a trabajar y comprar productos. Todas estas cosas
son, por supuesto, factores importantes en el marketing de productos.

Los nueve elementos de la cultura de negocios

La cultura de negocios es secundaria para la cultura general de un pais,
pero proporciona las reglas del juego de negocios y explica las diferencias
y las prioridades.

Relaciones

Las relaciones desarrolladas durante un largo periodo es aquello que reduce
la desconfianza. Para hacer frente a este desafio, usted necesita entender a
los paises, su gente y las culturas en donde intenta hacer negocios.

Idioma

Pregunte a las personas de negocios internacionales qué idioma hablan y le
dirdn que hablan el idioma del cliente.
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El idioma es una de las cosas que separa a los humanos de otras formas
de vida. Es la manera en que usted les cuenta a otros acerca de su historia y
sus intenciones para el futuro. El idioma es el medio de comunicarse den-
tro de la cultura. Para las personas en una cultura dada, su idioma define
su socializacion.

Lenguaje corporal

El lenguaje corporal es el sutil poder de la comunicacién no verbal. Es la
primera forma de comunicaciéon que usted aprende y la utiliza cada dia
para decirle a otras personas c6mo se siente acerca de si mismo y de ellos.
Este lenguaje incluye su postura, gestos, expresiones faciales, vestuario, la
forma en que camina e incluso cémo ve el tiempo, las cosas materiales y
el espacio.

Religion

La religion juega una parte fundamental en las semejanzas y diferencias
culturales de las naciones. En si misma, la religién puede ser la base de des-
confianza y una barrera para el comercio. La religion es con frecuencia la
influencia dominante para el consumidor de productos. Cosas tales como
los dias festivos religiosos determinan patrones de compra y consumo. Sa-
ber lo que estd prohibido y lo que espera una sociedad como resultado de
sus varias religiones influye en la estrategia de mercado.

Valores y actitudes

El rol de los valores y las actitudes en los negocios internacionales es dificil
de medir, pero vital para el éxito. La ética laboral y la motivacion son los
intangibles que afectan el rendimiento econémico.

Los valores de una sociedad determinan sus actitudes hacia riqueza,
consumo, logro, tecnologia y cambio y que usted debe evaluar en términos
de la cultura anfitriona. Investigar las actitudes sobre la apertura y la recep-
tividad a la nueva tecnologia es esencial para el marketing.

Leyes y ambiente legal

Las leyes de una sociedad son otra dimension de su cultura. Son las re-
glas establecidas por la autoridad y la sociedad. Por un lado, las leyes
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proporcionan la oportunidad de manejar la desconfianza de hacer nego-
cios a través de los limites internacionales; por el otro, pueden convertirse
en barreras y restricciones para las operaciones. Las leyes de las naciones
con frecuencia son muy diferentes. Cerca de la mitad de los paises del
mundo estd bajo una forma de cédigo o ley comun, pero la otra mitad estd
bajo leyes musulmanas, comunistas o indigenas. En la actualidad, ninguno
de estos sistemas legales del mundo es puro, cada nacion tiene sus propias
leyes tnicas, pero es posible encontrar muchas semejanzas y mezclas entre
cada clasificacion.

Para la mayoria de los tratos usted estara interesado ante todo en la ley
que se relacione con los contratos, pero siempre considere el litigio como
el altimo recurso. Resuelva las disputas de otras formas si es posible. Los
litigios son s6lo para los estipidos y los ricos, porque usualmente implican
largas demoras durante las cuales los inventarios estin inmovilizados y el
comercio detenido. Las demandas son costosas no s6lo por el dinero, sino
también por las relaciones rotas que resultan. La mayoria de las disputas
comerciales pueden ser solucionadas por conciliacion, mediacién o arbi-
traje. La Cdmara de Comercio Internacional proporciona un servicio de
arbitraje que con frecuencia puede incluirse en un contrato de ventas para
utilizarse en caso de que ocurriera lo incalificable.

Educacién

La cultura da forma a nuestros pensamientos y emociones. La motivacién
es influida por nuestra educacion asi como otras cosas tales como valores
y religion que ya hemos discutido. La diferencia internacional mas grande
es el nivel de educacion de la poblacién. La segunda diferencia mas grande
es la mezcla educacional. En algunos paises como en Estados Unidos hay
poca diferencia en la mezcla. Pricticamente todos los estadounidenses son
educados desde el jardin de nifos hasta el duodécimo grado. En el pais la
educacion ya no es una funcién de riqueza, pero no es asi en muchos otros
paises. No es raro encontrar s6lo a la elite educada de algunas naciones
a los niveles que los estadounidenses suponen para toda la gente. El im-
pacto de la educacion es, por tanto, profundo para la comercializacion de
productos asi como para establecer relaciones, porque las buenas comu-
nicaciones con frecuencia se basan en las capacidades y estindares de la
educacion relativa.
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Tecnologia

El cambio mis reciente en tecnologia es nuestro creciente control sobre
la transportacion, energia y comunicaciones de informacién incluyendo
internet. La palabra tecnologin engendra conceptos como ciencia, desarro-
llo, invento e innovacién. Algunos idiomas antiguos no tienen palabras
para expresar estos conceptos. Comprender las brechas tecnolégicas entre
las naciones es un elemento esencial para exportar productos a través de las
fronteras. Todavia existen grandes diferencias entre las naciones mas avan-
zadas y aquellas que son lo que atin llamamos “sociedades tradicionales”.
Las implicaciones son que usted necesitaria considerar cosas tales como
necesidades de capacitacion para transferencia de tecnologia y el impacto
de esa transferencia en los ambientes sociales. Siempre debe ver la tecno-
logia desde el punto de vista del pais importador.

Organizacion social

La estratificacion social es la jerarquia de clases dentro de una sociedad, el
poder relativo, las prioridades sociales, privilegio e ingreso de esas clases.
Cada clase dentro del sistema tiene alguna forma de gustos, opiniones po-
liticas y patrones de consumo diferentes e inconfundibles. Muchos paises
tienen una ideologia socio-religiosa que permite que la categoria sea in-
trinseca y biol6gicamente heredada. Esto supone que las diferentes cate-
gorias de humanos estin definidos de manera cultural como si consistieran
de valor y potencial diferentes para el desempefio. Independientemente de
como se reaccione a tal socializacion no competitiva, dichas ideas son pre-
decibles en algunos paises. Confrontado con un sistema tal de categoria
socio-religiosa, es esencial que aprenda c6mo lidiar con ella, no tratar de
cambiarla.

Aplicaciones practicas

Ahora que tiene una idea de la cultura, echemos una mirada al lado prictico.

La mayoria de los viajes de negocios son usualmente de corto plazo.
No obstante, es importante entender de la cultura de un pais tanto como
sea posible, aun cuando sélo esté de visita. Para empezar, veamos algunas
generalidades, algunas ideas que le ayudardn a hacer una buena impresion
sin importar en dénde esté haciendo negocios.
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Mantener un comportamiento respetuoso no es solamente un concepto asia-
tico, aunque es en especial sensible en los paises de Asia. Evitar situaciones
embarazosas a otros, particularmente personas de grado superior, es esen-
cial en donde quiera que esté en el mundo.

Ala gente de cualquier pais le gusta hablar acerca de su propia tierra y su
gente. Si hace preguntas que demuestren un interés genuino, cultivard su
respeto hacia usted. Sin embargo, a nadie le gustan las preguntas criticas
como, “:por qué no lo hacen de esta forma?” o ;como lo hacen de esa
manera?” Por encima de todo, no desean escuchar cudnto mejor es en el
lugar del que proviene.

Las primeras impresiones si cuentan, y las primeras malas impresiones
pueden detener en seco su trato de negocios. Las primeras malas impresio-
nes son casi imposibles de superar. En seguida aparecen algunos consejos
que le ayudarin a hacer esa primera buena impresion:

1. ;Sonria! Es el lenguaje de negocios universal y ayuda a evitar muchos
problemas.

2. Pero sonria correctamente. La sonrisa en la cual los labios estin
separados en una especie de elipse alrededor de los dientes se percibe
como falsa y deshonesta. Sonria con facilidad, en donde se expongan
todos sus dientes y las esquinas de su boca estén hacia arriba. Esta

'”

clase de sonrisa dice, “Hola, jes un placer conocerle!

3. Elaseo personal es importante en todo el mundo. Los estudios
indican que la mayoria de la gente es atraida hacia otros que estin
aseados, bien arreglados y vestidos con esmero.

4. Mueva sus cejas. Eso es, en la mayoria de los paises elevar las cejas casi
instintivamente en un rapido movimiento y manteniéndolas elevadas por
cerca de medio segundo es una sefial no hablada de amistad y aprobacion.

5. Inclinese hacia delante. La simpatia se produce al inclinarse hacia delante.

6. Vea las semejanzas. La gente tiende a tener simpatia por otros que
son como ellos, asi que las experiencias y los intereses comunes son
con frecuencia un punto de inicio para producir simpatia.

7. Asienta con su cabeza. A la gente le gusta otra gente que estd de
acuerdo con ella y que estd atenta a lo que estd diciendo.
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8.

Abrase. Una posicién en la cual sus brazos estin cruzados en frente
de su pecho, puede proyectar la impresion de que se resiste a las ideas
de otras personas. Los brazos abiertos, frecuentemente estirados y las
palmas abiertas proyectan lo opuesto.

Consejos para las mujeres

En seguida estin algunos consejos que podrian ser especialmente utiles
para las mujeres viajeras:

1.

Nunca le de un regalo a un hombre, no importa lo cercana que sea la
relacion de negocios. Un pequeiio regalo para su familia servira.

Dé regalos de parte de la empresa, nunca de parte de usted.

Si es casada, utilice el “sefiora” cuando viaje al extranjero, incluso si
no lo hace en casa.

Evite comer o beber sola en publico. Utilice el servicio a cuartos o
invite a una mujer de la oficina en donde esté haciendo negocios a
que la acompafie a un restaurante.

Si surgiera la cuestion de la cena, y es 1til para consolidar el trato,
evite cualquier duda al invitar a la familia de su homélogo.

Haga énfasis en mencionar a su esposo y pregunte acerca de la familia
de su homoélogo. Algunas mujeres de negocios que no estén casadas
pueden inventar un prometido o “novio formal” en casa.

Rechace los coqueteos inmediatamente con un categérico no.

Sea consciente de la cultura y vistase para estar tan apropiadamente
como lo permita su guardarropa. El conservadurismo funciona.

Acerca de los chistes

Las personas en todos los paises disfrutan del humor y tienen toda clase de
historias graciosas, pero explicar los chistes complicados a las personas de
negocios que no comparten su cultura puede ser muy dificil. Aqui hay
algunos consejos y trampas:

1.
2.

Recuerde que cada cultura reacciona de manera diferente a las bromas.

No le diga a los extranjeros un chiste que dependa de un juego de
palabras o un albur.
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3. Tenga cuidado con el tema de su chiste. Puede ser tomado en serio
en una cultura diferente de la de usted.

4. Manténgase informado acerca de los temas sensibles en el pais que
visite.

5. Pida escuchar algunos chistes locales. Estos le dardn una idea de lo
que se considera gracioso.

6. Cuente chistes, todo el mundo disfruta una buena carcajada.

Derechos de propiedad intelectual

“:Los chinos robaron mis cosas! Simplemente pasaron frente a la fibrica ma-
nejando por el camino y copiaron nuestra marca registrada. Nos tom6 dos
afios y medio y 5 000 délares recuperarla”, dijo un ejecutivo. Por otro lado,
debido a que esta empresa tiene la marca registrada, nadie mas en Estados
Unidos puede utilizarla y el litigio contra la firma china culpable fue conside-
rablemente mas ficil de lo que hubiera sido sin el registro adecuado.

La propiedad intelectual es un término general que describe los inventos
u otros descubrimientos que fueron registrados con las autoridades del
gobierno para la venta o el uso de sus propietarios. Términos como paten-
te, marca registrada, derechos de reproduccion caen dentro de la categoria de
propiedad intelectual.

Usted puede obtener informacién de las patentes y marcas registradas
en la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (WIPO, por sus
siglas en inglés) en www.wipo.int o la Oficina de Patentes de Estados Uni-

dos visitando su sitio en www.ustpo.gov, enviando un correo electrénico a
USPTOinfo@USPTO.gov o escribiendo a:

Patent and Trademark Office
Crystal Plaza 3, Room 2C02

Division of Patents and Trademarks
Washington, D.C, 20231

El folleto titulado General Information on Patents puede solicitarse en li-
nea a la Government Printing Office en www.uspto.gov/web/offices o por
correo electrénico usptoinfo@ustpo.gov. La tabla 3.1 es un resumen de
los elementos basicos de los derechos de propiedad intelectual en Estados
Unidos.
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Registro de patentes

Usted debe reconocer que el registro de patentes en Estados Unidos no
protege su producto en un pais extranjero. En general, la proteccién en
un pais no constituye proteccion en otro. La regla general es solicitar y
registrar todos los derechos de propiedad en cada pais en el cual tenga la
intencion de hacer negocios. El registro puede ser caro; por tanto, se han
constituido varias organizaciones multilaterales que hacen posible el regis-
tro para todos los paises miembros.

La patente comunitaria

La patente comunitaria, también conocida como la patente de la comunidad
europea o patente CE, es una medida de patentes en debate en la Unién
Europea. Permitirfa a los individuos y empresas obtener una patente uni-
taria a lo largo de la Unién Europea. La patente comunitaria no debe
confundirse con las patentes europeas, las cuales se otorgan de confor-
midad con el Convenio sobre la Concesién de Patentes Europeas. Una
vez otorgadas, las patentes europeas se convierten en paquete de patentes
ejecutables a nivel nacional en las naciones designadas.

La patente comunitaria tiene el objetivo de solucionar el otorgamiento
y cumplimiento al proporcionar un derecho de patente que sea consistente
a través de Europa. Esto cumple uno de los principios clave del mercado
interno en que existen las mismas condiciones de mercado en cualquier
parte de Europa en donde se realice el comercio, los diferentes derechos
de patentes en distintos paises distorsionan este principio.

En vista de las dificultades para llegar a un acuerdo sobre la patente
comunitaria, han sido propuestos otros acuerdos legales fuera del marco
legal de la Unién Europea para reducir el costo de traduccién (de las pa-
tentes al ser otorgadas) y de litigio, concretamente el London Agreement
y el Acuerdo sobre Litigios en Materia de Patentes Europeas (EPLA, por
sus siglas en inglés).

Convenio sobre la Concesion de Patentes Europeas

El Convenio sobre la Concesion de Patentes Europeas del 5 de octubre
de 1973, cominmente conocido como el Convenio sobre la Patente Europea
(EPC, por sus siglas en inglés) es un tratado multilateral que instituye la
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Organizacion Europea de Patentes (EPO, por sus siglas en inglés) y le
otorga un sistema legal auténomo de acuerdo al cual se autorizan las pa-
tentes europeas. Una vez otorgada, una patente europea se convierte en el
equivalente de un paquete de patentes ejecutables y revocables nacional-
mente, excepto por la disposicion de un procedimiento de oposicion de
tiempo limitado y unificado posterior al otorgamiento. Ver www.epo.org/
patents/law/legal-texts/html/epc/1973/e/mal.html

Actualmente no existe una patente tnica de toda la Unién Europea.
Desde la década de 1970 ha habido una discusion simultinea hacia la crea-
cién de una patente comunitaria en la Unién Europea. Sin embargo, en
mayo de 2004 se alcanzé un impasse y el prospecto de una patente dnica en
la Unién Europea se estd desvaneciendo.

El EPC estid separado de la Unién Europea y su membresia es diferen-
te: Suiza, Liechtenstein, Turquia, Ménaco e Islandia son miembros de la
EPO pero no de la UE, mientras que lo opuesto es vilido para Malta. El
EPC provee marco legal para el otorgamiento de patentes europeas por
medio de un procedimiento inico y en armonia ante la oficina de patentes
europeas. Una sola solicitud de patente se puede presentar en la oficina de
patentes europeas en Munich, en sus sucursales en La Haya o Berlin, o en
una de las oficinas de patentes nacionales de un pais contratante, si la ley
nacional del pais asi lo permite. Esta tltima disposicion es importante en
paises como el Reino Unido, en el cual es una infraccién para un residente
de esa nacién presentar una solicitud de patente para inventos en ciertas
areas sensibles en el extranjero sin obtener primero la autorizacion a través
de la oficina de patentes del Reino Unido.

Tratado de Cooperacion en materia de Patentes

El Tratado de Cooperacion en materia de Patentes (PC'T, por sus siglas en in-
glés) proporciona el procedimiento unificado para presentar las solicitudes
de patentes para proteger los inventos a nivel internacional. Un solo trami-
te resulta en una bisqueda unica acompafiada de una opinién por escrito (y
opcionalmente una inspeccion preliminar), después de la cual la inspeccion
(si estd prevista en la ley nacional) y procedimientos de otorgamiento son
manejados por las autoridades competentes nacional o regionales. El PCT
no conduce al otorgamiento de una “patente internacional” que no existe.
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Los paises que son parte del PCT constituyen la Unién Internacional
de Cooperacion en materia de Patentes. Para el 24 de mayo de 2006 habia
132 paises contratantes.

Registro de marcas

El registro de marca es menos costoso y consume menos tiempo que el
registro de una patente.

1. El Convenio de la Uni6n de Paris para la Proteccion de la Propiedad
Industrial, mejor conocido como la Unién de Paris, tiene 90 afios de
antigtiedad y cubre tanto las patentes como las marcas registradas.
Este convenio proporciona una proteccion de seis meses a una
empresa, tiempo durante el cual puede inscribirse la marca registrada
en los otros paises miembros.

2. El Arreglo de Madrid Relativo al Registro Internacional de Marcas
tiene 22 miembros, pero ofrece la ventaja de que el registro en un pais
califica como registro en los otros paises miembros.

Comunicaciones

Aunque nada sustituye el contacto personal cuando se desarrolla una es-
tructura internacional de marketing, esto no siempre es posible. Por tanto,
el tono de las comunicaciones escritas iniciales es fundamental. Con fre-
cuencia hace la diferencia entre un arreglo a largo plazo redituable y una
oportunidad perdida.

La carta de presentacion, facsimil (fax) o correo electrénico

La mayoria de las veces, su carta de presentacion, fax o correo electrénico
puede escribirse en su propio idioma, en el idioma de sus compradores po-
tenciales (o vendedores) o en inglés. Con excepcion de América Latina, el
inglés se ha convertido en el idioma de los negocios internacionales, pero
utilice palabras sencillas. Si su comunicacion debe ser traducida y transmi-
tida en un idioma extranjero, asegurese de traducirla nuevamente al inglés
por un tercero antes de enviarla. Sin importar lo competente que una per-
sona sea en otro idioma, pueden ocurrir cosas extrafias en la traduccion.
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Desde el principio establezca la favorable reputacion de su empresa y
explique la relacién que usted busca. Describa el producto que intenta ven-
der (exportar) o comprar (importar). Proponga una reunién personal y
ofrezca al comprador una visita a su empresa durante el siguiente viaje de
la persona a su pais. Pida una respuesta a su carta. La figura 3.2 muestra un
ejemplo de carta de presentacion.

Comunicaciones de seguimiento

Conforme mejora la tecnologia se han puesto a disposicién mds formas
de comunicacién alternativas incluyendo los servicios de entrega exprés, y
escoger la mejor alternativa puede resultar en la diferencia competitiva. La
importacion/exportacion exitosa depende de la comunicacién reciproca.
Es fundamental establecer y operar una red de marketing de importacién/
exportacion.

Teléfono

Hablar es la forma mds rdpida para transmitir ideas y recibir respuestas. La
comunicacién por medio de la voz permite una retroalimentacion inme-
diata, respuesta rdpida para solucionar de inmediato problemas u oportuni-
dades. A la mayoria de los paises puede marcarse directamente y las tarifas
para el servicio telef6nico internacional dependen de la hora. Mientras que
la telefonia internacional puede ser ripida, también puede ser cara si usted
tiene mucho que decir.

Facsimil

El servicio de facsimil (fax) o telecopiadora sigue siendo uno de los medios
de comunicacién en negocios de mds rapido crecimiento. La ventaja del
fax es que cualquier imagen de hasta 21.59 por 35.56 centimetros puede
transmitirse directamente a la unidad receptora. Cartas, fotografias, con-
tratos, formatos, hojas de catilogos, dibujos e ilustraciones. Puede enviarse
cualquier cosa que se reproduciria en una maquina copiadora.

En una nota histérica el facsimil no es nuevo. Fue inventado hace mds
de un siglo, en 1842, por Alexander Bain, un relojero escocés. Su invento
utilizaba un péndulo que barria un punto de metal sobre un grupo de le-
tras de metal realzadas. Cuando el punto tocaba la letra creaba una carga



PLANEAR Y NEGOCIAR PARA GANAR 63

Figura 3.2 Muestra de carta de presentacion

Nuestra Empresa, Inc.
Ciudad natal, E.U.A.

Referencia:
Fecha:
XYZ Foreign Co.
2A1 Moon River
Yokohama, Japon

Sefiores:

Nuestra empresa, Inc., vende una linea de reflectores para carreteras. Cuando se
fijan en la linea central de una autopista, estos reflectores proporcionan un aumento
en la seguridad para los conductores. Creemos que estos reflectores podian interesar
a los mercados extranjeros, especialmente el mercado japonés. Nuestros clientes mds
importantes incluyen contratistas de carreteras y los departamentos de autopistas en los
estados ABC y DEF.

Nuestra empresa, establecida en 1983, tiene ventas anuales por 1.5 millones de
délares. Encontrarin mayores detalles en el folleto adjunto. Los catilogos y hojas
de especificaciones anexos les proporcionardn informacién detallada sobre nuestros

productos.

Escribimos para saber si: (1) XYZ Foreign Co. tiene algin requerimiento para comprar
productos similares para su uso en Japén y (2) XYZ Foreign Co. podria estar interesado

en representar a nuestra empresa en Japon.

No dude en llamarnos por teléfono si necesita mayores detalles. Estamos en espera de
reunirnos con los representantes de XYZ Foreign Co. sobre nuestros reflectores para

carreteras.

Atentamente,
W.T. Door

Presidente




64

MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

eléctrica que viajaba por el cable telegrafico para reproducir en papel la
serie de letras que el péndulo habia tocado. Las fotografias fueron trans-
mitidas por cable desde 1930. La Marina de Estados Unidos las utiliz6 a
bordo de barcos durante la Segunda Guerra Mundial para la transmision
de informacién del clima.

Las primeras maquinas de fax eran cacharros y muy caros, les tomaba
mds de 10 minutos enviar una sola pdgina y costaban mds de 18 000 d6-
lares. Su velocidad se equipara favorablemente al télex. El fax transmite a
través de redes telefonicas comunes de voz. Varias agencias privadas ma-
nejan los faxes como un servicio mundial. No existe ninguna prueba de la
recepcién efectiva de un documento enviado por fax. Aunque la mayoria
de los negocios todavia mantiene algtn tipo de capacidad de fax, la tecno-
logfa parece cada vez mds anticuada en el mundo de internet.

Internet

No fue hace mucho tiempo que internet era solamente una coleccién
amorfa y publica de redes de computadoras, una moda pasajera tecnolé-
gica compuesta de la mezcla de algunas computadoras personales y de los
entusiastas de radio de una frecuencia ciudadana.

Hoy internet es el lugar de mds rapido crecimiento y mds excitante para
hacer negocios (vea el capitulo 4). Nuevo software que hace indexaciones
cruzadasy servicios imaginativos estin conectando las masas de computado-
ras al comercio electrénico a través de servidores Web y circuitos de alta
velocidad en la World Wide Web.

Este concepto de enlazar a compradores y vendedores y la eliminacion
del papeleo reduciri el costo de las operaciones. Internet se ha convertido
en la alternativa de bajo costo a los faxes, correo exprés y otros canales de co-
municacion tales como las ventas por teléfono 1-800. La mayoria de los ne-
gocios internacionales tienen sus propias paginas Web en mds de un idioma.
Existen programas que hardn la traduccién del idioma de un pais a otro.

Internet no conoce fronteras internacionales, los internautas entran al
sistema desde Bangkok a Broadway, Nueva York. La red se extiende hacia
todos los paises y la parte mds interesante de esto es que no tiene duefio.
Internet no es dirigido por una sola empresa o institucion. El protocolo
de internet (IP, por sus siglas en inglés) permite que cualquier nimero de
redes de computadoras se enlacen y actien como una.



PLANEAR Y NEGOCIAR PARA GANAR 65

En otra nota histdrica, internet tampoco es nuevo. Su inicio fue a finales
de la década de 1960 cuando el Pentigono (el Departamento de Defensa
estadounidense) le pidi6 a los cientificos que encontraran la mejor forma
para que se comunicara un nimero ilimitado de computadoras, sin depen-
der de que una sola computadora fuera policia de trinsito. De esa manera
el sistema no serfa vulnerable ante un ataque nuclear. El resultado fue la de-
cisién de financiar las comunicaciones experimentales de conmutacion de
paquetes utilizando una tecnologia de transmisién y control/protocolo
de internet (TCP/IP) llamada ARPAnet que se extendié ripidamente a
docenas de universidades y corporaciones. Se escribieron programas para
ayudar a la gente a intercambiar correo electrénico y sacar provecho de las
bases de datos remotas. En 1983 ARPAnet fue dividida en dos redes, AR-
PAnet y Milnet, y el Pentidgono autorizaba la TCP/IP como el protocolo
estindar. Estas dos redes se desarrollaron en internet.

CONSEJO UTIL

Aunque lo impreso carece de velocidad (comparado con la voz), provee documen-
tacion escrita que puede ser lefda y relefda al ritmo y calendario del lector.

Cables y télex

Los mailgrams o correogramas, telegramas o cables todavia pueden enviarse
a cualquier lugar a donde llegue el correo. Estas formas de comunicacién
requieren de una direccién de correo completa, incluyendo cualesquier
codigos postales.

Los cables se envian de manera electronica a la ciudad mas grande cer-
cana del destinatario. All4, el mensaje puede ser transmitido por teléfono y
enviado por correo, s6lo enviado por correo o (en algunos lugares) entre-
gado por un mensajero. Los cables no proporcionan el acuse de recibido
que si hace un télex, y debido al manejo extra, los cables son significativa-
mente mds caros que los mensajes por télex. Pero un cable puede enviarse
a cualquier persona, en cualquier lugar.

Todavia existen algunas terminales de télex en oficinas de gobierno y
negocios alrededor del mundo. Su ventaja es que pueden recibir informa-
cién automdticamente, incluso cuando no son atendidos.
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Equipo de comunicaciones

La transmisién de informacion electrénica creci6 rdpidamente durante la
década de 1990. En el nuevo siglo la informacion debe fluir con facilidad
y rapidez en ambas direcciones entre el importador/exportador y las agen-
cias, distribuidores y clientes. El correo electronico se envia actualmente
por medio de lineas telefonicas, y en algunos casos, por servicios de TV
por cable. Pricticamente cualquier computadora puede ser un interfaz con
un médem por medio de un cable, teléfono comun, satélite y microon-
das con otra computadora o procesador de palabras en cualquier parte del
mundo siempre que el pais receptor no restrinja o prohiba los flujos de
informacion transfronterizos.

CONSEJOS UTILES DE COMUNICACIONES

|. Escriba su mensaje y reviselo leyéndolo en voz alta.

2. Algunas situaciones en los negocios internacionales pueden ser frustrantes, de ma-
nera que tenga cuidado de no perder los estribos y enviar una “ocurrencia” que
lamente mds tarde. Desarrolle un estilo cordial y profesional y apéguese a él en
todo momento. Trate de preparar en borrador las respuestas cada mafana cuando
esté fresco. Cuando sea posible, deje que otra persona lea cada mensaje.

3. Envie los mensajes temprano en el dia y a principios de semana para evitar los pe-
riodos de muchas llamadas y posibles demoras.

4. Sea breve en sus mensajes, pero evite las abreviaturas que podrfan no ser enten-
didas.

5. Trate de responder cada mensaje de fax/télex/intermet el mismo dfa que lo recibid,
aun si sélo es para dar la fecha de envio de una respuesta mds completa. Recuerde
las diferentes zonas de tiempo entre paises.

6. Utilice “At'n: Nombre” en lugar de “Estimado nombre”. También, casi todos los
mensajes de fax/internet, por costumbre, se terminan con “Saludos”, “Saludos cor-
diales” o en ocasiones “Cordialmente”.

Viaje

La desconfianza a través de las fronteras internacionales puede ser una
barrera para un negocio exitoso de importacién/exportacion. Por tanto,
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es esencial visitar el pais y a la gente que ofrece productos para su impor-
tacién o los representantes o distribuidores que venden sus productos de
exportacion. Estos contactos personales nos recuerdan que tenemos mds
en comun que diferencias con la gente de otras naciones. Viajar a lugares
exoticos no es sélo divertido, también es un gasto deducible de impuestos
del comercio internacional.

CONSEJO UTIL

I_lacienda estudiard minuciosamente los gastos de viajes para asegurarse de que
usted estd realmente haciendo negocios y no consintiendo su amor por los viajes.
Para este fin mantenga buenos registros durante sus viajes y aseglrese de sacar prove-
cho de éstos.

Planear un viaje

Sélo usted conoce su itinerario, cuinto tiempo puede quedarse en cada
lugar y qué es lo que espera lograr, asi que arregle su propio viaje antes de
acudir a un agente de viajes. Asegurese de que el tiempo local de llegada le
permita cambios en el horario y las reuniones de negocios programadas.
También, aparte tiempo para descansar antes de una negociacion.

Después de que haya planeado su viaje lléveselo al agente de viajes para
las reservaciones. Espere de tres a cinco dias y algunos cambios. Puede
necesitar viajar al pais B para llegar al pais C.

Informacion de viajes al extranjero

El terrorismo es una de las principales preocupaciones para los comercian-
tes viajeros, pero no debe impedirle trabajar. Para mantenerse alerta sobre
cualquier drea de peligro en el mundo, contacte el Citizens Emergency
Center, Office of American Citizen Service & Crisis Management en el
Department of State de Estados Unidos, Washington, D.C., al teléfono
(202) 647-5225. Vaya a www.travel.state.gov por informacién importante
sobre los viajes al extranjero.
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Cinco consejos de viaje

1. Viaje ligero. La secuencia usual de llegada es inmigracion seguida de
aduanas. Esté listo para abrir su equipaje y algunas veces declarar cada
articulo. ;Sonria!

2. Solicite la clase preferente o business para la mayoria de los paises; es
mds comoda que la clase turista y menos cara que primera clase.

3. A menos que esté familiarizado con los mejores hoteles en un
pafs, normalmente estard mejor en uno que tenga reconocimiento
internacional. La mayoria de las compaiias de viajes o su biblioteca
local pueden darle los nombres de los mejores hoteles.

4. :Estd un poco excedido de peso? Ahora es el momento para perder
algunos kilos. La comida puede ser la mejor en el mundo, pero coma
ligero y beba sélo agua purificada.

5. Planifique el cambio de los husos horarios. Planee por anticipado
y determine el tiempo local de llegada para el avién que reservo.
Recuerde que el tiempo se calcula desde Greenwich, Inglaterra, y los
relojes estdn normalmente puestos a un huso horario particular. El
tiempo cambia cerca del cruce del huso horario limite, usualmente
toda una hora. Si usted conoce el huso horario, puede calcular el
tiempo local.

La figura 3.3 representa los husos horarios internacionales tal como
aparecen al mediodia de la costa oeste de Estados Unidos.

Pasaportes y visas

El pasaporte es un documento de viaje que identifica al tenedor como ciu-
dadano del pais emisor. Los precios varfan de pais a pais asi como los re-
quisitos y el tiempo de espera para recibirlos.

La visa es un respaldo oficial de un pais para una persona que desea
visitarlo. Usted debe recibirla antes de que se le permita entrar a ese pais.
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Figura 3.3 Husos horarios internacionales

A.M. A.M. TEP*

Honolulu, Los Angeles,
Hawaii (E.U.A.) California
(E.U.A)
Mediodia TEE* P.M.
Nueva York, Santiago,
Nueva York (E.U.A.) Chile
P.M. P.M.

>

Paris (Francia) Tel Aviv,
Roma, ltalia Israel
A.M.

C
e

Tokio,
Japon

*TEE = Tiempo estandar del este
*TEM = Tiempo estandar de la montaha

Denver, Colorado

(E.U.A) (E.U.A)
Ciudad de México (México)
P.M. P.M.
Sao Paulo, Londres,
Brasil R.U.
P.M. A.M.
Moscu, Hong Kong y
Rusia Beijing, China

AM. TEM* AM. TEC*

Chicago, lllinois

A.M.

Sidney,
Australia

*TEC = Tiempo estandar del centro
*TEP = Tiempo estandar del Pacifico

Algunas naciones no requieren de una visa. Confirme con su agente de
viajes, consulado o embajada del pais que desea visitar. Acaso prefiera dar
su pasaporte y fotograffas a un servicio de visados y permitir que el servicio
haga el procedimiento en las embajadas.
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Pasajes y propinas

Al llegar a un pais que nunca ha visitado antes, pida al personal de tierra
de la linea aérea informacién tal como el costo normal de un taxi del ae-
ropuerto al hotel, qué debe ver/visitar y los problemas de viaje locales.
Cambie su moneda al mejor tipo de cambio. A la salida utilice cualquier
excedente de moneda local para pagar su cuenta en el hotel. Asegirese de
guardar la suficiente moneda local para el taxi y el impuesto de salida en
el aeropuerto.

Sonrfa y muéstrese alegre mientras pasa por inmigracion y aduanas.
Una sonrisa puede atajar muchos problemas.

Carnés

En mis de 69 paises sus productos pueden entrar libres de impuestos y
pueden evitarse extensos procedimientos de aduanas si tiene un carné ATA
(Admission Temporaire). Vea la lista de 75 paises de carné en el anexo B
y/0 vaya a www.uscib.org para mayor informacion.

El carné ATA es un documento estindar internacional de aduanas que
se utiliza para obtener admision temporal libre de impuestos de ciertos
productos sobre una base anualizada dentro de los paises firmantes del
convenio ATA. Conforme al convenio ATA, los viajeros comerciales y
profesionales pueden llevar temporalmente muestras comerciales, herra-
mientas del oficio, material de publicidad y cinematografico, audiovisual,
médico, cientifico o equipo de otras profesiones a los paises miembros sin
pagar aranceles de aduanas o impuestos u obtener una fianza en la frontera
de cada pais visitado.

Las solicitudes para el carné ATA se presentan ante el Council for
International Business en su pais. Debido a que continuamente se suman
paises al sistema del carné ATA, el viajero debe contactar al Council for
International Business para saber si el pais a visitar estd incluido en la lista.
Las 97 naciones y territorios en donde se puede usar este carné (actualizado
a 2008, www.ATAcarnet.com) se encuentran en el anexo B. La cuota para
obtener el carné depende del valor de los productos a cubrir. También se
requiere una fianza, carta de crédito o garantia bancaria de 40% del valor
de los productos para cubrir los aranceles e impuestos que serfan exigibles
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si los productos importados a un pais extranjero no fueran pagados por el
tenedor del carné. Las cuotas tipicas de procesamiento son:

Valor del embarque Cuota de procesamiento basico
Menos de 5 000 ddlares 120 ddlares
5000 - 14 999 ddlares 150 ddlares
15000 - 49 999 ddlares |75 ddlares
50 000 - 199 999 ddlares 200 ddlares
200 000 - 499 999 ddlares 225 ddlares
500 000 ddlares en adelante 250 ddlares

Se puede obtener mis informacién en el libro publicado por el consejo
titulado Carnet: Move Goods Duty-Free through Customs.
Sino obtiene un carné registre sus muestras en la aduana del aeropuerto,
pero planee suficiente tiempo para recogerlas antes del siguiente vuelo.
El siguiente capitulo tiene el objetivo de lanzarlo al mundo cibernético.
Léalo e incorpore a su proyecto las ventas por internet.
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CAPiTULO

VENDER CON ,
COMERCIO ELECTRONICO

’
ste es uno de los capitulos mas importantes del libro. ¢Por qué?

iPorque internet redefini6 los negocios modernos!

Cada dia pricticamente todos los periédicos y las estaciones de televi-
si6n de todos los paises cuentan la historia de cémo millones de usuarios
de computadoras aprovechan la red global para tener acceso sin preceden-
tes a las comunicaciones, la investigacién de informacion y al comercio.

En sus muchas formas, el e-commerce o comercio electrénico puede defi-
nirse como cualquier operacién comercial realizada, facilitada o posibilita-
da por el intercambio de informacién de manera electrénica. El verdadero
valor de internet y de la World Wide Web que reside alli es que no tienen
fronteras.

Piense en los paises como si fueran lagos sin canales de conexion; ahora
las personas de un lago pueden nadar ficilmente a otro en donde tienen ac-
ceso a la comida, los productos y la cultura que nunca antes habian tenido.

Internet y su negocio

El potencial de internet para el comercio electrénico internacional ha sido
mis que alcanzado, grandes negocios transfronterizos se llevan a cabo en la
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Web. El beneficio al negocio es la capacidad para acercar a los clientes, ven-
dedores y proveedores y asi maximizar los resultados. Promueve las econo-
mias de escala, reduce los costos de operacion y mejora el servicio al cliente
al posibilitar que los negocios se comuniquen directamente con el cliente.

Antecedentes

Otrora terreno exclusivo del gobierno y los investigadores universitarios,
se ha convertido en el nirvana de la informacién para la persona de nego-
cios comun y estd creciendo a un ritmo de cerca del 10 al 20% cada mes.

Creado en 1989 en CERN, un enorme laboratorio de investigacién sui-
zo, la Web empez6 sencillamente como un proyecto para enlazar a los
cientificos en todo el mundo. Pero su disefio hipertextual, intuitivo y facil
de utilizar causé que se extendiera mds alli de su comunidad de usuarios
original. Al obtener acceso a la Web con un programa de exploracién, us-
ted puede actualmente aprovechar un ambiente grafico en el cual se mueve
entre millones de sitios que ofrecen todo: desde lentes para el sol hasta
plastilina. La mayoria de las paginas Web integran imdgenes, sonidos y
textos para publicitar sus productos y servicios.

En la década de 1950 el mundo vendia cosas en la calle principal, en la
década de 1980 era en los centros comerciales, en la década de 1990 en las
super tiendas, pero en la década de 2000 es y serd en www.com. :Por qué?
Porque, como dice Bill Gates, fundador de Microsoft: “La Web representa
al capitalismo en armonifa”. (Para ver una lista de términos de internet,
vaya al glosario al final del libro.)

La oportunidad de marketing global

Ninguna organizacién supranacional o jefe de estado han sido capaces de
unir al mundo, pero la Web lo estd haciendo. En virtud de que no hay pre-
sidente o rey de internet, los pequefios negocios pueden vender en cual-
quier parte del mundo.

Su ventaja obvia es la capacidad para evitar la parte media de la cade-
na de produccién y distribucion; es decir, los muchos distribuidores, ma-
yoristas y tiendas de los negocios tradicionales, para llegar directamente
al consumidor. Hoy en dia, los clientes (usuarios y compradores) pueden
ser atendidos directamente, igual que en el viejo proceso de marketing de
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correo directo, pero sin el alto costo de impresion y franqueo. Mds impor-
tante aun, no conoce limites, puede llegar al cliente potencial en cada reco-
veco del mundo, en donde sea que una persona pueda navegar en la Web.

El comerciante cibernético

En 1998, 6.1 mil millones de d6lares en compras de consumidores se con-
dujeron en internet y cerca de 15.6 mil millones de délares en ventas de
negocio a negocio. En 2001 el incremento fue 800 por ciento mas fuerte,
moviendo mds de 25 mil millones de d6lares en compras de consumidores
y mds de 200 mil millones de ddlares en ventas negocio a negocio. Sin
embargo, en la actualidad el comercio electronico representa sélo 1% del
producto interno bruto (PIB) de Estados Unidos y sélo 0.02% del total de
las ventas al menudeo. Se espera que las ventas por internet crezcan ex-
ponencialmente. En 2007, 1.319 mil millones de personas utilizaban este
medio de comunicacion.

La competencia cambiante

La Web también estd cambiando a la competencia. Los negocios en linea
tienen mayor tiempo de bloqueo para dar a sus clientes con bastante es-
pacio para seguir creciendo. Por ejemplo, considere la geograffa. Cuando
los minoristas se expanden deben construir tiendas y organizar redes de
distribucién, conformdndose con mercados cada vez mis pequefios y ha-
biendo ya impactado los grandes. El competidor en linea tiene la ventaja
porque el negocio tiene un alcance instantdneo. Los costos de adquisicion
de un cliente en otra ciudad o pais son los mismos de encontrar a uno
localmente.

El precio es otra forma en la que el negocio en linea gana en el compe-
titivo mundo siempre cambiante. Un vendedor en linea puede vender mas
barato que el jugador fuera de linea. De hecho, algunos inclusive estin
ofreciendo sus productos y servicios gratis mientras obtienen su ingreso
por medio de la publicidad exterior.

Empezar

Empezar su negocio en la Web requiere la menor cantidad de capital fi-
nanciero; requiere simplemente lo que se conoce como una oficina virtual;
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es decir, una computadora o television, el software adecuado y un médem.
Esta oficina virtual, la cual puede estar en el cuarto trasero de su negocio,
en su casa o en su regazo cuando estd de viaje, le proporciona la adapta-
bilidad y flexibilidad para entrar al ambiente de negocios en igualdad de
condiciones con las empresas mds grandes. En otras palabras, su negocio
ya no estd atado a una tienda fisica o a un escritorio, su pagina en la Web
es su tienda. En tanto que pueda conectarse a una linea telefnica o de ca-
ble (o conectarse a un satélite) usted puede hacer negocios. Incluso puede
recibir faxes a través de su sistema de correo electrénico al utilizar servicios
tales como efax.com

El primer paso para obtener una presencia en la World Wide Web es el
disefio de un sitio Web, que se compone de una pigina inicial y varias pa-
ginas complementarias de informacion (vea la figura 4.1). La pdgina inicial
es para el resto de su sitio Web como la cubierta de un libro a su contenido.
Dado que su negocio es internacional debe considerar permitir al usuario

Figura 4.1 Tipica pagina de inicio
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pulsar alguna opcién de idiomas, tal vez inglés, francés, italiano, mandarin
e hindi. De igual forma, una decision temprana serd cuintos y cudles paises
deben tener presencia en la pagina de inicio. Por ejemplo, Dell Computers
cruz6 las fronteras nacionales al tener sitios Web en todo el mundo.

Presencia en la pagina de inicio

El disefio de la pigina de inicio debe ser audaz y visual pero eficiente, de
modo que pueda captar ripidamente la atencién pero ser entendido en una
mirada y conducir al lector a las otras pdginas del sitio. Mantenga la pigina
de inicio simple. Que no esté desordenada y higala ficil de navegar. El
futuro cliente que se pierde o se confunde mientras lee se va ripidamente.
Utilice su pagina de inicio para sefialar algunos puntos esenciales como
quién es usted, qué ofrece y qué hay en el resto de las paginas. No sea muy
comercial. El protocolo de internet dicta que primero ofrezca alguna in-
formacion gratis y entretenimiento. Luego puede pedir la venta.

Sin importar lo que venda, ya existen muchos sitios dedicados a los
mismos productos o servicios. Conozca a sus competidores busciandolos.
Aprenda qué es lo que ellos enfatizaron y qué les estd funcionando.

Muchos negocios se lanzan precipitadamente a este proyecto sin pen-
sarlo con calma. Es esencial planear por anticipado para identificar y po-
ner a punto sus mensajes clave y organizarlos en una estructura logica,
desarrollando un prototipo de disefio de pigina, probindola con usuarios
representantes y depurdndola por medio de las iteraciones sucesivas. Aun
después de que su sitio Web esté listo y operando, vuelva a visitarlo con
frecuencia, manténgalo fresco dindole a los usuarios algo nuevo y una ra-
zOn para regresar.

CLAVES PARA DISENAR UN SITIO WEB

® Empiece lentamente

® Ponga énfasis en el contenido

® Facilitelo para que los consumidores se puedan mover en €l (navegar)
® Fvite utilizar demasiados elementos gréficos

® Sea entretenido

® Haga su sitio grdficamente agradable
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® llegue a los lectores con problemas de visién

® Disefie para el mercado extranjero incorporando muttiples idiomas
® Agregue pdginas a su sitio

® Acepte tarjetas de crédito

® Dé opciones de pago

® Facilite ordenar

® Proporcione un carrito de compras

® Proporcione vinculos

Blogging

Blog es la contraccién universal utilizada para Weblog, un tipo de sitio
Web en el cual todas las entradas se hacen (con un libro o un diario) y se
despliegan en orden cronoldgico invertido.

Con frecuencia proporcionan comentarios o noticias sobre algin tema
en particular, como comida, politica o negocios. Un blog tipico combi-
na texto, imdgenes y vinculos a otros blogs, paginas Web y otros medios
relacionados con el tema. La mayoria de los blogs son principalmente de
textos aunque algunos se enfocan en fotografias (fotoblog), videos (vlog) o
audio (podcast) y son parte de una red de medios sociales mds amplia.

Los primeros blogs eran simplemente componentes actualizados ma-
nualmente de sitios comunes en la Web. Sin embargo, la evolucién de
las herramientas para facilitar la produccion y el mantenimiento de los
articulos de la Web publicados en forma cronoldgica hicieron el proceso
de publicacion factible a una poblaciéon mucho mas grande y menos téc-
nica. A la larga, esto result6 en los distintos tipos de publicidad en linea
que producen los blogs que reconocemos en la actualidad. Por ejemplo,
el uso de cierto tipo de software del explorador hoy es un aspecto tipico
del blogging. Los blogs pueden ser presentados por servicios anfitriones
de blog dedicados o pueden ser operados utilizando software de blog, tal
como WordPress, blogger o LiveJournal o pueden operar en los servicios
anfitriones de Web regulares, tales como DreamHost.
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Mientras que la gran mayoria de blogs no es comercial, los bloggers de
tiempo completo han luchado por encontrar una forma de obtener una
ganancia de su trabajo. El método mds comun y mds simple es aceptar pu-
blicidad dirigida en banners. Una manera de publicidad para los bloggers
es promover mercancias de otros sitios. Ellos reciben una comisién cuando
un cliente compra un articulo después de seguir un vinculo de blog.

NOTA HISTORICA

e acuerdo con Wikipedia, el término Weblog fue acufiado por Jorn Barger el

|7 de diciembre de 1997. La forma corta, blog, fue acufiada por Peter Merholz,
quien bromeando separd la palabra Weblog en la frase we blog en la barra lateral de
su blog Peterme.com en abril o mayo de 1999. Esto fue rdpidamente adoptado como
nombre y como verbo (*'to blog"” significa “editar nuestro Weblog o publicar en nuestro
Weblog")

Usted puede crear su propio sitio Web

¢Puede disenar su propio sitio Web? ;Por supuesto! Muchas personas lo
hacen. Aprender el c6digo HT'ML no es dificil (vea la figura 4.2); tampoco
lo son el software FrontPage o DreamWeaver. Lo que es dificil es disefiar
una pagina que capte la atencion de los clientes. La tecnologia del disefio
es lo suficientemente ficil de aprender, pero no el arte de captar la aten-
cion, asi que usted podria considerar obtener ayuda profesional.

GUIA DE SOFTWARE

Existen muchas herramientas de software disponibles para ayudarlo a despegar su
proyecto de comercio electrénico. Aqui estd una lista de algunos de los productos
de software de internet; sin embargo, ni la calidad ni la categorfa estdn implicitos, tiene
que estar consciente de que el mercado estd cambiando rdpidamente de modo que
éstos pueden no estar disponibles el préximo afo.
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Oracle Applications, (650) 506-7000, www.oracle.com
Peoplesoft, (800) 380-7638, www.peoplesoft.com

MySap.com, (610) 355-2500, www.sap.com

Broadbase EPM, (650) 614-8301, www.broadbase.com
BroadVision One-to-One, (650) 261-5900, www.broadvision.com
Commerce Exchange, (212) 301-2500, www.interworld.com
E-Speak and Chai Appliance Platform, (650) 857-1501

The Kana Platform, (650) 298-9282, www.kana.com
NetCommerce Family, (800) 772-2227, www.ibm.com

Spectra and ColdFusion, (888) 939-2545, www.altaire.com
Sun-Netscape Alliance, (650) 254-1900, www.netscape.com
Golive from Adobe, (800) 833-6687, www.adobe.com
Homesite, (888) 939-2545, www.allaire.com

FrontPage 2000, (800) 426-9400, www.microsoft.com

Weblogic, (800) 817-4BEA, www.beasys.com

Oberon E-Enterprise, (800) 654-1215, www.oberon.com

Enfinity, (800) 736-5197, www.intershop.com

Infranet, (408) 343-4400, www.portal.com

Quickbooks Internet Gateway, (650) 944-6000, www.quicken.com
e-BlZ, (888) 4LUXENT, www.e-bixinabox.com

O usted puede conseguir a alguien mas para hacerlo

Muchas empresas pasan la tarea de crear un sitio Web a un director de
marketing de la vieja escuela quien nunca ha pasado del correo electréni-
co. Lo que usted necesita es un experto moderno de internet que pueda
disefiarle toda una operacion en linea: desde la primera visita a la sala de
exposicion hasta el trato final.

Como con cualquier nueva empresa, en cada ciudad hay personas que
se especializan en la estrategia y disefio de paginas Web. Muchas de estas
personas son estudiantes universitarios recién egresados que centraron su
capacitacion en esta especialidad. Otros estdn afiliados con la mayoria de
las empresas de publicidad que tienen la ventaja de los afios de experiencia
de la firma y la adaptan a la tecnologia en la Web para las comunicaciones
modernas.
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CONSEJO UTIL

| nombre de un dominio es lo que la gente teclea en los buscadores para encontrar

sitios Web. La mayorfa de las empresas utilizan varios nombres de dominio y alias
como “Sucompaiifa.com” y otros como “negocio internacional”, aquellos apropiados a
lo que la gente podria teclear en un buscador para encontrar su especialidad o industria.
El truco es poner su nombre de dominio en la parte superior de la lista del buscador.

Figura 4.2 Ejemplo de HTML

Lista parcial de las etiquetas HTML

Markup Tags Use of Tag

<A HREF="pagename.htm"> ... </A> Create a link to another document

<A HREF="http:/www.abc.com"> ... </A> Create a link to another Web site

<A HREF="MAIL TO:you@xyz.com"> ... </A> | Create a link in order to send an e-mail message

<B> ... </B> Boldface text

<BLOCKQUOTE> ... </BLOCKQUOTE> Indents text from the left and right margins

<BODY> ... /BODY> Encloses the body of the HTML document which is
displayed by the browser

<BR> Creates a line break without extra space

<CENTER> ... </CENTER> Centers text

<FONT COLOR = "X"> ... </FONT> Allows use of different font colors
e.g., <FONT COLOR = "red">

<FONT FACE ="X"> ... </FONT> Allows use of different font styles
e.g., <FONT FACE = "arial">

<FONT SIZE = "X"> ... </FONT> Allows change of font size in running text
e.g., <FONT SIZE="+2">

<H1> thru <H6> ... </H1> thru </H6> First- through sixth-level headings

<HEAD> ... <HEAD> Encloses the heading of the HTML document

<HR> Creates a horizontal rule line

<HTML> ... </HTML> Encloses the entire HTML document

<I>...</> Italic text

<IMG SRC="xxx"> Used to insert an in-line image, e.g., <IMG SRC="pic.gif">

<LI> Used to create list items

&nbsp; Used in place of a space to create a nonbreaking
space so line doesn't overflow line

<OL> ... </OL> Used to create a numbered or ordered list

<P> Creates a line break with extra space before start of
next text block

<PRE> ... </PRE> Retains the spacing that is keyed in the text
within the tags

<TITLE> ... </TITLE> Indicates the title of the HTML document

<U>...</U> Underlined text

<UL> ... </UL> Used to create a bulleted or unordered list

<l .. -=> Used to insert nondisplayed comments in the
HTML document

Nota: Para el listado completo de codigos HTML, vaya al siguiente sitio Web: http://www.willcam.com/cmat/
htmlicrossname.html (Contintia)
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Figura 4.2 (Continua)

Sample of Markup Tags

<HTML>

<HEAD>

<TITLE>My Home Page</TITLE></HEAD><BR>

<BODY>

<FONT SIZE="+2"><B><I>Welcome to...</B></I></FONT><BR>
<FONT SIZE="+3"><B><I>My Home Page</B></I></FONT><P>
<IMG SRC="4bird.gif"><P><P><P>

<FONT SIZE="+1">I'm<B>glad</B>you are visiting my home page.
<BR><BR>

<H1>Example of first-level heading</H1>

<H3>Example of third-level heading</H3><P>

<!-This comment will not print on the Web page—

Following are list items:<BR>

<UL>

<LI>List item #1<BR>

<LI>List item #2<P>

</UL>
<PRE> A PRE tag allows you to control placement
</FONT></PRE><P>

Send an e-mail message to:

<A HREF="mailto:me@my-isp>me @ my-isp</A>
<BR><BR></FONT>

<HR>

<CENTER>

<FONT SIZE="2">Copyright &#169 1996-97.companyname
</CENTER>

</BODY>

</HTML>

Essential Web Page Tags

Bcumtst Lrepe 4
Welcome to... H <HTML>
My Home Page <HEAD>

Between the HEAD tags you put the title, meta
tags, and other nonprinting information
<TITLE>Title of your page goes here</TITLE>
</HEAD>
<BODY>
Between the BODY tags is where you put all
information that will be visible on your Web page.
</BODY>
</HTML>

I'm glad you are vi

Example of first-level heading

= E .,_mg

Salir alli

Una cosa es tener un sitio Web, y otra es que los clientes sepan que existe
y cémo encontrarlo. Ante todo, coloque la direccién de su sitio Web y
las direcciones de correo electrénico en sus folletos, volantes, camiones,
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barcos, carteles, anuncios, papeleria y tarjetas de presentacion. Después
haga que la direccién de su sitio Web se incluya en el directorio de nego-
cios de internet como en www.directory.net. Existen muchos directorios
similares y muchos no cobran la inclusién. Otra es ingresar a un centro
comercial virtual: un grupo de negocios en internet que utiliza la metafora
de un centro comercial virtual. Finalmente, pero no menos importante,
asegurese de colocar su direccién en tantos buscadores como sea posible.

Buscadores

Los buscadores compilan listas para los consumidores que navegan bus-
cando un producto. El truco es poner su direccién tan arriba en la lista
del buscador como sea posible. En virtud de que los buscadores utilizan
criterios diferentes, existen varias estrategias. Primero en importancia estd
el nombre de su dominio. Por ejemplo, el término “negocio internacio-
nal” arrojard nombres de dominio tales como internationalbusiness.com
o international-business.com o internationalbusiness.org en los primeros
lugares de la lista. Si su nombre de dominio de negocio sélo utiliza las
iniciales de su empresa, usted se encontrara cerca del final de la lista. La es-
trategia correcta es utilizar varios nombres de dominio. El segundo truco
es dar el titulo correcto de sus paginas Web. Un titulo tal como “Empresa
ABCD lentes de sol con descuento” estarin mds cerca de los primeros
lugares que aquellos con sélo el nombre de la empresa. El siguiente cri-
terio es el documento HTML. Sunglases.html lo pondra més cerca de los
primeros lugares que 1234.doc o los nombres abreviados.

BUSCADORES PRINCIPALES

37.com (busca en 37 buscadores a la vez)
google.com

Altavista.com

Infoseek.com

Excite.com

aol.com/netfind

hotbot.com
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lycos.com
webscrawler.com

yahoo.com

Encontrar mercados extranjeros

Existen mds de 200 millones de usuarios en linea en todo el mundo; mds
de 100 millones estin en Estados Unidos y Canada. Aun asi, el mercado
potencial es fenomenal porque todos los que tienen una computadora o
una televisién estdn entrando a la Web.

Encontrar compradores extranjeros sigue siendo un problema de inves-
tigacioén de mercado. Como siempre, empiece con el pais o region. Pero,
¢cen donde buscar? Intente las siguientes bases de datos:

STAT-USA/Internet. Este es un servicio del Departamento de Comercio
de Estados Unidos y es el sitio para la comunidad de negocios, econémi-
cay de comercio de esa nacién. Proporciona informacién fidedigna del
gobierno federal. Incluye acceso al National Trade Data Bank (NTDB)

para investigacion del pais y mercado. (http://www.stat-usa.gov/)

Strategis. Este es el sitio de ayuda para el comercio del gobierno canadien-
se que contiene informacién y estadisticas de comercio internacional
que pueden convertirse en una presentacién gréfica de los principales 10
mercados para la mayoria de los productos. Siga los vinculos internacio-
nales y de comercio. (http://www.strategis.ic.gc.ca/engdoc/main.html)

The Central Intelligence Agency. El libro de datos de la CIA es una de
las mejores fuentes de informacién basica sobre cualquier pais. (http://
www.odci.gov/cia/ciahome.html)

Oficina del SBA para comercio internacional. Vinculos y recursos de ca-
pacitacién exhaustivos pueden encontrarse en http://www.sbaonline.

sba.gov/OI'T/info/links.html

Michigan State University, Center for International Business and Edu-
cation Research (CIBER). Recursos para negocios internacionales en la
WWW. Tiene uno de los mejores y mas extensos sitios para mercados,
pistas de comercio y vinculos activos internacionales sobre todos los as-
pectos de los mercados globales. (http://www.ciber.bus.msu.edu/busres.
htm)
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Tradeport. Este es uno de los recursos ms exhaustivos de comercio inter-
nacional en internet. Un sitio gratis con informacion de mercado, guia
y listados de recursos asi como anuncios y eventos internacionales en el
area del sur de California. (http://www.tradeport.org)

Encontrar compradores extranjeros

Por supuesto, existen mds de 400 sitios guia de comercio: las Naciones
Unidas (www.un.org) y la World Trade Centers Association (www.wtca.
org) cuentan con servicios gufa. Para llegar a mds de 2 millones de comer-
ciantes pruebe estos recursos:

NEOS - National Export Offer Service. Un sitio integral para vinculos y
acceso a los compradores, directorios y recursos de orientacion. (http://
WWW.exportservices.com)

Europages. Contiene informacion sobre 500 000 empresas en 30 paises.
Un lugar excelente para buscar a las empresas a contactar, bisquedas
por producto o servicio como compradores o para investigacién de mer-
cado. (http://www.europages.com)

Clear Freight. Siga la seccién de vinculos guia de comercio para un amplio
grupo de contactos y regrese a la pagina principal por informacién para
agencias de transportes de fletes. (http://www.clearfreight.com)

Global Electronic Commerce Korea. Un gran sitio con vinculos a muchos
otros paises con directorios de empresas. Pruebe EC Links para una
amplia lista de sitios de otras dreas y guias de comercio. (http://www.
commerce.ktnet.co.kr)

Beaucoup. Un buscador directorio que también relaciona busquedas especifi-
cas por pais y varios directorios en cada pais. (http://www.beaucoup.com)

Europeonline. Un sitio de acceso central a todos los paises europeos en
idiomas locales e inglés, para informacién de negocios, financiera y ge-
neral. Entre a informacién de la Unién Europea y a las europaginas.
(http://www.europeonline.com)

Trade Show Central. Servicio gratuito de internet que proporciona infor-
macion sobre mas de 50 000 ferias comerciales, conferencias y semina-
rios; 5 000 proveedores de servicios y 8 000 sedes y facilidades alrededor
del mundo. (http://www.tscentral.com/)
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Adquisiciones del gobierno

Desde que la Organizacién Mundial del Comercio formalizé las oportuni-
dades para licitaciones, la competencia por las adquisiciones del gobierno
se volvié mundial. Aqui estdn unas cuantas direcciones valiosas:

www.wto.org/

WWw.arnet.gov
www.texas-one.org/market/newposts.html
www.financenet.gov/financenet/sales/saleint.html
www.]etro.go.jp

WWW.govcon.com

www.sbaonline.sba.gov

Fijar el precio y comercializar su producto

Lejos estan los dias en que se fijaban los precios de manera arbitraria. Dado
que internet ofrece apertura mundial, la fijacién de precios sin sustancia
se ha ido para siempre. Usted debe verificar continuamente el mercado y
la competencia y proporcionar servicios y caracteristicas adicionales como
sea necesario para mantener su precio. Los lugares para buscar son www.
price.com o mysimon.com

Técnicas de marketing

Internet es el lugar en donde reina la creatividad. Aqui hay algunas téc-
nicas que han estado evolucionando mientras ha crecido la Web desde la
infancia hasta la adolescencia:

e Establezca un chat o un blog
* Venda publicidad en su pagina

* Genere concursos para sus clientes
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* Haga listas de clientes

e Ofrezca un catilogo gratis

e Ofrezca cupones

e Proporcione informacién

e Publique un boletin

e Venda el acceso a sus productos y servicios

e Suba sus informes anuales

Comunicaciones

Si no tiene una direccién de correo electrénico seria mejor que empacara
y se mudara al polo sur. En el mundo de negocios actual, una direccién de
correo electrénico es imprescindible.

El correo electrénico se utiliza actualmente 10 a 1 sobre los servicios
postales y el ritmo de cambio estd creciendo. Como rutina, los contratos
de negocios son negociados entre naciones a través del correo electrénico.
Este autor negoci6 recientemente contratos de libros con una editorial en
Londres por correo electrénico.

Obtener el pago

Si, usted puede pedir efectivo, o bien aceptar cheques, PayPal o tarjetas de
crédito, pero el método estindar de pago mundial para las grandes ventas
es todavia la carta de crédito documental (vea el capitulo 6 para una dis-
cusion mds completa). Internet es capaz de combinar la tecnologia con
sistemas de negocios estindar para continuar el uso de la carta de crédito
como un método de pago ficil y confiable.

Las tecnologias de internet disponibles incluyen: software para el mane-
jo de documentos, documentos para imdgenes, correo electronico, formas
interactivas dentro de los navegadores de la Web y protocolos de segu-
ridad de contrasefia. Una fuente de buena informacién de este tema es
www.AVGTSG.com, empresa que se especializa en soluciones de pago
relacionadas con internet.
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Mantenerse en contacto

Las cosas estin cambiando tan rapidamente en el comercio internacional
que a la mayoria de las personas de negocios se le dificulta mantener el
paso. Sin embargo, aqui estdn varias publicaciones que parecen estar al dfa
con las tendencias:

www.baidu.com
www.alibaba.com
www.taobao.com
www.AliPay.com
www.tradeport.com
www.aaatrading.com
WWW.exporter.com
www.worldtrademag.com
www.exporttoday.com
www. AVGTSG.com
WwWw.pangaea.net
www.tradecompass.com
www.euromktg.com
www.fedex.com
www.dhl.com
www.bankamerica.com
www.worldbank.com

www.merklerweb.com/imall/imall/htm

¢Qué hay sobre el futuro?

Eliminar las diferencias culturales es una de las metas del comercio en in-
ternet. Algunas personas no pueden superar sus sentimientos acerca de las
diferencias (etnocentrismo) y, por tanto, no comercian con extranjeros.
Es necesario un sistema basado en textos adecuado por los negocios
mds pequeflos con las mismas reglas para todo el mundo. Sin embargo,
debe ser uno que permita cerrar ripidamente un trato, pero no antes de



VENDER CON COMERCIO ELECTRONICO

que podamos verificar los antecedentes de rendimiento y financieros. Un
corolario y, lo mis importante, el sistema debe ser seguro.

¢Estd usted familiarizado con el sitio Web chino Alibaba.com (esencial-
mente un directorio de negocios de fabricantes chinos)? Esta empresa ha
estado creciendo a un ritmo fenomenal desde alrededor de 2001 (junto con
otros como FITA, Europages y tradeleads.com).

Alibaba es de alguna manera diferente de los sitios en otros paises por-
que encuentra continuamente nuevas maneras de apalancar la tecnologia
para mejorar su proposicion de valor general. Recientemente Alibaba lo-
gré un trato con Microsoft para empezar a instrumentar comunicaciones
en tiempo real (esencialmente como mensajes instantineos MSN) en su
plataforma de manera que conforme los compradores encuentren provee-
dores potenciales, puedan instantineamente establecer un didlogo. Esto
esencialmente abrié nuevos caminos para el futuro del comercio en in-
ternet, no debido al lugar en el que estd Alibaba actualmente, sino debido
adonde va a estar. Esto marca un nuevo paradigma en el comercio inter-
nacional.

La Ley del Comercio Electrénico

Las leyes que regulan el comercio en linea cambian constantemente. Este
autor no afirma ser un experto en esta drea pero alienta a aquellos que
participan en esta importante drea de negocios mundial a familiarizarse
con los dltimos métodos. Aqui estan unas cuantas fuentes que usted puede
encontrar utiles:

euro.ecom.cmu.edu/resources/elibrary/ecllinks.shtml
www.bakernet.com/ecommerce
www.knowthis.com/legal/internetlaw.htm
www.mbc.com/ecommerce/ecom_overview.asp
www.denniskennedy.com/resources/technology-law-central/ecomlaw.aspx

www.weblaw.co.uk

El siguiente capitulo amplia los conceptos relacionados tanto con la im-
portacién como con la exportacion, desarrollando las bases necesarias para
“completar la operacién”, concretamente: financiamiento, evitar riesgos,
embarques y documentacion.
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CAPiTULO

CONCLUIR UNA
TRANSACCION EXITOSA

En el capitulo 2 aprendi6 los fundamentos de una nueva empresa. El
capitulo 3 lo llevé a través de los conceptos de la planeacién y ne-
gociacién de una transaccion. Después, en el capitulo 4 se explicé como
competir utilizando el comercio electrénico. Este capitulo cubre las seme-
janzas restantes; es decir, pagar por las mercancias y moverlas fisicamente
de un pais a otro.

Ahora, ¢estd listo para los pasos necesarios para concluir una operacion
de importacion o exportacion? Estos son:

Financiamiento
Banca electrénica (e-banking)

Evitar riesgos

Cartas de crédito

Distribucion fisica (embalaje y embarque)

SN

Documentacion
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Financiamiento

Para empezar, ampliar o aprovechar las oportunidades, todos los negocios
necesitan recursos nuevos mas temprano o mds tarde. Por recursos nuevos
queremos decir dinero que todavia no ganamos pero que puede convertir-
se en el motor de crecimiento.

Para el importador, el financiamiento ofrece la capacidad de pagar la
manufactura extranjera y el embarque de bienes extranjeros destinados
para el mercado doméstico. Para el exportador, el financiamiento puede
significar el capital de trabajo para pagar los viajes internacionales y el
esfuerzo de marketing. El recurso nuevo también puede ser un préstamo
a compradores extranjeros de modo que puedan adquirir los productos de
un exportador.

Si se termind la fase de tarea y las 6rdenes de compra para los produc-
tos estdn a mano, existe bastante dinero disponible: bancos o empresas de
factoraje estdn en espera de asistir.

El banco

La banca comercial es la principal industria que apoya el financiamiento de
importacion y exportacion. La seleccion de un socio bancario es una parte
esencial del trabajo de equipo requerido para el éxito del comercio interna-
cional. Cuando esté en la bisqueda de un banco, considere lo siguiente:

1. Un departamento internacional s6lido

2. Banca electrénica

3. Velocidad en el manejo de las transacciones (¢quiere hacer dinero con
su dinero, es decir, la llamada flotaciin?)

4. Larelacion del banco con los bancos en el extranjero (es decir, ¢tiene
relaciones correspondientes con bancos en los paises en los que usted
desea hacer negocios?)

5. Politica de crédito

CONSEJO UTIL

n la industria de importacién/exportacion hay un dicho: “Camine sobre dos piernas”.

Esto significa que usted debe escoger cuidadosamente v después trabajar estrecha-
mente con un buen banco internacional y un agente aduanal/empresa de transportacién
de fletes.
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Banca electrénica (e-banking)

La banca electrénica (e-banking) es un término general para el proceso
por el cual los clientes realizan operaciones bancarias electronicamente sin
visitar fisicamente una instituciéon. Los siguientes términos se refieren a
una forma u otra de banca electrénica:

e Banca por computadora personal (PC)
* Banca por internet

e Banca virtual

e Banca en linea

e Bancaen casa

¢ Banca electrénica remota

e Banca por teléfono

Banca por computadora personal, internet o banca en linea son las desig-
naciones mis frecuentemente utilizadas. Sin embargo, debe sefialarse que
los términos utilizados para describir los diversos tipos de banca electréni-
ca con frecuencia son intercambiables.

Esta forma de banca permite a los clientes ejecutar operaciones desde
una computadora via un médem. Generalmente el banco ofrece al cliente
un programa de software financiero patentado que le permite a €l realizar
operaciones financieras desde su computadora en casa. El cliente marca
al banco con su médem, descarga la informacion y opera los programas
residentes en la computadora del cliente.

Actualmente, muchos bancos ofrecen sistemas de banca que permiten
a los clientes obtener balances de cuenta y estados de cuenta de tarjeta de
crédito, pagar cuentas y transferir fondos entre cuentas.

El método alternativo con frecuencia es llamado banca por internet.
Usted entra a su cuenta personal en el sitio Web del banco con un nime-
ro de identificacion personal codificado (PIN, por sus siglas en inglés).
La banca por internet utiliza internet como el canal de envio por el cual,
por ejemplo, transferimos fondos, pagamos cuentas, revisamos los estados
de las cuentas de cheques y de ahorros, pagamos hipotecas y compramos
instrumentos financieros y certificados de depésito. Un cliente de banca
por internet entra a sus cuentas desde un explorador, software que opera
los programas de banca por internet residentes en el servidor World Wide
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Web del banco, no en la PC del usuario. Un verdadero banco por inter-
net es aquel que proporciona estados de cuenta y algunas capacidades de
transaccion para los clientes minoristas a través de la World Wide Web.
Los bancos por internet también son conocidos como virtuales, ciber, Net,
interactivos o bancos Web.

Las divisas en linea tales como PayPal e Internetcash han incrementado las
ventas del comercio electronico justo debajo de los 16 mil millones de délares
por trimestre en 2006, de aproximadamente 6 mil millones en 1999.

PayPal e Internetcash funcionan asi: un consumidor establece una
cuenta al proporcionar la informacién de su banco o tarjeta de crédito.
El consumidor puede entonces enviar fondos a cualquier persona o ins-
titucion con una direccién de correo electronico. Los fondos de PayPal
o Internetcash pueden retirarse mediante un cheque o transferirse a una
cuenta bancaria.

Algunos bancos por internet existen sin sucursales fisicas. En algunos
casos, los bancos Web no estin restringidos a realizar operaciones dentro
de las fronteras nacionales y tienen la capacidad de realizar operaciones
que involucran grandes cantidades de activos simultineamente. De acuer-
do con los analistas de la industria, la banca electrénica proporciona diver-
sas posibilidades atractivas de acceso remoto, incluyendo:

* Disponibilidad de solicitud de informacién y servicios de operacion
las 24 horas del dia

e Conectividad mundial
e Ficil acceso a la informaci6n de operacién, tanto reciente como histérica

¢ Control directo del cliente del movimiento internacional de fondos sin
intermediacién de instituciones financieras en la jurisdiccion del cliente
Formas de financiamiento bancario

Los préstamos para el comercio internacional caen en dos categorias: con
garantia y sin garantia.

Financiamiento con garantia

Los bancos no acostumbran tomar riesgos altos. Para reducir su exposicion
a la pérdida, con frecuencia solicitan un aval. El financiamiento contra un
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aval se llama financiamiento con garantia y es el método mds comin de ob-
tener recursos nuevos. Los bancos anticiparin los fondos contra el pago de
las obligaciones, documentos de embarque o documentos de almacenaje.
El' mds comun de éstos es el anticipo de fondos contra el pago de las obliga-
ciones o titulo documental. En este caso, el comerciante entrega en prenda
las mercancias para exportacion o importacién como aval de un préstamo
para financiar esos bienes. El banco mantiene una posicion garantizada al
aceptar como aval los documentos que transfieren la titularidad tales como
letras negociables, recibos de almacén o recibos de fideicomiso.

Otro método popular para obtener financiamiento con garantia es la
aceptacion bancaria (AB). Esta es una letra a plazo fijo presentada a un banco
por un exportador. Esto se diferencia de lo que se conoce como aceptacion
comercial entre comprador y vendedor en el cual no estd involucrado un
banco. El banco sella y firma la letra “aceptada” en nombre del cliente,
el importador. Al aceptar la letra, el banco asume y reconoce la obliga-
cién de pagarla al vencimiento y ha puesto su solvencia crediticia entre el
exportador (emzisor) y el importador (aceptante). Las AB son instrumentos
negociables que pueden venderse en el mercado de dinero. La tasa de la
AB es de descuento, generalmente dos a tres puntos debajo de la tasa pre-
ferencial. Con toda la solvencia crediticia del banco detrds de la letra, las
AB elegibles atraen las mejores tasas de interés del mercado. Los criterios
de elegibilidad son:

1. La AB debe ser creada dentro de los 30 dias siguientes al embarque de
los bienes.

La vigencia maxima es de 180 dias después del embarque.
Debe ser autocancelable.

No puede utilizarse para fines de capital de trabajo.

AT T

. El receptor del crédito debe dar fe de que no hay duplicidad.

Documentos de embarque. Facturas comerciales, conocimientos de embarque, cer-
tificados de seguro, facturas consulares y documentos relacionados.

Letra de cambio. Orden escrita para transferir cierta suma de dinero en cierta fe-
cha de la persona propietaria del dinero o que acepta hacer el pago (el aceptante)
al acreedor a quien se debe el dinero (el emisor de la letra de cambio). Vea el
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glosario para “giro fechado”, “letra de cambio documentaria”, “letra de cambio a
la vista” y “letra de cambio a plazo”.

Financiamiento sin garantia

Honestamente, el financiamiento sin garantia es solamente para aquellos
que tienen una solida posicion crediticia con su banco o tienen una larga
experiencia en el comercio a largo plazo. Generalmente equivale a ampliar
las lineas de crédito de capital circulante ya existentes. Para el pequeio
importador/exportador el financiamiento sin garantia probablemente esté
limitado a una linea de crédito personal.

Factoraje

Una empresa de factoraje es un agente que comprard cuentas por cobrar
con descuento (generalmente 5 al 8% del bruto). Los bancos hacen 95%
del factoraje, el restante se realiza a través de especialistas privados. El
factor obtiene una ganancia sobre la cobranza y proporciona una fuente
de flujo de caja para el vendedor, si bien es cierto serd menos si el negocio
hubiera resistido para hacer la cobranza él mismo.

Por ejemplo, suponga que usted tuviera una cuenta por cobrar de
1 000 délares. Un factor podria ofrecerle un anticipo de 750 délares sobre
la factura y le cobrara 5% de los 1 000 délares por mes hasta su cobro. Si
el cobro se realiza dentro del primer mes, el factor se quedard solamente
con 50 délares y regresard 200. Si le toma dos meses, se quedard con 100
dodlares y regresara solamente 150, etcétera.

El importador se beneficia de tener el efectivo para reordenar produc-
tos del extranjero. Para el fabricante, el beneficio puede ser el flujo de caja
disponible para produccion incrementada o nueva.

Otras fuentes privadas de financiamiento

Estados Unidos tiene varias instituciones importantes de financiamiento
comercial, todas en competencia para apoyar sus programas de exporta-
cién.



CONCLUIR UNA TRANSACCION EXITOSA

Private Export Funding Corporation (PEFCO)

Fue establecida en 1970 y es propiedad de aproximadamente 60 bancos,
siete corporaciones industriales y una empresa de banca de inversion. PE-
FCO opera con su propio capital accionario, una amplia linea de crédito
del Banco EXIM del gobierno de Estados Unidos y con el producto de sus
obligaciones de deuda garantizadas y sin garantia. Proporciona préstamos
a medio y largo plazos, sujetos a la aprobacion del Banco EXIM, a com-
pradores extranjeros de bienes y servicios de Estados Unidos. PEFCO se
dedica generalmente a las ventas de bienes de capital con un compromi-
so minimo de un millén de délares, no hay maximo. Contacto: PEFCO,
280 Park Avenue (4-West), Nueva York, N.Y. 10017, correo electrénico:
info@pefco.com, www.pefco.com

Overseas Private Investment Corporation (OPIC)

Es una institucion privada y autosustentable cuyo objetivo es promover el
crecimiento econémico en los paises en desarrollo. Los programas de OPIC
incluyen seguro, financiamiento, misiones, programas de seguros de contra-
tistas y exportadores, programas de garantia de pequefios contratistas y ser-
vicios de informacién para el inversionista. Para mayor informacién: OPIC,
1615 M Street N.W., Washington, D.C. 20527; www.opic.gov

Fuentes gubernamentales

Muchas naciones estin escasas en divisas y las que tienen estdn destinadas
a importaciones nacionales prioritarias y para pagar los intereses de los
grandes compromisos internacionales de crédito. No obstante, probable-
mente existen mds fuentes de financiamiento competitivo hoy en dia para
apoyar la exportacién que en cualquier otro momento en la historia. La
queja mds grande es que no hay suficientes empresas para aprovechar los
programas.

Small Business Administration (SBA)

Todas las naciones apoyan el crecimiento de las pequefias empresas. Por
ejemplo, el gobierno de Estados Unidos tiene a la Small Business Admi-
nistration (SBA), la cual garantiza que las empresas pequefias que puedan
demostrar una capacidad razonable para pagar puedan obtener préstamos



100

MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

de capital de trabajo a 10 afios por no mais que la tasa preferencial mds
4.25%. El miximo vencimiento puede ser hasta 25 afios, dependiendo del
uso del producto del préstamo. Las tasas de interés pueden negociarse en-
tre acreditados y acreedores, sujeto a los maximos de SBA vinculados a la
tasa preferencial. El programa de garantia de linea de crédito revolven-
te para exportaciones del SBA proporciona financiamiento pre-exporta-
cién para la fabricacién o la compra de bienes para venta en los mercados
internacionales y para ayudar a los pequefios negocios a penetrar o desa-
rrollar un mercado extranjero. El mdximo vencimiento para este finan-
ciamiento es de 18 meses. El SBA, en cooperacion con el Export-Import
Bank, participa en préstamos entre 200 000 y un millén de délares.

Export-Import (EXIM) Bank

Para aquellos exportadores que han encontrado una venta, pero el com-
prador no puede encontrar el financiamiento en su propio pais, el Export-
Import (EXIM) Bank tiene fondos disponibles para dar apoyo crediticio
en forma de préstamos, garantias y seguro para las pequefias empresas. El
Export-Import Bank es una entidad federal para ayudar al financiamiento
de las exportaciones de bienes y servicios de Estados Unidos. Las tasas
varfan pero estin disponibles por un periodo de cinco a 10 afios.

Los programas incluyen préstamos a mediano y largo plazos y garan-
tizan esa cobertura hasta 85% del valor de exportacién de una operacién
con condiciones de pago de un afio o mas. Los préstamos y garantias a
largo plazo se otorgan por mds de siete afios pero generalmente no mas de
10 anos. El Medium-Term Credit Program tiene mds de 300 millones de
doélares disponibles para las pequefias empresas que enfrentan la compe-
tencia extranjera subsidiada. El Small Business Credit Program también
tiene fondos disponibles, con crédito directo para exportar mercancias a
mediano plazo; la competencia no es necesaria. El EXIM Working Capital
Program (EWCP) garantiza el pago del acreedor de los préstamos a corto
plazo para las exportaciones con periodos de pago de 0 a 10 afios. El con-
tacto en el sitio Web puede hacerse en www.exim.gov

The Agency for International Development (AID)

Esta organizacién, una division subordinada del Departamento de Estado
de Estados Unidos, proporciona préstamos y subsidios a los paises menos
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desarrollados por razones de desarrollo y de politica extranjera. Conforme
al AID Development Assistance Program, los fondos estin disponibles a
tasas de 2 y 3% a 40 afos. E1 AID Economic Development Fund también
tiene fondos a tasas de interés similares. En general, estos fondos estan dis-
ponibles mediante invitaciones a licitaciones a través del Commerce Daily
Bulletin, una publicacién disponible en la Government Printing Office,
Washington, D.C. 20402, correo electrénico: inquiries@usaid.gov, sitio
Web: www.usaid.gov

The International Development Cooperation Agency (IDCA)

Esta organizacion patrocina el Trade and Development Program (TDP)
y presta fondos en una base anual de manera que los paises amigos puedan
comprar bienes y servicios extranjeros para importantes proyectos de de-
sarrollo. Con frecuencia, estos fondos apoyan a las empresas mds pequefias
en posiciones de subcontrato.

Evitar los riesgos

Hacer negocios siempre involucra cierto riesgo, asi que no debe esperar
que los negocios transfronterizos sean diferentes. Cierta cantidad de incer-
tidumbre siempre estd presente al hacer negocios a través de las fronteras
internacionales, pero gran parte de ésta puede cubrirse, administrarse y
controlarse. Los principales paises exportadores tienen acuerdos para pro-
teger a los exportadores y a los banqueros que proporcionan su apoyo de
financiamiento. Evitar y/o controlar los riesgos en el comercio global es
algo cotidiano para los importadores y exportadores. Entender los instru-
mentos disponibles para evitar el riesgo no es dificil pero es vital. Esencial-
mente existen cuatro tipos de riesgos:

*  Riesgos comerciales. No obtener el pago, no recibir los bienes, insol-
vencia o incumplimiento prolongado del comprador, competencia y
disputas sobre el producto, garantia, etcétera.

* Riesgos de divisas. Fluctuaciones de divisas.

*  Riesgos politicos. Guerras, golpes de estado, revoluciones, expropiacio-
nes, expulsiones, controles de divisas o cancelacion de las licencias de
importacién o exportacion.



102

MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

* Riesgos de embarque. Riesgo de dafio y/o pérdida en el mar u otra via
de transportacion.

La mayoria de los riesgos admite un método de anulacién. Por supues-
to, no hay un seguro para problemas tales como las disputas sobre calidad
o la pérdida de mercados resultante por la competencia, pero existen ins-
trumentos de administracién para tres aspectos del riesgo: no obtener el
pago, pérdida o dafios y exposicién a divisas.

Anulacion del riesgo comercial

Al vendedor le gustaria estar seguro de que el comprador pagari a tiempo
una vez que los bienes han sido embarcados. La meta es minimizar al me-
nos el riesgo de la falta de pago. Por otro lado, el comprador quiere estar
seguro de que el vendedor entregard a tiempo y que los bienes son exacta-
mente lo que el comprador ordend.

Estas preocupaciones se escuchan con mas frecuencia de alguien que
inicia un negocio de importacion/exportacioén. Es natural la desconfianza
a través de las fronteras internacionales; después de todo, existe cierta can-
tidad de desconfianza incluso en nuestra propia cultura. Dos claves para
anular el riesgo es una verificacién de la calificacion de crédito y repu-
taci6n del comprador, asi como un contrato de venta bien redactado. En el
capitulo 3 usted aprendié que un primer paso en el proceso del comercio
internacional es lograr un convenio contractual con sus asociados de nego-
cios en el extranjero. Este debe incluir el método de pago.

Obtener el pago

Asegurar los pagos oportunos preocupa a los exportadores mas que cual-
quier otro factor. La verdad es que la probabilidad de una cuenta incobra-
ble de un cliente internacional es muy baja. En la experiencia de la mayoria
de la gente de negocios internacionales, las cuentas incobrables extranjeras
raras veces exceden 0.5% de las ventas. La razon es que en los mercados
extranjeros, el crédito es todavia algo que debe ganarse como resultado de
tener un récord de pago oportuno. Utilice el sentido comun al extender
crédito a los clientes extranjeros, pero no utilice reglas mas duras de las
que utiliza para sus clientes domésticos.

Los métodos de pago, con el fin de reducir el riesgo para el vendedor
son: cuenta corriente, consignacion, letra de cambio (a plazo y a la vista),
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autoridad para comprar, carta de crédito y efectivo por adelantado. La ta-
bla 5.1 resume y compara los diversos métodos de pago con el fin de redu-
cir el riesgo para el exportador e incrementarlo para el importador. Otros
métodos utiles que posibilitan el comercio electrénico entre empresas son
el Electronic Data Interchange o EDI (www.EDI.com), Swift (www.swift.
com) y Bolero (www.bolero.net).

Cuenta corriente

La cuenta corriente es un acuerdo comercial en el cual los bienes se em-
barcan al comprador extranjero sin garantia de pago. Aunque es el mds
riesgoso, cuando existen antiguas relaciones de negocios con la misma em-
presa extranjera se utiliza este método. Sobra decir, la clave es conocer a
su comprador y el pais de su comprador. Usted debe utilizar una cuenta
corriente cuando el comprador tenga una necesidad continua del producto
o servicio del vendedor. Algunos exportadores experimentados dicen que
ellos sélo hacen negocios en cuentas corrientes. Pero siempre ponen como
predmbulo de esta declaracion que tienen relaciones estrechas y que han
estado haciendo negocios con esos clientes extranjeros durante muchos
afios. Una cuenta corriente puede ser riesgosa a menos que el comprador
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Tabla 5.1

Comparacion de distintos métodos de pago

(En orden decreciente de riesgo para el exportador y creciente para el importador)

Método

Bienes disponibles
a los compradores

Tiempo usual
de pago

Riesgo para
el exportador

Riesgo para
el importador

Cuenta corriente
Envio
Letra de cambio

a plazo

Letra de cambio
a la vista

Autoridad para
comprar

Carta de crédito

Efectivo

Antes del pago

Antes del pago

Antes del pago

Después del pago

Después del pago

Después del pago

Después del pago

Segun lo acordado

Después de vendido

Al vencimiento
de la letra

A la presentacion
de la letra
al importador
A la presentacién
de la letra

Cuando los
documentos estén
disponibles después
del embarque

Antes del embarque

Mayor: depende
de que el importador
pague las cuentas
Méximo:
el exportador
retiene titularidad
Alto: depende
de que el importador
pague la letra
Sino es pagada,
se regresan o se
dispone de los bienes
Tenga cuidado
del recurso

Ninguno

Minimo

Minimo

Menor:
costo de
inventario
Bajo: revision
de cantidad/
calidad
Poca: si se
requiere informe
de inspeccién
Poca: si se
requiere informe
de inspeccién
Ninguno:
si se requiere
informe de
inspeccién
Méximo
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sea de integridad incuestionable y haya resistido una minuciosa investiga-
cién crediticia. La ventaja de este método es su facilidad y conveniencia,
pero con ventas de cuenta corriente deberd financiar el flete. La prictica
estindar en muchos paises es diferir el pago hasta que la mercancia se ven-
da, algunas veces incluso mis tiempo. Por tanto, entre las formas de pago,
las ventas de cuenta corriente requieren la cantidad mds grande de capital
de trabajo. Ademis, tiene que soportar el tipo de cambio si las ventas son
cotizadas en moneda extranjera. No obstante, las presiones competitivas
pueden obligar el uso de este método.

CONSEJO UTIL

as relaciones entre comprador y vendedor hacen la diferencia al reducir la descon-
fianza. Haga un esfuerzo para reunirse y conocer a su socio comercial.

Consignacion

El vendedor (consignador) retiene la titularidad de los bienes durante el
embarque y almacenaje del producto en el almacén o en la tienda minoris-
ta. El consignatario actiia como un agente de ventas, vendiendo los bienes
y remitiendo el monto neto de lo recaudado al consignador. Como en las
ventas de cuenta corriente, las ventas de consignacién también pueden ser
riesgosas y solamente se prestan para ciertos tipos de mercancias. Se debe
tener un gran cuidado en elaborar este convenio contractual. Asegurese de
que esté cubierto con un seguro de riesgos adecuado.

Letras de cambio bancarias, letras de cambio
a plazos y letras de cambio a la vista
El pago para muchas ventas se acuerda utilizando uno de los métodos ban-
carios mas probados. Las letras de cambio bancarias, letras de cambio a plazoy
letras de cambio a la vista son tiles en determinadas circunstancias.

Letra de cambio bancaria. Son sencillamente 6rdenes escritas que ac-
tivan el pago ya sea a la vista o a “plazo”, que es un tiempo o fecha en el
futuro. La letra de cambio bancaria es un cheque, emitido por un banco a
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otro banco, utilizado principalmente en donde es necesario que el cliente
provea fondos pagaderos en un banco en un lugar distante. El exportador
que utilice este método de pago puede ofrecer una variedad de opciones de
pago al cliente en el extranjero.

Letra de cambio a plazo. Esta es una orden de aceptacién emitida por
el exportador al importador (cliente), pagadera a un cierto nimero de dias
después de su presentacion al tenedor. Piense en ella como un pagaré o
promesa de pago en el futuro.

Los documentos tales como los conocimientos de embarque, certifi-
cados de seguros y facturas comerciales negociables acompanan la letra
comercial y se presentan a través del banco del exportador para su cobro.
Cuando se presentan al importador en el banco, el importador reconoce
que los documentos son aceptables y se compromete a pagarlos al escribir
“aceptado” en la letra y al firmarla. Normalmente el importador tiene de
30 a 180 dias, dependiendo del plazo, para hacer los pagos al banco para
su transmision.

Letra de cambio a la vista. Esta es similar a la letra de cambio a plazo
excepto que el banco del importador mantiene el documento hasta que el
importador libera los fondos. Las letras de cambio a la vista son el método
mds comun empleado por los exportadores en todo el mundo. No son otra
cosa que una orden escrita en un formato bancario estandarizado solicitan-
do dinero del comprador en el extranjero. Mientras que este método cues-
ta menos que la carta de crédito (definida en seguida), tiene un riesgo mds
alto porque el importador puede rehusar el pago de la letra de cambio.

Conocimiento de embarque. Documento que proporciona los términos del contra-
to entre el consignador y la empresa de transportacion para mover la carga entre
los puntos establecidos y a un costo especifico.

Factura comercial o de aduana. Una factura por los bienes del vendedor al compra-
dor. Es un método utilizado por el gobierno para determinar el valor de los bienes
para fines de valuacion en aduana.

A la vista. Indica que un instrumento negociable debe pagarse a su presentacion
o requerimiento.
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Autoridad para comprar

Este método es utilizado ocasionalmente en el Lejano Oriente. Especifica
un banco en donde el exportador puede emitir una letra de cambio docu-
mental sobre el banco del importador. El problema con este método es
que si el importador incumple el pago de la letra de cambio, el banco tiene
un “recurso” con el exportador para un acuerdo. Si un exportador con-
siente en este método se sugiere que la autoridad para comprar especifique
“sin recurso” y asi se estipule en las letras de cambio.

El riesgo mayor con los métodos a plazo, vista y autoridad para com-
prar es que el comprador puede rehusar pagar o recoger las mercancias.
El método de anulacién es requerir efectivo contra los documentos. De-
safortunadamente, este método es lento porque los bancos son lentos para
transferir los fondos porque ellos quieren utilizar el tiempo de circulacion
(inversion de corto plazo del dinero bancario) para ganar intereses. Utili-
zar una transferencia electrénica puede evitar esto.

Cartas de crédito (C/C)

Lo ideal serfa que un exportador sélo negociara en efectivo, pero en la reali-
dad pocas personas de negocios son capaces inicialmente o estin dispuestas
a hacer negocios de acuerdo con esas condiciones. En virtud del riesgo del
incumplimiento del pago resultante de la insolvencia, bancarrota u otro de-
terioro severo, se desarrollaron los procedimientos y documentos que ayu-
dan a garantizar que los compradores extranjeros cumplan sus acuerdos.

La forma mds comin de cobranza es el pago contra una carta de crédito
(C/C). La C/C es un método probado con el tiempo en el cual el banco del
importador garantiza que si todos los documentos son presentados de con-
formidad exacta con las condiciones de la C/C, pagari al exportador. El
procedimiento no es dificil de entender y la mayoria de las ciudades tienen
bancos con personas familiarizadas con la mecdnica de la C/C.

Este método es bien entendido por los comerciantes alrededor del
mundo, es simple y es tan bueno como su banco. Internacionalmente el
término crédito documentario es sinénimo del término de carta de crédito. Es-
tos involucran miles de transacciones y miles de millones de ddlares cada
dia en cada parte del mundo. Son operados casi siempre de conformidad
con las costumbres y pricticas uniformes para los créditos documentarios
de la Cdmara de Comercio Internacional, un cédigo de prictica que es re-
conocido por las comunidades bancarias en 156 paises. Una Guide to Docu-
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mentary Operations, que incluye todas las formas estindares, estd disponible
en ICC Publishing Corporation, Inc., 156 Fifth Avenue, Suite 417, Nueva
York, N.Y. 10010, correo electrénico pub@iccwbo.org, direccion en la
Red: www.iccbooks.com

Una C/C es un documento emitido por un banco a solicitud del impor-
tador o del comprador a favor del vendedor. Esta promete pagar una can-
tidad especifica de dinero a la recepcion del banco de ciertos documentos
dentro de un tiempo especifico o a intervalos que correspondan con los
embarques de bienes. Es un método universalmente utilizado de lograr
un compromiso comercialmente aceptable. Piense en una carta de crédito
como aval de un préstamo contra los recursos que se colocan en una cuenta
de depésito en garantia. La cantidad en la cuenta depende de la relacion
entre el comprador y su banco.

Por lo general, si usted no tiene una cuenta, el banco requerird 100%
de aval. Con una cuenta, el banco establecerd una linea de crédito contra la
cuenta. Por ejemplo, si tiene 5 000 doélares en su cuenta y se espera que
la transaccién cueste 1 000 dolares, su cuenta se reducird a 4 000 délares y la
linea de crédito se establecerd en 1 000 délares.

Los cargos de una carta de crédito comercial son competitivos, asi que
deberd investigar y comparar (tabla 5.2).

Tabla 5.2 Cargos tipicos de cartas de crédito

Tipo de crédito Cargos tipicos

Importacién y doméstico /s de 19 de la transaccién con un minimo de 75 a 100 ddlares
Correcciones: '/s de 1% fijo, minimo 70 ddlares
Cuota de pago: /4 de 1% fijo, minimo 90 ddlares por letra de cambio
Cuota por aceptacion: cuota por afio (con base en 360 dias), minimo 75 ddlares
por cada letra de cambio aceptada
Cuota de discrepancia: 40 ddlares
Exportaciones Notificacidn: 60 ddlares
Confirmacidn: sujeto a las condiciones de riesgo del pafs, minimo 75 ddlares
Correcciones: 55 ddlares
Asignacion de lo recaudado/transferencias: '/s de 1% de la transaccién con un
minimo de 75 ddlares
Cuota de discrepancia: 45 ddlares
Pago/negociacion: /10 de 1%, minimo 85-95 ddlares
Cartas contingentes Cuota de emisién: un porcentaje anual (con base en 360 dias) basado en
consideraciones de riesgo de crédito, minimo 250 ddlares

Cuota de correccidn: se carga una cuota relacionada con el riesgo, minimo 250 ddlares

Cuota de pago: /4 de 1% fijo, minimo 90 ddlares por letra de cambio
Cobro de créditos Entrada: a la vista, 75 ddlares; a plazo, 95 ddlares
documentarios Salida: a la vista, 75 ddlares; a plazo, 95 ddlares
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Cartas de crédito contingentes. Algunas veces, cuando se negocia con
una cuenta corriente, el exportador requiere una carta de crédito contingente.
Esto significa justo lo que implica el nombre, la carta de crédito no se eje-
cutard a menos que no se realice el pago dentro del periodo especificado,
generalmente de 30 a 60 dfas. Los cargos por manejo del banco para las
cartas de crédito contingentes normalmente son mds altos que aquellos
para una carta de crédito comercial (importacion).

Bancos emisores, confirmantes y notificadores. Las cartas de crédito
son exigibles ya sea a la vistz o con base en una letra de cambio a plazo. En
una carta de crédito a la vista, el banco emisor (compradores) paga, con o
sin una letra de cambio, cuando estd satisfecho de que los documentos pre-
sentados se ajustan a las normas. Un banco notificador (con mayor frecuen-
cia el banco confirmante o del vendedor) informa al vendedor o beneficiario
de que se emiti6 una carta de crédito. Conforme a una carta de crédito a
plazo (aceptacion) una vez que la letra de cambio relacionada se presente y
se verifique que estd en exacto apego, la letra de cambio se sella “aceptada”
y puede entonces negociarse como una “aceptacion bancaria” por el ex-
portador, a un descuento que refleje el costo del dinero adelantado contra
la letra de cambio.

Una vez que el comprador y el vendedor aceptan que utilizardn una
carta de crédito como pago y que han ideado las condiciones, el comprador
o importador presenta una solicitud por la carta de crédito ante su banco
internacional. La figura 5.1 es un ejemplo de una solicitud para una carta
de crédito.

Tipos de cartas de crédito. Existen dos tipos de cartas de crédito: revo-
cable e irrevocable. El crédito revocable significa que el documento puede
corregirse o cancelarse en cualquier momento sin previo aviso o notifica-
cién al vendedor. Irrevocable significa simplemente que los términos del
documento pueden ser corregidos o cancelados sélo con el acuerdo de
todas las partes.

La confirmacion significa que el banco garantiza el pago por el banco
extranjero.

Utilizando la solicitud como su guia, el banco emite un documento de
crédito incorporando las condiciones acordadas por las partes. La figura
5.2 es un ejemplo de una carta de crédito.

La figura 5.3 muestra las tres fases de crédito documentario en su forma
mis simple. En la fase I, su banco (ezzisor) notifica al vendedor a través de un
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Figura 5.1 Solicitud para abrir una carta de crédito

Para: Banco internacional del importador
Solicitud para abrir crédito

documentario (carta de crédito
comercial y convenio de seguridad)

Fecha

Agradeceré abrir para mi/nuestra cuenta un crédito documentario (carta de crédito) de
conformidad con las particularidades abajo mencionadas.

Estamos de acuerdo en que, excepto lo declarado expresamente de otra forma hasta el momento,
este crédito estard sujeto a las costumbres y pricticas uniformes para los créditos documentarios,
publicacién de la ICC # 290.

Nos comprometemos a ejecutar la forma de indemnizacién usual del banco.

Tipo de crédito: Irrevocable, es decir, no puede ser cancelado sin el consentimiento
del beneficiario.
Revocable, es decir, sujeto a cancelacion.
Método de notificacién: [ ] Correo aéreo [ ] Correo electronico/fax, detalles breves
[] Correo electrénico/Fax, detalles completos
Banco del beneficiario:

A favor del beneficiario: nombre y direccién de la empresa.

Cantidad o suma de:

Disponibilidad: Vilida hasta en para negociacién/
fecha de aceptacién/pago

Este crédito estd disponible por letras de cambio emitidas en a la vista/acompanadas de los
documentos requeridos.

Documentos requeridos: Factura con tres copias
Serie completa conocimientos de embarque
“limpio y sin dafio” a la orden del consignador,
endoso en blanco. En el caso de que el movimiento
de los bienes involucre mds que una modalidad,
se requerird un “documento de transporte combinado”.

Seguro de riesgo marino y de guerra negociable por %
(generalmente 110%) del valor de factura cubriendo
todos los riesgos.

(Continua)
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Figura 5.1 (Continuacion)

Certificado de inspeccién
Otros
documentos: Certificado de origen emitido por la Cdmara de Comercio en tres copias

Lista de embalaje
Cantidad y
descripcion de bienes

Precio por unidad:

Condiciones y
puerto o lugar
relativo: CIF/C&F/FOB/FAS/
Lugar

Envio/

Embarque  De a

Instrucciones
especiales
(si las hubiera):

banco notificador o del banco (confirmante) del vendedor que se emitié un
crédito. En la fase II, el vendedor embarca los bienes y presenta los docu-
mentos al banco, momento en el cual se paga al vendedor. La fase III es la
fase del convenio en el cual los documentos deben transferirse al banco del
comprador, con lo cual el comprador paga al banco cualquier cantidad de
dinero remanente a cambio de los documentos. De ese modo, a la llegada
de los bienes el comprador o importador tiene los documentos apropiados
de entrada.

Usos del intermediario especial de las cartas de crédito
Existen tres usos especiales de cartas de crédito comerciales para el inter-
mediario de importacién/exportacion: transferible, cesion de producto del
crédito y cartas de crédito garantizadas. La figura 5.4 compara el riesgo
involucrado con el uso de cada método.

Carta de crédito transferible. La figura 5.5 muestra graficamente c6mo
funciona la carta de crédito transferible. E1 comprador abre la carta de cré-
dito, la cual establece claramente que es transferible, a nombre del inter-
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Figura 5.2 Muestra de carta de crédito (C/C)

Nombre del banco emisor Crédito documentario No.
Lugar y fecha de emisién Lugar y fecha de expiracién
Solicitante Cantidad

Crédito disponible con
[]Pago [] Aceptacion
[ ] Negociacion

Embarque de Contra la presentacion de
Embarque a la documentacién aqui detallada
Emitido en
Banco

Factura en tres copias
Serie completa: conocimientos de embarque “limpio y sin dafio” a la orden del consignador, endoso
en blanco. En el caso de que el movimiento de las mercancias involucre mds de una modalidad se

requerird un “documento de transporte combinado”.

Seguro de riesgo marino y de guerra negociable por %
(generalmente 110%) del valor de factura cubriendo todos los riesgos.

Certificado de inspeccién
Certificado de origen emitido por la Cimara de Comercio en tres copias

Lista de embalaje

Documentos a ser presentados dentro de los dias siguientes a la fecha de emisién del (los)
documento(s) de embarque pero dentro de la vigencia del crédito.

Por el presente emitimos este crédito documentario en su favor.

Banco emisor

mediario como beneficiario original quien a su vez transfiere todo o parte
dela carta de crédito al (los) proveedor(es). La transferencia debe hacerse de
conformidad con los mismos términos y condiciones que aquellos en la
carta de crédito original con las siguientes excepciones: cantidad, precio
unitario, fecha de expiracién y fecha de embarque. En este caso, el com-
prador y el proveedor generalmente son revelados uno al otro.



112 MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

Figura 5.3 Las tres fases de una carta de crédito

Fase |: Emision de un crédito

Vendedor |- Con1trato | Comprador
Informa al
vendedor que Hace solicitud
- 4 2 g
se emitid de crédito
el crédito
Notlflca/ Crédito Banco
confirma )
3 emisor
al banco

Fase Il: Presentacion

Vendedor % Comprador

5

Documentos |6 7 | Dinero

— Documentos
Notifica/ 8 B
confirma af‘°°
banco 9 emisor
Dinero

Fase Ill: Convenio

Vendedor B|1e:1es Comprador
Documentos | 10 | Dinero
Notifica/ Banco
confirma emisor
banco

Cesion de producto. Este método se muestra en la figura 5.6; la figura
5.7 muestra una carta tipica de cesion.

Observe que el producto de todas las cartas de crédito necesita ser cedi-
do. En este caso, el comprador abre una carta de crédito como el benefi-
ciario y depende del cumplimiento del intermediario de modo que pueda
pagarse al beneficiario. Cualquier discrepancia en los documentos del in-
termediario impedird el pago de acuerdo con la carta de crédito.



Figura 5.4 Comparacion de riesgos
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Cesion

de producto

Carta de crédito
transferible

Carta de crédito
garantizada

Riesgo
para
intermediario

Riesgo
para el banco
del intermediario

Revelacion

Proveedor depende
del intermediario
para cumplir con
carta de crédito

Ninguno

Comprador
y vendedor
no son revelados

Intermediario depende
del proveedor para
cumplir con

carta de crédito

Minimo

Comprador
y vendedor
son revelados

El rendimiento
del proveedor
debe satisfacer
ambas cartas
de crédito

El proveedor
no cumple con
carta de crédito
maestra

Comprador
y vendedor
no son revelados
(con documentos
de tercero)

Figura 5.5 Carta de crédito transferible

Carta

Comprador

Parte de carta

de crédito

" Documentos

+ La carta de crédito debe estipular que es transferible.

de crédito

-

Intermediario
(vendedor) |

Bienes

~ Documentos

Intermediario
(vendedor)

« El beneficiario original transfiere todo o parte de la carta de crédito
al (los) proveedor(es).
« La transferencia debe hacerse de acuerdo con los mismos términos
y condiciones con las siguientes excepciones:

Cantidad

Precio unitario

Fecha de expiracion

Fecha de embarque
« Comprador y proveedor son revelados generalmente uno al otro.

El intermediario instruye al banco notificador para realizar el pago al pro-
veedor cuando los documentos son negociados. De esta manera, los com-
pradores y vendedores no son revelados unos a otros.

Carta de crédito garantizada. Cuando se utiliza el método garantiza-
do que se muestra en la figura 5.8, el intermediario debe tener una linea
de crédito porque el intermediario es responsable de pagar la segunda
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Figura 5.6 Cesion de producto

\i

Carta de crédito o
Intermediario

Comprador |[<—-——————- Cesion Proveedor
P Documentos | (vendedor) | ge producto

« El proveedor depende de que el intermediario cumpla con la carta de crédito
de modo que reciba su pago. La discrepancia en los documentos del intermediario
impedira el pago conforme a la carta de crédito.

+ El intermediario instruye al banco notificador que efectue el pago al proveedor
cuando los documentos se negocien.

* El comprador y el vendedor no son revelados uno al otro.

+ El producto de todas las cartas de crédito puede cederse.

carta de crédito (garantin) independientemente de la recepcion del pago
de conformidad con la primera carta de crédito (maestra). Se debe ejercer
un gran cuidado cuando se utilice este método porque las discrepancias en
la primera carta de crédito resultardn en el incumplimiento del pago y la
capacidad de pago del intermediario puede ser un riesgo de crédito sus-
tancial. Las cartas de crédito garantizadas deben emitirse en términos casi
idénticos y tener en cuenta documentos de un tercero.

Efectivo por adelantado

Este método de pago es el mis deseable, pero el comprador extranjero con
frecuencia argumenta inmovilizar su capital. Sobre la base de que ver la
mercancia es el mejor seguro, la mayoria de las personas de negocios tratan
de no pagar hasta que reciben realmente los bienes. Ademis, el comprador
puede resentir la insinuacién de que él/ella puede no ser solvente.

Evitar el mal crédito

Escoja a su cliente cuidadosamente. Las deudas incobrables son mas ficil-
mente evitables que rectificables. Si existen problemas de pago, mantén-
gase en comunicacion y trabajando con la compaiiia hasta que se solucione
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Figura 5.7 Carta tipica de cesion

CESION DE PRODUCTO
Seflores:
Adjunta estd la carta de crédito nimero emitida por
a favor de
por una cantidad superior a $
que expira

Nuestras letras de cambio y documentos en términos de este crédito serin
presentados por nosotros en sus oficinas. Autorizamos y los instruimos a pagar a
lasuma de § de producto

de estas letras de cambio, en consideracion del valor recibido.

Estas instrucciones son irrevocables y continuarin bajo cualquier extensién de
esta carta de crédito. Por favor acuse de recibido estas instrucciones directamente a

envidndoles una copia de esta carta.

Atentamente,

Firma verificada:

Nombre del banco

Firma autorizada

La cesién antes mencionada fue debidamente anotada en nuestros registros.

Departamento de Banca Internacional, The Bank of San Diego

Firma autorizada

el asunto. Incluso los clientes mis valorados tienen problemas financieros
de vez en cuando. Si no funciona otra cosa, solicite a su departamento de
industria o comercio o a la Cdmara de Internacional de Comercio que
inicie negociaciones en su nombre.
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Figura 5.8 Carta de crédito garantizada

Carta
de crédito
Comprador " | Intermediario

Documentos

Cesion de producto

Carta
Banco del de crédito
. S ~| Proveedor
intermediario
- —— — ——
Documentos

» Requiere de una linea de crédito para el intermediario.

« El intermediario es responsable del pago de la segunda carta de crédito
(de respaldo).

* Riesgo sustancial de crédito en que las discrepancias de la primera carta
de crédito resulte en incumplimiento de pago.

+ Las cartas de crédito se emiten en términos casi idénticos.

- La capacidad del intermediario para pagar es una consideracion clave.

+ La carta de crédito debe permitir documentos de un tercero.

La informacién que es actual y exacta es el alimento para las buenas
decisiones financieras. Basicamente existen dos tipos de informacién de
crédito internacional: (1) la capacidad y la disposicion de las compaiifas
importadoras para hacer el pago y (2) la capacidad y la disposicion de los
paises extranjeros para permitir el pago en una divisa convertible.

Existen varias maneras de obtener informacion crediticia acerca de em-
presas y sus paises.

Informacion de compaiias domésticas

e Bancos comerciales
e Servicios comerciales de crédito, tales como Dun & Bradstreet
e Asociaciones comerciales

Informacién de companias extranjeras

* National Association of Credit Management (NACM)
* Especialistas de crédito extranjeros en los departamentos de crédito
de grandes empresas exportadoras
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e Bancos comerciales, con verificacion de crédito del comprador a
través de sus sucursales y corresponsales en el extranjero
e Servicios comerciales de reportes de crédito, tales como Dun &

Bradstreet

e Consultas con el EXIM Bank y la Foreign Credit Insurance
Association (FCIA)

*  World Trade Directory Reports del Departamento de Comercio de
Estados Unidos

Informacion de paises extranjeros

Banco Mundial
Chase World Information Corporation
La revista Institutional Investor

National Association of Credit Management (NACM)

Evitar los riesgos de embarque

El seguro de carga marina es una herramienta esencial de negocios para
importacion/exportacion y se aconseja a la mayoria de los comerciantes
que empiezan a trabajar de cerca con una empresa de transportacion de
carga. En general, la cobertura se vende sobre la base de almacén a alma-
cén (es decir, de la fibrica del remitente a la plataforma del destinatario).
La cobertura generalmente cesa después de un nimero especifico de dias
luego de que el barco o el avion fueron descargados. Usted compra las
polizas por embarque o “contra todo riesgo”. Las empresas transporta-
doras de carga por lo general tienen una péliza contra todo riesgo para
proteger a los clientes que no tienen su propia péliza. La mayoria de las
empresas de seguros basa el seguro de carga en el valor de todos los cargos
del embarque incluyendo el manejo del flete, etc., mas 10% para cubrir
contingencias ocultas. Las tasas varfan de acuerdo al producto, el historial
del cliente, destino y método de embarque.

Los seguros de carga ocednica cuestan alrededor de 0.50 a 1.50 ddlares
por cada 100 délares del valor de factura. La carga aérea es aproximada-
mente 25 a 30% menos.

Evitar el riesgo politico

Ningun sistema nacional de exportacion es idéntico a otro. Sin embargo,
existen similitudes, la mayor de las cuales es la participacion universal del
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gobierno a través del organismo de crédito de exportacién involucrado y
del sector de la banca comercial en funcionamiento del sistema.

La mayoria de los paises tiene bancos de exportacién/importacién. En
Estados Unidos, el EXIM Bank funciona para proporcionar apoyo crediti-
cio en forma de préstamos, garantias y seguro. Todos los EXIM Banks coo-
peran con la banca comercial para proveer varios convenios para ayudar a
los exportadores a ofrecer garantias a los bancos comerciales que financian
las ventas de exportacién. La Overseas Private Investment Corporation
(OPIC) y la Foreign Credit Insurance Association (FCIA) también pro-
porcionan seguro a los exportadores, posibilitindoles ampliar las condi-
ciones de crédito a sus compradores en el extranjero. Las aseguradoras
privadas cubren los riesgos de crédito comercial normales; el banco asume
todas las obligaciones del riesgo politico.

Para contactar a la FCIA: escriba a FCIA, Marketing Department, 11th
Floor, 40 Rector Street, New York, N.Y. 10006 o a FCIA, 125 Park Ave-
nue, New York, N.Y. 10006.

Los programas disponibles a través de la OPIC y de la FCIA son bien
publicitados y ficilmente disponibles. Los bancos comerciales son esen-
cialmente intermediarios del EXIM Bank para las garantias de exportacion
en préstamos (empezando en préstamos de hasta un afo y terminan en
préstamos de hasta 10-15 afios). La FCIA ofrece seguro en dos vencimien-
tos bésicos: (1) péliza de corto plazo de hasta 180 dias y (2) p6liza de medio
plazo desde 181 dias hasta cinco afios. Usted también puede obtener una
poliza combinada de esos vencimientos. Ademas, la FCIA tiene una p6liza
maestra que proporciona proteccion contra todo riesgo (una poliza disefia-
da para proporcionar cobertura para todas las ventas del exportador a los
compradores en el extranjero).

Evitar el riesgo en divisas

Cuando el dolar esta fuerte, como lo estaba a principios de la década de
1980, los comerciantes prefieren comerciar en ddlares. Cuando el ddlar
estd débil, los comerciantes empiezan a negociar en otras divisas. Por
supuesto, el délar es tan bueno como el oro porque es una divisa politica-
mente estable que se comercia internacionalmente. Debido a su estabilidad
se ha convertido en la divisa vehiculo para la mayoria de las transacciones
internacionales.
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Mientras los exportadores negocien solamente en su moneda, no existe
riesgo en divisas. Sin embargo, la fuerza y la popularidad de las divisas es
ciclica y el délar no es siempre el lider. Con frecuencia, un exportador se
enfrenta con el prospecto de fijar el precio de los productos o servicios en
divisas distintas a los délares. Los importadores deben comprar moneda
extranjera para pagar por los productos y servicios de proveedores extran-
jeros que evitan riesgos demandando el pago en su propia moneda. En
la actual era de tipos de cambio flotantes, existen riesgos que resultan de la
exposicién siempre que existen flujos de efectivo denominados en moneda
extranjera.

Exposicién es el efecto en una compafifa o en un individuo si se presenta una
variacion en los tipos de cambio.

Cobertura es el uso del mercado de tipo de cambio a plazo para evitar el riesgo
en moneda extranjera.

Tipo de divisas a término es aquel que se contrata hoy para la entrega de una divisa
en una fecha especffica en el futuro a un precio acordado hoy.

Administrar exitosamente el riesgo en divisas es imperativo. Un impor-
tador o exportador ya no puede especular y luego reflejar las pérdidas en el
tipo de cambio a los clientes en forma de precios ms altos. La mejor deci-
si6n de negocios para un importador/exportador es cubrirse en el mercado
de futuros cuando exista el riesgo de exposicién. Hacer otra cosa es ser un
especulador, no una persona de negocios. Utilice el tipo de divisas a tér-
mino para la fecha en la cual se requiere el pago. Esto evita todo el riesgo
en divisas, es simple y razonablemente asequible. El costo de un contrato a
futuros es pequeiio, la diferencia entre el costo del mercado al contado (el
costo de dinero actual) y el costo del mercado a futuros. La mayoria de los
bancos internacionales y casas de correduria pueden ayudarlo a tramitar
un contrato de divisas a futuros. Los mercados al contado y de futuros son
cotizados diariamente en el Fournal of Commerce y el Wall Street Fournal.

Convenios agencia/distribuidor

El capitulo 3 explora su relacién con los distribuidores en el extranjero. Un
fabricante o importador/exportador rara vez aceptard satisfacer todas las
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condiciones de un distribuidor. La mayoria son negociables y una compaiifa
que no es conocida internacionalmente puede tener que ceder a mds deman-
das que otros en una posicién mds favorable. Los siguientes cinco consejos
pueden ayudar a evitar riesgos al hacer negocios con distribuidores:

1.

Ponga el convenio con la agencia por escrito. Los derechos y
obligaciones resultantes de un convenio escrito no requieren de
prueba externa y es todo lo que se necesita para registrar o demostrar
los términos de un contrato en la mayoria de los paises.

Exponga el beneficio de ambas partes en el convenio. Los convenios bien
equilibrados no deberan poner un exceso de carga no lucrativa en una

de las partes. La ejecucion del convenio puede ser imposible de hacer
cumplir contra una parte que no tiene un aparente beneficio de ello.

Dé una clara definicion y significado a todos los términos
contractuales. Muchos de los términos en inglés que se deletrean de
manera igual en el idioma extranjero tienen significados diferentes.
Solicite que prevalezca la version en inglés cuando haya duda. Para
evitar conflicto utilice los INCOTERMS (vea el capitulo 2).

Declare expresamente los derechos y las obligaciones de las partes. El
contrato de la agencia debe contener una descripcion de los derechos y

las obligaciones de cada una de las partes, la naturaleza y la duracion de la
relaci6n y las razones por las cuales el convenio puede darse por terminado.
Especifique una clausula jurisdiccional. Si lo permiten las leyes

locales, especifique en el contrato la jurisdiccion que manejara
cualquier disputa legal que pudiera surgir. En donde sea posible utilice
el arbitraje. Las reglas y los principios bésicos de arbitraje son en
general los mismos en todas partes. Las cldusulas en el contrato deben
contener la identificacion del cuerpo o foro de arbitraje. Unas cldusulas
de arbitraje modelo pueden obtenerse de la American Arbitration
Association, 140 West 51st Street, New York, N.Y. 10020. Usted
también puede contactar al Council for International Business de
Estados Unidos, 1212 Avenue of the Americas, New York, N.Y. 10036,
correo electrénico: info@uscib.org, sitio Web: www.uscib.org

Distribucion fisica (embarque y embalaje)

La distribucion fisica, a la que con frecuencia se llama logistica, es el medio
) q g )
por el cual las mercancias se mueven del fabricante en un pais al cliente en
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otro. Esta seccién discute dos aspectos vitales para los cuales el importa-
dor/exportador debe apreciar: embarque y embalaje.

Embarque

Un negocio de importacién/exportacion puede disponer directamente su
propio embarque de carga internacional por tierra, mar y aire. La trans-
portacién terrestre se dispone en forma muy parecida a una transacciéon
doméstica, excepto que ciertas marcas de exportacion deben agregarse a
)

la informacién estindar que se muestra en un conocimiento de embarque
doméstico. También la empresa de transporte terrestre debe ser instruida
para notificar a la empresa transportadora por mar o aire.

Transportacién maritima
Existen tres tipos de servicio marino: barcos de una compaiia, lineas inde-
pendientes y barcos de transito irregular. Una /iga ocednica es una asociacién
de transportistas unidos para establecer tarifas y condiciones de embarque
comunes. Las ligas tienen dos tarifas: la tarifa regular y una tarifa con-
tractual mds baja. Puede obtener la tarifa contractual si firma un contrato
para utilizar exclusivamente las embarcaciones de la liga durante la vigen-
cia del contrato. Las lineas independientes aceptan reservaciones de todos
los consignatarios contingentes sujeto a la disponibilidad del espacio. Con
frecuencia son menos caras que las tarifas de la liga. Una independiente
usualmente cotiza tarifas cerca del 10% mads bajo que la transportadora de
la liga en situaciones en donde las dos estin en competencia. Las embarca-
ciones irregulares transportan por lo general s6lo cargas por volumen y no
siguen un itinerario establecido, en realidad operan como charters.
Independientemente del tipo de transportadora que utilice, ésta hard
un contrato de reservacion, que aparta el espacio en un barco especifico.
A menos que usted cancele por anticipado, se le puede pedir que pague
aun si su carga no hace el viaje. Usted debe estar protegido con un seguro
contra todo riesgo de transporte transatlantico. Un agente de seguros o su
empresa transportadora de flete puede hacer los arreglos por usted.

Seguro marftimo. Seguro que compensard al propietario de bienes transportados
por los mares en el caso de pérdida que podria no ser recuperada legalmente de la
empresa transportadora. También cubre embarques por aire.
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Transportacion aérea
El transporte aéreo de mercancias sigue creciendo como un método popular
y competitivo de carga internacional. El crecimiento ha sido facilitado por
la innovacién en la industria de carga. Las empresas de transportes aéreos
tienen una excelente capacidad, utilizan todos los equipos eficientes de carga
y descarga y manejan contenedores estandarizados. Las ventajas son (1) la
velocidad de entrega, que lleva las cargas de perecederos al lugar de destino
en excelente condicion, (2) la capacidad para responder a demandas impre-
decibles de productos y (3) la rdpida circulacién de las piezas de repuesto.
El transporte aéreo de mercancias se mueve de acuerdo con una tarifa
de carga general o una de materias primas. Una tarifa de carga unitaria
especial estd disponible cuando se utilizan los contenedores de embarque
aéreos aprobados.

Transportacion terrestre

La transportacion por tierra se ha vuelto menos regulada y, por tanto,
mds competitiva y eficiente. El mercado de importacién/exportacién mds
grande (NAFTA) puede ser atendido directamente por carretera o trenes.
Los importadores y exportadores buscan principalmente la transportacion
terrestre para mover sus productos al puerto de salida mds cercano o como
se le llama con frecuencia a la combinacién de una entrada de agua, tierra
o aire en transporte intermodal.

Transporte intermodal
Elmovimiento de embarques internacionales por un contenedor que utiliza
métodos de transportacion secuencial es el sistema del futuro. El concepto
utiliza los métodos mds eficientes y econémicos para mover productos.

Centro de carga. Este concepto estimuld la sofisticacién del mundo in-
termodal de hoy. Conforme crecieron los barcos para soportar mas contene-
dores se volvieron mds caros para operar. Una forma para reducir los costos
era moderar el nimero de puertos de escala. Con el fin de llenar los barcos
en menos puertos, la carga tiene que canalizarse a estos centros de carga. La
simplificacién y organizacion de los movimientos de la carga se han conver-
tido en el favorito de los especialistas de transportacion. Un nuevo conjunto
completo de términos se ha desarrollado alrededor del concepto.

Puentes. Un micropuente es la eleccion de rutas de un contenedor ha-
cia o desde cualquier parte en Estados Unidos o de cualquier puerto. Un
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minipuente mueve un contenedor que se origina o termina en un puerto
de Estados Unidos diferente de aquel que entra o sale del pais. Un puente
terrestre descarga un contenedor en cualquier puerto de Estados Unidos,
lo envia a través del pais por tren y luego lo vuelve a cargar a bordo de
una embarcacion para el movimiento final a un destino en el extranjero.
RO/RO se refiere a la capacidad Roll on/Roll de un ferry, buque o barco
para carga en contenedor, que es la base de la transportacién intermodal.

Un ejemplo de transportacion intermodal podria ser un contenedor de
bienes que se origina en Europa pero tiene destino en Japon. Puede en-
viarse a un barco por camién y luego por tren en Newport News, Virginia
(RO/RO), en donde se uniria a otro contenedor transportado en camién
desde Florida (minipuente) con destino también a Japén. Los contenedo-
res entonces serian movidos a través de Estados Unidos (puente terrestre)
y luego transferidos del tren a un barco en Long Beach, California, que
terminarfa el movimiento en Tokio. La figura 5.9 ilustra el concepto de
transportacién intermodal.

CONSEJO UTIL

Si los detalles de la transportacién y todas las ideas modernas no son para usted, en-
tonces vea a su empresa transportadora de carga (que se discute en el capitulo 7).

Figura 5.9 Concepto de transportacién intermodal

Puerto de
centro
de carga

Puerto ‘
de centro \ ] ‘Topa
de carga

Puerto de
centro
de no-carga
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Embalaje y marca para embarque al extranjero

Ya sea en importacion o exportacion, su(s) producto(s) debe(n) viajar miles
de kilometros sin daflo. Su paquete debe estar protegido de roturas, hume-
dad, almacenamiento descuidado, manejo brusco, ladrones y el clima. El
seguro podria cubrir la pérdida, pero el tiempo perdido y la hostilidad de
su socio comercial en el extranjero son un precio muy alto a pagar. Se ha
calculado que hasta 70% de todas las pérdidas de carga pueden prevenirse
con un embalaje y sefialamiento adecuado.

Una excelente fuente para todos los aspectos de empacado y embalaje es
la Modern Packaging Encyclopedia, publicada anualmente por McGraw-Hill,
Nueva York.

Roturas. Los embarques marinos son con frecuencia cargados brusca-
mente por los estibadores utilizando montacargas, eslingas, redes y bandas
transportadoras. Durante el viaje, los mares y tormentas violentos pueden
causar que las cargas se muevan y algunas veces choquen contra otro con-
tenedor. Incluso los paquetes pequeiios enviados por el correo pueden ser
oprimidos, aventados o aplastados.

Suponga lo peor cuando prepara un paquete para envio al extranjero.
Utilice materiales mis fuertes y mds pesados de los que utilizarfa para
embarques domésticos. Por otro lado, no exagere, usted paga por peso
y volumen. Para embarques grandes marinos considere los contenedores
estandarizados que pueden transferirse desde un camién o carro de ferro-
carril sin abrirse.

Rateria (burto). Utilice cintas y sellos y evite marcas registradas o des-
cripciones de contenido.

Humedad y clima. El calor y la humedad de los trépicos asi como las
tormentas y el mal tiempo en el mar pueden causar que la humedad se fil-
tre hacia las bodegas de los barcos. De la humedad vienen los crecimientos
de hongos, la condensacién y la herrumbre. Impermeabilizar es esencial
para la mayoria de los embarques marinos. Considere la pelicula retrictil
de pldstico o bolsas interiores impermeables y cubra cualquier parte de
metal expuesta con grasa u otros inhibidores de herrumbre.

Marcas (etiquetado). Los clientes extranjeros tienen sus necesidades,
los consignadores tienen las suyas y los operadores de terminal las propias.
Cada uno hari especificas ciertas marcas (puerto, codigo de identificacion
de cliente, nimeros de paquete y nimero de paquetes) para aparecer en los
embarques. Se pueden especificar otras marcas tales como peso, dimensiones
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Figura 5.10 Ejemplo de marcas

I_____Marcas demanejo _ N
\ )
! Y
Marcas
————————— Marca del
de Ir ]I I ~ receptor
consignador Tokio | '
| 7235 | Dgstmo y
L e 1 numero
Via Yokohama < __ de orden
Hecho T~
en E.U.A. ~~4{ _ Puertode
entrada
I/
Pais Bruto 45 libras Caja num. 1
de Neto 40 libras 85X 25 x 15 pulg'(_'i
origen
A Numero
! de paquetes
Marcas y tamaho
de peso de la caja

y regulaciones que faciliten el paso a través de aduanas. La figura 5.10 es
una muestra de marcas.

Lista de control para embalaje

Escriba el nombre y direccién de su cliente o codigo de embarque en
el paquete.

Utilice tinta negra a prueba de agua para las plantillas.

Incluya puerto de salida y puerto de entrada en su etiqueta.

No olvide incluir nimero de paquete y de caja.

Incluya dimensiones (pulgadas y metros).

Marque exportaciones “Hechas en ”, etc., de manera que

el paquete pase a través de las aduanas de la mayoria de los paises
extranjeros.

Incluya el peso bruto y neto en libras y/o en kilogramos.

125
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e No olvide marcas de cautela tales como “Este lado hacia arriba” o
“Manéjese con cuidado” tanto en el idioma de origen como en el del
destino.

e No utilice nombres de marcas o consignas publicitarias en los paquetes.

e Cualquier embarque que transporte explosivos o liquidos volatiles
deben apegarse a las leyes locales y a los convenios internacionales.

Documentacion

“Atencién al detalle” es el sinénimo al preparar la documentacién. Los
ingenuos le restan importancia como un producto secundario de la ope-
racion, pero el comerciante experimentado sabe que los embarques pue-
den ser detenidos en un muelle por semanas debido a la falta de atencion.
Como alguna vez lo dijo el ex jugador Yankee de beisbol Yogi Berra: “No
se termina hasta que se termina”, y asi es en el comercio internacional. ;El
exportador no obtiene su dinero a menos que la papeleria esté completa y
sea precisa! Por tanto, preste atencién al detalle.
Bésicamente, la documentacion cae en dos categorias: enviary cobrar.

Documentos de envio

Los documentos de envio permiten que una carga de exportaciéon se mueva
a través de las aduanas, sea cargada a bordo del transporte y enviada a su
destino en el extranjero.

Estos documentos son:

e Licencias de exportacion
o Listas de embalaje

e Conocimientos de embarque

e Declaraciones de exportacién

Documentos de cobro

Los documentos de cobro son aquellos necesarios para presentacion al impor-
tador (en caso de una letra de cambio) o al banco del importador (en caso
de una carta de crédito), a fin de recibir el pago. Estos son:



CONCLUIR UNA TRANSACCION EXITOSA 127

e Facturas comerciales

* Facturas consulares

e Certificados de origen

e Certificados de inspeccién

e Conocimientos de embarque

Una vez endosados por el consignador, usted puede utilizar el conocimien-
to de embarque como letra de cambio a la vista o como envios de carta de
crédito. Algunas veces otros documentos requeridos para el cobro son cer-
tificados de manufactura y seguros y recibos de muelle y almacén. Manten-
ga en mente que los agentes aduanales y las empresas transportadoras de
fletes son especialistas en documentacién asi como en distribucion fisica.

Cobro. El procedimiento por medio del cual un banco cobra dinero de un ven-
dedor contra una letra de cambio emitida sobre el comprador en el extranjero,
generalmente a través de un banco corresponsal.

Los documentos

Esta seccion describe los diversos documentos en detalle y proporciona
ejemplos de cada uno.

Certificado de origen

El certificado de origen es un documento que certifica al comprador el pais
en el cual fueron producidos los bienes. Una cdmara de comercio recono-
cida generalmente realiza el certificado de origen de la mercancia. Algunos
paises requieren de un certificado separado, algunas veces refrendado por
una cimara de comercio y posiblemente ratificado por el consul residente
en el puerto de exportacion. Estas declaraciones son necesarias para indicar
tarifas preferenciales de aranceles de importacion tales como “nacién mas
favorecida”. Con frecuencia, tan poco como 35% de los materiales de una
nacioén y/o mano de obra puede calificar para aranceles ventajosos. Algunas
naciones requieren de formatos especiales, mientras que otras aceptan una
certificacién en papel membretado del mismo consignador. Vea la figura
5.11 para un ejemplo de un certificado de origen.
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Figura 5.11 Certificado de origen

Nuestra empresa, Inc.

Ciudad natal, dondequiera
Fecha
Su empresa
Ciudad natal, dondequiera

Declaracién de punto de origen
Con el fin de identificar positivamente determinados elementos que se fabrican en

y que por tanto califican para su entrada
(pais)
conforme .
(identificacién del c6digo de arancel)

La descripcién del componente:

Numero de parte:

El fabricante garantiza

e indica que los articulos proporcionados a

(pafs)

y descritos antes son articulos de
(pais)

Los articulos fueron fabricados en

Firma autorizada y fecha

(Direccién de la planta)

Cargo

En seguida estd una lista de control para un certificado de origen que
puede utilizarse como guia:

e La carta o formato debe originarse desde la direccién del fabricante
del producto.
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e Una persona responsable y conocedora dentro de la empresa
fabricante (un funcionario de la corporacién) debe firmar la carta.

e La carta o formato no serd aceptado si proviene de una oficina de
ventas o distribuidor externo. No puede ser firmado por un vendedor.

e La carta debe establecer claramente en dénde fue fabricado el
producto en cuestion.

Factura comercial

La factura comercial es un documento que se apega en todos los sentidos
al convenio entre el importador y el exportador. Puede tener los términos
exactos de la factura proforma ofrecida primero en respuesta a una coti-
zaci6n o puede diferir en aquellos términos que fueron el resultado de las
negociaciones finales. En cualquier caso no debe haber sorpresa alguna
para el importador. La factura comercial debe (1) desglosar la mercancia
por precio por unidad y cualquier cargo pagado por el comprador y (2)
especificar las condiciones de pago y cualquier marca o nimero en los
paquetes. Vea la figura 5.12.

Factura consular

Esta factura no es requerida por todos los paises. Se obtiene de un agregado
comercial o a través de la oficina consular del pais en cuestion en el puerto
de exportacién. Cuando se requiere, es ademds una factura comercial y
debe apegarse en cada sentido a ese documento, asi como al conocimiento
de embarque y a cualquier documento de seguros. Su propésito es permitir
la autorizacion de su embarque al pais que lo requiere. Vea la figura 5.13.

Agregado comercial. Experto comercial del personal diplomdtico de la embajada o
consulado de un pafs en el extranjero.

Certificado de manufactura

Este documento certifica que los bienes ordenados por el importador han
sido producidos y estdn listos para embarque. Por ejemplo, podria utilizar-
se en esos casos en los cuales el fabricante inici6 la produccion con sélo el
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Figura 5.12 Factura comercial

XYZ Foreign Co.
2A1 Moon River
Yokohama, Jap6n

Orden de compra:
Numero de la factura: 00012

Fecha de la factura:

Vendido a: Nuestra empresa, Inc. Ciudad natal, E-U.A.
Enviada a: Nuestra empresa, Inc. Ciudad natal, E.U.A.

Agente de transportacion:

Via: Pais de origen: Jap6n

Cantidad Parte Nam. Descripciéon  Precio unitario Precio total

10 A27 Miquinas $100.00 $ 1000.00

Flete interior, embalaje de exportacién y cuota de transportacién $ 100.00
Franco al costado del barco (FAS) Yokohama $ 1100.00
Flete maritimo estimado $ 100.00
Seguro maritimo estimado $ 50.00

Embalado en 10 cajones, 100 pies cibicos

Peso bruto: 1 000 libras

Peso neto: 900 libras

Condiciones de pago: Carta de crédito irrevocable confirmada por un banco de Estados
Unidos. Embarque a realizarse dos (2) semanas después de recibir orden formal.
Condiciones de venta adicionales: XYZ Foreign Co. proveerd:

Certificado de origen

Factura consular

Certificado de manufactura

Certificado de seguro

Certificado de inspeccién

anticipo, permitiendo de esa forma que el importador evite la asignacién
del monto total con demasiada antelacion. En general, las facturas y listas
de embalaje se envian al importador con el certificado de manufactura.

Vea la figura 5.14.



131

CONCLUIR UNA TRANSACCION EXITOSA

(onunuop)

(99}4d 9SIPUBYIIBW)| (‘030 ‘B0 ydsew ‘einseew ‘Apenb ‘Ajjuend 8jdipe ydes JO S|IR)Ap PuE UOIRUIWIOUAQ) seiqn sowesSoy sojng op
8)J0pRAIBN ‘BPEUOIUR|3) [BUOIDIPE UOIOBWIOJUY B0 J3Inbiend £ ‘)3 ‘sosawnu ‘sauias  ‘ojanposd jap - onRwnN
8| 9p ofdald od;} o asejd ‘ugioednge; 3p edn) “easew opuedipul ‘ejdpedsaw e| ap oandudsap 3jlejeq 0S3d K pepjue)

...................................................... NAUuw:NhﬁW:—v ox:uwv’. 'ﬂhUlﬂOh u<r—xzm> mq wmzo—o-azoo

AWEN dullily/|9SSIA juswdiys jo aeq Buipeojun j0 o4 Buipeo) jo uog
‘dsuel] 8a13y "8j) 0 anbng |ap aiquoN anbiequ3 ap eyday ouysag 3p opang £ sedn) anbiequy ap opengd £ se3n
I9)0xg-juady

103890 0 NRuUaly

(03 paulisuo))
owurejeulsa(] B ‘A1sU0)

(a34ng)
10peadwo)

(aaddiys a0 x3[j3g)
JUIIWAL O IOPIPUIA

(duoyd) ‘BPL (431D) pepnid (392238) 3|8D ('oN) orewnN | opezirojne 2jualy [3p 0
(s521pPY) OITIDINOQ “81) ®| 3p BIqUION NENITAYILNI
183 % oW Leq :aeq (£31D) 2oeld (# =ctoau] |Br2aswwo))
ouy Sop L LY i — SO (PEPNID) dBBN] e winjoug ®] 9p ON

TVIQ¥3IWO0I viNLIVd

Jensuod einide{  ¢€]°S ean3di4



132  MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

.......................... areQq 18d1JJO pazuoyIny

*BOIIdWY YIION JO 893B3S P3jiu() ¥yj ur pajeuidiio
paursu sjonpoxd ay3 j8Y) spuly ‘JaI[eq pus aBFpajmouy s31 Jo 3saq Ay
[} u_w_%._cooa pu® Is[puByIAW 3Y} JO uiBI0 3yj Buiuraduod 1aBpPlY
-j8 13ddrys IO 3D10AUI §JIINOBJNUBW Y] PIUIWBXI SBY BIUI0JI[BD
JO 238)S Y} JO SMm| 3y} JOPUN 3I2WWIO)) JO J3qUiey) paziudodar y

odueg |8 ud opejisodeq

.......... . .ww: .D_OLa .LUQ
.......... . :.—Qucﬂhm —mv .oz

.......... . UapJ0 Op OJWNN

.......... . .h_—ﬂo .ﬂ@—om—h( ”OJ
'0}duo

-sep Oleuolouny e adauapad A ednugine s

.......... . 201p I’y ojuaWwndop

959 ud edaJsede anb ewuyy e} anb 0d118)

................................................................... sy
ON TVIOY3IWO0D YdNLOV4
............................... S$0 TVLOL TLYOIWI
............................... , e ) uo_..m .ovdﬂmhoaﬂu 3:‘ Qﬂﬁ-
S$N 994 '18[NSUO BSEY, % Jopapuap ‘ajussy _ow uéﬂm
............................... WWD pesessrraeee -.~<.—.°.—..m:m
(12u30) s0130 ‘pepi[ed o pepijusd ns ap ododwe)} [u ‘S03sy P :omuaum:w
.............. ajtodsuna] -owr 0 ugideldjje 8] ejwiad anb ounBje o[Falie O OIUIAUOD ¥)IS[Xd OU AN
) ‘sopiuaau0d A sajeal soj uos ‘asieded Jod o sopsfed sojpaid sof anb £ sox
adud YN -9pBpIas £ §030BXD UOS ‘BIN}OB} H3udsaid B] U3 BOPBIB[OAP §038BP 80| 8OO
............................... S$Nn 7 'peataw ajrodw] anb ojuaweanf ofeq waepap ‘ajuasaad €] ewaly anb opezLoyne Ajuslde IY

(uoppnunuo)) Jeinsuod eande4  ¢°g eAN3i4



CONCLUIR UNA TRANSACCION EXITOSA 33

Figura 5.14 Certificado de manufactura

FECHA:

REFERENCIA: NOMBRE Y DIRECCI()N DE
LA CUENTA, NUMERO DE
ORDEN DE COMPRA Y/O
NUMERO DE CONTRATO

NOMBRE DEL BANCO Y NUMERO DE CARTA DE CREDITO

DESCRIPCION DE LA MERCANCIA

CERTIFICADO DE MANUFACTURA RECIENTE
PORELPRESENTE CERTIFICAMOS QUE LAMERCAN CIAAQUI DESCRITA
ES DE MANUFACTURA RECIENTE, EN ESTE CASO NO MAS DE ANOS
A PARTIR DE ESTA FECHA.

NOMBRE Y DIRECCION DEL FABRICANTE

POR:

Firma original

Licencias de exportacion

Los procedimientos para la licencia de exportacion se describen en el capi-
tulo 7 como uno de los seis temas exclusivos a la exportacion. Estas licen-
cias son de dos variedades basicas: general y validada. Las licencias validadas
requieren de cuidadosa atencién porque éstas aplican para los productos
que el gobierno desea controlar estrechamente por razones estratégicas o
econémicas. La lista de control de mercancia (CCL, por sus siglas en in-
glés) establece articulos tales como ciertas armas, tecnologias y productos
de alta tecnologia. Las regulaciones de administracion para la exportacién
establecen todos los requerimientos de licencias para mercancias bajo la
jurisdiccion del Office of Export Administration (OEA), International
Trade Administration. Una vez que se ha determinado que se necesita una
licencia, debe prepararse la solicitud para licencia de exportacion y presen-
tarse a la OEA. Vea la figura 7.1 en el capitulo 7.
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Certificados de seguro

Los certificados de seguro proporcionan evidencia de cobertura y pueden ser
una estipulacién de un contrato, orden de compra o factura comercial con el
fin de recibir el pago. Estos indican el tipo y cantidad de cobertura e identi-
fican la mercancia en términos de paquetes y la identificacion de las marcas.
Debe asegurarse que la informacion en este certificado coincida exactamen-
te con las facturas y el conocimiento de embarque. Vea la figura 5.15.

Certificados de inspeccion

Estos son documentos que protegen al importador contra fraude, error o
desempeiio de calidad. Con mayor frecuencia la inspeccién se realiza por
una compafifa independiente, pero algunas veces la realiza el consigna-
dor. Con frecuencia se requiere una declaracion jurada que certifique la
inspeccién de conformidad con los términos de la carta de crédito. Por
ejemplo, una firma de Taiwin querfa importar generadores diesel usados
de Estados Unidos. Esa empresa insistié que un ingeniero independiente
certificara la operacion satisfactoria de cada generador, de acuerdo con las
especificaciones, antes del embarque. Vea la figura 5.16.

Listas de embalaje

Una lista de embalaje acompaiia el envio y describe la carga con detalle.
Incluye el consignador, el consignatario, medidas, nimeros de serie, pe-
sos y cualquier otra informacion caracteristica del embarque. Cuando se
completa correctamente, se coloca en una bolsa o sobre impermeable con
las palabras “Lista de embalaje adjunta” y se pega a la parte exterior del
contenedor. Vea la figura 5.17.

Declaracion de exportacion de los consignadores

La declaracién de exportacién del consignador (SED, por sus siglas en
inglés) la prepara el exportador o empresa transportadora de fletes para el
gobierno de Estados Unidos (otros paises pueden tener un requerimiento
similar). Es un documento de recopilacion de informacién requerido en
todas las exportaciones superiores a 2 500 ddlares. Se prepara para fines de
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Figura 5.16 Certificado de inspeccion

FECHA:

REFERENCIA: NOMBRE 'Y DIRECCION DE
LA CUENTA, NUMERO DE
ORDEN DE COMPRA Y/O
NUMERO DE CONTRATO

NOMBRE DEL BANCO Y NUMERO DE CARTA DE CREDITO

DESCRIPCION DE LA MERCANCIA

CERTIFICADO DE INSPECCION

POR EL PRESENTE CERTIFICAMOS QUE LA MERCAN! CIA AQUI DESCRI-
TA HA SIDO INSPECCIONADA Y ES DE LA MAS ALTA CALIDAD Y ESTA
EN BUENA CONDICION DE FUNCIONAMIENTO.

PORTER INTERNATIONAL, INC.

POR:

Firma original

proporcionar informacion estadistica y para sefalar la autorizacion apro-
piada para exportar. Es la base para medir el volumen y tipo de las expor-
taciones que salen del pais. El documento requiere informacién completa
acerca del embarque, incluyendo descripcién, valor, pesos neto y bruto y
la informacién de licencia relevante, cerrando asi el circulo de informacion
de licencias de regreso a la OEA. Vea la figura 5.18.

Conocimientos de embarque

Un conocimiento de embarque es un contrato entre el propietario de los bie-
nes (exportador) y la empresa transportadora. Es tanto evidencia de que se
realizé el embarque como el recibo de las mercancias que fueron enviadas.
La figura 5.19 es un conocimiento de embarque de una empresa de trans-
porte aéreo, llamado conocimiento de embarque aéreo. La figura 5.20 es
un conocimiento de embarque maritimo. Aunque el comercio electrénico
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Figura 5.17 Lista de embalaje

Para XYZ Foreign Co. Fecha:
2A1 Moon River
Yokohama, Japén

Seores:
Conforme a su orden nimero 123 el material abajo relacionado fue embarcado 1/1/18
via camién y embarcacién.

A: Yokohama
Via:
Embarque consistente de: Marecas:
_ Cajas  ___ Paquetes XYZ Foreign Co.
2A1 Moon River
__ Cajones ___ Envases de cartén ~ Yokohama, Japén
__ Barriles___ Bidones Hecho en E.U.A.
_ Rollos #7235
Nimero Pesos Dimensiones Calidad Contenido
de paquete (libras o kilos)
Bruto Legal Altura  Ancho Largo
7235 45 35 25 15 Juguetes

no ha alcanzado el proceso de conocimiento de embarque se estd acer-
cando y pronto serd una realidad. Varias lineas de barcos han empezado
ya parte del proceso y existen seflales de que pronto se comercializard un
sistema que reemplazard los conocimientos de embarque de papel con co-
municaciones electrénicas.

Conocimientos de embarques no negociables
Estos son conocimientos no negociables que consignan los bienes para
un importador u otra persona nombrada en el documento. Una vez
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CONCLUIR UNA TRANSACCION EXITOSA

Figura 5.20 Conocimiento de embarque maritimo

Shipper

Consignee

B/L No.
M132-11156

BILL OF LADING

COPY

NON - NEGOTIABLE

Notify party

ALL TERMS, CONDITIONS AND EXCEPTIONS

Place of receipt
KAOHSIUNG CY

AS PER ORIGINAL BILL OF LADING

"YUBJKCT TO AUL THE TBRMS AND

Ocean vessel Voy. No.
AMERICA MARU 55227B

Port of loadi
KAOHSIUNG

CONDITLONS OF THE APPLICABLE
TARIFF"

Port of di
LOS ANGELES

Place of delivery
TIJUANA CY

Final destination for the Merchant's reference

Container No.  Seal No.
Marks

and Numbers

No. of Cont- Kind of packages; description of goods
ainers or
' *SHIPPER'S LOAD & COUNT''

3 CONTAINERS

! (677 CTNS)
* VVVVVVVVVVVVVVVV
TIJUANA B.C. MEXICO | .
% VIALOS ANGELES CA. ! : MODEL: JOB NO.
1 MopEL: H260 i |
i ¢ /NO. 1-235 . MODEL: JOB NO.
MADE IN TAIWAN MODEL:
REPUBLIC OF CHINA  C/NO. 1-441 MODEL: JOB NO.
—DO—-BUT H667 MADE IN TAIWAN
C/NO.1 REPUBLIC OF CHINA'

! GSTU-8135538
GSTU-8135939
MOLU—2021646

pkgs.

MODEL: H260, H670, HE67
& CODE NO.

* \FREIGHT COLLECT' '

C/S—480409 HS-41019 g( 192 C/T)
C/S—-480410 HS-41014 ;(192 c/T)
C/S—480411 H5—-41015 (293 C/T)

Gross weight ~ Measurement

9,014 KGS 120.32 M3
i

CODE NO.
& CODE NO.

i
1
i
1
|
1]
1
'
'
'
1l
]

*Total number of Containers or other
L packages or units received by the

THREE CONTAINERS ONLY

Carrier (in words)
Freight and charges Revenue tons Rate per  Prepaid Collect
BOX RATE ! (40'x3) | US $2,100.00/VAN US$6, 300 .00
; * (INCLUDING D.D.C.) VVVVVVVVVYVYY
+ CY RECEIVING CHARGE . NT$900.00/VAN NT$2,700.00
: . VVVVVVVVVVY

Exchange rate Veepaid st

ayabie

TIJUANA

Place sl dote ol iscue

TAIFEI TAIWAN

™

Vetal prepmid in natimal currency

No. ol Ml.in&':’”iigk/ﬁ

LADEN ON BDARD THE VESSEL

Date

Signature

by
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consumado, el vendedor y/o el banco del vendedor pierde el control de
la titularidad porque los bienes serdn enviados a cualquiera que pueda ser
identificado como el consignatario.

Conocimiento de embarque negociable

Este es un conocimiento negociable, a diferencia del no negociable, repre-
senta la titularidad de los bienes en transito, y la copia original debe ser
endosada antes de presentarla al banco para su cobro. En otras palabras, el
conocimiento de embarque no negociable puede utilizarse como aval en
el financiamiento, como documentacion para descontar o vender una letra
de cambio. Las operaciones de carta de crédito especifican a quién debe
hacer el endoso. Tradicionalmente se hacen “en blanco” o a la orden de un
tercero, un banco o un corredor. Los conocimientos de embarque aéreo son
usualmente “no negociables”. Las empresas transportadoras maritimas pueden
emitir conocimientos de embarque “no negociable” o “negociable”.

Libre a bordo

Para verificar el desempefio del embarque, la empresa transportadora indi-
ca la condicion de las mercancias al momento de ser aceptadas. Usted debe
preferir enviar bajo un conocimiento de embarque marcado /ibre a bordo.
Eso significa que la empresa transportadora acepté el embarque y lo cargd
a bordo de la embarcacién sin excepcion.

Conocimiento de embarque sucio

Indica una excepcion, que algin dafio se sefiala en el conocimiento de em-
barque. Discitalo con su empresa transportadora o empresa de fletes para
asegurarse de que tiene la oportunidad de intercambiar cualquier producto
dafiado y obtener un conocimiento de embarque “libre”.

El siguiente capitulo explica, de la A a la Z, c6mo establecer y desarro-
llar su empresa. Expone cémo decidir un nombre, cémo conseguir fondos
para iniciar y atin mds importante, como planear detenidamente y redactar
un plan de negocios.



CAPiTULO

COMO ESTABLECER
SU PROPIO NEGOCIO
DE IMPORTACION

O EXPORTACION

s Como empiezo mi propio negocio de importacion/exportacion?”

E sa pregunta es universal. El idioma podria ser diferente, pero en cual-
quier pais en el mundo usted escuchard las mismas palabras. La res-
puesta depende de estas preguntas: ¢(Hizo su tarea? :Cual es su producto?
¢Quién lo comprard? ¢:Es redituable? ;Tiene contactos? ¢ Tiene un plan de
marketing?

Al incorporar lo que ha aprendido en los capitulos 2 al 5 acerca de los
fundamentos de la importacién o exportacién con los métodos que se ex-
plicardn en este capitulo, debe estar listo para iniciar su propio negocio de
importacién o exportacion.

La primera parte de este capitulo describe la mecdnica de la puesta en
marcha. La segunda parte muestra cémo desarrollar un plan de negocios
para que pueda recaudar el capital y crecer.

145
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La mecanica de la puesta en marcha

El proceso para iniciar una pequefia empresa es el mismo en cualquier pais
del mundo. Usted necesita capital, pericia y destrezas de administracion,
pero no necesita un extravagante diploma universitario. Cualquier persona
puede operar un negocio.

Capital inicial

En las etapas iniciales de su negocio de importacién/exportacion, los fon-
dos necesarios para sostener los gastos provendran con mayor posibilidad
de su propio bolsillo. Aunque es posible empezar un negocio de importa-
cién o exportacién con un capital mediano, muchas personas subestiman la
cantidad de capital necesario para sostener el negocio durante los primeros
tiempos dificiles.

Fuentes de capital financiero

Cuando sus finanzas personales no sostendrin los gastos de inicio hasta
que alcance el umbral de equilibrio y empiece a demostrar una ganancia,
usted debe buscar asistencia financiera exterior. Desafortunadamente rara
vez los bancos son la fuente de capital de inicio. ;Por qué? Porque los ban-
cos rara vez se arriesgan. Generalmente esperan un historial y aval. :Ca-
llejon sin salida? ¢A donde puede ir por financiamiento? La mayoria de las
veces las mejores fuentes son los parientes y/o amigos, gente que conoce y
que creen en usted. Incluso ellos pueden querer una descripcion de su pro-
yecto de negocio, asi que desde el principio debe desarrollar un plan por
escrito. No es raro que algunas personas utilicen tarjetas de crédito para
los fondos iniciales. Puede desear saltar a la segunda parte de este capitulo
inmediatamente para aprender como escribir ese plan. Puede regresar a
esta seccion cuando termine su plan de negocios.

Nombre y logotipo del negocio

Piense en un nombre para su negocio. El nombre de su empresa debe re-
flejar lo que hace y ser ficilmente publicitado por carta, fax o en internet.
Por ejemplo, puede visualizar ficilmente la naturaleza del negocio llamado
“Southwest U.S.A. Furniture Import”. Da una imagen mds precisa de una
empresa de lo que lo harfa “Kim Yee and Son”. Si el nombre que escoge no
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contiene el apellido del propietario, en la mayoria de los lugares se requie-
re una solicitud para utilizar un nombre ficticio o DBA (doing business as).
Si el nombre de su negocio incluye su apellido, podria no tener que pre-
sentar la aprobacién de un nombre ficticio. El costo de registrar su nombre
ficticio varfa de pais a pais. En Estados Unidos cuesta aproximadamente
20 dolares. Existe también el requerimiento de publicar ese nombre en un
periddico varios dias. El costo en Estados Unidos para esto normalmente
es entre 30 y 40 dolares.

Organizacion del negocio

Luego decida como estard organizado su negocio. Las tres formas legales
comunes son propiedad exclusiva, sociedad y corporacién. La mayoria de
los nuevos negocios de importacion o exportacién empieza como propie-
dades exclusivas o sociedades. Al principio éstos encuentran poca necesi-
dad para asumir el papeleo extra y los requerimientos de informes de una
corporacion. Seleccione el formato de su negocio con base en el objetivo,
complejidad, implicaciones fiscales y requerimiento de obligaciones del
negocio. Si tiene dudas, consulte a un abogado. Los convenios de sociedad
y los documentos de incorporacién pueden ser caros, oscilando desde unos
cuantos cientos de délares hasta varios miles.

Licencia comercial

Algunos paises requieren de licencias para el comercio internacional, pero
en Estados Unidos no existen requerimientos de licencias, es decir, no hay
un organismo regulador que requiera que usted demuestre calificaciones
especiales a fin de presentarse como importador o exportador. Sin em-
bargo, como en cualquier otro negocio, probablemente deba cumplir los
requerimientos locales y estatales de licencia comercial. Es posible que el
pais extranjero con el cual esté haciendo negocios también requiera una
licencia. Verifiquelo con su empresa transportadora de fletes.

Permiso de vendedor

La mayoria de las naciones y estados tiene un impuesto de ventas. Con el
fin de garantizar la recaudacién, con frecuencia se requiere un permiso de
vendedor. Estos permisos normalmente estin controlados por el estado,
de modo que al iniciar su propio negocio de importacién/exportacion de-
berd investigar sus leyes locales.
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Registros financieros

Abra una cuenta bancaria a nombre de su negocio. Mantenga registros exac-
tos y pase todos sus ingresos y egresos de su negocio a través de esa cuenta.
No pague gastos personales de esta cuenta o mezcle ingresos y gastos perso-
nales con los ingresos y gastos del negocio. Puede relacionar “aportaciones a
capital” y “retiros de capital” personales, pero manténgalos poco frecuentes
y en sumas razonablemente grandes, no saque el dinero poco a poco.

Contabilidad

Desde el principio aprenda a mantener un simple juego de libros para llenar
las formas de su oficina de impuestos. Mantenga un cuidadoso registro (y
todos los recibos) de todos los gastos profesionales y facture todo el trabajo
en la papeleria membreteada de la empresa. Cuando menos necesitard un
libro de contabilidad general organizado en cuatro secciones: gastos, in-
gresos, cuentas por cobrar (ventas facturadas) y cuentas por pagar (facturas
recibidas). Por ejemplo, sus gastos, como el costo de su viaje a Hong Kong
o Paris, deben relacionarse de manera cronoldgica, por mes, hacia abajo
en el margen izquierdo de la seccion de gastos. A través de la pagina las
categorias deben corresponder a las categorias de impuesto. Verifique
las publicaciones de impuestos actuales y el software fiscal.

¢Qué tipo de gastos debera esperar en su propio negocio de importa-
cién/exportacion? Estos son los mas comunes:

o Papeleria y tarjetas de presentacion
o Teléfono, miquinas contestadoras, computadora, calculadora,
fotocopiadora, fax
* Sitio Web en internet
e Renta, servicios, mobiliario de oficina
e Inventario
e Cuenta de cheques del negocio
* Salarios y otros gastos del personal
e Viajes
La tabla 6.1 ofrece un ejemplo de las categorias de gastos mostradas en
la seccion de gastos de su libro de contabilidad general. Las otras secciones
de su libro de contabilidad deberin distribuirse de manera similar.
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Tabla 6.1 Categorias de gastos

Fecha Servicios Teléfono/Fax  Viajes aéreos Viajes en auto Gastos oficina

Enero
Febrero
Marzo

La oficina

Usted puede establecer una oficina en su casa o en cualquier otra parte.
La ubicacién y el equipamiento se determinardn por el volumen y la com-
plejidad de su empresa. Al principio, usted puede hacer negocios por carta
y/o utilizar el correo electrénico y fax y empleados de medio tiempo sélo
ocasionalmente. Sin embargo, conforme crece su negocio de importacién/
exportacion puede necesitar espacio de almacén para el inventario y una
oficina mis grande para un personal cada vez mayor.

Empleados

Conforme crece su oficina y su personal comercial, también crecera la
complejidad del papeleo y del mantenimiento de registros. Antes de con-
tratar a alguien debera obtener un nimero de identificacién de patrén para
el pago de impuestos. Usted también deberd considerar la compensacion
del trabajador y el seguro de prestaciones.

Seguro de negocios

Otras clases de seguro de negocios que deberd considerar caso por caso son
los de responsabilidad, incapacidad, cobertura de responsabilidad civil en
exceso de la FCIA (Foreign Credit Insurance Association) o similar y una
fianza de aduana.

Equipo de apoyo

Al principio en el establecimiento de su negocio de importacién/exporta-
cién deberd relacionarse con su equipo de apoyo internacional. Después
de un breve periodo de investigacién, decidase por una relacién a largo
plazo con (1) un banquero internacional, (2) una empresa transportadora
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de fletes, (3) una agencia aduanal, (4) un contador internacional y (5) un
abogado internacional. También considere contactar a la Small Business
Administration (SBA) si tiene problemas. Los miembros del Service Corps
of Retired Executives (SCORE) de la SBA con frecuencia estin disponi-
bles para proporcionar consejo gratis.

Los 10 mandamientos del inicio

de un negocio en el extranjero

1.

10.

Limite los participantes principales a la gente que no s6lo puede
colaborar y aportar directamente, sino que también tiene experiencia
en alguna forma de negocios internacionales.

Defina su mercado de importacién o exportacion en términos de qué
es lo que se comprard, precisamente por quién y por qué.

Concentre todos los recursos disponibles en dos o tres productos u
objetivos dentro de un lapso determinado.

Obtenga la mejor informacién por medio de su propia industria.
Escriba su plan de negocios y trabaje desde alli.

“Camine sobre dos piernas”. Escoja una buena empresa
transportadora de fletes o agencia aduanal para caminar junto a su
banquero.

Traduzca su literatura al idioma de los paises en los cuales hard negocios.
Utilice los servicios de las secretarfas de Comercio y Hacienda.
Limite los efectos de sus inevitables errores empezando lentamente.

uniqu uenci 1 u 1 I
Comuniquese con frecuencia y bien con sus contactos internacionales
y visite los mercados y fabricantes en el extranjero.

El plan de negocios

Al principio usted s6lo puede tener una idea de su plan en la cabeza. Conforme
crece el concepto de su negocio serd necesario formalizar su plan y apegarse a
él. Apagar los incendios de la maleza con el fin de mantener una sobrevivencia
marginal es dificilmente un uso sensato del tiempo de alguien.
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El concepto subyacente de un plan de negocios es escribir sus pensa-
mientos. Al plantear y luego responder sistematicamente preguntas opera-
cionales bdsicas, provoca la autocritica. Una vez en el papel, otros pueden
leerlo y usted puede invitarlos a que exterioricen sus opiniones. No permi-
ta que su ego se meta en el camino. Pida criticas constructivas de la gen-
te mds experimentada que encuentre. Con frecuencia es mejor preguntar
a extrafios porque los amigos y parientes tienden a querer protegerlo de
ser lastimado. Explique a sus lectores que quiere escuchar tanto las malas
como las buenas noticias. Entre ms ojos vean el plan, mis probablemente
(1) identificara los riesgos mientras atin puede actuar o evitarlos y (2) de-
tectar oportunidades mientras puede actuar ficilmente para maximizarlas.

El plan no es nada; la planeacion lo es todo.
— Presidente (General) Dwight Eisenhower

Un plan de negocios puede ser tan breve como 10 piginas o tan largo
como 50. En promedio tienen 20 paginas. Cada esquema es sobre lo mis-
mo. La figura 6.1 sugiere un esbozo preliminar para su plan de negocios.

Como empezar el plan de negocios

Detenga todo y empiece a escribir. El primer borrador de su plan conten-
drd cerca del 80% del borrador final y puede quedar terminado en menos
de dos dias. Una medida de éxito del proceso es la cantidad de dolor que le
ocasiona. Al ver su negocio como lo harfa un espectador, usted puede en-
contrar qué parte de su vision, por ejemplo proyecto favorito, puede tener
que abandonarse. Con frecuencia el proceso se realiza en ocho pasos:

Defina los objetivos a largo plazo

Establezca las metas a corto plazo

Fije las estrategias de marketing

Analice los recursos disponibles (personal, material, etc.)
Recopile la informacién financiera

Haga una revision realista

Vuelva a redactarlo

IR RN

Apliquelo
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Figura 6.1 Esbozo del plan de negocios

Caritula: Nombre, mandantes, direccién, etc.
International Customs, Inc.
Plan de negocios
Afio fiscal 20XX

Enunciado de propésito:

Tabla de contenido: (corresponde a cada uno de los anexos)

Resumen ejecutivo
Descripcién del negocio
Plan de producto en linea
Plan de ventas y marketing
Plan de operaciones

Plan de organizacién

Plan financiero
Documentos de apoyo

FIOEREOO® >

Resumen

Anexos:
Anexo A Resumen ejecutivo
1. Redactado al final, resume los términos globales de todo el plan: expresién
concisa de las metas a corto y largo plazos

Anexo B Descripci6n del negocio
1. Metas a corto y largo plazos
Financieras
No financieras

2. Estrategias
Linea de productos
Ventas y marketing
Desarrollo de producto
Operaciones
Organizacional
Financiero

3. Ubicacién

Razones

Anexo C Plan linea de productos
1. Linea de productos y productos
Descripcion

(Contintia)
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Figura 6.1 (Contintia)

Precio

Costos

Volumen histérico
Expectativas futuras

2. Linea de productos de la competencia y posicién del producto
Fijacién de precios
Publicidad y promocién

Anexo D Plan de ventas y marketing
1. Persona(s) responsable(s) para generar la linea de productos y las ventas de productos
2. Enfoque de la competencia a ventas y marketing

Anexo E Plan de operaciones
1. Funcién de produccién y operaciones
Programacion de produccién
Inventario (linea de productos y producto)
2. Gastos de capital (si se requiriera)

Anexo F Plan de organizacién
1. Estructura de la organizacién
Organigrama
Curricula del personal clave
Estilo gerencial

Anexo G Plan financiero

1. Resumen de calendarios de operacién y financiero

2. Calendarios*
Equipamiento
Balance
Flujo de caja (anilisis del punto critico)
Proyecciones de ingreso
Flujo de caja proforma
Informes financieros histéricos del negocio actual
(Balances de los ultimos tres afios; estados de resultados de los tltimos tres afios;
declaraciones de impuestos)

Anexo H Documentos de soporte
1. Curricula del personal
2. Presupuesto de costo de vida
3. Cartas de referencia
4. Copias de arrendamientos
5. Cualquier otra cosa relevante para el plan

Anexo I Resumen
*Ver figuras 6.2 a 6.5
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Definir los objetivos a largo plazo

Empiece con los objetivos de su negocio de importacion/exportacion.
Piense por adelantado. :Cémo quiere que sea el negocio en tres afios? ;En
cinco afios? ¢En 20 afios? :Qué tan grande lo desea?

Establecer las metas a corto plazo

Defina sus negocios de importacion/exportacién en términos de volumen
de ventas y activos. Sea preciso, establézcalos en unidades medibles de
tiempo y dinero.

Fijar las estrategias de marketing

Si hizo su tarea como se explica en el capitulo 2 y aplic los conceptos de
marketing que se ofrecen en el capitulo 3, esta parte del plan de negocios
debe ser sencilla.

Sino, regrese y reexamine la seccion de marketing del capitulo 3, porque
nada sucedera con su negocio hasta que haga una venta. Si las ventas no
se realizan, las proyecciones y otros planes se vienen abajo. Las ventas lu-
crativas sostienen el negocio, asi que esté preparado para gastar 75% de su
tiempo de planeacion en los esfuerzos de marketing. En tltima instancia,
la mejor informacién de marketing pasa a través de su propia industria,
aqui o en el extranjero. Hable con las personas con experiencia. Hable con
fabricantes asi como con otros importadores o exportadores. No pase por
alto la informacién que puede encontrar en bibliotecas o en internet.

Haga su plan de mercado preciso. Describa su ventaja competitiva.
Esboce sus prioridades geograficas y linea de productos. Anote sus me-
tas de ventas. Relacione sus alternativas para la penetracion del mercado.
¢Vendera directamente o a través de agentes? :Cudl es el presupuesto de
publicidad? Viajar en un negocio de importaciones/exportaciones es im-
prescindible. ¢Cudl es el presupuesto de viajes? :Cudnto costard ampliar
sus mercados? ¢Cudl seri el costo de las comunicaciones? No minimice sus
proyecciones de costo. No es raro subestimar los gastos. Con frecuencia
son tres veces mds de lo que piensa que van a ser.

Analizar los recursos disponibles

Ahora al dolor. Usted debe preguntarse a si mismo si tiene los recur-
sos para hacer funcionar el plan. Haga un inventario de administracion.
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¢Tiene las destrezas para vender sus productos? ;Necesita conocimientos
administrativos o contables? :Necesitar espacio de almacén? :Requerird
traductores? ;Cudnto dinero le hard falta?

Recopilar la informacién financiera

Después de todos los suefios y pruebas de la realidad de los primeros cuatro
pasos, usted ahora debe expresarlo en términos de flujo de caja, proyeccio-
nes de utilidad y pérdida y balances. La figura 6.2 muestra una proyeccién
de ventas proforma (resumen de tres afios, detallada por mes para el pri-
mer afio, detallada por trimestres para el segundo y tercer afios). La figura
6.3 es un estado de resultados proforma: utilidad y pérdida (detallado por
mes para el primer afio, detallado por trimestres para el segundo y tercer
afos). La figura 6.4 es un balance proforma y la figura 6.5 es un estado de
flujos de caja proforma (detallado por mes para el primer afio, detallado
por trimestres para el segundo y tercer afos). Este uso de proforma aqui
significa estimar la informacion por anticipado en una forma prescrita.

Las proyecciones de flujo de caja y utilidad y pérdida sirven para dos co-
sas. Estas cuantifican las metas de ventas y operativas, incluyendo el uso de
personal y otros recursos expresados en délares y tiempo. Como una guia
para el futuro, pueden utilizarse como documentos de control y medicién
de progreso hacia las metas. El balance muestra lo que posee su negocio,
lo que debe y como estan distribuidos esos activos y pasivos.

Revisién real

Su plan no debe fijar metas contradictorias. Un plan coherente encaja per-
fectamente. Usted no puede ampliar la introduccion de higado de ganso de
China al tiempo que sale de los productos animales y entra a la maquinaria
para irrigacién. Vea su plan como un todo y pregunte: “:Tiene un buen
sentido de negocio?”

Vuelva a redactar

Ahora que ya tiene su primer borrador completo, permita que al menos 10
personas experimentadas lo vean. Pidales que sean criticos y que le digan



$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ SEINI] SEIUSA

-y olonpouid op eoury
N 03npoid ‘u
_
_
_
¢ olonpoid *¢
7 03npoid 'z

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ SEINIQ SEIUDA

orpawoxd orrearun /owaid x
(sopeprun) sanbrequry
[ 03onpoi] *|
y o1onpoiad ap eour 'y

oup o eoN  po  dag 08y mf  unf vy gy g ] oui (8)opnpotg
(8)ompo.d ap voury

XXO0¢ [eosh o0y

NEHO%O.HQ Amoﬁwhwn—avv SEIU9A 9p quowoovkchm

156 MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

ew.Jojo.ad selusA ap sauopdakold 7'9 eanSi4



157

COMO ESTABLECER SU PROPIO NEGOCIO DE IMPORTACION O EXPORTACION

SEINLI] SBIUSA [B10],

N 03onpouid ap eaury "N
_
_

_
D olonpoid ap eaury D

g ovonpoid op eoury ‘g




158 MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

(%) SBIOU SLIUIA P 9[€IUIIOJ

uonelrody
(e103)

SI[qBLIEA SOISO))
(uoroerado)

SO[BLIBA SOISOD)

sonQO

SOUOISIUIO))
:uoneradQ
(eamydoRyNUET)

S9[(eLIeA SOISOT)

sonQO

S9[(BLIEA SOJOIIPUI SOISeL)

BIQO 9p OUue\

[eLIOIBIA
‘RIMORJNURIAT

S9[(BLIBA SOISOD :S0uattt

SEIOU SBIUIA

oup

and

QON

0

das

24

mL

*039 ‘SaU0IdINPIP
SOJUINISIP :s0uIL
SEINI( SBIUIA

unf M gy avpy qag aug

XXO0 [eosh 0¥y
euriojold sopeapnsal op opeisy

(sepipJad £ sapepijian) ewJojoud sopeynsau ap opeisy €9 ean3i4



159

COMO ESTABLECER SU PROPIO NEGOCIO DE IMPORTACION O EXPORTACION

S019U S0$213U]
soysonduur :souaus
soasonduur op sayue sopepin
([e203) sofyy 503507
soIamuRUL ]
soAnensturupe A
sa[eIoURL)
SEIUIA
erIdTURS U
BIMORINURIAT
so(1j 01502 :souaus




160 MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

opyIpy

[slichac)
odinba
£ vqupyd ‘popardosg *¢

(z-1) ofeqen ap ende)

[B100qng

sonQ

1eSed 1od sosondury

sope[nuInoe SOAISe

1eded 1od seyuany)
(epnop opuaAnjoxa)
2AUPININ 001SY] T

[Boqng

sonQ

oZedaxg

OLIEJUSAU]

(039u) 181q0d J10d seyuany)

sd

0N

»O

dag

03y

mg

unf

oy

4

0ATOIJT]
SATUVIIIALI SOQII ]

$9[p101 SOV

YW XX07 [v955 0uy
2 ewrrojoad soueeyg

ewJojoud adueeg  p°9 ean3dig



161

OMO ESTABLECER SU PROPIO NEGOCIO DE IMPORTACION O EXPORTACION

C

[eaded op ermonnsyy
[e203qng

SEPIUL)AI SBIDURUERL)
opesjoquiasap [earde))
21107 wardy) ¢

sopraafip sogsonduiy *7
[e103qng

sonQo
oze[d oSref e epna(y

(remoe uomIod)
oze[d oSre[ v

ozeyd 01100 & spreSeg

vpna(q *1
1v11dv2 ap pangonus g

$9[8101 SOANDY
[Bowqng

sonQ
SOUOISIoAU]
$00239 S0.41() b

[p103qng

epe[nuwnoe
uonenaxdap :souapy
odmbyy




162 MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

[BoIqng

SOJOIOURUY SOISEL)
soAnensIuTwpe A

wvﬁmhwﬂvw sojser)

SEIUSA 9P SOISer)

BIMORJNURWI 9P SOISBL)

SOUOTORISAIJ

SOUOISIUIO])

SoLIe[es A sOp[ong

edieD)

[eLIIETA
vly) ap so1svr)

e(ed op sepenuy]

sonQ

ordoud [e3rdes uoo oyusrwrerduRULy

ojuarurepnopuyf

SOADOE 9P BIUSA

ouy

s

Q0N

O

dag

03y

mf

unf

Ie1qod J0d
SEIUAND 9P UOIIBPNEIAY
vlp) ap svpparugy

AqE AVIA] qaq U

XXO0 [eosy oy

(feuomerado) eurrojoxd efes op solnyy ap opeisyy

ew.ojoud efes ap solnjy op opeisy  §°9 ean3i4



163

COMO ESTABLECER SU PROPIO NEGOCIO DE IMPORTACION O EXPORTACION

ope[nunoe efed op olnyg
efed op ofny]
eled 9p soIser)

son(Q)

Sopusplal(

epnap ap odeJ

[earded op soiser)




164 MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

la verdad. Permitales saber desde el principio que puso mucho de su ego
en este proyecto, pero que debido a que quiere tener éxito, desea su critica
sin importar cuanto duela.

Aplicacion

Su plan de negocio proporciona un mapa, pero la prueba de fuego es si fun-
cionard. Como con un mapa, quiza se desvie para llegar adonde va, asi que
no ponga el mapa en una repisa olvidindose de él. Utilicelo como un docu-
mento operativo. Reviselo y modifiquelo como lo dicte la experiencia.

Ahora, estd listo para empezar. Ha hecho su tarea y redactado su plan de
negocios. Sillegd hasta aqui, tiene el estilo y la determinacion para hacerlo
funcionar.

Para este momento, ya escribi6 su primera carta e hizo el primer con-
tacto. Como importador, pidié informacién y muestras; como exportador
las envi6. Quiere las primeras 6rdenes y si hizo su tarea, éstas deben empe-
zar a llegar pronto, pero sea paciente. Todo tarda un poco més de tiempo
del que usted esperaria o le gustaria en los negocios internacionales.

Como ha aprendido en los cinco capitulos anteriores, la mayoria de los
fundamentos del comercio internacional son comunes para la importacién
y la exportacion, pero algunos elementos importantes son especificos a una
u otra. La siguiente parte del libro explica esas cosas que son tnicas a la
exportacion o la importacion, tales como sistemas de soporte del gobierno,
sistemas de informacion, consideraciones fiscales, aranceles y organizacio-
nes de apoyo del sector privado.



PARTE 2

LAS
DIFERENCIAS






CAPiTULO

EXPORTAR DESDE
ESTADOS UNIDOS

a figura presentada en la introduccion de este libro (figura L.1) de-
muestra que el total del comercio mundial de mercancias se ha ele-
vado dramiticamente desde el final de la Segunda Guerra Mundial. Sin
embargo, la figura 1.1 en el capitulo 1 muestra que desde aproximadamen-
te 1975, Estados Unidos ha estado en un serio déficit comercial crénico.
Este capitulo explora los procesos que son exclusivos para la exportacion
desde Estados Unidos y como usted puede aprovecharlos para exportar sus
productos y servicios, ayudando de esa manera en la reduccién del déficit
de la nacién. Entre otras cosas aprenderd qué organizaciones publicas y
privadas apoyan la funcién de exportacion y adénde ir para obtener infor-
macion sobre ésta. Los temas especificos a la exportacion son:

e Apoyo gubernamental

e Fuentes de informacién

e Flete de mercancias

e Controles de exportacién

e “Made in USA”

e Incentivos fiscales para la exportacion

e (Cémo obtener ayuda contra las practicas de importacion desleales

e Ciudades exportadoras 167
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Apoyo gubernamental

Todos los gobiernos promueven la exportacién porque trae las necesitadas
divisas y estimula la expansion de empleos. Por tanto, cada nacién y mu-
chos gobiernos estatales y provinciales proporcionan una gran variedad de
programas de asesoria y asistencia a la exportacion.

International Trade Administration (ITA)

La mayoria de los paises tiene una organizacion similar a la International
Trade Administration (ITA) de Estados Unidos, la cual es una division del
Departamento de Comercio. Su importancia para la nacién se enfatiza por
el hecho de que recibe una participacién predominante del presupuesto
del Departamento. La ITA estd organizada bisicamente en tres ramas:
extranjero, oficina central y nacional que cubre los limites territoriales de
Estados Unidos. Para tener contacto y encontrar la oficina mis cercana
a usted vaya a: www.export.gov o www.ita.doc.gov; correo electrénico:

TIC@ITA.GOV

Oficinas en el extranjero

La funcion en el extranjero de 1a ITA es denominada Foreign Commercial
Service (FCS, por sus siglas en inglés). Mantiene oficinas en mds de 108
lugares en el pais y en 140 puestos en el extranjero en las principales ciu-
dades del mundo en 80 paises, que son los principales socios comerciales
de Estados Unidos. La I'TA ofrece soluciones de exportacién para ayudar
a las pequefas empresas a incrementar las ganancias y reducir el riesgo.
Para ayudarlas a competir, estas oficinas proporcionan una gama completa
de servicios de negocios, consejos de comercio y servicios de asesoria fi-
nanciera, los cuales incluyen anilisis de riesgo politico y crediticio, aseso-
ria sobre la estrategia de entrada al mercado, fuentes de financiamiento e
identificacién, seguimiento y asistencia de los proyectos. Los funcionarios
del Commercial Service identifican y evaldan a los importadores, com-
pradores, agentes, distribuidores y socios de empresas conjuntas. A través
de sus centros locales lo pueden presentar con lideres de negocios locales
y del gobierno y asistirlo en disputas comerciales. Estos servicios estin
disponibles para las empresas estadounidenses que produzcan o tengan los
derechos de exportacion de un producto o servicio que esté compuesto de
51% o mds de contenido estadounidense. Todo lo que tiene que hacer es
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llamar o escribir a su Centro de Asistencia local dentro de la oficina del
Departamento de Comercio de Estados Unidos o consultar la lista de ofi-
cinas que se encuentra en www.ita.doc.gov

El funcionario superior del Servicio Comercial en cada pais es el prin-
cipal asesor del embajador estadounidense. El personal recopila infor-
macién sobre oportunidades especificas de exportacion, tendencias de
mercado que afectan el comercio y la inversién y prospectos para indus-
trias especificas. Ellos también siguen y analizan las leyes y practicas loca-
les que afectan las condiciones de negocios.

Oficinas centrales (Washington, D.C.)

La International Trade Administration del Departamento de Comercio de
Estados Unidos también tiene aproximadamente 165 funcionarios nacio-
nales y regionales en sus oficinas centrales en Washington, D.C. Su trabajo
es ser expertos en los paises asignados, desde Afganistdn hasta Zimbabwe.
Estos funcionarios proporcionan informacion especifica de las leyes y los
productos de sus paises asignados a las personas de negocios de Estados
Unidos. Los funcionarios estin organizados en dos grupos: (1) acceso a
mercados y politica comercial y (2) informacién/desarrollo comercial.

Los funcionarios son especialistas que evalian las necesidades de una
empresa individual que desea vender en un pais en particular en el contexto
total de la economia de ese pais, politicas comerciales y situacion politica.
Los funcionarios de desarrollo comercial son especialistas en la industria
que trabajan con asociaciones de manufactura y servicio y empresas de esa
industria para identificar oportunidades y obsticulos comerciales por pro-
ducto o servicio, sector industrial y mercado.

Los exportadores que estén planeando visitar Washington, D.C. y les
gustaria programar citas con los funcionarios o con los especialistas del
programa dentro del Departamento de Comercio (y/u otras agencias in-
volucradas en el marketing internacional) deben contactar al Centro de
Asistencia de Exportacion mas cercano: www.export.gov

Oficinas nacionales

Estados Unidos ofrece una amplia gama de informacién relacionada con
el comercio, asi como asesoria persona-a-persona con especialistas expe-
rimentados en comercio que se encuentran en los mas de 50 Centros de
Asistencia de Exportacién (EAC, por sus siglas en inglés) en los centros in-
dustriales y comerciales a lo largo del pais. Estas son oficinas dirigidas al
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cliente disefiadas para hacer mis eficiente el marketing comercial y la asis-
tencia de finanzas comerciales al integrar en un lugar a los asesores y servicios
del Commercial Service, Export-Import (EXIM) Bank, la Small Business
Administration (SBA) y, en algunas ciudades, la Agency for International
Development. Para contactarlos visite la oficina local del Commercial Servi-
ce listada en www.ita.doc.gov o por correo electrénico a tic@da.doc.gov

Los EAC pueden ayudar a los exportadores y a otros negocios poten-
ciales con:

o Investigacion de mercados

* Oportunidades de comercio e inversion en el extranjero
e Mercados extranjeros para productos y servicios estadounidenses
e Posibles oportunidades de subsidio

e Seguro de la FCIA

* Ventajas fiscales de exportar

* Exhibiciones comerciales internacionales

e Requerimientos para documentacién de exportacion

* Informacién econémica sobre otros paises

e Requerimientos para licencia de exportacién

e Promoci6n de productos y servicios

e Ubicar posibilidades de exportacion

District Export Councils
Los District Export Councils (DEC) son organizaciones de lideres de la
comunidad de negocios local, nombrados por secretarios de comercio
consecutivos, cuyo conocimiento sobre los negocios internacionales pro-
porciona una fuente de asesoria profesional para las empresas locales.
Con el fin de ayudar a triunfar a pequefios negocios en la economia
mundial, los miembros del DEC ofrecen su tiempo para apoyar y partici-
par en numerosas actividades de promocién comercial, asi como facilitar
pericia y programas de asesoria a negocios pequefios y medianos que es-
tan interesados en exportar. Organizan seminarios sobre los fundamentos
de la exportacion y finanzas comerciales, son anfitriones de delegaciones de
compradores internacionales, disefian gufas de gran perspicacia para ayu-
dar a las empresas a exportar y colocan a los exportadores en internet para
ayudar a desarrollar sociedades de asistencia reforzando el apoyo dado a
los negocios locales sobre la exportacion.
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El Commercial Service de los EAC trabaja de cerca con estas personas
de negocios con experiencia regional e internacional a través de 56 DEC.
Sus 1 700 miembros voluntarios estin disponibles para asesorar a exporta-
dores potenciales sobre:

e Informaci6n préctica sobre el comercio internacional
e Copatrocinio de seminarios y talleres con los EAC

e Aconsejar a grupos de negocios sobre las oportunidades de los
negocios internacionales

e Promover el conocimiento de los programas de asistencia al comercio
del Departamento de Comercio.

Small Business Development Centers (SBDC)

Los SBDC proporcionan una gama completa de servicios de asistencia a la
exportacion a los pequefios negocios, particularmente a los que son nuevos en
la actividad y ofrecen asesorfa, capacitacién y asistencia gerencial y de finanzas
comerciales. Para contacto: www.sba.gov, direcciéon: SBA Answer Desk, 6302
Fairview Road, Suite 300, Charlotte, Carolina del Norte, 28210.

Service Corps of Retired Executives (SCORE)

El Service Corps of Retired Executives (SCORE) generalmente ubicado
con su oficina local de la SBA, proporciona asesoria persona a persona y
seminarios de capacitacién. Para contacto: www.score.org

Office of Export Trading Company Affairs (OETCA)

La Office of Export Trading Company Affairs (OETCA), una parte de
USITA Trade Development, estd disefiada para promover el concepto
de equipo de la exportacion a través de la formacién y utilizacién de em-
presas comerciales (ETC por sus siglas en inglés) de administracién de
exportacion (EMC por sus siglas en inglés) y, en general, la industria in-
termediaria. La Office of Export Trading Company Affairs administra el
programa Export Trade Certificate of Review, que permite una “p6liza de
seguro” de conformidad con la Ley de Compaiias de Comercio Exterior
(ETCA, por sus siglas en inglés). Esta ley permite a la banca comercial y a
holdings invertir en ETC, reduce las restricciones sobre el financiamiento
a la exportacion por parte de las instituciones financieras y modifica la apli-
caci6n de las leyes antimonopolio para cierto sector del comercio.
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Las empresas conjuntas de exportacion ofrecen a las compaiiias la opor-
tunidad de reducir las economias de escala y reparten los riesgos. Las dreas
especificas en las cuales se pueden obtener ganancias son:

o Investigacion de mercados

e Desarrollo de mercados

e Licitaciones en el extranjero

e Barreras no arancelarias

e Transportacién y embarque

e Licitaciones conjuntas y planes de ventas
e Politicas de fijacion de precios

* Servicio y actividades promocionales

Para informaci6én: www.ita.doc.gov

Fuentes de informacién

La informacion necesaria para exportar es mis ficil de obtener que la in-
formacién necesaria para ventas domésticas. ¢Por qué? Porque la mayo-
ria de los gobiernos subsidia la recopilacion y el anilisis de informacion
de comercio internacional. Para promover la exportacion existe una gran
riqueza de informacion, tanto en papel como electrénicamente. Hay dis-
ponible mds informacién de lo que se puede digerir en toda una vida y el
Departamento de Comercio de Estados Unidos ha facilitado su adquisi-
cién. Por ejemplo, el Trade Opportunities Program (T'OP) y los archi-
vos de la Lista de Servicio de Contactos de Exportacion estin disponibles
en forma impresa y en bases de datos actualizadas al minuto residentes
en computadoras.

Su Centro de Asistencia a la Exportacion ofrece los siguientes servicios
de informacion a los exportadores de Estados Unidos:

* Trade Information Center (TIC). E1 TIC es el recurso mas integral
para informacién sobre todos los programas gubernamentales
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de asistencia a la exportacion. El personal del centro asesora a

los exportadores sobre como ubicar y utilizar los programas de
gobierno, guia a los exportadores a través del proceso de exportacion,
proporciona informacién general de mercados y asesoria basica

sobre exportacion. Para contactarlos, correo electrénico: tic@ita.doc.
gov, fax: (202) 482-1790, sitio Web: tradeinfo.doc.gov. Solicite una
copia gratis de los panfletos: Export Programs: A Business Directory of
U.S. Government Services, Export Programs Guide y A basic Guide to
Exporting.

National Trade Data Bank (NTDB). E1 NTDB es una fuente
integrada de promocion a la exportacion e informacion de comercio
exterior recopilada por 17 organismos gubernamentales de Estados
Unidos. Actualizada cada mes y publicada en dos CR-ROM, el
NTDB posibilita a las computadoras personales compatibles con
IBM y equipadas con lectores de CD-ROM a entrar a mds de 100 000
documentos relacionados con el comercio. Para contacto:
www.stat-usa.gov o tradeport.org. Puede que quiera visitar
www.buyusa.com, un sitio que une proveedores de Estados Unidos
con compradores internacionales, las Piginas Amarillas de otros
paises y www.globaledge.msu.edu

Economic Bulletin Board (EBB). El EBB, un tablero de boletines
electrénico en computadora personal, es su fuente en linea de pistas
comerciales asi como de las estadisticas mds recientes publicadas del
Bureau of the Census, el Bureau of Economic Analysis, el Bureau of
Labor Statistics, el Federal Reserve Board y otros organismos federales.

Industry Sector Analysis (ISA). Esta organizacion produce informes
de investigacion de mercados en el lugar en los mercados lideres
extranjeros. Estos informes cubren tamafio y perspectiva del mercado,
caracteristicas y analisis competitivo y del usuario final para un

sector industrial especifico en un pais en particular. Los andlisis
seleccionados estan disponibles en el National Trade Data Bank

(NTDB).
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International Market Insights (IMI). Los anilisis del mercado son
breves perfiles sobre condiciones y oportunidades especificas del
mercado extranjero preparados en los mercados extranjeros y en
bancos de desarrollo multilateral. Estos informes no formateados
incluyen informacién y novedades sobre sectores dindmicos de un
pais en particular y pueden hacer un esbozo de nuevos proyectos
importantes o eventos comerciales. Estos también estin disponibles

en el NTDB.

Prospectos para exportacion

La mayoria de los gobiernos tiene programas para ayudar a los exporta-
dores a hacer contactos transfronterizos. El gobierno de Estados Unidos
no es la excepcién. De hecho, usted debe aprovechar su enorme gama de
programas. Para informacion bsica visite www.trade.gov/td/tic

Agent Distributor Service (ADS). E1 ADS realiza una “basqueda”
personalizada en el exterior para encontrar representantes extranjeros
interesados y calificados a nombre de un cliente estadounidense.

El personal del Commercial Service (CS) en el exterior conduce

la investigacion y prepara un informe identificando hasta seis

clientes potenciales extranjeros que personalmente han examinado

la informacién del producto de la empresa estadounidense y han
expresado interés en representar a la firma. EI ADS cobra una cuota
por mercado o irea especifica. Contacte su oficina local EAC,
www.ita.doc.gov

Trade Opportunities Program (TOP). Especialistas en comercio
alrededor del mundo rednen pistas TOP en ferias comerciales, a
través de conversaciones y estudios de mercado. Los mensajes de
pistas de ventas individuales luego son enviados directamente a los
suscriptores y a los EAC en todo el pais. Pueden ser enviados por
computadora, fax o como copias impresas. Cada mensaje contiene
informacion detallada respecto a una pista comercial extranjera actual,
incluyendo normalmente las especificaciones, cantidades, usuario
final, fechas limite de envio y licitacién para el producto o servicio
deseado por el cliente extranjero. Se requiere una cuota para crear el
archivo de interés de los suscriptores y por cada grupo de 50 pistas
hasta cinco grupos. Para contacto, correo electronico:

statmail @PSA.doc.gov
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CONSEJO UTIL

E |Trade Opportunities Program (TOP) equipara los intereses de los productos de com-

pradores extranjeros con los suscriptores de Estados Unidos.

International Company Profile (ICP). La informacion
proporcionada en el esbozo de una empresa internacional incluye

el tipo de organizacion, afio de constitucién, tamafio, reputacion
general, territorio cubierto, ventas, lineas de productos, propietarios
principales, informacién financiera y referencias comerciales, con
recomendaciones de funcionarios comerciales en el sitio respecto de
la idoneidad de la empresa como socio comercial.

Commercial Service International Contacts (CSIC). CSIC
proporciona el nombre y la informacién de contacto en directorios
de importadores, agentes, asociaciones comerciales, organismos
gubernamentales y similares pais por pais. Disponible en el NTDB.

Promocién en el extranjero

EITTA, las oficinas del Departamento de Estado dentro de las embajadas
estadounidenses y los consulados en todo el mundo colaboran para asistir
en la promoci6n de productos y servicios.

Servicios y programas

Agente/distribuidor de servicios. Discutido anteriormente, estos
servicios son utilizados con frecuencia en conjuncién con el Gold
Key Service. Asesoran en los temas de derechos de propiedad
intelectual, territorio cubierto (contratos exclusivos y no exclusivos),
los problemas de rescindir un contrato, posibilidad de que el pais
anfitrién cambie de derecho contractual a derecho laboral de acuerdo
con el tamafio comparativo de la empresa capital y la empresa del
distribuidor.

Golden Key Service. Un servicio personalizado que combina
reuniones informativas de orientacion, investigacion de mercado,
citas con socios potenciales, servicio de intérpretes para reuniones y
asistencia en el desarrollo de estrategias de seguimiento. El servicio
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es ofrecido por el Servicio Comercial en los mercados de exportacion
alrededor del mundo. Los precios y condiciones varfan en cada pais.

* Delegaciones de equiparadores comerciales. “Acopla” empresas
estadounidenses con agentes, distribuidores y socios de empresas
conjuntas o de licencia potenciales en el extranjero. El personal de
Servicio Comercial evalda el potencial de marketing de los productos
y servicios de las firmas estadounidenses, encuentra e investiga a los
contactos y maneja la logistica de cualquier evento. Las empresas
estadounidenses visitan los paises designados con la delegacion y, en
cada pais, reciben un programa de reuniones de negocios y reuniones
informativas de mercado y finanzas exhaustivas.

*  Programa de comprador internacional (IBP, por sus siglas en inglés).
Apoya las principales ferias comerciales estadounidenses en industrias
con un alto potencial de exportacion. Las oficinas del Departamento
de Comercio en el exterior reclutan delegaciones de compradores
y distribuidores extranjeros para asistir, mientras que los miembros
del personal del programa ayudan a las empresas expositoras a hacer
contacto con los visitantes internacionales en la feria. EI Programa
de comprador internacional logra ventas de exportacién directas y
representacion internacional para los expositores estadounidenses
interesados.

»  Exposiciones en varios estados/catdlogo. Las exposiciones muestran
la informaci6n del producto de una empresa de Estados Unidos
en mercados de ripido crecimiento dentro de un drea geografica.
Durante las exposiciones multiestados/catilogo, el personal del
Departamento de Comercio de Estados Unidos y los representantes
de organismos de desarrollo estatal presentan literatura de productos
a cientos de prospectos extranjeros interesados en el negocio y envian
pistas comerciales directamente a los participantes.

o  Certificacion de feria comercial. Apoya importantes ferias comerciales
internacionales de la industria, proporcionando de ese modo una
promocion de alto perfil de los productos estadounidenses. La
certificacion de feria comercial estimula a los organizadores privados
a reclutar expositores de Estados Unidos nuevos-en el-mercado,
nuevos-a la-exportacion para mantener los estindares para eventos del
Departamento de Comercio y proporcionar servicios que van desde la
promocién avanzada a la asistencia en el sitio para los expositores.
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Publicaciones y reportes

El Overseas Trade Promotions Calendar. Revisado trimestralmente,
este calendario proporciona un programa de 12 meses de las
exposiciones y ferias comerciales internacionales del U.S. Trade
Center en las cuales estd planeada la participacién de Estados Unidos.
También incluye otras actividades promocionales en el exterior que son
planeadas y organizadas por el Departamento de Comercio de Estados
Unidos.

How to Get the Most from Overseas Exbibitions. Contiene consejos
utiles de planeacion y detalla los pasos a tomar para participar

en una exposicion en el extranjero. Escriba a la Office of Export
Development, International Trade Administration, U.S. Department
of Commerce, Washington, D.C. 20230. Sin costo.

Export Statistics Profile. Proporciona una gran variedad de
estadisticas de exportacién por producto y una seleccion de
informacién en formas que facilitan el analisis de mercado.
Proporciona cobertura de varios afios, porcentaje de participacion

de mercados y los principales mercados para productos en orden

de categoria. El precio oscila de 30 a 70 délares dependiendo de lo
exhaustivo y la especificacién. Vaya a www.trade.gov/td/tic

Customs Services Statistics. Este servicio estadistico proporciona
estadisticas personalizadas en cuatro tablas de exportacién y/o
importacion. Los precios de estos informes estadisticos oscilan entre
50y 150 dolares dependiendo de la complejidad:

1. Exposicién de hasta 10 productos seleccionados en nueve dreas de
mercado importantes en el mundo.

2. Exposicion de hasta 10 productos seleccionados en cada pais del
mundo en orden de categoria.

3. Exposicion de hasta 10 paises seleccionados en productos
especificados individualmente en orden de categoria.

4. Exposicion para los 30 paises principales en hasta 10 productos
especificados individualmente en orden de categoria.

Understanding U.S. Foreign Trade Data. Explica las diferentes

clasificaciones de comercio exterior y los sistemas de evaluacion y

otros factores que complican la comprension de la informacién de

comercio exterior de Estados Unidos.
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Precio 7.50 délares. Contacte al superintendente de documentos en el
correo electrénico: orders@gpo.gov, sitio Web: www.gpoaccess.gov

Informacion del gobierno de Estados Unidos: Publicaciones, revistas
y productos electronicos. Las publicaciones populares del gobierno
estdn organizadas por dreas de temas y pueden ordenarse a la libreria
en linea operada por la Government Printing Office (GPO), sitio
Web: www.gpoaccess.gov, correo electrénico: orders@gpo.gov

A Basic Guide to Exporting. Publicada por el Departamento de
Comercio, puede ordenarse escribiendo al superintendente de
documentos en la U.S. Government Printing Office, Washington,
D.C. en www.stat-usa.gov

Este folleto estd disefiado para ensefiar paso a paso como ampliar un
negocio de manufactura existente hacia el mercado internacional. Es
también un excelente recurso para el pequefio importador/exportador. El
costo es de aproximadamente 16 délares.

The EMC — Your Export Department. Describe los servicios
proporcionados a los exportadores por empresas de administracion de
exportacion asi como la manera para seleccionar una EMC adecuada.
Escriba a la Office of Export Development, International Trade
Administration, U.S. Department of Commerce, Washington, D.C.
20230.

Exporter Yellow Pages. Una sociedad publica/privada que presenta
mids de 13 000 proveedores, empresas comerciales y fabricantes
que han registrado su interés en la exportacién con EAC. Puede
localizarse en www.myexports.com, teléfono: 877-390-2629.

The U.S. Export Management Companies (EMC) Directory.
Enfatiza la capacidad de marketing de los EMC. Este es el portal
de comercio exterior importacién/exportacion y es la fuente de
pistas comerciales negocio-a-negocio y de noticias del comercio
internacional. Visite el sitio Web en http://fita.org/emc.html

Exporter’s Encyclopedia (Anual). Una valiosa publicacion para la
biblioteca del exportador serio. Tiene informacién disponible al
instante y puede encontrarse en la mayoria de las bibliotecas.
Cuesta cerca de 450 dolares. Ordénela en Dun & Bradstreet
International, 103 JFK Parkway, Short Hills, N.J. 07078;
www.dnb.com/prods_sves/allprods.htm
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*  An Introduction to the Overseas Private Investment Corporation
(OPIC). Examina como la OPIC puede apoyar a las empresas
interesadas en invertir en naciones en desarrollo. Ordénelo a
Opverseas Private Investment Corporation, 1100 New York Avenue,
NW, Washington, D.C. 20527. Correo electrénico: info@opic.gov

o Export-Import Bank of the United States. Explica los programas
de financiamiento a la exportacién de Estados Unidos. Sin costo.
Ordénelo a Export-Import Bank of the United States, 811 Vermont
Avenue, NW, Washington, D.C. 20571. Correo electrénico:

WWW.exim.gov

e Carnet. Explica qué es un carné y cémo pueden beneficiar a los
exportadores. Contiene formas de solicitud para obtener un carné.
Sin costo. Ordénelo a U.S. Council for International Business, 1212
Avenue of the Americas, New York, N.Y. 10036. Correo electrénico:
info@uscib.org, sitio Web: www.uscib.org

Flete de mercancias

Una empresa de flete de mercancias es una empresa de servicio privado auto-
rizada para apoyar a los consignadores y el movimiento de sus bienes. Es-
tos especialistas en la distribucion fisica internacional actiian como agentes
del exportador (consignador) para mover carga a destinos en el exterior.
Estin familiarizados con:

e Las reglas y regulaciones de importacion de otros paises
e Métodos de embarque

e Regulaciones de exportacién del gobierno de Estados Unidos

e Los documentos relacionados con el comercio exterior

Desde el principio, las empresas de flete de mercancias pueden apo-
yar en una orden al asesorar en cosas tales como costos de flete, cuotas
consulares y costos de seguros. Pueden recomendar el grado de embalaje,
hacer los arreglos para una empresa de transporte terrestre, encontrar la
aerolinea correcta e incluso hacer los arreglos para el uso de contenedores
para la carga. Cotizan tarifas de embarque, proporcionan informacién y
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reservan espacio de carga. Estas empresas son invaluables porque pueden
manejar todo desde la fibrica hasta el destino final, incluyendo la docu-
mentacion, almacenaje y seguro de embarque y enviardn su carga por una
ruta determinada a los cargos mds bajos de aduana.

Consignador

Cualquier persona cuyo negocio principal es la venta de mercancia puede,
sin licencia, despachar y desempefiar servicios de flete de mercancia para
sus propios envios o para los envios consolidados de una empresa matriz,
subsidiaria, afiliada o asociada. Sin embargo, el consignador no puede re-
cibir una compensacién de la empresa transportadora comun.

Un fabricante grande generalmente tiene su propio departamento de
embarques que sirve como su propia empresa de fletes de mercancias,
pero las empresas fabricantes mas pequefias y los pequefios negocios de
importacion/exportacion raras veces tienen el personal o el tiempo para
hacer sus propios arreglos. Con frecuencia las empresas transportadoras
de fletes son llamadas para ayudar a un exportador a preparar la cotizacion
final de precio para un distribuidor. Por ejemplo, al cotizar a CIF, ademds
del precio del fabricante y la comision, la empresa de transporte de fletes
puede proporcionar informacién sobre las cuotas de muelle y acarreo, los
honorarios de la empresa transportadora de fletes, el seguro contra riesgo
de transporte, los costos de flete por mar, el cargo por impuestos, la cuota de
la factura consular y los cargos por embalaje. Es comin (y puede ser bas-
tante sensato) revisar una cotizacién de precio con la empresa transporta-
dora de fletes antes de enviarla por télex.

Como convertirse en una empresa transportadora de fletes

Existen dos tipos de transportadoras de mercancias: maritima y aérea, pero
la mayoria de los negocios de fletes puede hacer ambos tipos.

Una empresa de transporte maritimo de mercancias debe estar autorizada
por la Federal Maritime Commission (FMC). Los criterios para ser candi-
dato para una licencia son:

e Tres afios de experiencia en servicios de transporte de fletes por mar
e Caricter necesario para prestar servicios de transporte de fletes

* Posesion de una fianza vigente
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Para mayor informacién sobre como presentar una solicitud, contacte
a la Office of Freight Forwarders, Bureau of Tariffs, Federal Maritime
Commission, Washington, D.C. 20573.

Los agentes de carga aérea son administrados por la International Air
Transportation Association (IATA), con sede en Montreal, Quebec, Ca-
nadi. Esta organizacion a través de su subsidiaria Cargo Network Services
Inc., administra las calificaciones y certificacién de los agentes en Estados
Unidos. Puede obtenerse informacion adicional escribiendo a CNS, 300

Garden City Plaza, Suite 400, Garden City, N.Y. 11530, Estados Unidos.

CONSEJO UTIL

Usted puede convertirse en una empresa de transporte de mercancia, pero no tiene que
ser el que haga los arreglos de movimiento de productos para sus propios embarques.
Cuidado: no actie como empresa transportadora de fletes para alguien mds antes de recibir
su licencia.

Controles de exportacion

Otra drea en la cual la exportacion difiere de la importacion es la licencia
requerida para controlar las exportaciones. La historia de los controles
de exportacién en Estados Unidos se basa en la presuncién de que to-
dos los bienes exportados y la documentacion técnica estdn sujetos a la
regulacion del gobierno. Esta presuncién es fundamentalmente diferente
de la mayoria de las naciones, la cual con frecuencia supone la libertad de
exportar a menos de que exista una instruccion explicita de una necesidad
de control.

El ejercicio de controles de Estados Unidos varfa desde minimo (como
es el caso de Canadd) hasta embargo (como es el caso de Corea del Norte
y de Cuba). Varios departamentos tienen autoridad legal para controlar las
exportaciones. Las armas, municiones, implementos de guerra, informa-
cién técnica relacionada con ello y cierta informacion clasificada se autori-
zan por el Departamento de Estado. Los narcéticos y las drogas peligrosas
se autorizan por el Departamento de Justicia. El material nuclear se auto-
riza por la Nuclear Regulatory Commission.
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Existen otras excepciones, pero en general, el Bureau of Industry and
Security (BIS)/Departamento de Comercio administra el sistema de con-
trol que afecta a la mayoria de los exportadores. El BIS proporciona asis-
tencia sobre los requerimientos para la licencia de exportacion a través de
la Office of Exporter Services (OEXS). La OEXS interpreta las Regulacio-
nes de Administracién de Exportacién (EAR, por sus siglas en inglés). La
seccion 15 regulaciones federales 730-774 publicadas en 1996, tal como se
modificaron, estdn disefiadas para promover la politica exterior de Estados
Unidos, proteger la seguridad nacional y proteger la economia doméstica
de la excesiva pérdida de materiales escasos; www.bis.doc.gov

La licencia de exportacion es una concesion de autoridad del gobierno
emitida a un exportador particular para exportar un articulo designado
para un destino especifico. La licencia de exportacién se otorga de for-
ma separada y distinta ya sea para una o varias operaciones dentro de un
periodo especifico. Si se requiere una licencia de exportacién de BIS, el
exportador deberd preparar una forma BIS-748P (forma de solicitud para
usos diversos) y presentarla en el BIS. El solicitante debe estar seguro de
seguir cuidadosamente las instrucciones en la forma. En algunos casos, los
manuales técnicos y la documentacién de soporte también deben incluirse.
EI BIS también le da al solicitante la opcion de llenar la solicitud de licen-
cia electrénicamente.

Si es aprobada la solicitud se envia una licencia de exportacion al solici-
tante. La licencia contiene un nimero de autorizacién de exportacion y fe-
cha de expiracion que debe colocarse en la declaracion de exportacion del
consignador (SED, por sus siglas en inglés). La SED se utiliza para indicar
a las aduanas de Estados Unidos el tipo de autorizacién de exportacion que
se estd usando y sirve como un documento de control de exportacion para
BIS.LaSED también es utilizada por el Bureau of Census del Departamento
de Comercio para compilar estadisticas de comercio. A diferencia de algu-
nos bienes exportados de conformidad con NLR (no requiere de licencia)
o una excepcion de licencia, todas las exportaciones conforme a la licen-
cia de exportacién deben acompaiarse de una SED.

Los controles de exportacion estin organizados en la lista de control de
mercancias (CCL, por sus siglas en inglés) por pais o por articulo. Sin em-
bargo, algunos tienen un enfoque mas general, tal como los que promueven
la causa de los derechos humanos o aquellos que prohiben hacer negocios
con entidades de negocios que boicotean por razones étnicas o politicas.



EXPORTAR DESDE ESTADOS UNIDOS 183

Con unas cuantas excepciones, un exportador debe llenar una declaracion
de exportacién del consignador (forma de comercio 7525-V) y depositarla con
la empresa transportadora/exportadora independientemente si el embarque es
exportado conforme a una licencia validada o “una excepcion de licencia”.

La vasta mayoria de todas las exportaciones 7o requieren de una licencia
de exportaciones validada y requieren solamente de la anotacién “excep-
cién de licencia” apropiada en la SED. El simbolo NLR se utiliza en casos
especificos en los cuales (1) un articulo estd sujeto a la EAR pero no estd
listado en la CCL conforme a un ECCN especifico o (2) est listado en la
CCL pero no requiere una licencia para el destino en cuestion. Virtual-
mente todos los embarques a Canadd y la mayoria de las exportaciones a
casi todos los otros destinos son exportados de Estados Unidos NLR. Ac-
tualmente, menos de 4% de las exportaciones manufacturadas en Estados
Unidos requieren de una licencia de exportacion.

Obligaciones del exportador

Existen cinco preguntas que necesita formular para determinar sus obliga-

ciones de conformidad con la EAR:

1. ;Qué se estd exportando? La clasificacion del articulo necesita ser
determinada de acuerdo con la CCL.

2. ;Adonde va? El pais de destino final es un factor en la determinacion de
los requerimientos de licencia de exportacion utilizando la tabla del pais.

3. ;Quién lo recibird? Existen restricciones sobre ciertos usuarios finales tales
como personas a las que se les han negado los privilegios de exportacion.

4. ;Qué es lo que bardn con ello? El uso final de su articulo afectard los
requerimientos de licencia relacionados con la proliferacion de armas
nucleares, quimicas o bioldgicas y los sistemas de envio de misiles.

5. ;Qué mds estd involucrado en su operacion? Usted puede estar limitado de
involucrarse en una operacion basada en una conducta como contratar,
financiar y transportar fletes en apoyo de un proyecto de proliferacion.

Una vez que usted determine que requiere una licencia validada para una

exportacion especifica, debe presentar una solicitud de licencia al Bureau

of Industry and Security (BIS), P.O. Box 273, Washington, D.C. 20044,

Estados Unidos. Una solicitud consiste en una forma BIS-748P llena (for-

ma de solicitud para usos diversos) e informacién de apoyo requerida. La

figura 7.1 es la forma de solicitud para una licencia de exportacion.
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Figura 7.1 Forma de solicitud de licencia de exportacion

DATE RECEIVED
(Leave Blank)

U.S. DEPARTMENT OF COMMERCE
Bureau of Export Administration

MULTIPURPOSE APPLICATION

FORM BXA-748P
FORM APPROVED OMB NO. 0694-0088, 0694-0089

X

Information furnished herewith is subject to the provisions of
Secion 12(c) of the Expor Adminisration Act o 1979, a5
amended, 50 U.S.C. app. 2411(c), and its unauthorized
disclosure is pmnmmed by law.

APPLICATION CONTROL NUMBER
This is NOT an export license number

1. CONTACT PERSON

2. TELEPHONE

3. FACSIMILE Z1 81 053 3. DATE OF APPLICATION
5. TYPE OF APPLICATION 6. DOCUMENTS SUBMITTED WITH APPLICATION 7. DOCUMENTS ON FILE 8. SPECIAL COMPREHENSIVE
WITH APPLICANT LICENSE
O exporT O Bxa-748P-A O LETTER OF EXPLANATION | [ BXA-711 [0 BXA-752 OR BXA-752-A
[J REEXPORT [ BxA-748P-B [J FOREIGN AVAILABILITY [J LETTER OF ASSURANCE | [ INTERNAL CONTROL
PROGRAM
O cLassIFicATION O exa-711 O otHer [0 IMPORT/END-USER
REQUEST CERTIFICATE [0 COMPREHENSIVE
NARRATIVE
[ speciaL [0 IMPORT/END-USER [0 NucLear
COMPREHENSIVE LICENSE CERTIFICATE CERTIFICATION [ CERTIFICATIONS
O otHER [ TECH.SPECS O otHER O otHER
9. SPECIAL PURPOSE
10. RESUBMISSION APPLICATION 11. REPLACEMENT 12. FOR ITEM(S) PREVIOUSLY EXPORTED, PROVIDE
CONTROL NUMBER LICENSE NUMBER LICENSE EXCEPTION SYMBOL OR LICENSE NUMBER
13. IMPORT/END-USER
CERTIFICATE COUNTRY NUMBER:
14. APPLICANT 15. OTHER PARTY AUTHORIZED TO RECEIVE LICENSE
ADDRESS LINE 1 ADDRESS LINE 1
ADDRESS LINE 2 ADDRESS LINE 2
cITy POSTAL CODE cITy POSTAL CODE
STATE/COUNTRY EMPLOYER IDENTIFICATION NUMBER | STATE/COUNTRY TELEPHONE OR FAX

17. PURCHASER 17. INTERMEDIATE CONSIGNEE

ADDRESS LINE 1 ADDRESS LINE 1

ADDRESS LINE 2 ADDRESS LINE 2
cITy POSTAL CODE cITy POSTAL CODE
COUNTRY TELEPHONE OR FAX COUNTRY TELEPHONE OR FAX

24. ADDITIONAL INFORMATION

For all applications: | certify thetto the best of my knowledge, all the information on this form is true and correct, and that it conforms 1o the instructions accompanying this form and the Export

r lice I cerlify or agree as appropriate that (a) to the best of my knowledge all statements in this application, includin the description of the
commoites, software o 'echnu\ogy and thelr endhaces, and any documents submitted in support of this application are correct and complete and that they fully and accurately disclose all the
terms of the order and other facts of the transaction: (b) | wil retain records pertaining to this transaction and make them available as required by the Export Administration Regulations: (c) |
will report promptly to the Bureau of Export Administration any material changes in the terms of the order or other facts or intentions of the transaction as reflected in this application and
supporting documents, whether the application is still under consideration o a license has been granted: and (d) if the license is granted, | will be strictly accountable for its use in accordance
with the Export Administration Regulations and all the terms and conditions of the license. A number of the parts of this form include certifications based on a person's knowledge. As defined
in Part 772 of the Export Administration Regulations, “Knowledge" of a circumstance includes not only positive knowledge that the circumstance exists or is substantially certain to occur, but
also an awareness of a high probability of its existance or future occurrence. Such awareness is inferred from evidence of the conscious disregard of facts known to a person and is also
inferred from a persons willful avoidance of facts

25. SIGNATURE (of person authorized to execute this application)| NAME OF SIGNER TITLE OF SIGNER

This license application and any license issued pursuant thereto are expressly subject to al rules and regulations of the Bureau of Export Administration. Making any false Statement or concealing any
material fact in connection with this application or altering in any way the license issued is punishable by imprisonment or fine, or both, and by denial of export privileges under the Export Administration
Act of 1979, as amended, and any other applicable Federal statutes. No license will be issued unless this form is completed and submitted in accordance with Export Adminisiration Regulation.

X | X | B

USCOMM-DC 96-24024
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Dentro de un plazo de 10 dias posteriores a la fecha en que OEXS reci-
ba la solicitud, la oficina emite la licencia o la rechaza, envia la solicitud al
siguiente paso en el proceso de licencia o, si la solicitud estd mal llenada o
se requiere de informaci6n adicional, regresa la solicitud sin acciéon. Una
vez que se recibe la licencia, el exportador mantiene archivada la licencia
vilida. Todo lo que el solicitante debe presentar es la SED; sin embargo,
toda la informacién en la SED debe apegarse a lo que se encuentra en la
licencia vélida.

La red simplificada en internet del proceso de solicitud (SNAP) pro-
porciona un ambiente seguro para la presentacion electrénica de solicitu-
des de licencia, solicitudes de clasificacion de mercancias y notificaciones
computarizadas de alto rendimiento.

Para evitar violaciones al control de exportacién y demoras en los em-
barques, los solicitantes deben contactar a su oficina distrital ITA o al
personal del Servicio del Exportador, Office of Export Administration o
International Trade Administration para obtener ayuda.

CONSEJOS UTILES

Como evitar violaciones al control de exportaciones:

® Determine si se requiere la licencia de exportaciones valida. Cuando tenga dudas, con-
tacte al Export License Application and Information Network para obtener ayuda.

® Describa completamente las mercancias o informacién técnica en los documentos de
embarque.

e Ultilice la declaracién de control de destino aplicable en las facturas comerciales, co-
nocimientos de embarque aéreos y conocimiento de embarque como lo requiere la
seccion 386.6 de las Export Administration Regulations.

® Evite muchos embarques manteniendo un registro preciso de la cantidad y valor de
los bienes embarcados contra una licencia de exportacién vdlida.

® Esté consciente de la fecha de expiracidn de las licencias de exportacion para evitar
los embarques cuando la licencia aplicable haya expirado.

® Ingrese el nimero de licencia de exportacién aplicable o el simbolo de licencia gene-
ral en la declaracién de exportacién de consignador (SED).

® Aseglrese de que los documentos de embarque identifican claramente al exporta-
dor, consignatario intermedio y consignatario final.

® FEnvie por correo la forma BIS-748P completamente llena.

185
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Doénde obtener asistencia

Ademis de obtener las licencias de exportacion aplicables, los exportadores
de Estados Unidos deben tener cuidado de cumplir todas las demas regu-
laciones comerciales internacionales establecidas por la legislacion y regu-
lacién especifica o cualquier otra autoridad del gobierno de ese pais. Las
leyes de importacién y las regulaciones también deben tomarse en cuenta.
El exportador debe mantener en mente que aun si se recibe ayuda con la
licencia y documentacién de otros, tales como bancos, empresas transpor-
tadoras de fletes o consultores, el exportador sigue siendo responsable de
garantizar que todas las declaratorias son verdaderas y exactas.

Para evitar confusion se recomienda con insistencia al exportador bus-
car ayuda para determinar los requerimientos de licencia apropiados. La
mejor fuente es el Bureau of Export Administration’s Office of Exporter
Services en 14th Street and Constitution Avenue, NW, U.S. Department
of Commerce, Washington, D.C. 20230. Llame por teléfono o escriba
a la Exporter Counseling Division, Room 1099C, U.S. Department of
Commerce, Washington, D.C. 20230, teléfono: 202-482-3825, fax 202-
482-0751. Los exportadores también pueden contactar una de las oficinas
regionales occidentales en 3300 Irvine Avenue, Suite 345, Newport Beach,
California 92660 o la BIS Western Regional Office en 152 North Third
Street, Suite 550, San Jose, California 95112.

El BIS también tiene un sitio Web (www.BIS.doc.gov) desde el cual
puede tener acceso a una amplia gama de informacién relacionada con
las exportaciones, tales como seminarios, regulaciones actualizadas, pro-
blemas de politicas y listas de paises, organismos de gobierno, empresas e
individuos a quienes aplican controles especificos. Cuando exista alguna
duda sobre c6mo cumplir con las regulaciones de administracion de expor-
taci6n de BIS se deberd contactar a los funcionarios del Departamento de
Comercio para obtener orientacion.

“Made in USA”

Los compradores tienen el derecho de saber el verdadero origen del pro-
ducto que estin adquiriendo. La codiciada etiqueta “Made in USA” o
“Hecho en América” no puede utilizarse aleatoriamente. Existen reglas y
éstas se han vuelto cada vez mds importantes en un mercado internacional
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en donde los fabricantes de Estados Unidos recorren el mundo para en-
contrar los componentes correctos al mejor precio, utilizando aportes he-
chos en otros paises.

La Federal Trade Commission (FTC) tiene un requerimiento volun-
tario de que “todo o pricticamente todo” en un producto debe ser hecho
en Estados Unidos y ha emitido un libro guia titulado Complying with the
Made in the USA Standard, que explica en detalle las directrices. Las tres
reglas esenciales son anotadas en seguida:

e Origen de las partes importantes del producto
¢ Valor dominante (debe ser en ddlares estadounidenses)

e Locacion de ensamble final (debe ser en Estados Unidos)

Cuando tenga alguna duda revise el libro guia de la FTC que puede
ordenarse por correo electrénico a través del sitio Web www.ftc.gov. La
direccion de correo es 600 Pennsylvania Avenue, NW, Washington, D.C.
20580, Estados Unidos.

Incentivos fiscales para la exportacion

Un prominente abogado fiscal alguna vez dijo: “:Los negocios en Estados
Unidos? Lo que importa son los impuestos”. Los negocios internacionales
no son la excepcion.

Los impuestos sobre el ingreso derivado del comercio internacional son
de conformidad con las leyes actuales para otros ingresos excepto que los
incentivos fiscales para la exportacion son sustanciales. No hay incentivos
fiscales para la importacién. Vea www.ncseonline.org y www.irs.gov/tax

Los incentivos fiscales para los exportadores ascienden a aproximada-
mente 15% de exclusién del ingreso gravable combinado obtenido en
ventas internacionales. La ley en materia tributaria prevé un sistema de
aplazamiento en el pago de impuestos para las corporaciones domésticas
de ventas internacionales (DISC, por sus siglas en inglés) y las corporacio-
nes extranjeras comerciales (FSC, por sus siglas en inglés).

Antes del 31 de diciembre de 1984, el DISC era el tinico medio para dis-
tribuir las ganancias de exportacién. Las DISC no requieren de una pre-
sencia extranjera y, de hecho, eran entidades legales establecidas sélo en
papel. El incentivo DISC se cre6 por la Ley de Ingresos de 1971 y prevé el
aplazamiento del impuesto federal sobre el ingreso sobre 50 % del ingreso
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de exportaci6n adjudicado a la DISC con el saldo tratado como dividendos
para la empresa matriz. Desde su promulgacion, la DISC ha estado sujeta
a una disputa entre Estados Unidos y algunos otros firmantes del Acuerdo
General sobre Aranceles y Comercio (GATT). Otras naciones sostienen
que la DISC equivale a un subsidio de exportacién ilegal ya que ha permi-
tido el aplazamiento indefinido de los impuestos directos sobre ingresos de
las exportaciones obtenido en Estados Unidos.

Conforme a las nuevas reglas puestas en vigor el 1 de enero de 1985, para
recibir un beneficio fiscal que esté diseflado para igualar el aplazamiento
fiscal previsto por la DISC, los exportadores deben establecer una oficina en
el exterior. La FSC también debe ser una corporacion extranjera, mantener
un resumen de sus libros permanentes de contabilidad en la oficina en el
extranjero y tener al menos un director residente fuera de Estados Unidos.

Cumplir el requerimiento de la nueva regulacion no es dificil para las
grandes multinacionales con sede en Estados Unidos con oficinas en el
exterior y amplios recursos, pero miles de pequefios negocios involucrados
en el comercio internacional estin preocupados acerca de los costos admi-
nistrativos y otros gastos indirectos. Actualmente los pequefios exportado-
res tienen varias opciones para sus operaciones de ventas en el extranjero.
Pueden seguir exportando a través de una DISC, pagando un cargo de
interés sobre el ingreso diferido o pueden unirse con otros exportadores
para tener una FSC. Otra alternativa es que pueden aprovechar individual-
mente las relajadas, pequefias reglas de la FSC, de acuerdo con las cuales
no necesitan cumplir todas las pruebas requeridas a las FSC grandes. Una
FSC pequefia, con hasta cinco millones de délares de ingresos brutos du-
rante el afio fiscal, estd eximida de la administracién extranjera y de los
requerimientos de proceso econémico extranjeros.

La mecdnica para constituir una DISC o una FSC es de alguna manera
compleja pero estan dentro de la capacidad de la mayoria de los contado-
res. Cerca de 23 paises que tienen un acuerdo para intercambiar infor-
macién fiscal con Estados Unidos y las posesiones como Islas Virgenes,
Guam y Saipdn, han establecido oficinas que son capaces de proporcionar
asistencia directa en la constitucion de una FSC.

Los exportadores con hasta 10 millones de délares de exportaciones
anuales pueden seguir operando a través de una DISC, generalmente con-
forme a las reglas actuales. Pero deben pagar un cargo anual de interés
sobre la cantidad de impuesto que seria exigible si se incluyera el ingreso
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acumulado post 1984 en el ingreso del accionista. Este interés es impuesto
a los accionistas y pagado al Tesoro de Estados Unidos.

Varios exportadores, hasta 25, pueden tener conjuntamente una FSCy
a través del uso de varios tipos de acciones ordinarias dividir las ganancias
de una FSC entre los accionistas.

Como obtener alivio de las practicas
de importacion desleales

Mantenerse competitivo en los mercados mundiales es un problema de ad-
ministracién interna. Los elementos subyacentes son cantidad, calidad y
precio. Sin embargo, la intervencion del gobierno es algunas veces necesaria
cuando usted se entera acerca de empresas extranjeras que no estin compi-
tiendo en lo que se ha llegado a conocer como “campo de juego parejo”.

La division Import Administration (IA) del Departamento de Comercio
participa con el representante comercial de Estados Unidos en supervisar y
negociar reglas internacionales justas y transparentes. El IA hace cumplir
las leyes y acuerdos para prevenir importaciones injustamente comerciadas
y para salvaguardar los empleos y la fortaleza competitiva de la industria
de Estados Unidos.

Las copias del U.S. International Trade Committee’s (ITC) Rules of
Practice and Procedure, las cuales establecen los procedimientos para pre-
sentar y conducir investigaciones, estin disponibles en la Docket Section,
U.S. International Trade Commission, 500 East Street SW, Washington,
D.C. 20436, www.USITC.gov

La IA, el ITC, el Congreso y/o el representante comercial de Estados
Unidos pueden investigar las siguientes imputaciones:

e Impuestos compensatorios establecidos por un pais extranjero

e Antidumping

* Investigaciones generales de comercio y asuntos arancelarios

e Investigaciones de costos de produccion

e Supuestas pricticas desleales en el comercio de importacion

e Investigaciones de agravio por aumento de las importaciones

* Asistencia de adaptacion de trabajadores

e Asistencia de adaptacion de empresas

e Hacer cumplir los derechos de Estados Unidos conforme a los acuerdos
comerciales y la respuesta a ciertas practicas comerciales extranjeras
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e Respuesta de Estados Unidos a las pricticas comerciales extranjeras
que restringen o discriminan contra el comercio de Estados Unidos

* Investigaciones en alteraciones de mercado por importaciones de paises
comunistas

El punto de contacto para instituir las investigaciones es la Import Admi-
nistration (IA), International Trade Administration, U.S. Department of
Commerce, 1401 Constitution Avenue, NW, Washington, D.C. 20230,

www.ita.doc.gov, correo electrénico: TIC@ita.doc.gov

Ciudades exportadoras

Para combatir los enormes desequilibrios de Estados Unidos, las ciudades
se estdn preparando para trabajar. Los alcaldes estin involucrindose cada
vez mas y responsabilizan a los consejos de sus ciudades de métodos que
contribuyan al comercio internacional. Las ciudades estan calculando sus
aportaciones a las exportaciones brutas nacionales. El comercio exterior es
demasiado importante para no buscar soluciones desde abajo. Una inno-
vadora idea estadounidense es la formacién de grupos de ciudades expor-
tadoras.

¢Qué son las ciudades exportadoras?

Las ciudades exportadoras organizan grupos que son sociedades publicas-
privadas para servir a los productos unicos de su regién. Los grupos de ciu-
dades exportadoras participan en el comercio internacional de exportacion
exhibiendo los productos de la ciudad o region todo el afio. Algunas pro-
porcionan edificios, habitaciones o espacio en el sitio Web de la ciudad.

¢Coémo funcionan los grupos de ciudades exportadoras?

La mayoria de los exportadores viaja hacia los compradores extranjeros,
y p J p J

pero desde los eventos del 11/9 ese tipo de viajes se ha reducido. El gru-

po de ciudades exportadoras no sélo proporciona un método para exhibir
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productos, sino que también incluye una empresa de viajes con una empre-
sa de marketing de importacion/exportacion, un banco y hoteles y restau-
rantes, atrayendo de esa manera a los compradores a la ciudad exportadora.
Las ciudades hermanas son consideradas dentro de la ecuacion del grupo.

El concepto del grupo de exportaciéon muestra el involucramiento de
una ciudad en el comercio y requiere de visién y creatividad de liderazgo
para el largo plazo. Usted puede ser parte de este esfuerzo.

El siguiente capitulo explica esas cosas que son tnicas a la importacion
tales como aduanas, aranceles y cuotas.
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CAPiTULO

COMO IMPORTAR
A ESTADOS UNIDOS

mportar es simplemente el otro lado de la exportacion, pero algunos
aspectos de ésta no aplican en la importacion. Por ejemplo, el régimen
arancelario es solamente aplicable a la importacion y el Servicio de Adua-
nas estd solamente interesado en los bienes que entran a un pais.
Los siguientes fundamentos exclusivos a la importacion se discuten en
este capitulo:
e La Organizacion Mundial de Aduanas
e Homeland Security
e Apoyo gubernamental
e Fuentes de informacion
* Agencias aduanales
e (Coémo pasar a través del laberinto aduanal
e Coémo utilizar el régimen arancelario
e Cuotas de importacién
e Regulaciones especiales a la importacion
*  Zonas de libre comercio

* Depésitos oficiales de mercancia en aduanas
193
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La Organizaciéon Mundial de Aduanas (WCO)

Durante mas de 50 afios, la Organizacién Mundial de Aduanas (WCO, por
sus siglas en inglés) ha proporcionado el liderazgo al ampliar las vias del
comercio internacional. El éxito de la organizacién ha sido conducido por
un claro apego al principio: entre mds simple y arménico sean los proce-
dimientos aduanales del mundo, habrd mas prosperidad para el comercio
internacional y el mundo en general. La WCO se ha anotado muchos
triunfos a través de todo el espectro de asuntos relacionados con aduanas.
Por ejemplo, cre6 y administra varios convenios internacionales que faci-
litan el comercio mundial. Las pricticas internacionales mds importantes
creadas o administradas por la WCO incluyen:

e Convencién armonizada del sistema (la base para los regimenes de
importacion y exportacion de Estados Unidos)

e Convenio de valuacién en aduanas del GATT

* Convenios de Nairobi y Johannesburgo, donde ambos abordan el
tema de compartir informacién

e Convenio de Kioto de 1973 sobre procedimientos aduanales

e Convenio de Kioto modificado de 1999, formalmente conocido como
Convenio internacional sobre la armonizacién y simplificacion de los
procedimientos aduanales

En junio de 2002, el consejo del WCO adopté de manera uninime
una resolucion sobre seguridad y simplificacion del canal de produccién y
distribucién del comercio internacional propuesto por Estados Unidos, el
cual ha resultado en el desarrollo de numerosas directrices, parimetros y
buenas pricticas.

En colaboracién con la WCO, la U.S. Custom and Border Protection
(CBP) ha disefiado y redactado activamente buenas practicas, directrices y
estandares relacionados con la seguridad de canales de produccion y distri-
bucién internacionales. Aunque se ha logrado mucho, el trabajo continda
tanto en la CBP como en la WCO. Para saber mds acerca de la WCO vaya
a www.cbp.gov/xp/cgov/border_security/international_activities/interna-
tional_agreements/wco/wco.xml
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Homeland Security

La estrategia nacional para Homeland Security y la Ley de Homeland
Security de 2002 sirvié para movilizar y organizar a Estados Unidos para
asegurarse a si mismo de los ataques terroristas. El organigrama del depar-
tamento se muestra en la figura 8.1. Las declaraciones de mision y vision,
metas estratégicas y objetivos proporcionan un marco de referencia que guia
las acciones que constituyen las operaciones cotidianas del departamento.

Todo lo que usted desee conocer: la misién, metas, operaciones, medi-
das preventivas y medios de proteccion del departamento se encuentran en
su sitio Web en www.dhs.gov

Apoyo gubernamental

Immigration and Customs Enforcement (ICE)

Cuando se cre6 en marzo de 2003 se convirtié en la rama de investigacion mds
grande del Department of Homeland Security (DHS, por sus siglas en inglés).
La agencia se cred después de los eventos del 11/9 al combinar los brazos de
los cuerpos encargados de hacer cumplir la ley del antiguo Immigration and
Naturalization Service (INS) y del antiguo U.S. Custom Service para hacer
cumplir de manera mis eficaz las leyes de inmigracion y aduanas y para prote-
ger a Estados Unidos de ataques terroristas. E1 ICE es un componente clave
del enfoque de los “niveles” del DHS para proteger la nacién.

Para entender atin mds al ICE, su misién y procesos, vaya a su sitio Web
en www.ice.gov/about/index.htm

Antes de los acontecimientos del 11/9, las autoridades de inmigracién y
aduanas no estaban ampliamente reconocidas como una herramienta efec-
tiva contra el terrorismo en Estados Unidos. El ICE cambi6 esto al crear
una gran cantidad de nuevos sistemas para atender mejor las amenazas de

seguridad nacional y para detectar potenciales actividades terroristas en

Estados Unidos. El ICE:

e Localiza a la gente, dinero y materiales que apoyan las actividades
terroristas y criminales.

e Esel segundo colaborador federal mds grande de ejecucion de la ley
para la Joint Terrorism Task Force.

* Desmantela organizaciones criminales al detectar a sus miembros,
confiscando sus activos financieros y quebrantando sus operaciones
delictivas a través del Operation Community Shield.
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e Investiga a los empleadores y descubre a los trabajadores ilegales que
han ganado acceso a sitios de trabajo de infraestructura critica (como
plantas nucleares y quimicas, instalaciones militares, puertos marinos
y aeropuertos) a través de su Worksite Enforcement Initiative.

* Ayuda a identificar solicitudes de prestaciones de inmigracién
fraudulentas y la manufactura de documentos ilegales fraudulentos
y localiza a los infractores a través de su Identity and Benefit Fraud
Program.

e Investiga la exportacion ilegal de municiones y tecnologia
confidencial a través de su Project Shield America Initiative.

* Ayuda a combatir a las organizaciones criminales que contrabandean
y trafican con seres humanos a través de las fronteras de Estados
Unidos mediante su Human Smuggling and Trafficking Initiative.

e Seasegura que cada extranjero a quien se ha ordenado salir del
pais abandone Estados Unidos tan rapidamente como sea posible.
Funciona para reducir el nimero de extranjeros fugitivos en Estados
Unidos a través de su National Fugitive Operations Program.

e Busca agresivamente destruir la infraestructura financiera que las
organizaciones delictivas utilizan para ganar, mover y almacenar
fondos ilicitos a través de su Cornerstone Initiative.

e Proporciona servicios de cumplimiento de leyes y se encarga de la
seguridad de més de 8 800 edificios federales que reciben cerca de un
millén de visitantes e inquilinos diariamente a través de su Federal
Protective Service.

e Desempena el papel principal al detectar las organizaciones
criminales responsables de producir, contrabandear y distribuir
productos falsificados a través de su National Intellectual Property
Rights Coordination Center.

* Apoya a la comunidad para el cumplimiento de las leyes a través de
tres unidades dedicadas a compartir informacién y proporcionar
apoyo de investigacion: el Law Enforcement Support Center, el
Forensic Document Laboratory y el Cyber Crimes Center.

Customs and Border Protection Service (CBP)

EI U.S. Customs and Border Protection Service (CBP) no puede conside-
rarse como un apoyo de la importacién en la forma en que el Departamento
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de Comercio estimula las exportaciones. Sin embargo, es responsable de
la ejecucion del comercio relevante. Para obtener més informacién acerca
de sus funciones, métodos y operaciones vaya a su sitio Web en www.cbp.
gOV 0 WWW.CUStoms.gov

Una de las instituciones publicas mas antiguas de la nacién, el Servicio
de Aduanas fue probablemente el segundo propésito del Primer Congreso
después de formar la nueva nacién. Creada en 1789, proporcioné la mayor
parte de los ingresos del gobierno federal por casi 130 afios. Después de que
el impuesto sobre la renta se convirtiera en la principal fuente de ingresos
del gobierno federal, la principal responsabilidad del Servicio de Aduanas
cambi6 a la administracion de la Ley de Aranceles de 1930, y sus enmiendas.
Estas funciones incluyen: (1) hacer cumplir las leyes contra el contrabando y
(2) cobrar todos los impuestos y derechos sobre los volimenes de bienes que
se mueven a través de los mds de 300 puertos de entrada de Estados Unidos.
Un Tribunal Aduanal, consistente en nueve jueces nombrados por el pre-
sidente, revisa y resuelve las disputas entre importadores y exportadores y
aquellos que cobran los impuestos para el Bureau of Customs.

El CBP esta organizado tanto con un brazo interno como con un brazo
externo. Para informaci6n adicional llame al 202-344-2370.

Oficinas en el interior

Las oficinas en el interior del CBP estin organizadas en cinco centros co-
merciales estratégicos (STC, por sus siglas en inglés), 20 centros de admi-
nistracion de aduanas (CMC, por sus siglas en inglés) y mas de 317 oficinas
en los puertos de entrada.

Los 20 CMC son responsables de la supervisién de operaciones dentro
de su drea de jurisdiccion y ejercen autoridad de linea sobre los puertos.
Proporcionan asistencia técnica y trabajan con los puertos para atender los
problemas operacionales. Supervisan la ejecucion de los procesos de ne-
gocios centrales: conformidad con el comercio, operaciones de pasajeros y
operaciones de salida. También trabajan en coordinacién con las oficinas
de los homdlogos agentes especiales a cargo (SAIC, por sus siglas en inglés)
en la ejecucion de estrategias anticontrabando/K-9 y otras para el cumpli-
miento de la ley. Los CMC son el punto de contacto para proporcionar las
respuestas a las preguntas que conciernen a los siguientes temas:

* Liberacién, clasificacion y valuacién de la mercancia importada
e Procesamiento y entrada de los pasajeros a Estados Unidos
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e Mercancia exportada
e Multas, castigos y confiscaciones
* Propiedades confiscadas
e Otras actividades que involucren a las comunidades comerciales

y de viajes

Los puertos de entrada son responsables de todos los aspectos operacio-
nales cotidianos del Servicio de Aduanas. Son responsables de mantener
un enfoque en el cumplimiento del comercio (importaciones/carga), ope-
raciones de pasajeros, operaciones de salida (exportaciones) y estrategias
anticontrabando/K-9. La figura 8.2 ilustra la organizacién del Servicio de
Aduanas.

Oficinas en el exterior

Aunque no son tan importantes como el Servicio Comercial Extran-
jero de la Secretaria de Comercio (FCS), los agregados de las aduanas
(el brazo exterior de las aduanas) estin adscritos a las embajadas o misio-

Figura 8.2 Organizacion del Servicio de Aduanas de Estados Unidos

l> Centros de comercio estratégicos

@ Centros de administracion de aduanas
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nes en los siguientes paises: Bélgica, Italia, Tailandia, Canad, Japon, Ale-
mania, Inglaterra, Corea de Sur, Francia, México, Hong Kong, China y
Pakistin.

Fuentes de informacion sobre importacion

El Servicio de Aduanas proporciona considerable informacién relacionada
con la funcién de importacién en forma de folletos, boletines y seminarios
disponibles a través de los centros de administracién o de la Government
Printing Office (GPO). La mayoria de la informacién equivale a extractos
o a la simplificacion de las regulaciones aduanales. La informacién acerca
de como hacer contacto y/o realizar la funcién de importacién debe ob-
tenerse a través de editoriales del sector publico y de organizaciones tales
como las cdmaras de comercio y las asociaciones comerciales. Dos fuentes
son utiles para aprender mds acerca de la importacion:

o Importing into the United States. Este excelente folleto publicado
por el Departamento del Tesoro a través de la GPO esboza los
requerimientos que deben satisfacerse para que el importador
introduzca los bienes. Cuesta aproximadamente 20 délares. Vaya a
WWW.ZP0access.gov

»  Thomas Register of American Manufacturers. Una compilacién
de fabricantes en Estados Unidos y en dénde estin ubicados. Esta
publicacién puede utilizarse como una fuente para marketing
en Estados Unidos. Publicada a través de la Thomas Publishing
Company, 5 Penn Plaza, New York, N.Y. 10001, se encuentra
facilmente en la mayoria de las bibliotecas. También puede visitar
www.thomaspublishing.com

Agencias aduanales

Las agencias aduanales son un enlace privado y con fines de lucro entre el
Servicio de Aduanas y el publico importador. Las agencias aduanales serin
necesarias mientras existan requerimientos y regulaciones legales concer-
nientes al movimiento de mercancia.

Como las empresas transportadoras de fletes para la exportacion, las
agencias aduanales son empresas privadas de servicio autorizadas para asis-
tir a los importadores en el movimiento de sus bienes.
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El ingreso formal de productos hechos en el extranjero que representan
muchos miles de millones de délares en recaudacion de impuestos se pre-
senta cada afio ante el Servicio de Aduanas y pricticamente todas estas
presentaciones son preparadas por corredores aduanales en nombre de los
importadores. Algunos corredores son propietarios tnicos con una sola
oficina en un puerto de entrada, mientras que otros son grandes corpora-
ciones con sucursales en muchos puertos a lo largo del pais, pero todos son
autorizados y regulados por el Departamento del Tesoro. Algunos incluso
tienen oficinas en todo el mundo.

Los importadores emplean al corredor aduanal como su agente, quien es
con frecuencia su inico punto de contacto con el Servicio de Aduanas. No es
necesario para los importadores emplear a un corredor para ingresar los pro-
ductos en su nombre; sin embargo, se requiere de una fianza si no lo hacen.

Los importadores mis experimentados recomendarin los servicios de
un corredor debido a los extras, como la comodidad de saber que un pro-
fesional estd apoyando su proyecto y contestando las muchas preguntas
técnicas. Otra buena razén es que en cierto punto, el tiempo de los im-
portadores se volverd mds valioso para ellos en la administracién de sus
empresas y en el marketing de su(s) producto(s) de lo que serfa manejando
el papeleo de un ingreso.

Un corredor proporciona asesoria sobre los requerimientos técnicos de la
importacién, preparando y llenando los documentos de entrada, obteniendo
las fianzas necesarias, depositando los impuestos de importacion, aseguran-
do la liberacion del producto(s), haciendo los arreglos para su envio a las
instalaciones o bodega del importador y obteniendo reembolsos de derechos
arancelarios (vea mis adelante). El corredor con frecuencia consulta con los
clientes para determinar la tasa apropiada de impuesto o las bases de avalio
y, en muchas ocasiones, si no estd satisfecho con la taza o el valor, buscara los
remedios administrativos adecuados en nombre del importador.

Consulte el directorio telefénico local para obtener un listado de corre-
dores aduanales en su drea.

Fianza de cumplimiento de obligaciones contractuales

Los importadores deberdn registrar una Fianza de cumplimiento de obliga-
ciones contractuales con el servicio aduanal para garantizar el pago de las
cantidades adecuadas de impuestos y otros cargos asociados con el ingreso
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de la mercancia. Estas fianzas pueden ser de una sola entrada o continua
(plazo). Con base en el valor del embarque, la aduana determina el valor
de la fianza requerida. Con frecuencia se requiere una fianza con tres veces
el valor del embarque. Una empresa de fianzas generalmente requiere de
100% de garantia en forma de una carta de crédito (L/C) irrevocable, fi-
deicomiso o cheque de caja. Las primas de una fianza son de alrededor de
2% del valor con un minimo de aproximadamente 100 délares. La prima
por una fianza a plazo por lo general es mas alta (5%). La garantia depende
de la condicién financiera del importador.

Devolucion de derechos arancelarios

Es el reembolso de impuestos pagados sobre los productos importados y
sus derivados si son exportados posteriormente. Por ejemplo, suponga que
simplemente reexporta los productos que fueron importados originalmen-
te o que exporta los articulos que contienen mercancia importada o que
contienen componentes completos importados. Para cada uno de éstos
puede reclamar la devolucién de los derechos de importacién pagados. La
clave de la devolucion de derechos arancelarios es un buen seguimiento de
inventario y procedimientos de mantenimiento de registros. Presente su
solicitud en la oficina aduanal de su puerto de entrada local.

Interfaz del Corredor Automatizado

La interfaz del corredor automatizado (ABI, por sus siglas en inglés) es
para aquellos importadores de grandes volimenes que presentan muchos
ingresos simples y desean evitar el costo de un corredor. La ABI permite
a los importadores (y corredores) presentar electronicamente informacion
de ingreso preliminar antes de la llegada de la carga.

Como convertirse en un corredor aduanal

Los corredores aduanales son individuos, sociedades, asociaciones o corpo-
raciones privadas autorizados, regulados y facultados por la U.S. Customs
and Border Protection (CBP) para apoyar a los importadores y exportado-
res en el cumplimiento de los requerimientos federales que regulan estas
actividades. Los corredores presentan la informacién necesaria y los pagos
adecuados al CBP a nombre de sus clientes, cobrindoles honorarios por
este servicio.
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Las corporaciones, sociedades y asociaciones deben tener una licencia de
corredor para negociar con aduanas. Cada uno de estos negocios debe tener
al menos un funcionario, socio o asociado individualmente autorizado para
calificar para tener derecho a la licencia de la empresa. El incumplimiento de
tener un funcionario o miembro calificado (de una sociedad) durante mis de
120 dias resultard en la revocacion de la licencia del corredor.

Usted puede convertirse en un corredor aduanal (1) estudiando las re-
gulaciones del Servicio de Aduanas y aprendiendo la aplicacién de las ta-
rifas arancelarias y (2) aprobando un examen que se presenta varias veces
durante el afio. Esta licencia no es necesaria para que usted actie en su
propio nombre, pero lo es si usted actda como representante de otros. Los
detalles acerca del examen y los costos involucrados pueden obtenerse en
cualquier oficina del Servicio de Aduanas. La figura 8.3 muestra la forma
de solicitud requerida para la obtencién de una licencia.

Figura 8.3 Solicitud para la licencia de corredor aduanal
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Los corredores deben tener pericia en los procedimientos de ingreso,
requerimientos de admision, clasificacion, valuacion y tasas arancelarias e
impuestos y cuotas aplicables para la importacion de mercancias. Contac-
te a la U.S. Customs and Border Protection, la Trade Enforcement and
Facilitation y la Broker Management Branch, 1300 Pennsylvania Avenue,
NW, Room 5.2C, Washington, D.C. 20229, Estados Unidos.

Puede obtenerse informacion adicional sobre esta profesion de los
corredores locales o la National Customs Brokers and Forwarders Asso-
ciation of America (NCBFAA), que tiene su propio sitio Web en www.
NCBFAA.org

Pasar el laberinto aduanal

Un arancel es un régimen de impuestos. Es también el tributo o impuesto
de un pais o del régimen arancelario. Como impuesto, se impone a los
productos mientras cruzan las fronteras entre los dos paises.

En el pasado, los aranceles fueron los principales medios por los cua-
les Estados Unidos recaudaban fondos para mantener al gobierno federal.
Sin embargo, a principios del siglo xx, cuando se introdujo el impues-
to sobre la renta, los aranceles para recaudar ingresos asumieron menor
importancia. Desde entonces, los aranceles han sido predominantemente
utilizados para proteger las industrias domésticas.

NOTA HISTORICA

La palabra tariff, supuestamente proviene del término drabe para inventario, que es
tarif. La palabra francesa tariff, asi como la palabra tarifa en espafiol significa lista de
precios o libro de costos. Una version alternativa establece que la palabra se origind
en algin momento en el afio 700 d.C. Entonces, cerca de Gibraltar, habfa una aldea
llamada Tarifa en donde vivia una pequefa pandilla de ladrones. Los ladrones detenfan
cada barco mercante y obligaban al capitdn a pagar una generosa suma de dinero antes
de que la embarcacion pudiera pasar a través del estrecho. Los marineros empezaron a
llamar tarifa al dinero que se vefan obligados a pagar.
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El proceso de ingreso de cuatro pasos

Cuando un embarque de productos destinados para uso comercial llega
a Estados Unidos, no puede ser ingresado legalmente hasta después de:
(1) que acceda al puerto de entrada, (2) se hayan pagado los impuestos
estimados y (3) la aduana autorice la entrega de la mercancia. Durante este
proceso solamente el propietario (o el representante del propietario) es
responsable del ingreso, el Servicio de Aduanas simplemente verifica cada
paso para asegurarse de que sea correcto. La tabla 8.1 compara los pasos
del proceso de ingreso comercial.

Tabla 8.1 Proceso de ingreso comercial

iQuién es responsable? iQué hace la aduana?
Propietario, agente, comprador
Paso Paso
[. Ingreso: el embarque llega a puerto . Revisa y verifica. Almacena en
a. Decide consumo o almacén bodega general
afianzado/FTZ
b. Si es consumo, presenta documentos
de ingreso
c¢. Documentos requeridos Revisa

|. Manifiesto de ingreso

2. Derecho para hacer ingreso
3. Facturas

4. Listas de empaque

5. Resumen de ingreso

6. Prueba de fianza Verifica
2. Valuacién
3. Clasifica/tasa
4. Estima y paga arancel (cheque o efectivo) 2 Examina
3. Valida
a. Clasificacion
b. Tasa

4. Autoriza ingreso
5. Liquida transaccién

® Si paga mds del arancel requerido: reembolso (90 dfas)

® Si paga menos: facturado para pagar o protestar (90 dfas)
e Protesta: U.S. Court of International Trade (180 dfas)

e Si reexporta: devolucién de derechos arancelarios
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El proceso, en su forma mds simple, tiene cuatro pasos bdsicos: ingreso,
valuacion, clasificacion y pago.

Paso uno: ingreso

Dentro de las primeras 24 horas después de la llegada de un embarque
a un puerto de entrada de Estados Unidos, el propietario/representante
debe decidir sobre ingresar los productos para consumo o colocarlos en un
depdsito o en una zona de libre comercio (extranjero), que se explica con
mis detalle en este capitulo. Esto puede hacerse de manera electrénica. Si
la decision es ingresarlos para consumo deben presentarse los siguientes
documentos de entrada:

e Manifiesto de entrada, forma aduanal 7533 o solicitud y permiso
especial para la entrega inmediata, forma aduanal 3461

e Prueba de derecho para hacer la entrada

e Factura comercial o factura proforma

e Lista(s) de embalaje, si es adecuado

e Resumen de entrada, forma 7501, y otros documentos necesarios para
determinar la admision de la mercancia

e Prueba de fianza

La forma 3461 es un permiso especial para entrega inmediata y es un
procedimiento alternativo que prevé la liberacion inmediata de un embar-
que. La figura 8.4 muestra la forma utilizada para embarques terrestres
y la figura 8.5 la forma utilizada para embarques maritimos y aéreos. La
solicitud debe hacerse antes de la llegada de los bienes y, si es aprobada,
éstos no tendrdn que quedarse en el muelle o en un almacén. Se liberan a
su llegada. Se permiten 10 dfas hibiles para presentar un resumen de en-
trada apropiado (forma 7501) y para depositar los impuestos estimados. La
liberacion conforme a esta disposicion estd limitada a:

e Mercancia proveniente de Canadi o México

e Frutasy vegetales frescos para consumo humano provenientes de
Canadi o México

e Articulos para una feria comercial

o Tasa arancelaria para mercancia de cuota y, en ciertas circunstancias,
mercancia sujeta a una cuota absoluta
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Figura 8.4 Permiso de entrada especial inmediata (terrestre)

19 CFR 142.3, 142.16, 14722, 142.24
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e Mercancia especificamente autorizada por la aduana debido a su cali-
dad perecedera o inconveniencia para el importador, empresa trans-
portadora o representante

Paso dos: valuaciéon

Este paso determina el valor de los productos para fines de aplicacion de
cualquier arancel o impuesto. Generalmente, el valor aduanal seri el valor
de transaccion o el precio realmente pagado o pagadero por la mercancia
cuando se venda para exportacion a Estados Unidos, mas cantidades para

los siguientes puntos si no estan incluidos en el precio:

Los costos de embalaje incurridos por el comprador
Cualquier comision de venta pagada por el comprador

El valor de cualquier contribucién (nota: un ejemplo de contribucién

serfan las herramientas, troqueles, moldes, ingenieria, material
grafico, etc.)

Cualquier regalia o cuota de licencia que sea requerida por el
comprador como condicién de la venta

Lo recaudado de la venta de los productos importados que se
acumulan al vendedor

207
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Si el valor de la operacién por los productos no puede utilizarse, enton-
ces se utilizan las bases secundarias en el siguiente orden de prioridad:

e Valor de transaccién de mercancia idéntica
e Valor de transaccién de mercancia similar
e Valor deductivo

e Valor calculado

Paso tres: clasificacién

La responsabilidad de la clasificacion recae en el importador, correduria
aduanal u otra persona que prepare los documentos de ingreso. La impor-
tancia de este paso no puede exagerarse porque determina el ad valorem
(porcentaje) de la tasa arancelaria que debe aplicarse a la valuacién de los
productos. La familiaridad con el régimen arancelario de Estados Uni-
dos de América (TSUSA) y el régimen arancelario armonizado de Estados
Unidos facilita el proceso.

CONSEJO UTIL

La primera regla de la importacidn es: siempre obtenga un fallo anticipado de la aduana.

Paso cuatro: pago

El pago de los impuestos se hace con cheque o efectivo al Tesoro de Es-
tados Unidos.

Responsabilidades del Servicio de Aduanas

La participacion del Servicio de Aduanas en el proceso de ingreso puede
caracterizarse por cinco pasos: revisar y verificar, examinar, validar, auto-
rizar el ingreso y liquidar.

Paso uno: revisar y verificar

Para este paso, los funcionarios de la aduana revisan los documentos de in-
greso y verifican la evidencia de una fianza. Por supuesto, a la llegada de los



COMO IMPORTAR A ESTADOS UNIDOS 211

productos al puerto de entrada, el propietario o representante es responsa-
ble de realizar inmediatamente los arreglos para el embarque y almacenaje
de los productos. Aquellos productos que no son reclamados son almace-
nados en una bodega general. El almacenamiento se factura al propietario
cuando los productos son recuperados o vendidos en una subasta.

Paso dos: examinar

Este paso, que consiste en el examen del funcionario aduanal para deter-
minar el valor de los productos y su idoneidad para su ingreso, tiene cinco
subpasos:

e Valuaciéon de los bienes para fines aduanales y su condicion respecto
de los derechos arancelarios

* Verificar las marcas adecuadas de los productos con el pais de origen

e Determinar si el embarque contiene articulos prohibidos

e Determinar si los productos estin facturados correctamente

e Inventariar para determinar si existen excedentes o falta de las
cantidades facturadas

Paso tres: validar

El paso de validacion consiste en revisar la clasificacién de las mercancias y
evaluarlas para garantizar la valuacién correcta.

Paso cuatro: autorizar el ingreso

Después de la clasificacion y valuacion, y después de que otra informacién
de importacion requerida haya sido revisada con exactitud, avalio apro-
piado y aceptacion de la informacién presentada, la mercancia puede ser
autorizada para importacion.

Paso cinco: liquidar

Si los bienes son aceptados sin cargos, son liguidados “tal como ingresa-
ron”. Este paso se termina en la forma tradicional fijando una notificacion
en el tablero de anuncios publicos en la aduana. El tablero de anuncios
es actualmente un impreso de computadora. Después de la liquidacion,
un importador puede dedicarse a las reclamaciones de ajuste o reembolso
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al presentar, dentro de los siguientes 90 dias, una protesta en la forma
19 aduanal. Los limites de tiempo no empiezan a correr hasta la fecha
del anuncio. Si, después de una mayor revisién, ain no esta satisfecho el
importador, puede presentar un citatorio en la U.S. Customs Court of
International Trade.

El sistema armonizado

El sistema armonizado (HS, por sus siglas en inglés) es un sistema multi-
usos de clasificacion disefiado para mejorar la recopilacion de estadisticas
sobre importacion y exportacion asi como para servir a los fines aduanales.
Planeado como el eje de los sistemas nacionales, promueve la uniformidad
internacional de alto grado en la presentacién de aranceles aduanales y
estadisticas de comercio exterior.

El U.S. Harmonized Tariff Schedule (citado con frecuencia como
HTSUS) tiene aproximadamente el tamafio de un directorio telefonico de
una ciudad importante y estd disponible a través de la GPO en forma de ho-
jas sueltas de tres perforaciones o como un CD en www.Boskage.com. Pue-
de descargarse desde el sitio Web de la International Trade Commission’s
en www.usitc.gov. También puede ordenarse en la libreria del gobierno.

El HS es un sistema completo de clasificacién de productos que estd orga-
nizado en un marco de referencia que emplea un sistema de numeracién. Para
ayudar al usuario, al frente del libro hay una seccién con las instrucciones co-
nocidas como “notas generales” y “reglas generales de interpretacion” (GRI,
por sus siglas en inglés) que explican el uso e interpretacién de la lista.

A nivel internacional, cerca de 5 000 descripciones de articulos estan agru-
padas en 21 secciones y ordenadas en 97 capitulos. La version estadouniden-
se tiene 22 secciones y 99 capitulos. El capitulo 98 incluye informacién de
la “vieja” lista 8 TSUSA (articulos 806.20, 806.30 y 807) relacionada con el
ensamblaje en el extranjero. El capitulo 99 contiene informacién transfor-
mada de la lista 9 TSUSA. Las 22 secciones y los titulos de sus capitulos se
relacionan en una tabla de contenido al principio del libro.

NOTA HISTORICA

Durante décadas, la comunidad de comercio internacional confronté los problemas
ocasionados por el nimero de sistemas de clasificacion diferentes que cubrfan
el movimiento de los productos en el comercio internacional. En 1970, los represen-
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tantes del Customs Cooperation Council (CCC), antes conocido como Brussels Tariff
Nomenclature (BTN), emprendieron un estudio para la descripcion y codificacién de
mercancias con la idea de desarrollar un sistema capaz de satisfacer los principales re-
querimientos de las autoridades aduanales, expertos en estadistica, empresas transpor-
tadoras y productoras. El resuttado del estudio fue que el desarrollo de dicho sistema
no era solamente factible sino imperativo. Cerca de |3 afios mds tarde se terminé el
“Harmonized Commodity Description and Coding System” y un convenio para su ins-
trumentacion. Cuarenta y ocho paises y mds de una docena de organizaciones privadas
y publicas participaron en su desarrollo.

CONSEJO UTIL

Leer Harmonized Tariff Schedule

CAPITULO: PRIMEROS DOS DIGITOS, ejemplo: 44

TITULO: PRIMEROS CUATRO DIGITOS, ejemplo: 4409
SUBTITULO: PRIMERQOS SEIS DIGITOS, ejemplo: 4409.10
ARTICULO: PRIMEROS OCHO DIGITOS, ejemplo: 4409.10.10

Caso de estudio: guitarras

Planteemos como hipétesis que usted es un importador de “guitarras va-
luadas en menos de 100 délares”. Su orden de Alemania llega. Suponiendo
que desea ingresar las guitarras inmediatamente en el comercio, dentro de
los siguientes cinco dias hibiles debe presentar los documentos relaciona-
dos en el paso uno del proceso de ingreso a aduana.

Nota: Si las guitarras fueran perecederas o si usted tuviera un problema
especial de programacion, podria haber presentado la solicitud (por anti-
cipado) de su entrega inmediata utilizando el permiso de entrada especial
forma 3461.

En este caso, supongamos que no habia necesidad de ingreso inmedia-
to, asi que usted procedié como un ingreso normal formal. Supongamos
también que utiliz6 una carta de crédito para hacer el pago, de modo que
solo puede recoger sus documentos de entrada después de pagar su cuenta
con su banquero. La factura muestra 1 000 guitarras a 89 délares cada una,
para un total de 8 900 délares. Este es el valor de transaccién para fines de
valuacién. En virtud de que el valor es superior a 1 250 délares, usted debe
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hacer un ingreso formal. Si el valor hubiera sido menor a 1 250 délares, el
proceso de ingreso informal habria sido mucho mds simple, podria haber
realizado ficilmente su propio papeleo y no hubiera sido requerida una
fianza. La figura 8.6 muestra un resumen de ingreso, la forma bésica utili-
zada tanto para el ingreso formal como informal. La tabla 8.2 muestra las
diferencias entre un ingreso formal y uno informal.

Si los bienes hubieran sido para su uso personal y usted hubiera estado
fuera del pais durante mds de 48 horas, los primeros 400 ddlares (800 dola-
res cuando se regresa de una posesién insular de Estados Unidos) habrian
estado exentos, los siguientes 1 000 ddlares gravados al 10% y el remanen-
te a la tasa ad valorem de TSUSA.

Los principiantes algunas veces se preguntan: “;Qué pasaria si yo ingre-
so los productos para uso personal en pequeias cantidades y luego los ven-
do?” Un agente aduanal respondié: “podria salirse con la suya la primera
vez, pero nosotros (las computadoras) recordamos y tarde o temprano lo
atraparemos. El castigo es una multa de al menos 5 000 d6lares”.

La revelacion total, completa y honesta es la responsabilidad del impor-
tador. Las penas son severas y no vale la pena arriesgarse. Haga su dinero
y pague sus impuestos.

En el ejemplo de la guitarra, debido a que el valor es de 1 250 ddlares
o mayor (8 900 ddlares) se requiere un ingreso formal. Para el proceso de
ingreso formal o informal, usted necesita clasificar el producto. Empiece
echindole un vistazo a la tabla de contenidos para la categoria general

Tabla 8.2 Ingreso formal versus informal

Informal Formal
Valor Menos de 2 000 délares* | 250 ddlares o mayor
Fianza No Si
Aranceles Pago al ingreso Pago en 10 dias*
Liquidacién En el sitio Notificacion de liquidacion
Formas requeridas 7501, factura, CIE, cheque 7501, factura de ingreso, CIE,
(aranceles $$$), lista de empaque lista de empaque, cheque (aranceles $$$),

otra agencia, documentos, fianza

* Para algunos artfculos, el ingreso formal se especifica independientemente del valor (verifiquelo con su oficina local del Servicio
de Aduanas o agencia aduanal).
T Un ejemplo de un producto que podria requerir pago inmediato es un producto bajo una cuota.
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dentro de la cual encaja su producto. En este caso “Instrumentos musica-
les” estd en la seccion XVIII, capitulo 92.

Si tiene una copia del HS disponible, vaya a la pagina 92-2. Si no, refié-
rase a la figura 8.7 la cual es una réplica de la pagina 92-2 del Harmonized
Tariff Schedule relacionado con nuestro caso de estudio sobre guitarras.

Mueva su dedo hacia abajo de la pigina hasta que encuentre “Guitarras:
valuadas por encima de 100 délares”. En este caso, la clasificacion de las
guitarras es sencilla, pero mantenga en mente que clasificar un producto es
por lo general la parte més dificil de utilizar cualquier régimen arancelario.
La clasificacién correcta puede ahorrarle dinero y disgustos. Consulte al
Servicio de Aduanas o su agencia aduanal si tiene alguna duda.

El encabezado para este producto es 9202.90.20. Los primeros dos di-
gitos se refieren al nimero del capitulo, en este caso el capitulo 92. Los
dos siguientes se refieren al titulo, los siguientes dos a la subdivisién in-
ternacional o subtitulo, luego a la subdivisién o articulo estadounidense y
finalmente la subdivisién o articulo estadistico.

Ahora, lleve su dedo a través de la pagina. Observe que existen tres
columnas con una tasa de impuesto ad valorem. En la columna 1 “gene-
ral”, la tasa es de 6.8%. Esta es la tasa para las naciones mis favorecidas
(MFEN, por sus siglas en inglés) como Inglaterra, Francia o Alemania. De
ese modo, dado que sus guitarras provienen de Alemania, usted pagard
6.8% de 8 900 ddlares o 605.20 dolares de impuesto ad valorem.

Observe que la tasa de impuesto mostrada en la columna 1 “especial”
es gratis (no pagan aranceles) para los grupos de paises A, E, IL y J y so-
lamente 3.4% para CA. Los paises en estos grupos estin listados en los
programas de categoria “especial” enfrente del Harmonized Tariff Sche-
dule bajo las notas del encabezado. La tabla 8.3 muestra estos programas
especiales.

La columna etiquetada “2” muestra una tasa de 40% para guitarras va-
luadas por debajo de 100 ddlares. Esta columna muestra la tasa de impues-
to ad valorem para los paises bajo “dominio o control comunista”, tales
como Corea del Norte, Cuba y similares. Si las guitarras provinieran de
Corea del Norte en lugar de Alemania, el impuesto ad valorem pagado al
Tesoro de Estados Unidos seria 40% de 8 900 délares o 3 560 ddlares.

Habiendo estimado sus impuestos en 605.20 délares, el siguiente paso
es llenar los documentos de ingreso requeridos y fijar la fianza en forma
de efectivo o evidencia de tener una fianza (minimo de 10 000 délares). Si
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Tabla 8.3 Programas especiales de tratamiento arancelario

Sistema general de preferencias Ao A*
Ley de Comercio de Productos Automotrices B
Convenio sobre Comercio de aviones civiles C

Tratado de Libre Comercio de América del Norte
Productos de Canadd, bajo los términos de la nota general |2

de este régimen CA
Productos de México, bajo los términos de la nota general 12
de este régimen MX
Ley de Recuperacién Econdmica de la Cuenca del Caribe EoE*
Area de Libre Comercio Estados Unidos-Israel IL
Ley de Preferencia de Comercio Andino Jo*

*Tomado del Régimen arancelario armonizado de Estados Unidos.

una agencia aduanal realiza el ingreso por usted, el agente puede utilizar
su propia fianza. Esto no es automdtico. En muchos casos los agentes le
asistirdn para obtener su propia fianza. Existen tres tipos de fianza:

e Fianzas a plazo que cubre solamente un puerto de entrada
* Fianzas generales que cubren todos los puertos de Estados Unidos

* Fianzas continuas que pueden sustituir a ambas

Después de llenar la factura comercial de la aduana, la factura especial
(consular) de la aduana, el conocimiento de embarque y la forma de ingre-
so, los productos pueden recogerse de la empresa transportadora.

Recuerde que usted o su representante (agente aduanal) originalmen-
te clasificaron y estimaron los impuestos adeudados. La liquidacion final
de estas operaciones por el Servicio de Aduanas puede llevar hasta varios
meses pero debe terminarse (con algunas excepciones) en un afio. Usted
recibird la notificacion de la fecha de liquidacion y qué montos son paga-
deros, si los hubiera.

Sistemas generalizados de preferencia (GSP). Los paises GSP son los de-
signados por las Naciones Unidas como “en desarrollo”. Para ayudarlos
en su crecimiento econémico reciben preferencia especial y, por tanto, no
pagan aranceles.
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Cuotas de importacion

La importacién de ciertos productos es controlada por la cantidad. Las
cuotas para este control son establecidas por la legislacion especifica, usual-
mente para proteger a las industrias jévenes o industrias establecidas bajo
la presion de marketing de paises extranjeros. La mayoria de los textiles
y ropa estin sujetos a estas cuotas pais por pais y producto por producto.
La mayoria de estas cuotas tiene techos fijos para la cantidad que puede
importarse en un afio calendario. El seguimiento de las cuotas es manteni-
do por una computadora central del Servicio de Aduanas en Washington,
D.C. El acceso a la situacién actual de la cuota pais por pais puede obte-
nerse en la columna “Quota Watch” en el fournal of Commerce o entrando
a WWW.Customs.gov

Las cuotas de importacion de Estados Unidos estian divididas en dos
tipos: absolutas y tasa arancelaria.

Cuotas absolutas

Las cuotas absolutas son cuotas cuantitativas; es decir, no puede permitirse
mis de la cantidad especificada durante el periodo de la cuota. Algunas son
globales, mientras que otras aplican solamente a ciertos paises. Cuando
se llena una cuota absoluta, se prohiben mas ingresos durante el tiempo
remanente del periodo de la cuota.

Cuotas de tasa arancelaria

Las cuotas de tasa arancelaria prevén el ingreso de una cantidad especifica
a una tasa reducida de impuesto durante un periodo dado. Las cantidades
que ingresen en exceso de la cuota para el periodo estdn sujetas a tasas de
impuestos mds altas.

Regulaciones especiales de importacion

Muchos paises requieren de una licencia para importar, pero Estados Uni-
dos no. Miles de productos son importados libremente sin restricciones.
Aunque la importacién de bienes no requiere de una licencia del Servicio
de Aduanas, ciertos tipos de mercancia podrian estar prohibidos o restrin-
gidos por otras agencias (1) para proteger la economia y la seguridad del
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pais, (2) para salvaguardar la salud o (3) para preservar las plantas y vida
animal domésticas. El importador es prudente al informarse (con muestras
y especificaciones) con el organismo regulador involucrado antes de entrar
en cualquier arreglo de negocios. Existen casos en los cuales el importador
acabd con una bodega llena de productos inadecuados o prohibidos para
entrar en Estados Unidos. Para mayor informacion vaya a www.customs.
gov/impoexpo/impoexpo.htm

Mercancias agricolas

La U.S. Food and Drug Administration y el Departamento de Agricultura
controlan o regulan la importacion de la mayoria de los animales, alimen-
tos para animales, insectos, plantas y productos avicolas.

Armas, municiones y materiales radiactivos

El Bureau of Alcohol, Tobacco and Firearms del Departamento del Teso-
ro, en Washington, D.C. 20226, prohibe la importacién de implementos
de guerra excepto cuando éste emite una licencia. Incluso la importacién,
movimiento y exportacion temporal estd prohibida a menos de que sea
autorizada por la Office of Munitions Control del Departamento de Es-
tado, en Washington, D.C. 20520. Por supuesto, la Nuclear Regulatory
Commission controla todas las formas de materiales radiactivos y reacto-
res nucleares. Para contactar al Bureau: correo electronico ATFMail@atf.
gov. Su direccion en la Web es www.atf.treas.gov

Productos de consumo — seguridad y conservacién de energia

Los productos de consumo tales como refrigeradores, congeladores, la-
vavajillas, calentadores de agua, televisiones y hornos, asi como otros
productos que utilizan energia son regulados por la Consumer Products
Efficiency Branch del Departamento de Energia. La Consumer Product
Safety Commission (CPSC) supervisa los asuntos de seguridad.

Productos electrénicos

Los productos que producen radiacién, incluyendo la radiaciéon séni-
ca como la de los tubos de rayos y similares, son regulados por la FDA,
Center for Devices and Radiological Health, en Rockville, MD 20850 y la
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FCC, en Washington, D.C. 20554.

Alimentos, firmacos, cosméticos y aparatos médicos

La Federal Food, Drug and Cosmetic Art regula la importacion de ali-
mentos, bebidas, firmacos, aparatos médicos y cosméticos. Esta ley es ad-
ministrada por la Food and Drug Administration del Departamento de
Salud y Servicios Humanos, en Rockville, MD 20857.

Oro, plata, moneda y estampillas

Las disposiciones de la Ley Nacional de Acufiamiento, que hace respetar
el Departamento de Justicia, en Washington, D.C. 20530, regula algunos
aspectos de la importacion de plata y oro.

Pesticidas y sustancias toxicas y peligrosas

Tres leyes controlan la importacion de estas sustancias: la Ley de Insec-
ticidas, Fungicidas y Rodenticidas de 1947, la Ley de Control de Sustan-
cias Téxicas de 1977 y la Ley de Sustancias Peligrosas. Puede obtenerse

mds informaci6n en la Environmental Protection Agency, en Washington,
D.C. 20460.

Productos textiles, de lana y pieles

Los productos de fibras textiles deben ser sellados, codificados y etiqueta-
dos tal como lo requiere la Ley de Identificacion de Productos de Fibras
Textiles. De igual manera, los productos de lana deben estar claramente
marcados de conformidad con la Ley de Etiquetado de los Productos de
Lana de 1939. Las pieles, para no dejarlas fuera, deben ser etiquetas como
lo requiere la Ley de Etiquetado de Productos de Piel. Las regulaciones y
panfletos conteniendo el texto de estas leyes de etiquetado pueden obte-
nerse en la Federal Trade Commission, en Washington, D.C. 20580.

Marcas registradas, nombres comerciales y derechos de reproduccién

La Ley de Reformas y Simplificacién de Aduanas de 1979 fortalecié la
proteccion concedida a los propietarios de marcas registradas contra
la importacién de articulos portando marcas falsificadas. En general, los
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articulos con marcas registradas o marcas que copian o simulan una marca
registrada de una corporacion de Estados Unidos o extranjera son impor-
taciones prohibidas. De igual forma, la Ley de Revisién de los Derechos
de Reproduccion de 1976 prevé que la importacion a Estados Unidos de
copias de un trabajo adquirido fuera de Estados Unidos sin la autorizacion
del propietario de los derechos de reproduccion es una violacion de dichos
derechos.

Vida salvaje y mascotas

El US. Fish and Wildlife Service del Departamento del Interior, en
Washington, D.C. 20240 controla la importacion de (1) animales salvajes
y de caza, aves y otra clase de vida salvaje o cualquier parte o producto
hecho de ellos y (2) los huevos de aves salvajes o de caza. La importaciéon
de aves, gatos, perros, monos y tortugas estd sujeta a los requerimientos
del U.S. Public Health Service, Centers for Disease Control, Quarantine
Division en Atlanta, GA. 30333.

Iniciativa de seguridad de contenedores aduanales

Cerca de 90% de toda la carga mundial se mueve en contenedores. Casi
la mitad del comercio de entrada (por valor) llega a Estados Unidos en
contenedores marinos.

El principal propésito de la iniciativa de seguridad de contenedores
(CSI, por sus siglas en inglés) es proteger el sistema global de comercio y
las rutas comerciales entre los puertos CSI y Estados Unidos. Anunciado
por primera vez en 2002, la CSI despliega un equipo de funcionarios con
homélogos en el pais anfitrion para localizar todos los contenedores que
presentan una amenaza potencial; sitio Web: www.cbp.gov

Zonas de libre comercio

Las zonas especiales para libre comercio, algunas veces llamadas regiones
en deposito aduanal, no se desarrollaron en una forma significativa hasta el
siglo x1x. Algunas de las zonas mds notables en el mundo son las regiones
portuarias de Hamburgo, Hong Kong, Koushieng, en Taiwin y el puerto
Jurong, en Singapur.
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Las zonas de libre comercio en tierra también existen, las mas sefialadas
son las zonas libres que rodean las maquiladoras mexicanas. Incluso Rusia
estd estableciendo zonas libres para promover el intercambio de negocios
con las economias de mercado.

Las zonas de libre comercio, de acuerdo con la legislacion del pais sobe-
rano en donde estin ubicadas, son consideradas fuera del territorio aduanal
de ese pais. El concepto es tan antiguo, que data a los tiempos de los egip-
cios. Los bienes que entran a la zona no pagan aranceles u otros impuestos,
conforme a una garantia (fianza) de que no serdn ingresados dentro del
mercado doméstico. En caso de que entrara al mercado doméstico, todos
los impuestos deberdn ser rutinariamente pagados. Mientras que en estas
zonas libres, los bienes pueden ser tradicionalmente alterados, ensambla-
dos, fabricados y manipulados. De ese modo las zonas se convierten en
areas en donde son eludidos los obsticulos al libre comercio.

Zonas comerciales extranjeras de Estados Unidos

En otras partes del mundo son llamadas zonas libres, pero en Estados Uni-
dos son llamadas zonas de comercio extranjero (FTZ, por sus siglas en
inglés). Como en otras partes, son dreas consideradas fuera del territorio
bajo la supervision del Servicio de Aduanas.

Tradicionalmente una FTZ es una gran bodega, cercada y con alarmas
por razones de seguridad, que rentan los arrendatarios con el fin de llevar
mercancia, extranjera o doméstica, para ser almacenada, exhibida, ensam-
blada, fabricada o procesada de alguna forma. Generalmente estdn ubica-
das en o cerca de los puertos de entrada de aduanas, en parques industriales
o en instalaciones de almacén en las terminales. Los procedimientos de
ingreso de aduanas y pago de impuestos usuales no son requeridos sobre
la mercancia extranjera en la zona a menos de que ingrese al territorio
aduanal para consumo doméstico. El importador tiene la opcién de pagar
los impuestos sobre el material extranjero original o sobre el producto ter-
minado. Las restricciones de cuota no aplican normalmente a la mercancia
extranjera en una zona.

Desde el punto de vista de los gobiernos locales en Estados Unidos que
las construyen, el fin de las FTZ es estimular el comercio internacional y
contribuir de ese modo al crecimiento econémico de una region al crear
empleos e ingresos. Pero desde el punto de vista de un importador/expor-
tador, lo que importa son las ganancias.
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NOTA HISTORICA

| éxito de las zonas libres como el “puerto libre de Hamburgo™ estimularon el inte-

rés estadounidense que culmind en la aprobacién de la Ley de Zonas de Comercio
Extranjero de 1934 y su modificacion de 1950. Los inicios de las zonas de comercio
extranjero no son glamorosos. El crecimiento era lento y las ganancias modestas. Hasta
principios de la década de 1950 habia menos de 25 zonas de comercio extranjero en
operacion en Estados Unidos, ese ndmero no habia cambiado perceptiblemente desde
el tiempo en que la legislacién fue aprobada en 1934. Sin embargo, desde 1975 el nu-
mero de FTZ crecié a mas de |10 con 56 subzonas especiales. Vea www.cbp.gov/xp/
cgov/homexml

Ventajas de utilizar una FTZ

En realidad, las ventajas perceptibles de las FTZ son ilimitadas, desafortu-
nadamente existen muchos casos de empresas que han iniciado operacio-
nes en las FT'Z y perdido dinero. Cada operacién en la zona debe tener
sentido de negocios y ganancias y debe analizarse individualmente. Aqui
estd una lista de las ventajas regulatorias:

e Los requerimientos de procedimiento de aduanas son minimos.

e Lamercancia puede permanecer de modo indefinido en una zona
independiente si estd sujeta a impuestos.

e Los requerimientos de seguridad aduanal proporcionan proteccion
contra robo.

e Elarancel de aduanas y el impuesto sobre la renta, si son aplicables,
se pagan cuando la mercancia es transferida de una zona comercial
extranjera al territorio aduanal para consumo.

e Mientras estd en la zona, la mercancia no esti sujeta a los impuestos
de Estados Unidos o al impuesto de consumo. La propiedad personal
estd tangible generalmente exenta de impuestos estatales y locales ad
valorent.

e Los productos pueden exportarse desde una zona libre de impuestos.

e El usuario de la zona que planea ingresar mercancia para consumo en
el territorio aduanal puede elegir pagar el arancel y los impuestos
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sobre el material extranjero colocado en la zona o sobre el articulo
transferido desde la zona. La tasa de arancel e impuestos y el valor
de la mercancia pueden cambiar como resultado de la manipulaciéon
o manufactura en la zona. Por tanto, el importador puede pagar el
impuesto mds bajo posible sobre la mercancia importada.

La mercancia bajo una fianza puede transferirse a una zona de
comercio extranjero desde el territorio aduanal para los fines

de satisfacer un requerimiento legal para exportar o destruir la
mercancia. Por ejemplo, la mercancia puede llevarse a la zona con el
fin de satisfacer cualquier requerimiento de exportacion de la Ley de
Aranceles de 1930 o un requerimiento de exportacion de cualquier
otra ley federal dentro de lo que el organismo encargado de su
cumplimiento considere conveniente. La exportacion o destruccién
puede también cumplir con los requerimientos de ciertas leyes
estatales.

El rol del Servicio de Aduanas

El director de la oficina de distrito del Servicio de Aduanas es responsable
de controlar la admisién de la mercancia en la FTZ, el manejo y disposi-
cién de la mercancia dentro de la FTZ y el traslado de la mercancia fuera

de ella.

Operaciones que pueden realizarse en una FTZ

No todos los negocios pueden beneficiarse de las operaciones de las FTZ
y aquellos que contemplan arrendar una zona deben analizar su potencial
de mercado y potencial econémico. Algunos negocios que podrian bene-
ficiarse son:

Partes automotivas: reempacar, remarcar y distribuir

Ropa: corte y costura de tela importada para importacién y exportacion
Alimentos: etiqueta, muestra y reempaque para embarque

Licor: fijar sellos, destruir botellas rotas, diferir impuestos
Magquinaria: inspeccionar, reparar, limpiar y pintar

Equipo de oficina: inspeccionar y distribuir

Productos deportivos: clasificar y reempacar para embarque

Televisores y otros articulos electrénicos: reempaque para embarque
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Razones que ahorran dinero para utilizar una FTZ

Las razones de una FTZ para ahorrar dinero estin s6lo limitadas por la
creatividad del usuario y la compensacion de los costos de arrendar espacio
en una FTZ en comparacién con el almacenaje de bienes en una bodega
comercial. Aqui presentamos varias razones estindar:

e Costo del dinero. El inconveniente es la recuperacion del impuesto
ya pagado y es un proceso costoso y que consume mucho tiempo.

El Departamento del Tesoro no acelera el pago de los impuestos ya
pagados y, si finalmente lo hace, paga sélo 99% de la cantidad original,
manteniendo 1% para cubrir sus costos administrativos. Si el impuesto
no se hubiera pagado en primer lugar, esa suma de dinero podria haber
estado ganando intereses. Los intereses y los costos administrativos
resultan en un costo que para las empresas con altos inventarios podria
haberse evitado utilizando una FTZ.

* Flujo de caja. El dinero pagado al Servicio de Aduanas de acuerdo
al régimen arancelario es dinero que ya no estd disponible para otros
usos, aun si ese dinero se recupera después con los procedimientos de
devolucion de derechos arancelarios. Utilizar una FTZ para diferir
aranceles e impuestos mejora la posicion del flujo de caja.

* Reclamacion. Existen muchos ejemplos de reclamacién en una FTZ
que pueden proporcionar ahorros en costos, de hecho, las posibilidades
estan limitadas solamente por la imaginacion del usuario y de la
legalidad de la operacién. Considere este ejemplo: un fabricante de
computadoras importa chips del extranjero (Asia o México). Antes de
importarlas a Estados Unidos, el fabricante conduce una revisién de
aseguramiento de calidad (QA, por sus siglas en inglés) en la FTZ. La
empresa recupera el oro y los otros materiales de las placas fallidas,
envia el material recuperado de regreso a la planta en el extranjero
e importa solamente los chips que pasaron la QA, evitando de esa
manera el impuesto sobre las unidades fallidas.

* Arancel invertido. Una FTZ es el inico método de acuerdo con la ley
de Estados Unidos por medio del cual un importador puede escoger
entre pagar la tasa de impuesto de las partes materiales o la tasa de un
producto terminado. El importador harfa por supuesto la eleccién que
provea los mayores ahorros en costos.
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Costos de seguros mds bajos. Se requiere que una FTZ sea un drea
segura. Estd cercada, tiene alarmas y con frecuencia guardias. Por esa
raz6n y debido a que el valor de un inventario no se incrementa por

el valor agregado en la FTZ, el inventario almacenado en la zona con
frecuencia tiene las tasas mds bajas de seguro.

Transportacion que aborra tiempo. Los bienes destinados para una FIZ
no son demorados en el muelle para aduanas, sino mds bien, dado que se
considera que estin en depdsito aduanal, reciben generalmente prioridad
para movimiento al lado del muelle. Por tanto, aquellos articulos que
tienen algunas manipulaciones o reclamacion o que necesitan separarse en
cantidades de embarque mds pequefias pueden expedirse utilizando el FTZ.
Hurto y/o daiio reducido a un lado del muelle. Dado que no hay
demoras en los muelles existe un riesgo menor de robo, hurto y dafio
para los productos entrantes.

Elusion de multas. Los productos importados a Estados Unidos con
etiquetas inadecuadas o incorrectas estdn sujetos a multas. Al revisar las
etiquetas en una FTZ, las multas pueden evitarse.

Ventaja sobre un almacén piiblico afianzado. Los usuarios de las FTZ
pueden evitar el costo de una fianza, el operador de zona compra la fianza.
Proteccion del ambiente. Las actividades de reciclaje en una FTZ estin
centradas en un drea cerrada, utilizando mdquinas especiales y pueden
ser controladas cuidadosamente.

Sistema general de preferencias (GSP, por sus siglas en inglés). La
ventaja libre de impuestos de estos tratados comerciales multilaterales
puede combinarse con los beneficios de las FTZ.

Articulos aduanales 9802.00.8050. La reduccién de impuestos se
puede obtener a través de la utilizacion de este método de incorporar
este articulo de la Ley de Aduanas (se relaciona con el contenido de
mano de obra) en el ensamble extranjero.

Articulos aduanales 9801.00.10108. Este articulo ofrece tratamiento
libre de impuestos de productos de origen estadounidense que son
mejorados o adelantados en condicion o valor mientras estdn en el
extranjero. (Se relaciona con el contenido de material de embalaje.)
Impuestos estatales y locales. Conforme a la ley federal, la propiedad
personal tangible importada en una FTZ y la propiedad personal
tangible producida en Estados Unidos y mantenida en una FTZ para
exportacion estin exentas de impuestos estatales y locales ad valorem.
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* Adjudicacion de cuotas. Los impuestos y cargos contra la adjudicacion
de cuotas pueden evitarse si los embarques son rechazados.

 Eliminacion de impuestos. Se eliminan los impuestos sobre mercancia
que se reexporta o destruye en la zona.

o Aplazamiento de impuestos. Los impuestos sobre productos
extranjeros seran diferidos hasta que éstos salgan de la zona.

o Almacenamiento indefinido. Los productos pueden almacenarse
indefinidamente mientras esperan un mercado receptivo o condiciones
favorables de venta.

Almacén afianzado de aduanas

Un almacén afianzado es un edificio u otra drea segura en el territorio adua-
nal en donde puede colocarse la mercancia extranjera sujeta a derechos por
un periodo de hasta cinco afios sin pago de impuestos. S6lo puede realizar-
se limpieza, reempacado y clasificacién. El propietario del almacén afian-
zado incurre en responsabilidad y debe fijar una fianza ante el Servicio de
Aduanas de Estados Unidos y se apega a esas regulaciones que conciernen
al control y declaracion de aranceles para los productos a su salida. La res-
ponsabilidad se cancela cuando los productos son trasladados.

Tipos de almacenes afianzados

Las regulaciones aduanales en Estados Unidos autorizan ocho tipos dife-
rentes de almacenes afianzados:

1. Areas de almacenamiento en propiedad o arrendadas por el gobierno
para guardar mercancia sometida a la inspeccién aduanal o confiscada.
Estas dreas también pueden utilizarse para productos no reclamados.

2. Almacenes de propiedad privada utilizados exclusivamente para el
almacenamiento de mercancia que pertenece o estd consignada al
propietario.

3. Almacenes publicos afianzados utilizados exclusivamente para
almacenar productos importados.

4. Depositos o naves afianzados para el almacenaje de mercancia
importada pesada y voluminosa tales como corrales para animales y
tanques para el almacenamiento de fluidos importados.

5. Almacenamiento afianzado de granos y montacargas.
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6. Bodegas utilizadas para la manufactura en depésito aduanal,
exclusivamente para exportacion, de articulos importados.

7. Almacenes afianzados para fundir y refinar materiales de metal.

8. Almacenes afianzados creados para clasificar, limpiar, reempacar o
cambiar de otra manera la condicién de la mercancia importada, pero
no para su manufactura.

Como establecer un almacén afianzado

Su oficina de distrito de Servicio de Aduanas local tiene toda la informa-
cién necesaria sobre cémo empezar, pero en general, deben llenarse los
siguientes cinco requerimientos:

1. Presente una solicitud ante la oficina de distrito dando la ubicacién y
declarando el tipo de almacén que se establecerd. Dicha solicitud debe
describir el caricter general de la mercancia, los aranceles e impuestos
méximos estimados que pueden llegar a ser exigibles en algin
momento y si la bodega se utilizard para almacenamiento privado o
como almacén publico.

2. Una cuota de aproximadamente 80 dolares.

3. Un certificado de que el edificio es aceptable para fines de seguro
contra incendios.

4. Un plano del edificio o espacio a ser afianzado.

5. Una fianza de 5 000 délares o mayor sobre cada edificio, dependiendo
del tipo de drea afianzada.

¢Almacén afianzado o FTZ?

La tabla 8.4 muestra una comparacién de una FTZ y un almacén afianzado.
La concientizacion de todas las posibilidades es una parte vital de com-
petir y ganar el juego del comercio. No todos los importadores o exporta-
dores necesitardn un intercambio compensado o utilizardn una FTZ o un
almacén aduanal afianzado, pero la planeacién adecuada y anticipada es
esencial con el fin de sacar provecho de las sutilezas de las leyes comerciales.
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Una valoracion de las capacidades de cada una de las herramientas de ne-
gocios presentadas en este capitulo puede conducir al reconocimiento de
una oportunidad ganadora.

La siguiente parte del libro estd dedicada a la comprension de los funda-
mentos de realizar negocios en el mundo globalizado y cubre temas como
los centros de comercio mundial, las economias integradas como NAFTA,
la Unién Europea y naciones especificas.
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CAPiTULO

HACER NEGOCIOS POR
MEDIO DE LOS CENTROS
DE COMERCIO MUNDIAL

a World Trade Centers Association (WTCA) es una asociacién no

lucrativa y apolitica dedicada al establecimiento y operacion efectiva
de los centros de comercio mundial como instrumentos para la expansion
comercial.

Antecedentes

Fundada en 1970, la World Trade Centers Association se ha convertido
en la organizacién privada internacional mis grande y apolitica del mundo
que estd dedicada a proporcionar servicios a aquellos que desarrollan y
facilitan el comercio internacional. Con su singular misién global y miem-
bros, la WTCA ha sido lider mundial en la creacién de servicios innova-
dores para los negocios internacionales.

La membresia de la WTCA incluye 282 centros en 85 paises. Sus centros
estan ubicados en mds de 170 ciudades con cerca de 100 mds en las etapas
de planeacion. Mis de 750 000 empresas estdn afiliadas con los miembros
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de la WTCA en todo el mundo. En otras palabras, la organizacion estd
pricticamente en cada ciudad comercial importante del mundo.

A lo largo de la historia de 36 afios de la WTCA, su propésito no ha
cambiado. Sus metas principales son:

e Promover la participacion creciente en el comercio mundial.

e Estimular y apoyar el establecimiento de centros de comercio mundial
en todas las regiones del mundo.

* Estimular la asistencia mutua y un intercambio conjunto de servicios e
informacién entre los miembros.

* Desarrollar programas especiales para satisfacer las necesidades de las
regiones en desarrollo del mundo.

Oficinas centrales

Las oficinas centrales de la WTCA estin ubicadas en la ciudad de Nueva
York, uno de los centros mds importantes del mundo para el comercio
internacional. Su direccién es: World Trade Centers Association, 420
Lexington Avenue, Suite 518, New York, N.Y. 10170, correo electrénico:
wtca@wtca.org

¢Qué es un centro de comercio mundial?

Un centro de comercio mundial (WTC, por sus siglas en inglés) es un
centro comercial que coloca todos los servicios asociados con el comercio
internacional bajo un solo techo. Es la primera parada para su empresa de
importacién/exportacion. Los WTC complementan y apoyan los servi-
cios existentes de las agencias privadas y de gobierno. Algunos de los ser-
vicios que encontrard en una WTC son:

e Informacion comercial. Los WTC proporcionan informacién
actualizada sobre sus regiones respectivas, incluyendo productos y
servicios locales, condiciones de mercado, regulaciones de gobierno
y cultura de negocios. También ofrecen perfiles detallados de los
contactos de negocios locales, incluyendo fabricantes, distribuidores
y proveedores de servicios. Ademds, conducen investigaciones de
mercado adaptadas a necesidades especificas.
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* Servicios de WTCA OnLine. El sitio Web de la WTCA (www.wtca.org)
es una fuente tnica de informacion de negocios globales. Por medio de
alianzas estratégicas informacion y proveedores de servicios destacados,
la WTCA OnLine ofrece productos de calidad que representan la
mejor informacion de comercio internacional y servicios a precios de
descuento. Estos incluyen:

Oportunidades comerciales de la WT'CA OnLine
Sistema de fijacion de precios basado en el flujo comercial
El Trade Data Bank nacional del STAT-USA

Catilogo de la WTCA OnLine

World Trade Library

Directorio de servicios del World Trade Center

Port Import/Export Reporting Services (PIERS)

Eventos del centro de comercio mundial

* Clubes del centro de comercio mundial. Los clubes de los centros de
comercio mundial ofrecen comodas salas y servicios de alimentos para
los miembros y sus invitados en una ubicacién excelente.

e Programas de educacién comercial. Estos son talleres, seminarios y
cursos practicos con valor curricular sobre temas clave de negocios
locales y globales conducidos o patrocinados por el WT'C local.

o Asistencia en misiones comerciales. Los WT'C ayudan a los negocios a
explorar nuevos mercados trabajando conjuntamente con otros WT'C
para promover sus productos y servicios.

* Despliegue y exposicion de servicios. Muchos WTC tienen
instalaciones de exposicion de clase mundial con una amplia gama de
servicios de apoyo.

Servicios de la WTCA y beneficios de los miembros

Cada WTC es miembro de la WTCA y, por tanto, disfruta de lo siguiente:

e Derechos exclusivos para utilizar la marca de servicio y logotipo de la
WTCA

* Derechos exclusivos para comercializar WTCA OnLine en la region
del miembro

* Acceso a informacion y servicios disponibles a través de otros WTC
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e Privilegios reciprocos para los miembros locales en todos los WTC 'y
clubes de los centros de comercio mundial en operaciéon

* Seminarios sobre cémo establecer un WTC exitoso

e Manuales sobre la planeacion y servicios especificos de operacion del
WTC

* Un boletin mensual y muchas otras publicaciones tiles

e Asambleas generales anuales y reuniones regulares de comité para pro-
mover diversos proyectos especiales y programas de asistencia mutua

El Trade Card fue originalmente el sistema de comercio electrénico de
la WTCA. Ahora opera como una empresa independiente y ofrece una
solucién electronica para el cumplimiento y acuerdo de operaciones en
transacciones de comercio internacional.



CAPiTULO

HACER NEGOCIOS
EN LA AMERICA
INTEGRADA

Las naciones contemporaneas han aprendido que los limites econémi-
cos con frecuencia trascienden las fronteras geogrificas y estimulan
el comercio internacional. La integracién econémica negociada, como el
Tratado de Libre Comercio de América del Norte (NAFTA, por sus siglas
en inglés) y la Unién Europea alimenta el intercambio de la riqueza eco-
némica dentro de las regiones y bloques, y es el principal método utilizado
para armonizar el comercio y la inversion internacional en el mundo glo-
balizado.

Existe una solida evidencia de que el comercio tiende a aumentar dentro
de una regién de naciones comerciales cuando se reducen los controles
interestatales, como los aranceles. De tal manera, las empresas son estimu-
ladas a ampliar sus operaciones hacia otros mercados dentro de la region.
La integracion econémica tiende a tener un efecto positivo en general so-
bre el comercio al brindar una creciente comprensién dentro de los blo-
ques comerciales y mds cooperacion entre las naciones. Por otro lado, la
mayoria de las formas de cooperacion econémica regional son altamente
preferenciales y, en la opinién de algunos, sirven como barreras para los
extrafios y se contraponen a los conceptos de comercio multilateral.
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La integracién econémica no es nueva. Estados Unidos fue una de las
primeras naciones en emplear la integracién econémica cuando, en 1776,
el liderazgo con vision del futuro establecié una unién econémica de los
13 estados originales en la cual la gente, productos, servicios y dinero eran
libres de moverse a través de los limites estatales. Actualmente esa unién
se ampli6 a los 50 estados y con el tiempo esa forma de cooperacion eco-
némica demostré ser de gran valor para el crecimiento de América del
Norte.

El outsourcing es la préctica en la cual las empresas se mudan o subcontratan
parte o todas sus operaciones de manufactura o servicio a otras empresas que
se especializan en esas operaciones inclusive en otros paises. En estos casos
el outsourcing generalmente se realiza para aprovechar la mano de obra mds
barata u otras ventajas. Otros nombres para éste son offshoring o produccién
compartida.

Areas de libre comercio

El comercio entre las naciones de América (vea la tabla 10.1) siempre ha
sido enérgico, pero los aranceles y otras barreras con frecuencia han repri-
mido la rentabilidad y, por tanto, el crecimiento econémico. Los incen-
tivos fueron colocados para estimular al mercado potencial (vea la tabla
10.2) que puede traer una creciente riqueza al hemisferio. El mas destaca-
do entre estos esfuerzos ha sido la Iniciativa de la Cuenca del Caribe (CBI,
por sus siglas en inglés) instituida en 1984 y ampliada en 2000, el Tratado
de Libre Comercio Estados Unidos/Canada de 1989 y el Tratado de Libre
Comercio de América del Norte (NAFTA) de 1994. El NAFTA es actual-
mente un solo mercado compuesto de tres paises de América del Norte
(Estados Unidos, Canada y México); sin embargo, se esta considerando
la integracion de los otros 31 paises (sin incluir a Cuba). En una reunién
llamada la “Cumbre de Miami” celebrada en diciembre de 1994, los lideres
de 34 de las 35 naciones democriticas de América firmaron una declara-
cién para negociar para 2005 un Area de Libre Comercio de las Américas
(FTAA, por sus siglas en inglés). Esta drea sin barreras comerciales abar-
carfa un mercado de casi mil millones de personas y que se extiende desde
Alaska hasta la punta de Argentina. Sin embargo, las negociaciones para el
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Tabla 10.1 Las Américas

Antigua y Barbuda Republica Dominicana Paraguay

Argentina Ecuador Peru

Bahamas El Salvador San Cristébal y Nieves
Barbados Granada Santa Lucfa

Belice Guatemala San Vicente

Bolivia Guyana y Las Granadinas
Brasil Haitf Surinam

Canadd Honduras Trinidad y Tobago
Chile Jamaica Estados Unidos de América
Colombia México Uruguay

Costa Rica Nicaragua Venezuela

Cuba Panamd

Dominica

FTAA se han estancado en medio de discusiones que conducen a nuevos
enfoques, y al momento de la preparacién de este libro se ha logrado muy
poco avance. Un método de lograr el FTAA serfa a través de la ampliacion
del NAFTA, otra ruta en consideracion podria ser la unién y conexion de
los otros convenios comerciales subregionales con el FTAA.

La tabla 10.2 muestra el potencial del mercado total de América. Los
mercados de América Central y América Latina, aunque tienen productos
internos brutos mds pequefios, no obstante tienen una creciente clase me-
dia y ofrecen excelente potencial de comercio.

Tabla 10.2 El potencial comercial de América

Paridad del poder de compra

Poblacion Ingreso nacional Ingreso per capita
Pais (millones) (billones de ddlares) nacional (ddlares)
Canadd 33.33 |.274 35200
Estados Unidos 301 13.86 46 000
México 108.7 1.35 12 500
Totales de NAFTA 443 Promedio 3.0 31233
Totales de América 620 Promedio 3.78 7332

Central/Latina

Fuente: CIA Factbook, 2008 (www.cia.gov).
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Cada nacién de América tiene su propio régimen arancelario y cada
una pertenece a uno o mds convenios comerciales regionales que dictan el
arancel del bloque.

Este capitulo aborda los tres principales elementos con respecto a hacer
negocios en las Américas:

e EINAFTA y NAFTA ampliado
e Implicaciones de la maquiladora

e Otros convenios comerciales existentes

El NAFTA ampliado

El 4rea del Tratado de Libre Comercio de América del Norte (NAFTA)
se compone de Canadi, Estados Unidos Mexicanos y Estados Unidos de
América. Con sus 440 millones de personas en conjunto y un alto prome-
dio de ingresos per cipita de mds de 29 000 délares anuales (cerca de 7 332
dolares en México), es el mercado mas rico del mundo y siempre ha sido el
primer blanco para cualquiera que haga negocios internacionales.

EI NAFTA ofrece un tratamiento preferencial de aranceles para los ne-
gocios que comercian dentro del mercado tdnico y es un paso importante
hacia la estimulacion del comercio regional. Las reglas del NAFTA son
claras y entendibles pero requieren de consideracion respecto de su apli-
cacién a los productos de una determinada empresa. Las implicaciones
ticticas del NAFTA dependen de un anilisis producto por producto y de
si la empresa estd dentro del drea o no.

Disposiciones clave

El documento del NFTA tiene mds de 1 000 paginas, y su complemento
del régimen arancelario es atin mds extenso. Los cambios son el resultado
de los usuarios (exportadores e importadores) sosteniendo lagunas legales
y encontrando mejores formas de hacer negocios. El propésito del docu-
mento bisico se mantiene como sigue:

e Supresion progresiva de todos los aranceles de las tasas aplicadas.
Esto entr6 en vigor el 1 de julio de 1991. Incluye el U.S. General
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System of Preferences (GSP) y las tasas del Canadian General
Preference Treatment (GPT).

e Eliminacion de todos los aranceles entre Estados Unidos y Canada.

e Supresion progresiva y eliminacién de los impuestos sobre el
comercio de Estados Unidos y Canada con México.

e Se utilizan los certificados de origen para impedir la intromisién de
un tercer pais.

e Eliminacion de las cuotas de usuario de aduanas y devolucion de
derechos arancelarios.

e Eliminacién de cuotas a menos de exencion por ley.

*  Prohibicién de estindares de producto como una barrera para el comercio.

e Eliminacién de los aranceles y subsidios a la agricultura.

e Eliminacion de los aranceles mexicanos sobre todas las exportaciones
de Estados Unidos.

e Ampliacién de los mercados de adquisicion del gobierno.

e Eliminacion de la discriminacién sobre las leyes relacionadas con los
proveedores de servicio.

Trato nacional

El NAFTA incorpora la obligacién fundamental de “trato nacional” del
Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT). Este compromiso
significa que los productos de otras partes serdn tratados, en términos de
aranceles y leyes, como si fueran productos domésticos y se extiende a
medidas provinciales y estatales.

Ingreso temporal de personas de negocios

Tomando en consideracién la relacién comercial preferencial entre los
paises del NAFTA, sobre una base reciproca, el convenio compromete el
ingreso temporal en sus territorios respectivos de las personas de negocios
que sean ciudadanos de Canadd, México o Estados Unidos.

Cada pais otorgara el ingreso temporal a cuatro categorias de personas
de negocios:

Visitantes de negocios comprometidos en actividades de negocios
internacionales para conducir actividades relacionadas con la
investigacion y disefio, crecimiento, manufactura y produccion,
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marketing, ventas, distribucion, servicio después de ventas y otros
servicios generales.

o Comerciantes e inversionistas que realizan un comercio sustancial en
productos o servicios entre su propio pais y el pais al que desean
entrar, siempre que dichas personas estén empleadas u operen en una
capacidad de supervision o ejecutiva o una que involucre destrezas
esenciales.

o Transferencias intracompaiiia empleadas por la empresa en una
capacidad gerencial o ejecutiva o una que involucre el conocimiento
especializado y que sean transferidas dentro de esa empresa a otro
pais del NAFTA.

o Ciertas categorias de profesionales que camplen requerimientos minimos
de educacion o que poseen credenciales alternas y que buscan
comprometerse en actividades de negocios a nivel profesional en ese pais.

CONSEJO UTIL: REGLAS DE ENTRADA TEMPORAL

Negocios ordinarios (no-NAFTA):

® Ciudadanos estadounidenses: Sin documentos hasta 72 horas y 77 kilémetros

® Mds tiempo o distancia: Tarjeta de turista o visa

® Ciudadanos mexicanos: Tarjeta vigente de cruce fronterizo (USINS) hasta 72 horas
y 40 kilémetros

® Mds tiempo o distancia: Visa

Visitantes de negocios del NAFTA:

® Prueba de ciudadanfa

® Documentacion de intencidn (es decir, debe ser de enfoque internacional)

® Empleo fuera del territorio del otorgante

® (ada parte otorga una visa de entrada temporal

Admisién temporal de productos libres de impuestos

El tratado permite a las personas de negocios cubiertas por las disposi-
ciones de “entrada temporal” del NAFTA llevar a un pais del NAFTA
“equipo profesional” y “herramientas del gremio” en base temporal libre
de impuestos. Estas reglas también cubren la importacién de muestras co-
merciales, ciertos tipos de peliculas de publicidad y productos importados
para fines deportivos o para exhibicién y demostracion.
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Otras reglas prevén que todos los productos que sean regresados des-
pués de reparacion o alteracién en otro pais del NAFTA reingresaran li-
bres de impuestos.

Marca pais de origen

De acuerdo al NAFTA, la marca pais de origen estd disefiada para minimi-
zar costos innecesarios, y para este fin aplican las siguientes reglas:

e Cualquier método razonable puede ser utilizado (por ejemplo:
pegatinas, rétulos, etiquetas, pintura)

Las marcas deben ser manifiestas y permanentes

CONSEJO UTIL: EXENCIONES DE MARCA

® El articulo no puede ser marcado
® Elarticulo no puede ser marcado antes de su exportacion sin dafo a los bienes

® Fl articulo no puede ser marcado excepto a un costo muy alto, lo que desalentarfa
su exportacion

® Una sustancia cruda

® Una obra de arte original

Certificados de origen

Los tres paises del NAFTA tienen sus propios certificados para los pro-
ductos que ingresan de paises que no son parte del NAFTA; sin embargo,
existe un certificado de origen comun al NAFTA como se muestra en las
figuras 10.1 a 10.3. Observe que los elementos clave del certificado son:

Articulo 5 - descripcion de los bienes

Articulo 6 - nimero de clasificacion del régimen arancelario armonizado

Articulo 7 - preferencia

Articulo 8 - productor

Articulo 9 - costo neto

Articulo 10 — pais de origen
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Figura 10.1 Certificado de origen del NAFTA

DEPARTMENT OF THE TREASURY Aproved through 12/31/98
UNITED S8TATES CUSTOMS SERVICE OMS No, 1518-0204
Soe back of torm for Paper-
NORTH AMERICAN FREE TRADE AGREEMENT work Reducion Act Nottce
CERTIFICATE OF ORIGIN
Please print or type 19 CFR 181.11, 181.22
1. E AND ADDRESS 2. BLANKET PERIOD (DD/MM/YY)
FROM
TO
TAX IDENTIFICATION NUMBER:
3. PRODUCER NAME AND ADDRESS 4. IMPORTER NAME AND ADDRESS
TAX IDENTIFICATION NUMBER: TAX IDENTIFICATION NUMBER:
s 18 TARIEF lorertaency .8 9. ooy
DESCRIPTION OF GOOD(S) cm:lsjlllnlOEA;lON CAITERION PRODUCER NET COST OF ORIGIN

| CERTIFY THAT:

* THE INFORMATION ON THIS DOCUMENT IS TRUE AND ACCURATE AND | ASSUME THE RESPONSIBILITY FOR PROVING SUCH REP-
RESENTATIONS. | UNDERSTAND THAT | AM LIABLE FOR ANY FALSE STATEMENTS OR MATERIAL OMISSIONS MADE ON OR IN CON-
NECTION WITH THIS DOCUMENT;

* | AGREE TO MAINTAIN, AND PRESENT UPON REQUEST, DOCUMENTATION NECESSARY TO SUPPORT THIS CERTIFICATE, AND TO
INFORM, IN WRITING, ALL PERSONS TO WHOM THE CERTIFICATE WAS GIVEN OF ANY CHANGES THAT COULD AFFECT THE ACCU-
RACY OR VALIDITY OF THIS CERTIFICATE;

» THE GOODS ORIGINATED IN THE TERRITORY OF ONE OR MORE OF THE PARTIES, AND COMPLY WITH THE ORIGIN REQUIREMENTS
SPECIFIED FOR THOSE GOODS IN THE NORTH AMERICAN FREE TRADE AGREEMENT, AND UNLESS SPECIFICALLY EXEMPTED IN
ARTICLE 411 OR ANNEX 401, THERE HAS BEEN NO FURTHER PRODUCTION OR ANY OTHER OPERATION OUTSIDE THE TERRITORIES
OF THE PARTIES; AND

_* THIS CERTIFICATE CONSISTS OF PAGES, INCLUDING ALL ATTACHMENTS.
11a. AUTHORIZED 8IGNATURE 11b. COMPANY
11¢. NAME (Print or Type) 17d. TITLE
1",
110. DATE (DDMM/YY) 141 (Voice) 1(Facsimile)
TELEPHONE [ :
NUMBER H

Customs Form 434 (121793)
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Figura 10.2 Certificado de origen del NAFTA (hoja de continuacion)

DEPARTMENT OF THE TREASURY Aproved through  12/3198,
UNITED STATES CUSTOMS SERVICE OMS No. 15150204. Bes
Customa Form 434 for Paper-
NORTH AMERICAN FREE TRADE AGREEMENT work Reduction Ast Notes

CERTIFICATE OF ORIGIN CONTINUATION SHEET

10 CFR 181.11, 181.22

5.
5, HETARFF |t . 9.
DESCRIPTION OF GOOD(S) cussiFeATon | Proouoen | NeT Gost

Customs Form 434A (121763)
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Reglas de origen

“El NAFTA elimina todos los aranceles sobre bienes que se originen en
Canadi, México y Estados Unidos”. Esto es con frecuencia de tal beneficio
financiero que los comerciantes extranjeros tratan de ir contra el trata-
miento preferencial sorteando el drea de libre comercio e importando a
través de un pais que tenga el arancel externo mas bajo. La solucién es un
riguroso conjunto de reglas de origen (ROO, por sus siglas en inglés) que
definen qué productos son elegibles:

e Las ROO son requeridas porque cada pais mantiene sus propios
aranceles externos sobre las importaciones de otros paises. Las
disparidades entre los aranceles de cada nacién hacen necesarias las
ROQ para impedir que las importaciones de terceros paises sean
embarcadas por algin socio del NAFTA hacia otro con el fin de eludir
un arancel mds alto.

e EINAFTA reduce los aranceles solamente para los productos hechos
en América del Norte.

e Para un tratamiento libre de impuestos el producto debe obtener un
contenido sustancial de América del Norte.

e Las ROO recompensan a las empresas que utilizan partes y mano de
obra de América del Norte.

e Las ROO impiden que “los beneficiarios sin contrapartida” se
beneficien a través del procesamiento o transbordo menor.

e México y Canadé no pueden ser utilizados como plataformas de
exportacion hacia el mercado de Estados Unidos.

e Los productos que contengan componentes no regionales califican
si son suficientemente transformados en la regién del NAFTA para
garantizar el cambio de clasificacion de arancel.

Coémo funcionan las ROO del NAFTA

e (Cada producto tiene una ROO que le es aplicable.

e Las reglas estin organizadas de acuerdo con la Harmonized
Commodity Description and Coding System (HS). Los primeros
seis digitos del HS clasifican los productos que utilizan el c6digo de
mercancia reconocido internacionalmente.
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Tabla 10.3 Ejemplos de tipos de regla origen del NAFTA

Tipo de regla Descripcion Ejemplo

Cambio de arancel ~ Cualquier aporte no-NAFTA debe ser de una Moldura de madera (HS 4409)

clase de arancel diferente del producto final. hecha de (HS 4403) importada.
Las reglas establecen el nivel del cambio de Proceso de manufactura resulta

arancel requerido. en cambio de partida HS
Puede requerir que el aporte no-NAFTA sea de requerido.

un capiftulo, partida o nimero de articulo
diferente de HS.

Contenido de valor  El porcentaje de valor fijo debe ser de América Si los medicamentos (HS 3004), por
del Norte (generalmente emparejado con un ejemplo, incumplen la regla de
requerimiento de cambio de arancel). cambio de arancel, deben tener

Algunos bienes estan sujetos a la regla de de 50 a 60% de contenido de
contenido de valor sélo cuando fracasan en la América del Norte para obtener
prueba de cambio de arancel. trato preferencial.

e Para determinar la eliminacién del régimen arancelario para un

producto en particular, los exportadores deben encontrar el nimero
HS del producto.

* Existen dos tipos de reglas: cambio de arancel y contenido de valor.
Ver tabla 10.3 para la explicacion de estas reglas.

Ejemplos de ROO especificas
CAPITULO 44: Madera y articulos de madera
44.01-44.21:

Un cambio a la partida 44.01 al 44.21 desde cualquier otra partida, in-
cluyendo otra dentro de ese grupo.

CAPITULO 30: Productos farmacéuticos
30.04:

Un cambio de subpartida 30.04.10 a 30.04.90 desde cualquier otra
partida, excepto de la partida 30.03 o un cambio a la partida 30.04.10 al
30.04.90 desde cualquier otra partida dentro de la partida 30.04, ya sea que
hubiere 0 no un cambio de cualquier otra partida, siempre que exista un
valor regional no menor de:

a. 60%; método de valor de transaccion
b. 50%; método de costo neto
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CONSEJO UTIL

Pregunta: ;Qué es un bien?

Respuesta: Aquello que cruza la frontera.

Pregunta: ;Qué es material?

Respuesta: Los componentes (cosas) que constituyen un bien.

Coémo solicitar el arancel del NAFTA

Utilizando el documento de ingreso de aduanas y el certificado de origen,
siguiendo los pasos:

Clasifique el bien
Determine su numero HS

Determine la categoria de desgravacion arancelaria

1.

2.

3.

4. Determine la diferencia de arancel

5. Determine los criterios de preferencia A a F
6.

Si escoge la preferencia B, aplique entonces las siguientes reglas del

capitulo 4:

a. ¢;Cambio de arancel?

b. :Cambio de arancel mas contenido de valor regional (RVC, por
sus siglas en inglés)?

c. ¢Contenido de valor regional?

Criterios de preferencia

A. El bien es “completamente obtenido o producido en su totalidad”
en el territorio de uno o mds de los paises del NAFTA. Nota: La
compra de un bien en un territorio no necesariamente hace que
sea “completamente obtenido o producido”. Si el bien es un bien
agricola, vea también el criterio F.

B. El bien es producido completamente en el territorio de uno o mds
de los paises del NAFTA y satisface la regla de origen especifica
establecida en el anexo 401 que es aplicable a su clasificacion
arancelaria. La regla puede incluir un cambio de clasificacion
arancelaria, requerimiento de contenido de valor regional o una
combinaci6én de ambos.
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C. El bien es producido en su totalidad en el territorio de uno o mas
de los paises del NAFTA exclusivamente de origen. Conforme a
este criterio, uno o mds de los materiales pueden no caer dentro de
la definicién de “completamente producido u obtenido”. Todos los
materiales utilizados en la produccién de los bienes deben calificar
como “de origen”.

D. Los bienes son producidos en el territorio de uno o mis de los
paises del NAFTA pero no cumplen la regla de origen aplicable
debido a que ciertos materiales de origen diferente no sufren el
cambio requerido en la clasificacion arancelaria. No obstante, los
bienes cumplen el requerimiento de contenido de valor regional
especificado.

1. El bien fue importado dentro del territorio de un pais del NAFTA
desarmado o no ensamblado, pero fue clasificado como un bien
ensamblado.

2. El bien incorpor6 uno o mds materiales de origen diferente,
previsto como partes conforme al HS, que no pueden sufrir un
cambio en la clasificacion arancelaria debido a la partida prevista
para el bien y para sus partes y no fue subdividido en subpartidas,
o la subpartida prevista para el bien y para sus partes y no fue
subdividida mds alld en subpartidas.

E. Ciertos bienes de procesamiento automatico de datos y sus partes
que no se originan en el territorio se consideran originarios en
las importaciones en el territorio de un pais del NAFTA desde el
territorio de otro pais del NAFTA cuando la tasa arancelaria mds
favorecida del producto se apega a la tasa comun a todos los paises del
NAFTA. (Este criterio entrard en vigor.)

F. El producto es un bien agricola de origen de acuerdo al criterio de
preferencia A, B o C antes citados y no estd sujeto a una restriccion
cuantitativa en el pais del NAFTA importador porque es un
“producto denominado” (como lo define el NAFTA).

Cailculo del contenido

o Cambio de arancel. De acuerdo con las instrucciones de HS

*  Calculo del contenido de valor regional (RVC)
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Meétodo de valor de transaccion (TV). Con base en el precio pagado o
exigible por el producto.

RVC = LV-VNM__ 49
TV

*  Método de costo neto (NC). Con base en el costo total menos los
costos de regalfas, promocién de ventas y embalaje y embarque.
(Establece el limite sobre el interés deducible.)

RvC= NWV=VNM 49
NV

e Puede utilizarse cualquier método, pero el de costo neto debe utilizarse
cuando el valor de transaccién no sea aceptado de conformidad con el
c6digo de valuacion de aduanas del GATT. El costo neto también debe
utilizarse para ciertos productos, como los automotrices.

*  Regla del minimo. Siun producto no obtiene la idoneidad, todavia
puede estar bien si el contenido distinto al NAFTA no es mayor al
7% del precio o costo total del producto.

El NAFTA por industria

EI NAFTA va mis alld de la reduccion de aranceles de los productos ge-
nerales y especifica el trato por industria especifica. Lo siguiente es un
tratamiento somero.

Productos automotrices

EI NAFTA elimina las barreras para comerciar con automéviles, camiones
de carga, camiones de pasajeros y partes de América del Norte (“productos
automotrices”) dentro del drea de libre comercio y elimina las restriccio-
nes de inversion.

Textiles y ropa

Las disposiciones del NAFTA para textiles y ropa tienen prioridad sobre
cualquier otro convenio multifibras (MFA, por sus siglas en inglés) y otros
convenios entre los paises del NAFTA y prevén:

e Eliminacién inmediata y supresién progresiva de los impuestos que
cumplen las reglas de origen.
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¢ Ademis, Estados Unidos elimina de inmediato las cuotas
de importacion sobre los productos mexicanos y suprime
progresivamente las cuotas de importacion que no cumplen con
dichas reglas.

e México elimina inmediatamente los aranceles sobre 20% de las
exportaciones de textiles y ropa a Estados Unidos.

e Trato inmediato libre de impuestos, por México, de la mezclilla, ropa
interior, hilo de coser y aditamentos para el hogar como alfombras y
cortinas.

ROO para textiles y ropa

Las ROO especificas en el NAFTA definen cuidndo los productos textiles
y de ropa importados califican para un trato preferencial. Para la mayoria
de los productos aplica la regla “hilados adelante”.

*  Regla bilados adelante. Los productos deben hacerse con hilo hecho
en un pais del NAFTA con el fin de beneficiarse de dicho trato.

*  Regla fibra adelante. Los productos deben ser producidos de fibra
hecha en un pais del NAFTA. La regla aplica a ciertos productos,
como algodon e hilos de fibras sintéticas.

e Se permite el trato preferencial para las telas que son escasas, como la
seda, el lino y ciertas telas para hacer camisas.

Energia y petroquimicos basicos
EINAFTA reconoce la conveniencia de fortalecer el importante papel que
tiene el comercio en energia y productos de petroquimica bdsica en Amé-
rica del Norte y la necesidad de aumentar su papel a través de la liberacion
sostenida y gradual.

Las disposiciones de energia incorporan y agregan las disciplinas del
GATT respecto de las restricciones cuantitativas sobre las importaciones
y exportaciones al prever que:

e Un pais no puede imponer requerimientos de importacién o de
precio minimo y maximo, sujeto a las mismas excepciones que aplican
a las restricciones cuantitativas.

e (Cada pais puede administrar los sistemas de autorizacién de
importacién y exportacion siempre que éstos sean operados de
manera consistente con las disposiciones del tratado.
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* Ningun pais puede imponer impuesto, arancel o gravamen sobre
la exportacion de energia o de productos de petroquimica bésica a
menos que el mismo impuesto, arancel o gravamen sea aplicado a
dichos productos cuando sean consumidos domésticamente.

e Cualquier restriccién de importacion y exportacion sobre comercio
de energfa estard limitada a ciertas circunstancias especificas, como
conservar los recursos naturales limitados, atender una situacién de
escasez o aplicar un plan de estabilizacion de precios.

e Las importaciones y exportaciones pueden estar restringidas por
razones de seguridad nacional.

e México reserva al Estado mexicano los productos, actividades e
inversiones en el pais en los sectores de petréleo, gas, refinamiento,
petroquimicos basicos, nuclear y de electricidad.

e Lainversion en productos petroquimicos no bésicos es regulada por
las disposiciones generales del tratado.

Agricultura

EI NAFTA establece tareas separadas bilaterales en el comercio transfron-
terizo de los productos agricolas, uno entre Canada y México y el otro
entre México y Estados Unidos. Ambos incluyen un mecanismo especial
transicional. Las reglas del Tratado de Libre Comercio Estados Unidos/
Canadd de 1989 seguirin en aplicacion para el comercio agricola entre
Canadi y Estados Unidos.

Estiandares técnicos

El NAFTA estd disefiado para crear una armonizacion de los estindares
técnicos en sus tres paises miembros y a prohibir a los paises utilizar los
estindares técnicos como una barrera para la entrada al mercado.

Adquisiciones del gobierno

Este tratado abre una porcién importante del mercado de adquisiciones
del gobierno en cada pais del NAFTA sobre una base no discriminatoria
para los proveedores de otros paises del NAFTA para los bienes, servicios
y servicios de construccion.

Inversion
El NAFTA elimina importantes barreras de inversién, proporciona un
trato justo de inversionistas, elimina los requerimientos del gobierno que
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distorsionan las decisiones de negocios y proporciona un mecanismo de
solucién de disputas para los inversionistas.

Servicios

EI NAFTA establece un conjunto de principios que rigen el comercio de ser-
vicios. Pricticamente todos los servicios estin cubiertos con la excepcion de
aviacién y transporte, servicios maritimos y de telecomunicaciones basicas.

Telecomunicaciones

El NAFTA prevé que las redes (“redes publicas”) y los servicios de tele-
comunicaciones publicas estén disponibles con base en términos y condi-
ciones razonables y no discriminatorios para las firmas o individuos que
utilizan esas redes para llevar a cabo sus negocios. Estos usos incluyen el
suministro de servicios mejorados de comunicacion o de valor agregado y
comunicaciones intracorporativas.

Servicios financieros

El NAFTA establecié un enfoque basado en principios para disciplinar
las medidas gubernamentales que regulan los servicios financieros. Esta
seccion cubre las medidas que afectan a las instituciones financieras en los
sectores bancarios, de seguros y de valores asi como otros servicios finan-
cieros. Estos principios son:

*  Presencia comercial y servicios transfronterizos. Puede establecerse
en cualquier pais del NAFTA.

*  Trato no discriminatorio. Deben proporcionar trato nacional y trato
de nacion mis favorecida (MFN, por sus siglas en inglés).

o “Transparencia” de procedimiento. Deben transparentar los
procedimientos a los solicitantes de otros paises del NAFTA. Las
directrices incluyen:

Informar a las personas interesadas de sus requerimientos.
Proporcionar informacién sobre la situacién de la solicitud.
Llegar a una determinacién administrativa dentro de los 120 dias
siguientes.

Permitir a los interesados la oportunidad de hacer comentarios.

Propiedad intelectual

EINAFTA comprende las leyes de derechos de reproduccion, patente y de
propiedad intelectual, obligando a los tres paises a los convenios interna-
cionales existentes y se basa en el GATT y otros tratados internacionales.
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Transformacién: maquiladoras, zona de comercio exterior
(FTZ), almacén afianzado

Para solicitar el arancel del NAFTA, los productos deben, en general, te-
ner 60% de contenido de América del Norte. La transformacién de los
productos para obtener este contenido puede lograrse de tres maneras:
una maquiladora, una zona de comercio exterior (FTZ, por sus siglas en
inglés) o un almacén afianzado (los ultimos dos se explican en el capitulo
8). El programa Maquiladora mexicana, creado en 1966 y todavia en vigor,
crea zonas libres en cualquier lugar de México en donde la mano de obra
puede agregarse al proceso de produccion compartida. Es una forma de
negocios en el cual los productos y el equipo de capital pueden importarse
a México libres de impuestos. Los aranceles sobre el producto exportado
se imponian originalmente sélo sobre el contenido de mano de obra de
valor agregado; sin embargo, ahora todos los productos deben cumplir con
60% de contenido regional (promedio) y los aranceles ya no se calculan
sobre la base del valor agregado.

Implicaciones de maquiladora

El programa Maquiladora mexicana (hoy conocido como IMMEX) fue
instituido en 1965 como un medio para promover la inversién en la region
fronteriza de México (Programa de Industrializacion Fronteriza). (Para
informacion adicional contacte a www.doc.gov). Una maquiladora es una
corporacién mexicana que sirve a una funcién de outsourcing global que
opera bajo un programa de maquila aprobado por la Secretaria de Comer-
cio y Fomento Industrial de México (Secofi). El programa de maquila le
otorga derecho a una empresa para una participacion de inversién extran-
jera en el capital, y la administracion, de hasta 100% sin necesidad de cual-
quier otra autorizacion especial. También otorga a la empresa el derecho
de un trato especial de aduanas, permitiéndole la importacién temporal
libre de impuestos de maquinaria, equipo, partes y materiales y equipo ad-
ministrativo, como computadoras y dispositivos de comunicacién, sujetos
solamente a fijar una fianza garantizando que dichos bienes no permane-
ceran en México indefinidamente. Todos los productos de una magquila-
dora son exportados, directa o indirectamente, por medio de la venta a
otra maquiladora o exportador. Las empresas que califican de acuerdo al
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decreto actual de maquiladora de México obtienen importantes beneficios
de aplazamiento de impuestos y aranceles. Conforme el decreto actual, las
maquiladoras que operan bajo este programa de produccién compartida
pueden vender en el mercado doméstico mexicano hasta 70% del volumen
de exportacion del afo anterior de las maquiladoras. Esta cantidad aumen-
t6 en 5% cada afo hasta el 1 de enero de 2001.

El 1 de enero de 2001, entré en vigor la segunda etapa del NAFTA. A
partir de esa fecha toda la produccion de la maquiladora puede venderse
en el mercado doméstico de México; sin embargo, existen restricciones
respecto de la desgravacion de aranceles disponibles sobre los materiales
de origen diferente al NAFTA. Las materias primas incorporadas en el en-
samble o manufactura del producto terminado pagan lo que sea menor a:

¢ El monto total de los aranceles mexicanos.

e El monto de los aranceles de importacion pagados a Estados Unidos y

Canads.

Otros convenios comerciales existentes

El comercio entre las naciones de América Central y de América Latina
se dispar6 en los tltimos afios aumentando de 7 mil millones de délares
en 1983 a 513 mil millones délares en 2004. Gran parte de las ganancias
pueden atribuirse al movimiento para reducir aranceles a nivel regional.
Ademis del NAFTA existen ya 10 convenios comerciales regionales, cada
uno de los cuales esbozamos en seguida.

El Pacto Andino

El Pacto Andino que empezé con el Acuerdo de Cartagena en 1969, es
uno de los convenios de libre comercio mis antiguos en existencia. La
membresia original de Bolivia, Chile (desde entonces retirados), Colom-
bia, Ecuador y Pert hoy incluye a Venezuela. Este mercado de 80 millones
de dolares establece un arancel externo comun de cuatro niveles.

La Iniciativa de la Cuenca del Caribe (CBI)

Este convenio comercial, ampliado a partir de 1984 por la Ley sobre la
Asociacion Comercial entre Estados Unidos y la Cuenca del Caribe
(CBTPA, por sus siglas en inglés) de 2000, tiene el propésito de estimular
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el comercio con las naciones caribefias. La CBTPA entr6 en vigor el 1 de
octubre de 2000.

Existen actualmente 19 paises que se benefician del programa CBI y,
por tanto, pueden beneficiarse potencialmente del CBTPA. Estos paises
son: Antigua y Barbuda, Aruba, Bahamas, Barbados, Belice, Islas Virge-
nes Britanicas, Costa Rica, Dominica, Granada, Guyana, Haiti, Jamaica,
Montserrat, Antillas Holandesas, Panama, San Cristobal y Nieves, Santa
Lucfa, San Vicente y las Granadinas, y Trinidad y Tobago. El eje es que
casi todos los productos importados de la regién, sin considerar cuotas,
pueden entrar a Estados Unidos libres de aranceles. Para mayor informa-
cion sobre el CBI contacte a la Office of Latin America and Caribbean
(OLAC) en: cbisupport@ita.doc.gov

Asociacion de Estados del Caribe

Lanzada el 1 de enero de 1995, este mercado de 200 millones de consu-
midores proporciona aranceles preferenciales a Antigua y Barbuda, Cuba,
México, Dominica, Nicaragua, Bahamas, Republica Dominicana, Barba-
dos, Paraguay, Belice, El Salvador, Granada, San Cristébal y Nieves, Santa
Lucfa, San Vicente y las Granadinas, Haiti, Surinam, Colombia, Hondu-
ras, Trinidad y Tobago, Costa Rica y Venezuela.

La Comunidad del Caribe (Caricom)

Este mercado de 7 millones de consumidores fue creado el 4 de julio de
1973 e incluye a Antigua y Barbuda, Bahamas, Barbados, Belice, Domini-
ca, Granada, Guyana, Jamaica, San Vicente y las Granadinas, y Trinidad
y Tobago.

Tratado de Libre Comercio Caricom — Bolivia

Este convenio de libre comercio sobre productos seleccionados fue lan-
zado el 1 de enero de 1995 e incluye las mismas naciones que el Caricom
ademds de Bolivia.

Tratado de Libre Comercio Caricom — Venezuela

Nuevamente aplicable s6lo a ciertos productos, este convenio es el mismo
que el Caricom con la adicién de Venezuela.
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Mercado Comiun Centroamericano

Esta union de aduanas que comprende un mercado de 34.5 millones de
personas empez6 el 13 de diciembre de 1960 e incluye a Costa Rica, El
Salvador, Guatemala, Honduras y Nicaragua.

El Grupo de los Tres
Esta area de libre comercio de 155.5 millones de personas incluye sola-
mente a México, Colombia y Nicaragua.

Asociacion Latinoamericana de Integracion (LAIA)

Esta es una asociacion de preferencia comercial formada en agosto de
1980. Su mercado de 430 millones de personas lo forman Argentina, Bo-
livia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, México, Paraguay, Perd, Uruguay
y Venezuela.

Mercosur (Mercado Comun del Sur)
EI Mercosur estd compuesto por Brasil, Argentina, Paraguay y Uruguay, y
fue lanzado el 26 de marzo de 1991.

Organizacion de Estados del Caribe Oriental

Esta es una union de aduanas de Antigua y Barbuda, Dominica, Granada,
Montserrat, San Cristobal y Nieves, Santa Lucia y San Vicente y las Gra-
nadinas.

El siguiente capitulo explica como hacer negocios en una Europa inte-
grada.
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CAPiTULO

HACER NEGOCIOS
EN UNA EUROPA
INTEGRADA

Europa ha cambiado. Aunque no ha terminado la expansién e integra-
cién de la Unién Europea ésta incluye a muchos de los Estados re-
cientemente independizados de Europa central y del este. Los 27 paises
miembros son: Alemania, Austria, Bélgica, Bulgaria, Chipre, Dinamarca,
Eslovaquia, Eslovenia, Espafia, Estonia, Finlandia, Francia, Grecia, Hun-
gria, Irlanda, Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo, Malta, Paises Bajos,
Polonia, Portugal, Reino Unido, Republica Checa, Rumania y Suecia. Los
paises candidatos son Croacia, Macedonia y Turquia.

Cabe sefialar que las Islas Canarias (Espafa), Azores y Madeira (Portu-
gal), la Guyana Francesa, Guadalupe, Martinica y Reunién (Francia) al-
gunas veces son enumeradas por separado incluso cuando legalmente son
parte de Espana, Portugal y Francia.

Esta enorme integracion econémica representa oportunidad y posible
fortuna. El potencial comercial de la Asociacion Europea de Libre Comer-
cio (EFTA, por sus siglas en inglés) por si sola es un drea de bonanza, por
no mencionar a la UE como se muestra en la tabla 11.1.
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Tabla I 1.1

Potencial comercial de Europa occidental

Paridad de
poder adquisitivo

Ingreso nacional

Poblacién (miles de millones Ingreso
Pais (millones) de ddlares) per capita (dolares)
Unioén Europea
Alemania 82.4 2362 28700
Francia 60.7 | 737 28700
Reino Unido 60.4 | 782 29 600
Italia 58.1 | 609 27700
Espafa 40.3 937.6 23300
Paises Bajos 164 481.1 29 500
Bélgica 10.4 316.2 30600
Luxemburgo 0474 30.74 55600
Dinamarca 54 |74.4 32200
Grecia 10.7 1264 21300
Portugal 10.6 188.7 17900
IManda 40 1264 31900
Suecia 9.0 2554 28400
Austria 8.2 2559 31300
Finlandia 52 512 29000
Chipre 038 2025 27435
Republica Checa 10.0 172.20 16800
Estonia 1.3 1923 14300
Hungria 10.1 1493 14900
Letonia 2.3 26.53 I'1500
Lituania 36 4523 12500
Malta 0.4 722 18200
Polonia 386 463.00 12000
Eslovaquia 54 78.89 14500
Eslovenia 2.0 3941 19600
Total 457.0 11651.8 910735.0
Promedio 18.3 466.07 24429
Solicitantes a la UE en tramite
Croacia 4.5 50.33 I'1200
Turquia 69.7 508.7 7400
Asociacién Europea de Libre Comercio (EFTA)
Suiza 7.5 2519 33800
Liechtenstein 033 1.78 25000
Noruega 46 207.3 47000
Islandia 0.3 9.4 31400
Total 12.74 1 106.8 137200
Promedio 4 117.3 34300

Fuente: CIA, The World Fact Book, 2008 (www.cia.gov).
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Este capitulo trata los principales elementos de negocios en Europa y
cubre temas como:

e La Union Europa (UE)

e La Asociacion Europea de Libre Comercio (EFTA)
e La expansién de la UE

e (Coémo hacer negocios en el mercado tinico

* Hacer negocios en Rusia

* Hacer negocios en Europa del este

Para informacién adicional vaya a www.cia.gov o www.commerce.gov,
correo electronico: Gutierrez@doc.gov o webmaster@doc.gov. Para en-
contrar noticias actualizadas vaya a la Unién Europea en linea en www.
Europe.eu. Gran parte de la informacién en este capitulo fue obtenida del
libro CIA, World Fact Book, 2008 (www.cia.gov).

La Unién Europea (UE)

La UE establecié un mercado dnico cuando aceptaron un arancel externo
comun (CXT, por sus siglas en inglés) en 1968. Posteriormente armoni-
zaron la mayoria de las reglas arancelarias y no arancelarias internas rela-
cionadas con sus llamadas “cuatro libertades”: libertad de movimiento de
productos, servicios, personas y capital.

Estas cuatro libertades equivalen a un principio de que cada Estado
miembro de la UE no puede adoptar medidas que han tenido el efecto de
restringir o interferir con el comercio intracomunitario, sujeto a excep-
ciones especificas previstas en la ley de la UE.

En la prictica la UE es una evolucién moderna de una unién de aduanas
que se amplié a un mercado comin y luego a una unién politica con la
firma del Tratado de Maastricht en 1992.

Internamente, la UE estd tratando de bajar las barreras comerciales,
adoptar una divisa comtn y moverse hacia la convergencia de los estindares
de vida. Internacionalmente, la UE tiene el objetivo de reforzar la posicion
comercial de Europa y su poder politico y econémico. Debido a las grandes
diferencias en ingreso per cipita entre los Estados miembros (de 7 000 a
69 000 dolares anuales) y animosidades nacionales historicas, la UE enfrenta
dificultades en concebir y hacer cumplir las politicas comunes.
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NOTA HISTORICA

a Unidn Europea tuvo sus inicios en 1951 cuando el Tratado de Paris establecid la

Comunidad Europea del Carbdn y del Acero (ECSC, por sus siglas en inglés) entre
Bélgica, Francia, la Republica Federal Alemana, Italia, Luxemburgo y Holanda. En 1957,
se formd la Comunidad Econémica Europea (EEC, por sus siglas en inglés) cuando los
miembros de la Comunidad Europea del Carbdn y del Acero firmaron el Tratado de
Roma. El término mas popular: Comunidad Europea (EC, por sus siglas en inglés), es la
organizacion que resulté del Tratado de Fusion de 1967 que unid al secretario (la “Co-
misién”) y al cuerpo ejecutivo intergubernamental (el “Consejo”) de la mds antigua Co-
munidad Econdmica Europea con los de la Comunidad Europea del Carbdn y del Acero
y la Comunidad Europea de Energla Atémica (EURATOM, por sus siglas en inglés), la
cual se establecié para desarrollar combustible y energfa nuclear para fines civiles.

Asociacion Europea de Libre Comercio

La Asociacién Europea de Libre Comercio (EFTA, por sus siglas en in-
glés) es un reagrupamiento regional establecido en 1960 por el Convenio
de Estocolmo, con sede en Ginebra, la EFTA hoy estd compuesta de Is-
landia, Liechtenstein, Noruega y Suiza. Los paises miembros de la EFTA
han eliminado gradualmente los aranceles de los bienes manufacturados
de origen y comerciados en esta asociacion. Los productos agricolas, en
su mayor parte, no estin incluidos en el régimen de la EFTA para reduc-
ciones internas de aranceles. Cada pais miembro mantiene su propio ré-
gimen arancelario externo y cada uno firmé un convenio comercial con la
Comunidad Europea que prevé la eliminacion mutua de aranceles para
la mayoria de los productos manufacturados a excepcién de unos cuantos
productos susceptibles. Como resultado de ello, la Comunidad Europea y
la EFTA forman lo que hoy se llama de hecho Area Econémica Europea
(EEA, por sus siglas en inglés).

Potencial comercial de los estados recientemente independizados

La desintegracién de la Unién Soviética ofreci territorio pricticamente
virgen y excelentes oportunidades para la expansién de los mercados.
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La pacifica revolucion de 1989 vio el inicio de un movimiento del mar-
xismo hacia la teorfa de mercado. Pero en la Europa central y del este, la
Perestroika sufrié en su intento de pasar de estado empresarial a propiedad
privada. Debido a que habia pocos empresarios y poco capital privado, el
mecanismo inmediato adoptado por estas naciones se convirtié en hibrido
de la teorfa de mercado marxista, que toma el mejor de los dos enfoques
para el bienestar del crecimiento econémico de las naciones regionales.

El afio 1989 fue uno de los mas importantes del siglo xx. Fue el afio en
que se derrumb6 el Muro de Berlin, expresando la revolucion pacifica de
las naciones de Europa central retirindose de la economia no basada en el
mercado. Todavia mas importante fue 1991. Fue el afio en que se dividié
la Unién Soviética. Fue el afio en que el mundo se separé en dos: los in-
dustriales “que tienen” y los subdesarrollados “que no tienen”. Los nuevos
mercados libres de Europa central y del este se muestran en la tabla 11.2.

Expansion de la UE

Las cuatro libertades fundamentales de la Unién Europea proporcionan
un marco de referencia para la expansion ilimitada y la formacién de una
nueva Europa. La UE ya habia dado la bienvenida a 15 nuevos miembros.
En espera de ingresar hay muchas naciones que ven los beneficios de la
integracién econémica. Estos incluyen a los miembros de la Asociacién
Europea de Libre Comercio (EFTA, por sus siglas en inglés) asi como a
tres naciones de Europa central que ya presentaron su solicitud.

El convenio que establece el Area Econémica Europea entre los paises
de la UE y de la EFTA significo el siguiente paso hacia la integracion eco-
némica de toda Europa.

El pueblo de Noruega rechazé unirse a la UE, pero ingresaron seis
paises ex comunistas: Polonia, Hungria, la Republica Checa, Estonia, Es-
lovenia y Chipre.

Una “Europa més grande” extendiéndose desde al Atldntico hasta los
Montes Urales se desarrollard como un poder organizado si se construye
alrededor de un nicleo estable capaz de hablar y actuar como uno.
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Tabla 1.2 Las nuevas naciones de libre mercado de Europa

Paridad de poder adquisitivo

Poblacion PIB PIB
Pais (millones)  (miles de millones de ddlares) per capita
Europa central
Polonia 38.60 463.00 12800
Republica Checa 10.30 17220 16800
Eslovaquia 540 78.89 14500
Eslovenia 2.00 3941 19 600
Hungrfa 10.20 149.30 14900
Rumania 22.30 171.50 7700
Serbia/Montenegro 10.80 2624 2400
Croacia 4.50 50.33 ['1200
Bosnia/Herzegovina 4.00 2621 6500
Bulgaria 7.50 61.63 8200
Albania 3.60 1746 4900
Chipre 0.75 16.80 21500
Total 119.95 1272,97 Promedio 11700
Europa del este
Estonia 1.3 19.23 14300
Letonia 23 26.53 11500
Lituania 3.6 4523 12500
Bielorrusia 10.3 70.50 6800
Ucrania 474 299.10 6,300
Georgia 47 14.45 3100
Moldavia 45 8.60 1 900
Rusia 143.4 | 408.00 9800
Azerbaiydn 79 3001 3800
Kazajstan 152 11840 7800
Kirguistan 5.1 8.50 | 700
Tayikistan 72 745 I'190
Turkmenistan 49 27.60 5700
Uzbekistan 269 47.59 1 800
Malta 40 790 19900
Total 288.7 2139.09 Promedio 7206

Fuente: US. Central Intelligence Agency, The World Fact Book, 2005.
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Hacer negocios en el mercado tnico

El Acta Unica Europea (SEA, por sus siglas en inglés) contiene una serie
de modificaciones al Tratado de Roma que facilita la negociacién de las
directivas necesarias para hacer que funcione el mercado tnico. La inno-
vacion clave en el SEA fue ampliar el uso del voto por mayoria en lugar
de la unanimidad en el principal organismo de toma de decisiones de la
UE. Sin la mayoria habria sido imposible aprobar las mds de 280 piezas de
legislacion requeridas para eliminar las fronteras internas de la UE y tener
un mercado tnico listo para fines de 1992. Las medidas ya adoptadas se
relacionan con:

e Laliberacion de las adquisiciones publicas

e Laarmonizacién del régimen tributario

e Laliberacion de mercados de capital

e La estandarizacion, gracias a un nuevo enfoque a la certificacion y
pruebas, y el reconocimiento de la equivalencia de los estindares
nacionales

e Laabolicion de las barreras técnicas (libertad para ejercer una
actividad y reconocimiento de la equivalencia de los requisitos de
capacitacion) y las barreras fisicas (eliminacién de los controles
fronterizos) para el libre movimiento de los individuos

e La creaci6n de un ambiente que estimule la cooperacion de negocios
mediante la armonizacién del derecho corporativo y la similar
legislacion relativa a la propiedad intelectual e industrial

Trato nacional

Un papel blanco emitido en 1985 consolidé el principio de reconocimien-
to mutuo de las leyes y regulaciones nacionales. Esto eliminé la necesidad
de crear un nuevo organismo uniforme de regulaciones de la UE. La ar-
monizacién al nivel de la UE fue necesario solamente en donde la salud,
seguridad o el ambiente bdsicos eran demasiado divergentes.

Derechos aduanales

La UE estableci6 una politica comercial comin hacia terceros paises por
medio de la adopcion de un arancel aduanal comin (CCT, por sus siglas
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en inglés), que es aplicable por igual a todos los productos de origen distin-
tos a los de la UE que entren en cualquier parte de esta regién por primera
vez. El producto importado serd candidato para “libre circulacién” dentro
de la UE una vez que los derechos aduanales hayan sido pagados y comple-
tadas todas las formalidades aduanales. La libre circulacion significa que
los bienes seran tratados de la misma manera que los bienes de origen de la
UE y puedan moverse dentro de ésta sin incurrir en mds obligaciones por
cargos de importacién de aduanas. Los pasos para evaluar los derechos de
aduanas incluyen:

* Identificar la clasificacion de los bienes en el CCT y la tasa que aplica
para esa clasificacion.

e Establecer el valor de los bienes para fines aduanales.

e Aplicar la tasa CCT al valor de aduanas de los bienes, sujetos a
cualesquiera tasas preferenciales que puedan existir si los bienes se
originaron en ciertos paises en particular.

Valuacién

La valuacién de la Comunidad Europea se basa en los principios del codigo
de valuacién del Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT,
por sus siglas en inglés). El valor de aduanas generalmente estd basado en
el CIF (costo, seguro y flete) y debe incluir todos los pagos por el compra-
dor hechos como una condicién de la venta de los bienes. Esto general-
mente significa que las regalias, pagos de licencia o comision de ventas que
se acumulan al exportador sobre la reventa de los bienes por el importador
estdn incluidas en la valuacion. Existen seis métodos para determinar el
valor y cada uno debe aplicarse a su vez hasta que se obtiene una valuaciéon
apropiada. Estos métodos alternativos garantizan que puede darse un valor
a los bienes que son, por ejemplo, vendidos a un precio subvalorado, ya sea
porque la venta es parte de una operacién de trueque o porque se realiza
entre compaiifas vinculadas.

Procedimientos aduanales

La UE adopté el sistema internacional armonizado de la descripcion y
codificacién de mercancias y aplica el anexo sobre las reglas de origen
al Convenio Internacional para la Simplificacion y Armonizacién de los



HACER NEGOCIOS EN UNA EUROPA INTEGRADA 273

Regimenes Aduaneros. Cuando dos o mds paises estin involucrados en la
manufactura de un producto, el origen se determina por el lugar en donde
se realizo el proceso u operacion sustancial que estd econémicamente jus-
tificado. La prueba de origen es responsabilidad del importador.

Para 1988, el libre movimiento de bienes signific que éstos ya no es-
taban sujetos a revision. Cerca de 30 documentos habian sido reducidos a
uno, el asf llamado Documento Administrativo Unico (SAD, por sus siglas
en inglés). Sin embargo, el 1 de enero de 1993 el SAD ya no fue requerido
para el movimiento interno pero seguira siendo necesario para los bienes
que cruzan una frontera externa de la UE con un pais no miembro.

Documentacién del no miembro

Los documentos habituales en los fletes comerciales a los paises de la UE,
independientemente del valor o medio de transporte, son la factura co-
mercial, el conocimiento de embarque, certificado de origen (CO) cuando
sea requerido por el importador o para ciertos articulos, lista de embalaje
y, dependiendo de la naturaleza de los productos fletados o a solicitud del
importador, varios certificados especiales (salud, sanitarios, etc.).

Las facturas comerciales deben proporcionar una descripcion clara y
precisa del producto, condiciones de venta y todos los detalles necesarios
para establecer el precio CIF completo.

Reglas de origen (ROO)

La UE estableci6 reglas de origen (ROO) para proporcionar dentro del
contexto de su propia politica comercial externa una clave de cualquier
tratamiento diferencial que se aplique a las importaciones de paises no
miembros. Por ejemplo, el origen de los productos es un concepto nece-
sario para aplicar el tratamiento de arancel preferencial para el cobro de
impuestos antidumping o el cumplimiento de las cuotas cuantitativas.

Esta cuestion del origen es relevante para el comercio extracomunita-
rio, en la importacién asi como en la exportacion, pero no para el comercio
intracomunitario que estd sujeto a reglas especificas (libre circulacién). En
el comercio intra-UE, la cuestién del origen puede ser pertinente sola-
mente en el caso en el cual las medidas de politica comercial (vigilancia
o medidas de proteccién) son determinadas por la UE respecto a ciertos
productos con origen en terceros paises y puestos en circulacion libre en
uno de Estados miembro.



274  MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

Las ROO aplicables en la importacién dentro de la UE o en la exporta-

cién de bienes de la UE pertenecen a dos categorias diferentes: preferen-
cial y no preferencial.

Reglas preferenciales
La UE tiene cerca de 24 regimenes comerciales preferenciales diferentes
que cubren a mis de 150 paises. Los principales grupos son los siguientes:

Los seis convenios EEC-EFTA (Islandia, Noruega, Suecia, Finlandia,
Austria y Suiza) que cubren las exportaciones y las importaciones.

Los Acuerdos del Mediterrineo que cubren a todos los paises
mediterraneos (incluyendo Jordania y la Autoridad Palestina), excepto
Libia y Turquia, los cuales cubren todas las importaciones y tres de
ellos también cubren las exportaciones (Chipre, Malta e Israel).

El Convenio de Lomé y los arreglos vinculados para algunos de los
paises y territorios del extranjero. Estos dos cubren la mayoria de
Africa al sur del Sahara (con excepcion de la Repiiblica de Sudafrica),
las islas del Caribe (antiguamente dependientes de Estados miembros
de la UE) y antiguas dependencias en el Pacifico, todas éstas
relacionadas con las importaciones.

El Sistema de Preferencias Generalizadas (GSP, por sus siglas en
inglés) para los restantes paises en desarrollo.

Nota: Los productos originarios son los obtenidos por una de las partes
p g p p
del convenio en cuestién sin utilizar productos de un pais tercero,
y
los productos que han apoyado un proceso suficiente, en donde los
productos se obtienen con uso de los productos de un pais tercero o
que el proceso que se lleve a cabo tenga el efecto de causar que el
producto final sea clasificado bajo una partida arancelaria diferente que
las materias primas de los productos procesados semiterminados.
p p p

Reglas no preferenciales

Las reglas de origen no preferencial, que también tienen que ser aplicadas
cuando las reglas preferenciales no se camplen en un contexto preferencial
de intercambios, se establecen en la Regulacion (EEC) nimero 802/68 del
27 de junio de 1968, cuyos principios son los siguientes:
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e Los bienes completamente obtenidos o producidos en un pais serin
considerados como originarios en ese pais.

e Para los bienes producidos en mds de un pais, el origen se establece
en el pais en el cual “se realizé e/ siltimo proceso u operacion sustancial
que sea economicamente justificado, habiendo sido realizado en una
empresa equipada para el fin y resultando en la manufactura de un nuevo
producto o representando una etapa importante de manufactura”. Estas
cuatro condiciones mostradas en cursivas son acumulativas y deben
tomarse de manera conjunta.

Los certificados de origen (CO) no son requeridos en la mayoria de los
productos comerciales e industriales exportados de Estados Unidos a Eu-
ropa. Sin embargo, Espafia requiere el CO de todos los productos, con
excepcién de los vehiculos automotores, y otros paises como Francia lo
requieren en otros ciertos productos (por ejemplo en productos textiles).

Armonizacién del IVA

Cada miembro de la UE tiene un impuesto al valor agregado estindar
(IVA) que se determina en la venta de productos domésticos e importados.
El IVA es un impuesto de ventas o consumo que se impone a los com-
pradores sobre la venta de los productos, desde el principio del ciclo de
produccion y distribucién hasta la venta final al consumidor.

Se requiere que el exportador y el importador de la UE de cualquier
articulo dado presenten una declaracién con sus autoridades locales del
impuesto al valor agregado en el pais de origen. Las autoridades del IVA
en Estados miembros deberdn cooperar estrechamente para asegurarse de
que no se esti cometiendo un fraude. La tasa estindar del IVA estd entre
15y 25% con una gama de excepciones para los bienes esenciales: alimen-
tos, medicinas, libros, transporte, etc., que califican para una tasa mas baja.
La tabla 11.3 muestra las tasas para la comunidad de 27 miembros. Actual-
mente, el pago del IVA se realiza en el pais en donde finalmente se vende el
producto o servicio; sin embargo, desde 1996 se paga en el pais de origen.
En otras palabras, las empresas pueden ahora comprar, vender e invertir
en cualquier Estado miembro sin tener que pasar a través de revisiones o
formalidades al cruzar fronteras intra-UE.
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Tabla 1.3 Tasas del IVA en la comunidad de 27 miembros

Estandar Reducido

Austria 20.0% 10.0%
Bélgica 21.0% 12.0%
Bulgaria 19% 5.0%
Chipre 15.0% 5.0%
Republica Checa 19.0% 5.0%
Dinamarca 25.0%

Estonia 18.0% 0.0-5.0%
Finlandia 22.0% 17.0%
Francia 19.6% 5.5%
Alemania 16.0% 7.0%
Grecia 18.0% 8.0%
Hungria 25.0% 12.0%
Italia 20.0% 9.0%
Letonia 18.0% 0.0-09.0%
Lituania 18.0% 5.0-9.0%
Luxemburgo 15.0% 6.0%
Malta 18.0%

Paises Bajos 19.0% 6.0%
Polonia 22.0% 7.0%
Portugal 16.0% 5.0%
Rumania 18.0% 6.0%
Eslovaquia 19.0% 10.0%
Eslovenia 20.0% 8.5%
Espafia 16.0% 7.0%
Suecia 25.0% 12.0%
Reino Unido 17.5%

Los ciudadanos pueden obtener bienes para su propio uso en cualquier
Estado miembro de la UE y llevarlos a través de las fronteras sin estar su-
jetos a controles o impuestos.

Para los importadores de los paises no miembros de la UE, el IVA debe
aplicarse sobre el valor de costo, seguro y flete (CIF, por sus siglas en in-
glés) mis el impuesto cargado sobre el producto en particular. Asi, CIF +
impuesto (CIF X tasa de impuesto) + IVA = costo total a importadores.

Observe que puesto que el IVA debe pagarse a la entrada de la UE y
nuevamente en el punto de venta, el exportador no miembro puede (con
excepciones) recuperar cualquier IVA pagado al ingreso.
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Divisa comin

El euro es la divisa comin para los 15 paises de la UE. Conocida como la
zona euro, incluye a: Austria, Bélgica, Chipre, Finlandia, Francia, Alema-
nia, Grecia, Irlanda, Italia, Luxemburgo, Malta, los Paises Bajos, Portugal,
Eslovenia y Espana. Es una canasta de 27 monedas dominadas por una
participacién de 30% del marco alemdn y una participacién de 20% del
franco francés. Todas las demds monedas estin representadas pero en par-
ticipaciones que van desde 12 hasta 1%.

¢Cémo funciona el proceso de estindares de la UE?

La UE ha desarrollado cientos de nuevos estindares de productos que son
una condicién importante de venta. De hecho, los estindares son una de
las piezas principales del programa de mercado interno. Los estindares
en toda la zona europea estin sustituyendo los estindares nacionales de
productos. La ventaja es que un fabricante tendra que cumplir s6lo uno
de los estindares en toda la zona europea y no tener que hacer los costosos
cambios para cumplir con 27 estindares nacionales diferentes.

El reconocimiento mutuo de los estindares nacionales es aplicable a
los aspectos diferentes a los de seguridad de los productos no regulados
(aquellos no cubiertos por las directivas en toda la zona de la UE; algunos
ejemplos son el papel y el mobiliario). El reconocimiento mutuo es aplica-
ble tanto en el comercio intra-Europa y en el comercio entre la UE y los
otros paises.

Marcas

Para los productos dentro de su 4mbito, las directivas de enfoque de la UE
requieren que una marca de la UE se coloque en el producto (o en su em-
paque, bajo ciertas circunstancias) para expresar que el producto se apega
a todos los requerimientos legales importantes de la UE estipulados en las
directivas apropiadas.

Los productos que portan la marca CE tienen garantizada la libre cir-
culacién dentro del mercado de la UE. No elimina la necesidad de obtener
otras marcas para el producto que puedan ser reconocidas o esperadas por
los compradores. Estas incluyen las marcas de desempeiio, las de calidad
de productos o proceso y las marcas que indican su afinidad con el ambien-
te o grado para ser reciclados.
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Registro en el sistema de calidad

Mientras la legislacion de la UE se centra en la aprobacién del producto,
existen muchos casos en los cuales la evaluacién independiente del disefio
y/o proceso de produccion del fabricante es también un factor importante
en el marketing de un producto en la UE. La aprobaci6n del proceso en
Europa significa en general el registro, por un tercero independiente, a la
norma de la serie ISO 9000 (manejo de calidad y estindares de garantia
de calidad). El registro ISO 9000 se requiere en los mercados de la UE,
ambos en términos legales y como un factor competitivo. El cumplimiento
con los estindares ISO 9000 se cita en directivas especificas de seguridad
de productos de la UE como un componente del proceso de aprobacion de
productos. En un creciente nimero de sectores, los compradores europeos
pueden requerir que los proveedores avalen que tienen un sistema de ca-
lidad aprobado en operaciéon como condicién de compra. El registro ISO
9000 puede ser también un factor competitivo en areas de productos en
donde la seguridad o la responsabilidad es una inquietud.

Lista de control: estindares, pruebas y certificacion de la UE

*  Obtener copias de las directivas o regulaciones aplicables en toda la UE.
e Determinar si las regulaciones en toda la UE cubren su producto.
* Revisar los requerimientos técnicos de la UE.
e Revisar si aplican los estindares nacionales europeos.
e Revisar si estd referenciado algun estindar europeo.
* Revisar estandares internacionales.

Distribucién
Se debe tener un gran cuidado en la seleccion de un distribuidor de impor-
taciones en Europa porque en muchos paises de la UE existen disposiciones
obligatorias o doctrinas desarrolladas tradicionalmente que restringen la li-
bertad de contratar en el drea de distribucién. Una de dichas restricciones es
la regla que un convenio de distribucién no pueda ser rescindido o renovado,
incluso de conformidad con sus condiciones, sin el pago de una remunera-
ci6n especial para el distribuidor a menos que el distribuidor haya sido descu-
bierto cometiendo ciertas violaciones definidas legalmente. La ley de la UE

es clara en que prohibe los limites territoriales absolutos y las disposiciones de
mantenimiento de precio de reventa en los contratos de distribucion.
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Una subsidiaria de ventas es una alternativa que debe considerarse en
lugar de un distribuidor de importacién. Con el advenimiento del mercado
tnico, un exportador extranjero no necesita estar establecido en cada pais
europeo; en su lugar una subsidiaria de ventas en un pais puede transfletar
a toda la UE y puede ser mds rentable a largo plazo.

Hacer negocios en Rusia

Politicamente, Rusia es el mds poderoso de los Estados independientes de la
ex Union Soviética y ha instituido radicales reformas econémicas incluyen-
do una amplia privatizacion. La nacién cerré 2007 en su noveno afio conse-
cutivo de crecimiento, promediando 7% anual desde la crisis financiera de
1998. Aunque los altos precios del petréleo y un rublo relativamente barato
condujeron inicialmente este crecimiento, desde 2003 la demanda del con-
sumidor y mds recientemente, la inversion, ha tenido un papel importante.
Durante los dltimos seis afios, las inversiones de capital fijo promediaron
verdaderas ganancias superiores a 10% anual y el ingreso personal logré
ganancias reales de mds de 12% anual. Durante este tiempo, la pobreza se
redujo de manera constante y la clase media sigui6 expandiéndose. La na-
cién también mejor6 su posicion financiera internacional desde la crisis de
1998. Esta es una nacién con recursos naturales muy valiosos, un enorme
mercado de consumidores y una fuerza laboral educada. Con falta masiva de
consumidores, asi como de bienes de capital, sigue buscando muchas opor-
tunidades de empresas conjuntas. Los inversionistas pueden ahora comprar
moneda fuerte y repatriar las ganancias y los dividendos. La actividad de
comercio exterior no s6lo ha sido autorizada, sino que es alentada. Rusia es
miembro del Fondo Monetario Internacional y del Banco Mundial. Esto
significa, en términos pricticos, que existe crédito de moneda fuerte dis-
ponible para las importaciones. No obstante, muchas transacciones todavia
involucran el comercio por trueque.

Importaciones del mis alto potencial a Rusia

Rusia tiene un mercado casi insaciable para las maquinas de procesamiento
de informacién, equipo de telecomunicaciones, suministros médicos, equi-
po de control de contaminacién, maquinaria agricola y software compu-
tacional. Por supuesto el grano y otros productos agricolas como alimento
para animales, trigo y maiz son puntales de su negocio de importacion.
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Los bienes importados de Estados Unidos reciben las tasas de nacién mds
favorecida. El gobierno ruso impone el IVA en la mayoria de los bienes
vendidos en ese pais, incluyendo los importados. Se impone un IVA a una
tasa estindar de 23 %, pero el IVA sobre los bienes importados se calcula
como un porcentaje de la suma del valor aduanal del producto, el arancel
de importacion y el impuesto interno. Las exenciones estan disponibles
para ciertos inversionistas.

Exportaciones de Rusia

Rusia es una nacion rica en recursos naturales. Los hidrocarburos, 40%
del gas natural del mundo, 50% de la madera del mundo y los quimicos
inorgénicos estin disponibles asi como el mineral de hierro, metales y una
excelente capacidad de produccion de maquinaria. Se requiere que las em-
presas que exportan de Rusia paguen un arancel de importacién promedio
de aproximadamente 20% sobre el nimero de bienes y servicios vendidos
en transacciones en efectivo y un promedio de cerca de 30% para aquéllos
vendidos en otras transacciones (trueque).

Bancos

Ademids del Vnesheconombank, el ex banco estatal de la Union Soviéti-
ca, muchos bancos extranjeros tienen ahora oficinas en Mosci: Bank of
America, Credit Lyonnais, Italian Commerica, Societe General, Generale
Bank y Deutsche Bank.

Plataformas de exportacion

Para asistir a los inversionistas y empresas conjuntas, Rusia establecié una zona
de libre comercio importante en Kaliningrado, un puerto en el mar Bltico
con una organizacién de desarrollo econémico estadounidense-rusa.

Requerimientos de ingreso

Se requiere una visa para los viajes de negocios a Rusia. Para solicitar la
visa contacte el consulado ruso, 1825 Phelps Place, NW, Washington,
D.C. 20008, Estados Unidos de América.

El siguiente capitulo trata cémo hacer negocios en Africa.
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CAPiTULO

HACER NEGOCIOS
EN AFRICA

De acuerdo con las cifras de las Naciones Unidas, Africa, alguna vez
paramo del comercio internacional, super6 recientemente a Latinoa-
mérica en la carrera global por las inversiones y el crecimiento econémico.
‘Africa es un continente en proceso de cambio!

Con mis de 50 naciones soberanas, el continente africano es la segun-
da drea comercial mds grande del mundo. Tiene una poblacién estimada
en mds de 900 millones de personas. De acuerdo con la UNESCO, se
hablan més de 2 000 idiomas en Africa, lo que representa un nimero igual-
mente vasto de culturas diferentes. Sin embargo, la mayoria de los nego-
cios sigue realizindose en dreas urbanas y ahi, por el bien del negocio,
se funden las diversas culturas. La mayor parte de la informacion en este
capitulo fue obtenida de la CIA, World Fact Book, 2008 (www.cia.gov).

Potencial comercial africano

Siempre ricas en recursos naturales (diamantes, cobalto, cobre, oro, man-
ganeso y uranio) las naciones de Africa finalmente estén obteniendo su jus-
to reconocimiento como comerciantes internacionales. Lo estin logrando
al entrar en nuevas industrias y aprovechar las nuevas capacidades.
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Recuerde que la mayoria de las naciones africanas alguna vez fueron
colonias europeas; por tanto, a través del continente existen fuertes vesti-
gios de esas culturas entrelazadas con las nuevas. Existen susceptibilidades
persistentes sobre la colonizacion, asi que tenga cuidado de evitar esas dis-
cusiones durante la conversacion. En general, la politica internacional y los
logros positivos del pais que usted visite son buenos temas. La tabla 12.1
muestra el potencial comercial del continente africano.

Tabla 12.1 Potencial comercial de Africa

Paridad del poder adquisitivo

Poblacion Ingreso nacional Ingreso nacional

Pais (millones)  (miles de millones de ddlares) per capita (dolares)
Africa del norte
Argelia 329 2332 7200
Egipto 789 3035 3900
Libia 59 65.8 11400
Marruecos 332 1383 4200
Tdnez 10.2 83.5 8300
Total 161.1 8243 Promedio 7000
Africa central
Republica Centroafricana 35 55 | 640
Camertn I5.5 29.6 2000
Chad 7.6 7.5 | 000
Republica del Congo 2.7 39 I 500
Gabdn 1.2 7.7 6400
Burundi 5.7 4.1 740
Republica Democrdtica

del Congo (Zaire) 505 349 710
Ruanda 8.1 55 690
Total 98.8 97.7 Promedio | 835
Africa oriental
Etiopfa 59.6 329 560
Kenia 28.8 43.8 5550
Somalia 7.1 4 600
Sudén 345 312 830
Uganda 22.8 227 1020
Total 152.8 134.6 Promedio 912

(Contintia)



HACER NEGOCIOS EN AFRICA 285

Tabla 12.1 (Continuacion)

Paridad del poder adquisitivo

Poblacion Ingreso nacional Ingreso nacional
Pais (millones)  (miles de millones de ddlares) per cépita (ddlares)
Africa occidental
Benin 6.3 7.6 [ 300
Gambia 1.3 [.3 2500
Ghana 224 544 2500
Guinea 7.5 8.8 | 180
Liberia 29 2.8 | 000
Mali 104 8.0 790
Mauritania 2.6 4.7 | 890
Niger 9.9 94 970
Nigeria 114.0 106.3 960
Senegal 10.0 15.6 | 600
Sierra Leona 53 2.7 530
Togo 51 82 | 670
Total 192.9 207.7 Promedio | 245
Africa del sur
Angola 1120 ['1.00 [ 000
Botswana 1.50 525 3600
Lesoto 2.10 5.10 2400
Mozambique 19.10 16.80 900
Namibia 1.60 6.60 4100
Sudéfrica 4350 290.60 6800
Suazilandia 099 4,00 4200
Tanzania 31.20 22.10 730
Zambia 9.60 8.30 880
Zimbabwe ['1.00 26.20 2400
Total 131.78 395.95 Promedio 2701
Totales continente 714.40 1 359.10 Promedio 2 171

Fuente: CIA, World Fact Book, 2008 (www.cia.gov)

CONSEJO UTIL

Todos los paises excepto Libena, Eritrea, Gabdn, Nigeria, Mauritania y Suddn son candida-
tos al Sistema General de Preferencias (GSP, por sus siglas en inglés).
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Sociedad Estadounidense para el Crecimiento Econémico

La Partnership for Economic Growth and Opportunity in Africa es una
iniciativa estadounidense para reconocer los logros de muchos paises en el
Africa subsahariana (SSA, por sus siglas en inglés) que persiguen la refor-
ma econémica y politica. A través de esta sociedad, Estados Unidos busca
proporcionar apoyo para un crecimiento y desarrollo acelerado al ofrecer
a los paises la oportunidad de participar en un programa de asistencia en
uno de tres niveles diferentes.

Nivel 1 de participaciéon

El primer nivel ofrece lo siguiente:

Acceso mejorado al mercado. Existen dos clases de acceso mejorado al
mercado: (1) Los paises menos desarrollados que son candidatos al Sis-
tema General de Preferencias (GSP) seguirian recibiendo los beneficios
bésicos del GSP; es decir, acceso libre de impuestos a los mercados esta-
dounidenses para 4 000 grupos de productos; (2) los paises menos desa-
rrollados que son candidatos al GSP lo recibirian mejorado, es decir, el
GSP basico mds aproximadamente 1 800 productos adicionales.

Apoyo a la inversion. La Corporacion de Inversion Privada para el Exte-
rior (OPIC, por sus siglas en inglés) emite garantias para una inversion
propuesta de 150 millones de délares en la region, patrocinado por par-
ticipantes del sector privado. Ademids, la OPIC trabaja para asegurar
garantias parciales para fondos de inversién de infraestructura especial,
que suma capital de hasta 500 millones de ddlares, concentrindose en
proyectos de infraestructura econdmica tales como servicios de teleco-
municaciones, energia, transportacion y financieros.

Apoyo para la integracion regional. Hasta 25 millones de délares anuales
pueden proporcionarse de acuerdo con la Iniciativa para Africa del sur
(ISA, por sus siglas en inglés) del USAID para actividades del sector
privado o relacionadas con el comercio en dreas de interés regional, in-
cluyendo la armonizacién de politicas de inversion, nexos de negocios
regionales, desarrollo del sector financiero, privatizacién y facilidades
para la cooperacion entre el sector privado y los gobiernos regionales.

Apoyo para las relaciones de negocios estadounidenses-africanas. Hasta
un millén de délares anuales del USAID para ayudar a catalizar las rela-
ciones entre las empresas estadounidenses y africanas.
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Nivel 2 de participaciéon
Para proporcionar apoyo adicional a esos paises que persiguen el creci-
miento acelerado a través de programas de reformas, a discrecion del pre-
sidente, la administracion estadounidense ofrece el siguiente paquete de
oportunidades:

Mejorar el acceso a los mercados. La ampliacion del programa GSP por la
inclusion de algunos grupos de productos que estin legalmente excluidos
en la actualidad o productos que han sido tradicionalmente excluidos.

Reduccion de deuda. Apoyo a un enfoque que lleve a la extincion de la deu-
da bilateral del congreso para los paises mas pobres y exhorto a los con-
sejos del Banco Mundial y del Fondo Monetario Internacional (FMI)
para proporcionar la ayuda maxima bajo la iniciativa de deuda Enhanced
Heavily Indebted Poor Countries (HIPC) para los paises que sean can-
didatos a ella en apoyo a sus esfuerzos de promocion de crecimiento. La
administracién buscard una accién similar de otros paises acreedores.

Foro de Cooperacién Econémica Estados Unidos-Africa. Un foro a nivel
de gabinete/ministros que se reunird una vez al afio con el fin de elevar
el nivel y el calibre del didlogo entre los reformistas més fuertes de Afri-
cay Estados Unidos y para destacar los éxitos y los obsticulos.

Asistencia técnica bilateral para promover las reformas. Hasta cinco mi-
llones de dolares anuales del USAID para financiar asistencia técnica
de corto plazo para ayudar a los gobiernos africanos a liberar el comer-
cio y promover las exportaciones, para llevar a sus regimenes legales al
cumplimiento de los estindares de la OMC con la intencién de ingresar
a esta organizacién y hacer reformas financieras y fiscales. El Departa-
mento de Agricultura de Estados Unidos proveera la asistencia técnica
para promover las conexiones agroindustriales.

Apoyo para la liberalizacion del mercado agricola. Hasta 15 millones de
délares anuales conforme a la nueva iniciativa multianual de seguridad
alimentaria para Africa para apoyar la liberalizacion del mercado agrico-
la, desarrollar la exportacion y la inversién agroindustrial.

Promocion comercial. La Trade Development Agency (TDA) puede au-
mentar el nimero de misiones comerciales inversas centradas en los pai-
ses orientados al crecimiento.

Reprogramacion de la asistencia de mercancias. Para apoyar a los paises
que experimentan un déficit presupuestal en el curso de sus programas
de crecimiento por medio de reformas y para estimular el gasto mas
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efectivo en el desarrollo de recursos humanos y reforma de politica agri-
cola, la administraciéon puede dar los pasos para centrar mds la ayuda
PL-480 Encabezado I en los paises orientados al crecimiento en el SSA
y puede explorar las posibilidades de incrementar el financiamiento para
la ayuda Encabezado III desde el PL-480.

Apoyo para reforma de la politica economica. Disposicion de hasta 10
millones de délares anuales del USAID para financiar programas espe-
cificos orientados al crecimiento.

Nivel 3 de participacion

En el futuro, y cuando sea apropiado, Estados Unidos estara abierto para
buscar tratados de libre comercio con paises del SSA que tengan un s6lido
rendimiento y estén orientados al crecimiento.

Informacion de negocios util nacién por nacién

Esta seccién estd organizada en cinco regiones: Africa del norte, Africa
central, Africa oriental, Africa occidental y Africa del sur. La agrupacion se
presta para declaraciones condensadas sobre las condiciones de negocios
y econdmicas ttiles para la persona de negocios extranjera. Gran parte de
la informacién se obtuvo de CIA, World Fact Book, 2008 (www.cia.gov) y
Protocol for Profit: A Manager’s Guide to Competing Worldwide con permiso
de International Thompson Learning Business Press.

Africa del norte

En esta region, la cual incluye a Argelia, Egipto, Libia, Marruecos y Tu-
nez, usted puede esperar que los negocios se detengan cinco veces al dia
por las oraciones isldmicas. Los visitantes de todas las religiones son ani-
mados a voltear hacia la Meca en sefial de respeto. El noveno mes del ca-
lendario isldmico es el Ramadin y durante este periodo se detienen todos
los trabajos antes de mediodia. El jueves o el viernes es el dia de descanso
musulmin. Es comin en todas estas naciones comer con la mano derecha
y evitar el consumo de puerco y alcohol.
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Argelia

Argelia ocupa el segundo lugar entre los paises mas grandes en Africa. El
petréleo y el gas natural constituyen el eje de la economia argelina. Los
hidrocarburos representan casi todos los ingresos por exportacion. El go-
bierno actual ha hecho esfuerzos continuos para admitir al sector privado
en la industria petrolera e instituido algunas reformas, incluyendo la priva-
tizacién de algunas empresas del sector piblico.

Egipto

En 2005, el gobierno del primer ministro Ahmed Nazif redujo las tasas
tributarias individuales y corporativas, redujo los subsidios a la energia y
privatiz6 varias empresas. El mercado de valores tuvo un auge y el PIB
creci6 alrededor de 5% por afio en 2005-2006 y super6 7% en 2007. A
pesar de estos logros, el gobierno fracasé en elevar los estindares de vida
para el egipcio promedio y siguié otorgando subsidios para las necesida-
des bisicas. Los subsidios han contribuido a un considerable déficit presu-
puestal, aproximadamente 7.5% del PIB en 2007 y representa una sangria
importante en la economia. La inversion extranjera directa ha aumentado
de manera importante durante los dos ltimos afos, pero el gobierno de
Nazif necesitard continuar su bisqueda agresiva de reformas con el fin
de sustentar el pico en inversién y crecimiento e iniciar la mejora de las
condiciones econémicas para el conjunto de la poblacién. Los sectores de
exportacion de Egipto, particularmente el gas natural, tienen perspectivas
brillantes. Los principales aeropuertos estin en Heli6polis, cerca de El
Cairo, y en Alejandria. Los puertos maritimos de Egipto son Port Said
y Suez, y una zona industrial libre se ubica en Sinai del Norte, todos los
cuales son atendidos por las vias navegables interiores. El sistema de tele-
comunicaciones estd pasando por una intensa mejora.

Libia

Libia enfrenta un largo camino por delante en la liberalizacién de la eco-
nomia orientada al socialismo, pero los primeros pasos, incluyendo pre-
sentar la solicitud para la membresia de la OMC, reducir algunos subsidios
y anunciar planes de privatizacion, estin tendiendo las bases para la tran-
sicién a una economia basada en el mercado. Los sectores de manufactura
no petroleros y de la construccion, los cuales representan mis de 20%
del PIB, se han ampliado desde la transformacién de la mayoria de los
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productos agricolas hasta incluir la produccién de petroquimicos, hierro,
acero y aluminio. Las condiciones climdticas y mala tierra limitan severa-
mente la produccién agricola y Libia importa mas o menos 75% de sus
alimentos. La principal fuente de agua para la agricultura sigue siendo el
proyecto Gran Rio hecho por el hombre; sin embargo, se estin invirtiendo
recursos significativos en la investigacion de desalinizacién para satisfacer
las crecientes demandas de agua. El PIB per cipita de alrededor de 6 700
délares anuales es el mds alto de Africa.

Marruecos

La continua dependencia en la energia extranjera y la incapacidad de Ma-
rruecos para desarrollar empresas pequefias y medianas también contribu-
y6 a la desaceleracion. En 2005, Marruecos lanz6 la Iniciativa Nacional de
Desarrollo Humano (INDH, por sus siglas en inglés), un plan de desarrollo
social de dos mil millones de d6lares para atender la pobreza y el desem-
pleo y mejorar las condiciones de vida de las barriadas urbanas del pais. Las
autoridades marroquies estin aplicando esfuerzos de reforma para abrir la
economia a los inversionistas internacionales. En 2000, Marruecos celebrd
un Acuerdo de Asociacion con la Unién Europea y en 2006 un Tratado de
Libre Comercio (FTA, por sus siglas en inglés) con Estados Unidos. Los
desafios a largo plazo incluyen mejoras en la educacion y en las perspec-
tivas de empleo para la juventud de Marruecos asi como cerrar la brecha
de ingreso entre los ricos y los pobres. Los puertos mis importantes en
términos de volumen de carga son Casablanca, Mohammedia, Jor Lasfa
y Safi, con un PIB per cipita de 4 250 délares anuales, este pais tiene un
buen sistema de telecomunicaciones y varios aeropuertos internacionales.
Marruecos es un miembro asociado de la Unién Europea.

Tunez

Esta economia se recuper6 completamente durante la dltima mitad del
siglo xx como resultado de buenas cosechas, crecimiento constante de las
exportaciones y una mayor inversion doméstica. El gobierno parece com-
prometido en aplicar su programa de ajuste estructural apoyado por el
Fondo Monetario Internacional y en pagar los intereses de su deuda ex-
terna. Tinez ha eliminado gradualmente las barreras del comercio con la
Unién Europea.
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Africa central

Este grupo de naciones incluye a Burundi, Camerin, Republica Cen-
troafricana, Chad, Republica del Congo, Gabén, Reptblica Democritica
del Congo (Zaire) y Ruanda.

Burundi

Burundi es un pais sin salida al mar y pobre en recursos, con un sector de
manufactura subdesarrollado. La economia es predominantemente agri-
cola con mds de 90% de la poblacion dependiente de la agricultura de sub-
sistencia. El crecimiento econ6mico necesita de las exportaciones de café y
té, que representan 90% de los ingresos en divisas extranjeras. Por tanto,
la capacidad para pagar por las importaciones depende principalmente de
las condiciones del tiempo y los precios internacionales de esos dos pro-
ductos. Burundi creci6 cerca de 5% anual en 2006, pero el crecimiento
del PIB cay6 debajo de 4% en 2007. La estabilidad politica y el fin de la
guerra civil mejoré los flujos de ayuda y la actividad econémica ha aumen-
tado, pero las debilidades subyacentes: una elevada tasa de pobreza, malos
indices de educacion, un sistema legal débil y capacidad de administracion
baja, ponen en riesgo las reformas econémicas planeadas.

Camerun

Debido a sus recursos petroleros submarinos, Camertn tiene uno de los
ingresos per cpita mds altos en el Africa tropical. Con el apoyo del FMI
y del Banco Mundial, el gobierno de este pais ha empezado a introducir
reformas disefiadas para estimular la inversion en negocios, aumentar la
eficiencia en la agricultura y recapitalizar a los bancos de la nacién.

Republica Centroafricana

La agricultura de subsistencia, incluyendo la silvicultura, es el eje de la
economia de esta nacion africana. Los productos agricolas representan
50% del PIB y 60% de los ingresos por exportaciones. La industria de
diamantes representa cerca de 30%. La ayuda de desarrollo multilateral
y bilateral, particularmente de Francia, tiene un papel importante en la
obtencion de capital para nuevas inversiones.

Chad
La industria se basa casi en su totalidad en el procesamiento de productos
agricolas incluyendo algodén, cafia de azidcar y ganado. Esta nacién tiene
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una gran dependencia del petréleo extranjero. Las empresas petroleras estin
explorando dreas al norte del lago Chad y en la cuenca Doba en el sur.

Republica del Congo

La actual administracion preside sobre una intranquila paz interna y en-
frenta retos econémicos dificiles para estimular la recuperacion y reducir
la pobreza. Aunque la economia del Congo es una mezcla de agricultura
y artesanias de aldea, tiene un sector industrial incipiente basado en gran
parte en el petréleo y los servicios de soporte. El petréleo reemplazé a la
silvicultura como corriente dominante de la economia, proporcionando
dos terceras partes de los ingresos del gobierno y de las exportaciones. En
respuesta a la presion de la gente de negocios y del electorado, el gobierno
estd reduciendo la burocracia y la regulacién gubernamental.

Repiblica Democritica del Congo (Zaire)

La economia de esta nacién, dotada con un vasto potencial de riqueza, se
recupera lentamente de dos décadas de declive. El conflicto que empezd
en agosto de 1998, redujo de manera dramatica la produccién nacional y
el ingreso del gobierno, aument6 la deuda externa y resulté en la muerte
de més de 3.5 millones de personas por la violencia, la hambruna y la en-
fermedad. Los negocios extranjeros restringieron las operaciones debido a
la incertidumbre sobre el resultado del conflicto, la falta de infraestructura
y el dificil ambiente de operacion. Las condiciones empezaron a mejorar
a finales de 2002 con el retiro de una gran parte de las tropas extranjeras
invasoras. Aunque las perspectivas a corto plazo para mejorar no son pro-
metedoras, la estabilidad politica estimularia el potencial a largo plazo del
pais para explotar de manera efectiva su vasta riqueza de recursos minera-
les y agricolas.

Gabon

Ubicado a lo largo del ecuador, Gabén es rico en recursos naturales y es
uno de los paises mds seguros y estables en el continente. La economia, que
dependia anteriormente de la madera y del manganeso estd hoy dominada
por el sector petrolero que representa cerca de 50% del PIB. Los altos pre-
cios del crudo a principios de la década de 1980 contribuy6 a un incremento
sustancial en el ingreso nacional per cipita, estimul6 la demanda doméstica,
reforzo la migracion de las dreas rurales a las urbanas y elevé el nivel de los
salarios reales hasta los mds altos entre el Africa subsahariana.
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Ruanda

Ruanda es un pobre pais rural con cerca de 90% de la poblacién que se
dedica a la agricultura (primordialmente de subsistencia). Es la nacion mas
densamente poblada de Africa y sin salida al mar. Los principales produc-
tos para el ingreso de divisas son el café y el té. El genocidio de 1994
diezmd la frigil base econémica de Ruanda, empobrecié severamente a la
poblacién, en particular a las mujeres y erosion6 la capacidad del pais para
captar inversion privada y externa. Sin embargo, Ruanda ha logrado un
progreso sustancial en la estabilizacién y rehabilitacion de su economia a
los niveles anteriores a 1994, aunque los niveles de pobreza son mds altos
en la actualidad. El PIB se recuperd y se frend la inflacion.

Africa oriental

Incluye las naciones de Etiopia, Kenia, Somalia, Suddn y Uganda.

Etiopia

La economia de Etiopia, sumida en la pobreza, estd basada en la agricultu-
ra, representando casi la mitad del PIB, 60% de las exportaciones y 80%
del total del empleo. El café es fundamental para su economia. El sector de
manufactura depende fuertemente de los aportes del sector agricola. Mis
de 90% de la industria a gran escala, pero menos de 10% de la agricultura,
es operada por el Estado; el gobierno esta considerando vender una par-
te de las plantas de su propiedad. Desde 1992, la economia ha mejorado
sustancialmente gracias a cierta disminucién en los conflictos civiles y la
ayuda del mundo exterior.

Kenia

Kenia tiene una de las tasas de crecimiento poblacional anual mis altas del
mundo y esto representa un serio problema para la economia del pais. El
crecimiento del PIB en el corto plazo se ha mantenido ligeramente delante
de la poblacién, promediando 2.2% al afio. Existen aeropuertos interna-
cionales en Nairobi, Mombassa y Kisumu, asi como varias zonas de pro-
cesamiento de exportaciones. Las telecomunicaciones estin consideradas
entre las mejores en Africa.

Somalia
A pesar de la falta de un gobierno nacional efectivo, Somalia ha manteni-
do una economia informal sana, basada en gran parte en la ganaderia, las
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empresas de remesas/transferencias monetarias y las telecomunicaciones.
La agricultura es el sector mds importante, con la ganaderia representando
cerca de 40% del PIB y cerca de 65% de los ingresos por exportaciones.

Los némadas y semipastores que dependen del ganado para su sustento
representan una gran parte de la poblacion. El ganado, pieles, pescado,
carbén vegetal y platanos son las principales exportaciones de Somalia,
mientras que el azicar, sorgo, maiz, qat y productos maquinados son las
principales importaciones. Las empresas de telecomunicaciones propor-
cionan servicios inalimbricos en la mayorfa de las principales ciudades y
ofrecen las tarifas de llamadas internacionales mas bajas del continente. El
mercado principal de Mogadishu ofrece una gran diversidad de productos:
desde alimentos hasta los aparatos electrénicos mds recientes.

Sudin

La economia de Sudédn vive un auge con el apoyo de los incrementos en
la produccion petrolera, los altos precios del crudo y las fuertes afluencias
de inversion extranjera directa. El PIB creci6é mds de 10% al afio en 2006
y 2007. Desde 1997 hasta la fecha, Sudin ha estado trabajando con el FMI
para aplicar reformas macroeconémicas, incluyendo una flotacién admi-
nistrada del tipo de cambio. En enero de 2007, el gobierno introdujo una
nueva moneda: la libra sudanesa, con un tipo de cambio inicial de 2 libras
sudanesas por dolar.

Uganda

Uganda tiene sustanciales recursos naturales, incluyendo tierras fértiles,
precipitaciones pluviales regulares y considerables depésitos minerales de
cobre y cobalto. En los dltimos afos, esta economia ha tenido un sélido
rendimiento basado en la constante inversion para la rehabilitacion de su
infraestructura y mejora de los incentivos para la produccion y exporta-
cién, y ha incrementando gradualmente la seguridad interior. La agricul-
tura es el sector mis importante de la economia, emplea a mas de 80% de la
fuerza laboral. El café es la principal cosecha de exportacion y representa
la mayor parte de los ingresos por exportaciones.

Africa occidental

Este grupo de paises incluye a Benin, Gambia, Ghana, Guinea, Liberia,
Mali, Mauritania, Niger, Nigeria, Senegal, Sierra Leona y Togo.



HACER NEGOCIOS EN AFRICA

Benin

Con una democracia estable, el gobierno emprendi6 la tarea de mejorar
su infraestructura mal desarrollada y hacer reformas radicales orientadas
al mercado. La agricultura representa aproximadamente 35% del PIB,
emplea cerca de 60% de la fuerza laboral y genera una participacién im-
portante del ingreso de divisas. Las facilidades portuarias y el aeropuerto
internacional cercano a Cortonou se estin modernizando para servir como
centro de operaciones a los muchos vecinos de Benin sin salida al mar.

Gambia

Su nombre oficial es Repiblica de Lz Gambia. Aunque politicamente esta-
ble, no tiene recursos minerales ni naturales importantes y tiene una base
agricola limitada. Cerca de 75% de la poblacion se dedica a la produccién
de cosechas y cria de ganado, lo que contribuye con 30% al PIB. La acti-
vidad de manufactura a pequefia escala, como el procesamiento de caca-
huate, pescado y piel, representa menos de 10% del PIB. El turismo es una
industria creciente. Gambia importa una tercera parte de sus alimentos,
todo su combustible y la mayorfa de los productos manufacturados. Las
exportaciones se concentran en los productos de cacahuate (alrededor de
75% del valor total.)

Ghana

Apoyado por una sustancial ayuda internacional, ha estado aplicando un
programa constante de reconstrucciéon econémica, incluyendo movimien-
tos hacia la privatizacién y flexibilidad de los controles gubernamentales.
El pais depende fuertemente de las exportaciones de cacao, oro y madera
y estd estimulando el comercio y la inversién exteriores. Ghana abri6 la
bolsa de valores en 1990. La s6lida administracién macroeconémica acom-
panada de los altos precios del oro y el cacao ayudaron a sustentar el cre-

cimiento del PIB en 2007.

Guinea

Guinea posee muchos recursos naturales y un considerable potencial para
el desarrollo agricola. Gracias a sus ricos minerales y otros recursos natu-
rales, en la actualidad es una de las pocas naciones africanas en donde el
estandar de vida estd a la alza.
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Liberia

La guerra civil y la mala administracién del gobierno destruyeron gran
parte de la economia de Liberia, especialmente la infraestructura en y al-
rededor de Monrovia. Ricamente dotada con agua, recursos minerales,
bosques y un clima favorable para la agricultura, esta nacion ha sido pro-
ductora y exportadora de productos bdsicos, principalmente madera sin
procesar y caucho. La manufactura local, casi en su totalidad de propiedad
extranjera, ha sido pequefa en alcance. El presidente Johnson Sirleaf, ban-
quero y administrador educado en Harvard, tomé medidas para reducir la
corrupcion, desarrollar apoyo de donadores internacionales y estimular
la inversién privada. Los embargos sobre las exportaciones de madera y
diamantes fueron levantados abriendo nuevas fuentes de entradas de dine-
ro para el gobierno. La reconstruccion de la infraestructura y el aumento
de los ingresos en esta economia saqueada dependerin en gran parte de la
generosa ayuda financiera y técnica de los paises donadores y la inversién
extranjera en sectores clave, tales como infraestructura y generacién de
energia. Liberia es conocida por tener pocas o ninguna restriccion (casi
no tiene requerimientos de inspeccion o estindares de seguridad) para el
registro de barcos mercantes.

Mali

Sin salida al mar, Mali es el pais mas grande en Africa occidental, pero
estd entre los paises mds pobres del mundo, cerca de 70% de su territorio
es desértico o semidesértico. La actividad econémica estd confinada en su
mayor parte al drea riberefia irrigada por el rio Niger. Cerca de 10% de
la poblacién vive como némada y alrededor de 80% de la fuerza laboral
se dedica a la agricultura y la pesca. La actividad industrial se concentra
en procesar mercancias para las granjas. En consulta con los organismos
acreedores internacionales, el gobierno adoptd un programa de ajuste es-
tructural con el fin de tener un crecimiento anual del PIB de 4.6%, una
inflacién no mayor a 2.5% en promedio y la sustancial reduccion en el
déficit en la cuenta corriente externa.

Mauritania
La mayoria de la poblacién depende de la agricultura y la ganaderia para
su sustento, aun cuando la mayoria de los némadas y muchos granjeros
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de subsistencia fue forzada a emigrar a las ciudades por las sequias recu-
rrentes. Mauritania tiene extensos depésitos de mineral de hierro, lo cual
representan casi 50% del total de las exportaciones. Las aguas costeras de
la nacion estdn entre las mas ricas de pesca en el mundo. El primer puerto
de agua profunda del pais se inauguré cerca de Nouakchott en 1986. El
gobierno tiene un programa de reformas econémicas en consulta con el
Banco Mundial, el FMI y los principales paises donadores.

Niger

Niger es uno de los 14 paises sin salida al mar en Africa y el sexto productor
mds grande del mundo de uranio. La economia depende fuertemente de
la explotacion de los grandes depésitos de este metal. Cerca de 90% de la
poblacién se dedica a la agricultura y la ganaderfa, actividades que generan
casi la mitad del ingreso nacional. Francia es un cliente importante, mien-
tras que Alemania, Japon y Espafia también realizan compras regulares.

Nigeria

Antes de adoptar las elecciones democriticas y convertirse en una sociedad
civil, el crimen y las estafas eran un problema en Nigeria, era el principal
centro de narcotrifico y lavado de dinero en el mundo. Aunque es el prin-
cipal pais productor de petréleo de Africa, sigue siendo muy pobre. Lagos
establecié metas ambiciosas para ampliar la capacidad de produccion pe-
trolera y ofrece a empresas extranjeras incentivos de inversiéon mds atracti-
vos. Durante el dltimo afio el gobierno empezé a mostrar voluntad politica
para aplicar reformas orientadas al mercado pedidas con insistencia por el
FMI, tales como la modernizacién del sistema bancario, frenar la inflacién
al bloquear las excesivas demandas salariales y solucionar las disputas re-
gionales sobre la distribucion de ingresos de la industria del petréleo.

Senegal

Este es un pafs listo para hacer negocios internacionales. Se ha mantenido
estable desde su independencia y el gobierno ha hecho mis flexibles las
restricciones de comercio e inversion. El sector agricola representa cerca
de 12% del PIB y proporciona empleo a 80% de la fuerza laboral. Cerca de
40% de la tierra de labranza se utiliza para cosechar cacahuate, un im-
portante producto de exportacion. Otro recurso econdémico importante es
la pesca, la cual genera alrededor de 23% del ingreso total de divisas. La
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minerfa estd dominada por la extraccion de fosfato, pero la produccion ha
decaido por la reduccién en la demanda mundial de fertilizantes durante
los dltimos afos. El turismo es cada vez mds importante para la economia.
Existe un aeropuerto internacional y una zona de libre comercio en Dakar,
la capital, y segundo puerto maritimo mis grande de Africa occidental.
Senegal disfruta de la condicion de comercio de nacién mds favorecida
con Estados Unidos conforme al GSP y de tasas reducidas con la Unién
Europea de acuerdo con la Convencién de Lomé.

Sierra Leona

Este pais estd listo para hacer negocios; sin embargo, la infraestructura
econdmica y social no estd bien desarrollada. La agricultura de subsisten-
cia domina la economia, generando cerca de una tercera parte del PIB
y empleando dos terceras partes de la poblacion activa. La manufactura,
que representa cerca de 10% del PIB, consiste principalmente en el pro-
cesamiento de materias primas y la manufactura ligera para el mercado
doméstico. La mineria de diamantes proporciona una fuente importante
de divisas fuertes. La economia sufre de un alto desempleo, creciente in-
flacion, grandes déficit comerciales y una dependencia cada vez mayor de
ayuda extranjera.

Togo

La economia depende fuertemente de la agricultura de subsistencia, que
representa cerca de 33% del PIB y proporciona empleo a 78% de la fuerza
laboral. Las exportaciones agricolas principales son cacao, café y algodén,
las cuales representan cerca de 30% del total de ingresos por concepto
de exportaciones. Togo es autosuficiente en productos alimenticios ba-
sicos cuando las cosechas son normales. En el sector industrial la minerfa
de fosfato es por mucho la actividad mds importante, con exportaciones
que representan 40% de los ingresos de divisas extranjeras. Este pais sirve
como centro comercial regional. Con el apoyo del FMI y del Banco Mun-
dial, el gobierno estd aplicando varias medidas de reformas econémicas
para estimular la inversién extranjera y poner en linea los ingresos con los
egresos.



HACER NEGOCIOS EN AFRICA 299

Africa del sur

Este grupo de paises incluye a Angola, Botswana, Lesoto, Mozambique,
Namibia, Sudafrica, Suazilandia, Tanzania, Zambia y Zimbabwe.

Angola

La alta tasa de crecimiento de Angola es conducida por su sector petrolero,
con los precios récord del crudo y su creciente produccién. La produccion
de petréleo y sus actividades de soporte contribuyen al PIB con aproxi-
madamente 85%. El aumento en la produccién apoy6 el crecimiento pro-
mediando mas de 15% anual de 2004 a 2007. Un auge de reconstruccién
posguerra y el reasentamiento de personas desplazadas condujeron a los
altos indices de crecimiento en la construccion y también en la agricultura.
La mayor parte de la infraestructura del pais todavia estd dafiada o subde-
sarrollada por la guerra civil de 27 aflos. La agricultura de subsistencia pro-
porciona sustento para 80 6 90% de la poblaciéon pero representa menos
de 15% del PIB. La produccién de petréleo es esencial para la economia
al aportar alrededor de 60% al PIB. Para el largo plazo, Angola tiene la
ventaja de ricos recursos naturales ademds del petréleo: en particular oro,
diamantes y tierra de labranza.

Botswana

Botswana se transformé a si misma de uno de los paises mas pobres del
mundo en un pais de ingreso medio con un PIB per cipita de mds de
11 000 délares anuales en 2006. Histéricamente, la economia ha estado
basada en la cria de ganado y las cosechas. Hoy en dia, la agricultura pro-
porciona el sustento a mds de 80% de la poblacién pero produce s6lo 50%
para satisfacer las necesidades alimentarias. La industria de la minerfa,
principalmente en el rubro de los diamantes, pasé de generar 25% del
PIB en 1980 a 50% en la actualidad. Ninguin otro sector experimenté un
crecimiento tal, especialmente la agricultura, la cual estd plagada por la
irregularidad de las lluvias y suelos pobres.

Lesoto

Pequefio, sin salida al mar, montanoso y completamente rodeado por Su-
défrica, Lesoto no tiene recursos naturales importantes mds que el agua.
Su economia se basa en la agricultura, la manufactura ligera y las remesas
de los trabajadores en Sudifrica. La gran mayoria de las familias obtiene
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su sustento de la labranza de subsistencia y mano de obra migrante. La
manufactura depende en gran parte en los productos agricolas para apoyar
las industrias de la molienda, enlatado, piel y yute; otras industrias inclu-
yen textiles, ropa y construccién (en particular un importante proyecto de
mejora del agua, el cual permitird la venta de ésta a Sudafrica.)

Mozambique

Mozambique tiene considerables recursos agricolas, energia hidroeléctrica
y transportacién. La economia depende fuertemente de la ayuda extranjera
para mantenerse a flote. La reanudacion del conflicto civil empana las po-
sibilidades de inversion extranjera.

Namibia

Namibia es el cuarto exportador mds grande de minerales no combus-
tibles en Africa y el quinto productor de uranio més grande del mundo.
Los depositos aluviales de diamantes estin entre los mds ricos del mun-
do, convirtiendo a este pais en una fuente primaria para los diamantes de
calidad gema. Namibia también produce grandes cantidades de plomo,
cin, estafio, plata y tungsteno. Mis de la mitad de la poblacién depende de
la agricultura (en gran parte agricultura de subsistencia) para su sustento.

Sudafrica

La nacién de Sudéfrica es sin duda el centro neurdlgico econémico
de Africa con un producto interno bruto de cerca de 290 mil millones de
doélares. La reforma y la estabilidad politicas han convertido a este pais en
un mercado cotizado. La mayoria de la poblacién blanca, la séptima parte
de la poblacion sudafricana, disfruta de ingresos, comodidades materia-
les y estandares de salud y educacién iguales a los de Europa occidental.
En contraste, la mayoria de la poblacién restante sufre de los patrones de
pobreza del Tercer Mundo, incluyendo desempleo y falta de habilidades
para el trabajo. La fortaleza principal de la economia radica en sus ricos
recursos minerales, los cuales proporcionan dos terceras partes de las ex-
portaciones. Los desarrollos econémicos en el futuro serdn conducidos en
parte por las cambiantes relaciones entre los diversos grupos étnicos. Los
economistas locales estiman que la economia debe crecer entre 5y 6%
en términos reales para absorber a los mas de 300 000 trabajadores que
entran a la fuerza laboral cada afio. Existen aeropuertos internacionales en
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Johannesburgo y Ciudad del Cabo y puertos maritimos en todas las ciu-
dades costeras importantes. Las telecomunicaciones asi como los servicios
carreteros y ferroviarios son amplios.

Suazilandia

La economia se basa en la agricultura de subsistencia, la cual ocupa a la
mayoria de la fuerza laboral y contribuye con cerca de 25% del PIB. La
manufactura, que incluye varias fibricas para el procesamiento de pro-
ductos agricolas, representa otra cuarta parte del PIB. Las exportaciones
de azicar y productos de silvicultura son los principales generadores de
divisa fuerte. Rodeada por Sudifrica excepto por una pequefia frontera
con Mozambique, Suazilandia depende fuertemente de Sudifrica, de la
cual recibe 75% de sus importaciones y a la cual le envia cerca de la mitad
de sus exportaciones.

Tanzania

Tanzania es uno de los paises mds pobres del mundo. La economia depen-
de fuertemente de la agricultura, la cual representa mas de 40% del PIB,
proporciona 85% de las exportaciones y emplea a 80% de la fuerza laboral.
Un programa de recuperacion econémica anunciado a mediados de la dé-
cada de 1980 gener6 notables incrementos en la produccion agricola. El
Banco Mundial, el Fondo Monetario Internacional y donadores bilaterales
han proporcionado fondos para rehabilitar la deteriorada infraestructura
econémica de Tanzania. El crecimiento posterior presenta un repunte en
la produccién industrial y un incremento sustancial en la produccién de mi-
nerales encabezados por el oro. Vias navegables interiores y dos ferrocarriles
conectan los varios puertos aéreos y maritimos del pais.

Zambia

La economia de Zambia ha experimentado un modesto crecimiento en
los tltimos afios, con un crecimiento real del PIB de 2005 a 2007 entre 5
y 6% anual. Algunas de las minas de cobre mds grandes del mundo estin
ubicadas en este pais; sin embargo, las dificultades econémicas provienen
de un nivel deprimido crénico de la produccién de cobre. Una alta tasa de
inflacién también se ha sumado a las tribulaciones econ6micas de Zambia
en aflos recientes.
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Zimbabwe

La agricultura emplea a tres cuartas partes de la fuerza laboral y suminis-
tra casi 40% de las exportaciones. El sector de manufactura, basado en la
agricultura y la minerfa, produce una variedad de productos y contribuye
con 35% al PIB. La mineria representa s6lo 15% del PIB y del empleo,
pero los suministros de minerales y metales representan cerca de 40% de
las exportaciones. El Reserve Bank of Zimbabwe rutinariamente imprime
dinero para financiar el déficit presupuestal, causando que la tasa de infla-
cién anual oficial se elevara de 32% en 1998, a 26 000% en noviembre de
2007.

Bloques comerciales y tratados especiales

A través de su bien desarrollada infraestructura y puertos de aguas profun-

das, Sudafrica maneja gran parte del comercio para toda la region del sur

de Africa. Con el fin de contrarrestar el dominio econémico de Sudafrica
en la region, los paises del norte de Africa se han organizado en varias
agrupaciones economicas.

Southern African Customs Union (SACU). Constituida en 1970, la SACU
posibilita que Botswana, Suazilandia, Lesoto y Namibia compartan el ingre-
so aduanal de su comercio que pasa a través de los puertos sudafricanos.

Southern African Development Conference (SADC). Los estados miem-
bros de SADC incluyen a los de SACU, asi como a Angola y su rico en-
clave de Cabinda, Mozambique en la costa este y los paises de la region
sur central de Africa: Zimbabwe, Zambia y Malawi.

Treaty for Enbanced East African Cooperation. En la region occidental
de Africa, los paises de Kenia, Uganda y Tanzania han acordado permi-
tir el libre flujo de los productos y las personas.

Economic Commaunity of Central African States. Los miembros de la Eco-
nomic Community of Central African States son Camertin, la Republica
Centroafricana, Chad, Guinea Ecuatorial, el Congo, rico en petréleo, y
Gabon, y el gran pais de Zaire.

Economic Community of West African States (ECOWAS). La ECOWAS
es un bloque sélido geogrifico de 16 estados, desde Nigeria en el este
hasta Mauritania en el oeste. Mauritania, Mali y Niger estin ubicados
en el tramo sur del desierto del Sahara, mientras que los paises restantes
estan separados a lo largo de la costa. Como resultado de sus respecti-
vas historias coloniales, estos paises estin divididos en estados de habla
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francesa e inglesa. Entre los paises de habla francesa se encuentran Be-
nin, Burkina Faso, Togo, Costa de Marfil, Guinea y Senegal, mientras
los paises restantes: Nigeria, Ghana, Liberia, Sierra Leona y Gambia
tienen al inglés como su idioma oficial. La Republica de Guinea Bissau,
al sur de Senegal, es un pais de habla portuguesa.

Fuentes de financiamiento

Esta seccion no es una lista exhaustiva de instituciones financieras y pro-
gramas, sino que sirve como una excelente guia de las fuentes de inversién
para los paises africanos.

Export-Import Bank (EXIM Bank) de Estados Unidos

El Export-Import Bank (EXIM Bank) de Estados Unidos proporciona a
los exportadores estadounidenses las herramientas financieras que necesi-
tan para competir exitosamente por los negocios en Africa. Los productos
e iniciativas del EXIM Bank ayudan a los exportadores de Estados Unidos
en todas las regiones de Africa, incluyendo los mercados de alto riesgo y
emergentes.

A través del uso de los productos del EXIM Bank, los compradores
internacionales pueden calificar para obtener condiciones de crédito ven-
tajosas de un exportador estadounidense para transacciones de corto plazo.
Las transacciones que requieren de financiamiento de mediano y largo
plazos pueden calificar para una garantia de préstamo comercial del EXIM
Bank, permitiendo a los prestamistas ofrecer financiamiento en condicio-
nes competitivas. Para conocer mds vaya a www.exim.gov/products/spe-
cial/africa/index.cfm

En este programa, el EXIM Bank puede ayudar a las empresas pequefias
y medianas en muchos mercados africanos a participar en la economia glo-
bal en la compra de productos y servicios necesarios en Estados Unidos.

El programa Africa ayudari a los negocios en la obtencién de financia-
miento para la compra de refacciones, materias primas y mercancias agri-
colas hechas en Estados Unidos. El seguro de crédito a la exportacion de
corto plazo estard disponible en general en el sector privado por medio
de cartas de crédito irrevocables de bancos confiables en los paises res-
pectivos. La cobertura se proporcionari principalmente de acuerdo con la
“politica de carta de crédito bancaria” de corto plazo del EXIM Bank.
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Calvert New Africa Fund

El fondo no tiene requerimientos especificos de sector, los paises partici-
pantes deben tener un intercambio de capital liquido. Las dreas de inver-
si6én incluyen turismo, industria artesanal, minerales y tecnologia (75% en
Sudifrica). La inversién minima es de 2 000 dolares. La tinica restriccién
es que el fondo puede invertir un maximo del 5% de participacién en una
empresa. Para establecer contacto: Manager, Calvert New World Fund,
Inc., 103 West Main Street, 4th. Floor, Durham, N.C. 27707.

Commonwealth Africa Investment Fund (COMAFIN)

Este fondo de capital privado proporciona capital de riesgo para inver-
siones de capital contable. El fondo canaliza la inversién a las empresas
privatizadas/en privatizacion, nuevas empresas y negocios pequefios y me-
dianos del sector privado en las 19 naciones de la comunidad de Africa. El
tamafio del fondo estd entre 62.5 y 70 millones de délares (inversion del
CDC de 25 millones de délares). El enfoque estd en proyectos basados
en recursos, particularmente en la agroindustria, minerales, manufactura,
energia, telecomunicaciones, servicios (incluyendo turismo) y desarrollo
de infraestructura y propiedades. Da un énfasis especial a empresas que
estimulan el crecimiento de la comunicacion y el comercio entre los paises
de la comunidad.

Morgan Stanley Africa Investment Fund

Este fondo no diversificado y de capital limitado invierte en valores de deu-
da de gobiernos africanos y en titulos accionarios de empresas constituidas
en Africa o con Africa como su principal socio comercial. El fondo centra
paises con mercados de valores en funcionamiento tales como Botswana,
Costa de Marfil, Egipto, Ghana, Kenia, Mauricio, Namibia, Suazilandia,
Sudafrica y Zimbabwe. El tamano del fondo es de 323.6 millones de dé-
lares. Para establecer contacto: Morgan Stanley Asset Management, Inc.,
1221 Avenue of the Americas, New York, N.Y. 10020.
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Development Finance Company of Uganda

Esta empresa es administrada por el Commonwealth Development Cor-
poration. El fondo de 3.4 millones de ddlares invertido en 11 empresas
ugandesas, incluyendo una planta procesadora de pescado y el primer ne-
gocio de exportacién de rosas del pais. Para establecer contacto: Develo-
pment Finance Company of Uganda Limited, P.O. Box 2767, Crusader
House, Portal Avenue, Kampala, Uganda.

New South Africa Fund

Este es un fondo no diversificado y de capital limitado que invierte prin-
cipalmente en asuntos sudafricanos y en menor grado en asuntos de otros
paises en el sur de Africa. El fondo centra industrias en general en Sudd-
frica, Botswana, Lesoto, Mauricio, Namibia, Suazilandia y Zimbabwe. El
tamafio del fondo es de 67.8 millones de ddlares. Para establecer contac-
to: Bear Stearns Funds Management, 245 Park Avenue, 15th. Floor, New
York, N.Y. 10167

Southern Africa Fund, Inc.

Este es un fondo no diversificado y de capital limitado que invierte en
acciones individuales de varias empresas del sur de Africa. El fondo centra
industrias en general en Angola, Botswana, Lesoto, Malawi, Mozambique,
Namibia, Sudafrica, Suazilandia, Zambia y Zimbabwe. El tamario del fon-
do es de 90 millones de dolares. Para establecer contacto: Alliance Capital
Management Information Line, 1345 Avenue of the Americas, New York,
N.Y. 10105.

Mauritius Venture Capital Fund (MVCF)

Este fondo invierte en proyectos en sus primeras etapas y de inicio para
ampliaciones, adquisiciones de participacion mayoritaria y recompra de
acciones y privatizaciones en forma de cantidades de capital contable o
cuasi-capital contable que van de 100 000 a un millén de délares. Para
establecer contacto: Mauritius Equity Investment Management Limited,
6th. Floor, Sir William Newton Street, Port Louis, Mauritius, correo
electrénico: 101663.764@compuserve.com
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Enterprise Fund—South Africa

Este fondo proporciona capital de desarrollo a empresas de mediana escala
como capital contable o cuasi-capital contable de inversion. Apoyari a los
negocios pequeios y medianos relacionados con la transferencia de pro-
piedad y administracién de negocios de sectores de la economia anterior-
mente desfavorecidos. El tamaiio del fondo es de 27 millones de ddlares.
Para establecer contacto: Capital Fund, P.O. Box 11177, 55 Fax Street,
Johannesburg 2001, South Africa.

Tanzania Venture Capital Fund (TVCF)

El fondo y su empresa asociada Equity Investment Management, Ltd.,
invierten actualmente en 16 proyectos diversos que van desde la exporta-
cion de flores hasta una aerolinea privada chirter con servicio regular. El
capital de TVCF asciende a 7 610 000 délares con desembolsos y compro-
misos que ascienden a 4.1 millones de délares. Para establecer contacto:
Tanzania Venture Capital Fund (TVCF), Equity Management Ltd., Plot
1404/45, Ghana Avenue, P.O. Box 8020, Dar es Salaam, Tanzania.

Cauris Investment

Este es un fondo de capital de riesgo regional para paises de la Union Eco-
nomique et Monetaire Ouest Africa (UEMOOA) o la Unién Econémica y
Monetaria del Africa occidental. Se enfoca en empresas pequefias y media-
nas, de propiedad mayoritaria de africanos en las dreas de alimentos, ma-
nufactura o servicios con potencial para ingresos superiores. Proporciona
a negocios con deuda, capital contable o financiamiento mediante arren-
damiento financiero. Para establecer contacto: Advisor to the Director of
Financial Institutions and Industries Department, Banque Ouest Africane
de Developpement, BP1172 Lome, Togo.

Enterprise Fund

Patrocinado por la Unién Europea para los negocios pequeiios y media-
nos, éste es un fondo de 4 millones de d6lares que suministra hasta 100 000
délares por empresa.
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Para establecer contacto: Manager, Venture Fund Management Com-
pany, Ltd., Sth. Floor Tower Block, Box 2617, SSNIT Pension House,
Liberia Road, Accra, Ghana.

Ghana Venture Capital Fund (GVCF)

El GVCEF se centra en inversiones de capital contable y préstamos por
hasta 500 000 délares con una participacion en el capital contable de 10
al 40%. Es deseable una rentabilidad del crédito de al menos 20% anual
neto de inflacion. Todas las empresas deben tener sede en Ghana. Para es-
tablecer contacto: Manager, Venture Fund Management Company, Ltd.,
5th. Floor Tower Block, Box 2617, SSNIT Pension House, Liberia Road,
Accra, Ghana.

Africinvest

Esta empresa de capital de riesgo inicial centra negocios pequefios y me-
dianos en Senegal con inversiones de capital contable del 5 al 20%. Para
establecer contacto: Beal et Compagnie Internationale, BP 2969, Dakar,
Senegal.

Société Financiare—SENIVEST

Patrocinado por CBAO Bank en Dakar, el SENIVEST se enfoca en nego-
cios pequefios y medianos que operan en Senegal con un limite de activos
de 1 000 millones a 100 mil millones de francos CFA con potencial para
un ripido crecimiento. El director general es miembro de la West African
Enterprise Network. Para establecer contacto: SENIVEST, 3, Place de
'Independence, BP 129 Dakar, Senegal.

Bankers Association for Finance Trade (BAFT)

La BAFT es una asociacion de bancos que promueve las exportaciones
de Estados Unidos, el comercio internacional y la inversion internacio-
nal. El programa Access to Export Capital (AXCAP) de la BAFT cataloga
a los bancos y a otras instituciones involucradas en el financiamiento de
comercio y los servicios que éstos ofrecen. El AXCAP también tiene un
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inventario nacional de servicios de agencias gubernamentales de crédito
a la exportacién como EXIM Bank, OPIC y la SBA. Para establecer con-
tacto: Executive Director, Bankers Association for Finance Trade, 1120

Connecticut Avenue, NW, 5th. Floor, Washington, D.C. 20036, correo
electrénico: baft@aba.com

Commonwealth Development Corporation (CDC)

La CDC invierte en fondos de capital de riesgo en Ghana, Tanzania y
Uganda. Tiene fondos de capital de riesgo operando en ocho paises de
Africa subsahariana. Para establecer contacto: Commonwealth Deve-
lopment Corporation, One Bessborough Gardens, Pimlico, London,

W1V2JQ, United Kingdom.

Contactos clave y sitios Web

No debe existir duda de que Africa estd cambiando y una de las maneras
por las que sabemos esto es la disponibilidad y transparencia de la infor-
macion. Aqui estdn algunas de las formas para obtener informacién acerca
de los mercados africanos.

Informacion del African Development Bank (ADB)

Las empresas estadounidenses pueden contactar al funcionario de enla-
ce comercial de Estados Unidos con el African Development Bank para
mayor asistencia. Para establecer contacto: sitio Web: www.afbd.org/. Di-
reccion de correo: American Embassy-Abidjan, U.S. Department of State,
Washington, D.C. 20520-2010, Direccion: Commercial Liaison to African
Development Bank, U.S. and Foreign Commercial Service, Ambassade
des Etats-Unis d’Amerique, 5 Rue Jesse Owens, 01 BP 1712 Abidjan 01,
Cote d’Ivoire.

Informacién del Common Market of Eastern and Southern Africa
(COMESA)

Los miembros incluyen a Angola, Burundi, Comoras, Reptblica Demo-
critica del Congo, Eritrea, Etiopia, Kenia, Madagascar, Malawi, Mauri-
cio, Namibia, Ruanda, Seychelles, Sudin, Suazilandia, Tanzania, Uganda,
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Zambia y Zimbabwe. Para establecer contacto: COMESA Secretariat, Ben
Bella Road, P.O. Box 30051, Lusaka, Zambia, correo electrénico: come-
sa@comesa.int

Informacién de Greater Horn Information Exchange

Los miembros incluyen a Sudin, Eritrea, Etiopia, Somalia, Kenia, Tan-
zania, Burundi, Ruanda y Uganda. Para establecer contacto: sitio Web:
http://198.76.84.1/HORN/

Multilateral Investment Guaranty Agency (MIGA) Investment
Promotion Network

Afiliada al Banco Mundial, la MIGA promueve la inversion extranjera en
los mercados emergentes, intercambio de informacién y oportunidades de
marketing. Para establecer contacto: sitio Web: www.ipanet.net

Informacién de South African Development Community (SADC)

Los miembros incluyen a Angola, Botswana, Lesoto, Malawi, Mozambi-
que, Namibia, Sudéfrica, Suazilandia, Tanzania, Zambia y Zimbabwe. Si-
tio Web: www.sadcexpo.org

Naciones Unidas—Africa Economic Recovery

Sitio Web: www.un.org/ecosocdev/geninfo/afrec/

The Business Person’s Guide to Africa

Esta es una gufa integrada a la informacién econémica, politica y cultural
que es necesaria para llevar a cabo negocios en 13 paises africanos muy
importantes. Los paises son: Argelia, Botswana, Costa de Marfil, Ghana,
Kenia, Marruecos, Nigeria, Senegal, Sudafrica, Tanzania, Tinez, Uganda
y Zimbabwe.

Contacte al National Minority Business Council, Inc., 25 West 45th.
Street, Suite 301, New York, N.Y. 10036, a la atencién de: Internatio-
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nal Trade Department, sitio Web: www.nmbc.org, correo electrénico:

nmbc@msn.com

El siguiente capitulo trata acerca de los negocios en China e India, las
dos naciones més pobladas del mundo.



CAPiTULO

HACER NEGOCIOS
EN CHINA E INDIA

¢ Por qué poner a China con India en este libro? Porque estas dos nacio-
nes tienen 25% de la poblacion total del mundo y representan el drea
de produccion potencial mds grande asi como un importante mercado para
sus productos. Estin creciendo a paso acelerado, lo que significa que son
lugares excelentes para hacer negocios. China e India son las naciones mds
pobladas (cada una con mds de mil millones de habitantes) y la zona com-
pleta tiene potencial para la integracién econémica regional. Gran parte
de la informacién en este capitulo fue obtenida de la CIA, World Fact Book,
2008 (www.cia.gov).

Republica Popular de China (PRC)

El comercio mundial transform¢ a la Republica Popular de China (PRC,
por sus siglas en inglés) en la economia de mds rapido crecimiento en el
mundo. En 2004, China se convirtié en el comerciante mds grande de
Asia y en el tercer exportador e importador mds grande en el comercio
mundial.

El comercio exterior, como porcentaje del PIB, representa tanto como
38%.
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China es una nacién que se mueve hacia un sistema de mercado socio-
capitalista. Las empresas propiedad del Estado, la banca, el régimen tributa-
rio, la seguridad social y el comercio exterior estin en proceso de reforma.

En el pasado, el comercio con China se realizaba por el ex Ministerio de
Comercio Exterior en apego a los planes y directrices generales estableci-
dos por las entidades normativas comunistas relevantes tales como la State
Economic and Financial Commission, la State Planning Commission y la
State Energy Commission.

La estructura de comercio exterior de China ha sufrido un cambio im-
portante y todavia es incierta. Durante los tltimos tiempos ha habido un
importante cambio hacia la empresa privada. Un gran nimero (cerca de
6 000) de corporaciones de comercio exterior (FTC, por sus siglas en in-
glés) recibi6 derechos de comercio. Cerca de 300 FTC especializadas se
mantienen bajo el control directo del Ministerio de Comercio Exterior
y Cooperacién Econémica (MOFTEC, por sus siglas en inglés) que atn
formula los planes centralizados para una pequefa porcién de productos
clave para el estado.

Zona de desarrollo y zonas de libre comercio

Durante los afios de reforma el gobierno promovié el comercio exterior al
establecer zonas econémicas especiales (SEZ, por sus siglas en inglés) en
cerca de 20 provincias costeras y zonas de libre comercio (FTZ, por sus
siglas en inglés) en la mayoria de las ciudades costeras. Ademds de ofrecer
tasas salariales bajas, estas zonas proporcionan un trato preferencial inclu-
yendo vacaciones fiscales, deduccién impositiva de importacién o exporta-
cion, bajas tasas de impuestos sobre la renta y otros incentivos para inducir
la tecnologia, e inversiones extranjeras orientadas a la exportacion.

Negociar un contrato

Las negociaciones con China tienden a ser mds técnicas, mds detalladas y
toman mds tiempo que con otros paises. Para Occidente, y la gente preocu-
pada por el tiempo, el ritmo de las negociaciones chinas es extremadamente
frustrante. El enfoque de los chinos a la negociacion se caracteriza por la
paciencia y la atencién al mayor detalle. Los chinos son excelentes nego-
ciadores que estin muy conscientes de los ardides y ticticas utilizados por
los negociadores alrededor del mundo y los utilizan con diversos grados de
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sutileza. La gente de negocios china pone un gran énfasis en llegar a conocer
a sus socios comerciales y mantener relaciones con los “viejos amigos”.

Pago

Los vendedores chinos prefieren ser denominados en su propia moneda:
renminbi (RMB). La mayoria de las transacciones de compra y venta en el
comercio de China requiere tradicionalmente del pago mediante carta de
crédito irrevocable (L/C) contra la presentacién de una letra a la vista y los
documentos de embarque. Los usuarios finales chinos deben ser capaces
de adquirir divisas extranjeras para las importaciones. Eso puede hacerse
de tres formas: (1) el gobierno adjudica divisa dura para un trato especifico,
(2) el importador puede utilizar divisa extranjera retenida de tratos previos
o (3) un importador chino puede solicitar ayuda de un FTC, que compra-
ria los productos utilizando su propia divisa extranjera y luego venderia el
producto al usuario final en RMB.

Impuesto al valor agregado (IVA)

Los exportadores estin sujetos al impuesto al valor agregado (IVA) de
China. Eso aunado al nuevo impuesto al consumo, sustituye el impuesto
consolidado industrial y comercial de 1958. Primero se calcula el impuesto
aduanal, luego se determina el impuesto al consumo (si fuera aplicable) y,
finalmente, se calcula el IVA.

Hong Kong China

Hong Kong es una “region administrativa especial” de China. Por mucho
tiempo célebre por su enorme comercio de reexportacion y por ser un
centro de distribucién y almacenamiento del mundo, el gobierno chino
declaré que no cambiari el acuerdo durante 50 afios. Mis de 38 000 em-
presas comerciales estin registradas en la diminuta isla, las cuales estin
ansiosas de hacer negocios con fordneos. Estas empresas son tradicional-
mente pequefas y tienden a especializarse en importacion, exportacion o
reexportacion. Muchas empresas que desean incurrir en el mercado chino
empiezan por establecer operaciones en Hong Kong.

La mejor forma para establecer contacto es a través de www.Hongkong.
com o escriba o llame por teléfono al consulado chino mas cercano a su
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ciudad. Dirija su solicitud al funcionario de comercio exterior y pida que
lo pongan en contacto con la oficina apropiada en China.

Usted puede ordenar la excelente publicacion The China Business Guide
(afio actual) llamando al 202-512-1800 con el nimero de orden 003-009-
00637-6.

Republica de China

Comerciar con la Republica de China (ROC, por sus siglas en inglés), co-
munmente conocida como Taiwdn, se ha vuelto mds ficil y mas conveniente
gracias a los dedicados esfuerzos del gobierno, las empresas privadas y las or-
ganizaciones relacionadas con el comercio. Las reglas se han simplificado, la
infraestructura se ha mejorado y los servicios comerciales se han incremen-
tado. Los aranceles se basan en el sistema armonizado con una tasa nominal
promedio de 8.64% y una tasa efectiva promedio de 3.62%.

La mejor manera de establecer contacto es por medio de CETRA o
TAITRA, las principales agencias de promocién del comercio de ROC.
CETRA es una organizacién no lucrativa, patrocinada por asociaciones y
exportadores domésticos, cuenta con una plantilla de mis de 700 emplea-
dos en sus oficinas centrales en Taipei, asi como personal adicional en sus
oficinas ubicadas en las principales ciudades alrededor del mundo. Ofrece
una amplia gama de informacion y servicios tanto a empresas domésticas
como extranjeras. La direcciéon de CETRA es Cetra Tower 4-7 Fl., 333
Keelung Road, Sec. 1, Taipei, Taiwan, 110, Republic of China; sitio Web:
www.cetra.org.tw. Otros contactos valiosos son www.taiwantrade.com y
The Taiwan External Trade Development Council (TAITRA) que es una
organizacién no lucrativa de promocion al comercio que mejora las opor-
tunidades comerciales para el comercio mundial. Contacto: www.taitra.
org.tw o correo electronico: taitra@taitra.org

India

India, cuya poblacion es superior a mil millones de habitantes, es la demo-
cracia mas grande del mundo. Tiene una fuerza laboral de cerca de 500
millones de los cuales 60% estd empleado en la agricultura o en las industrias
relacionadas con la agricultura que contribuyen solamente con 22% al PIB.

India también estd motivada por las creencias religiosas que dominan
los hindies (83 %), seguidos de los musulmanes (sélo 11% de la poblacion
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de India, pero la tercera poblacion musulmana mas grande del mundo de
aproximadamente 115 millones), los sijs (2%) y los cristianos (2%). El hin-
di es el idioma hablado por 30% de la poblacién, pero su gente habla otros
24 idiomas incluyendo el inglés como uno de los 14 idiomas oficiales. Su
economia habia sido una mezcla de agricultura tradicional de aldea, agri-
cultura moderna y artesanias, pero la revolucién econémica trajo miles de
industrias modernas y servicios de apoyo.

Empezando en 1991, India abri6 gradualmente sus mercados a través de
reformas econémicas mediante la reduccion de controles gubernamentales
sobre el comercio exterior y la inversion. La privatizacién de las industrias
propiedad del gobierno y de algunos sectores a participantes privados y
extranjeros se ha mantenido en medio de un debate politico.

Las recientes reformas del gobierno hicieron a la economia repentina-
mente mds accesible y empez6 la liberacion para reducir controles sobre
produccion, comercio e inversion. Los brazos del pais (alcance) se extienden
hacia la inversién extranjera, particularmente en los sectores de infraes-
tructura. India tiene un ndmero creciente de aeropuertos internacionales.
El sistema ferroviario es el mds grande en Asia y el cuarto més grande del
mundo. También tiene un excelente sistema carretero que conecta a las
principales ciudades y puertos maritimos y existen zonas de proceso de
exportacion en Kandia, Mumbai (Bombay), Calcuta, Falta, Cochin, New
Okha y Visakhapatnam. Medida por la paridad del poder adquisitivo (PPP,
por sus siglas en inglés) la economia de India es la cuarta mas grande y la
segunda de mds rdpido crecimiento en el mundo, con una tasa de creci-
miento del PIB para el primer trimestre de 2006 de 9.1%.

La numerosa clase media de habla inglesa en India contribuy6 al creci-
miento del pais. El outsourcing se ha convertido en una importante base
de empresas de tecnologia para la futura investigacion y desarrollo diri-
gidos, incluyendo empresas como Google, IBM y Microsoft. Todo esto
ayudo al sector de servicios a incrementar su participacion en la economia
a aproximadamente 50%.

India es también un importante exportador de servicios financieros, in-
vestigacion y tecnologia. Los socios comerciales mas importantes de India
son Estados Unidos, China, Reino Unido, Singapur, Hong Kong, Emira-
tos Arabes Unidos, Suiza y Bélgica.

Los siguientes son aspectos que usted debe saber cuando haga negocios
en India:
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e La comprension de las religiones de esta nacion es obligada antes de
hacer negocios.

* India es una tierra con un sistema de castas y usted tendrd éxito si las
estudia antes de viajar all4.

e Los britdnicos dejaron su influencia conservadora.
e Los titulos y la edad son factores importantes de la vida en India.
e Haga citas y sea puntual.

e Estrechar la mano es un saludo aceptable, pero usted debe esperar
y puede utilizar también el saludo namaste. Este se forma colocando
las palmas de las manos juntas con los dedos apuntando hacia arriba
cerca del mentdn y asintiendo con la cabeza.

e Cuando salude a una mujer evite tocarla, ni siquiera estreche su mano
a menos de que ella la ofrezca primero. Use el namaste.

e Espere hablar en inglés cuando haga negocios.

e Vista de manera conservadora. La mayoria de los hombres usa traje
de negocios. Las mujeres pueden usar trajes con faldas de un largo
moderado o incluso pantalones.

e Las mujeres indias usan con frecuencia un sari en los eventos
especiales, las visitantes pueden usarlos también.

e Espere que los indios sean personas flexibles, tolerantes y versados,
asi que tenga cuidado en no verse envuelto en conversaciones sobre
religion o politica.

* Espere que los negociadores indios sean astutos en la mesa de negociacion.

e No deje propinas grandes, 10% es correcto en los mejores
restaurantes que No suman un cargo por servicio a la cuenta.

e La propina para los taxistas es de 10%, sobre la tarifa redondeada.
* Los hindues son vegetarianos que creen que la vaca es sagrada.

e Los musulmanes no comen cerdo ni beben alcohol.

e Los sijs no comen carne y pueden identificarse por sus turbantes.

e Los jainistas no comen carne, miel o la mayoria de los vegetales. Estas
personas practican la no violencia.

e Los musulmanes asi como los hindiies mantienen en general
escondidas a sus mujeres en la cocina, aunque esto es menos
pronunciado entre los hinddes.
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e Use sumano derecha para aceptar o pasar comida.
* No hable sobre deportes, viajes, arte, literatura y cultura india.

e Espere un remolino de bicicletas, motocicletas y autos. Tenga
cuidado al cruzar las calles.

* No hable sobre pobreza, falta de vivienda o temas similares. Evite
hablar sobre politica.

e Nunca hable con una mujer que camine sola.

Para informacién adicional sobre el comercio con India vaya a www.
tradeindia.com o www.indiatrade.com

El siguiente capitulo discute como hacer negocios con paises en el
Oriente Medio.
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CAPiTULO

HACER NEGOCIOS
EN ORIENTE MEDIO

atorce naciones componen la regién conocida como Oriente Medio.

Son Chipre, la Franja de Gaza, Iran, Irak, Israel, Jordania, Kuwait, Li-
bano, Oman, Qatar, Arabia Saudita, Siria, Turquia y Cisjordania. La tabla
14.1 muestra las estadisticas mas importantes de estos paises. Gran parte
de la informacién en este capitulo fue obtenida de la CIA, World Fact Book,
2008 (www.cia.gov).

En Oriente Medio, con excepcion de Israel y gran parte de Turquia que
es menos ortodoxa, usted puede esperar la interrupcién de los negocios
cinco veces al dia para las oraciones islimicas. Los visitantes que no practi-
can esa religion no necesitan voltear hacia la Meca, pero deben hacerlo por
respeto. El noveno mes del calendario islimico es el Ramadén, y durante
este periodo se suspenden todos los trabajos antes de mediodia. El jueves
o viernes es el dia de descanso musulman.

En todos estos paises es comiin comer con la mano derecha y no consu-
mir cerdo o beber alcohol.

Informacion nacion por nacién

Cuando se realicen negocios en paises dentro de esta region es sensato

hacer una revision de la informacién econémica, una sinopsis de la cual 19
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Tabla 14.1 Potencial comercial de Oriente Medio

Paridad del poder adquisitivo

Poblacion Ingreso nacional Ingreso
Pais (millones)  (miles de millones de dodlares) per capita (ddlares)
Chipre 0.75 16.80 215000
Franja de Gaza 1.40 0.70 600
Irdn 68.70 561.60 8300
Irak 26.70 94.10 3400
Israel 6.40 154.50 24600
Jordania 5.90 26.80 4700
Kuwait 2.40 44.77 19200
Libano 3.80 23.69 6200
Oman 3.10 39.60 13200
Qatar 0.88 23.60 27 400
Arabia Saudita 27.10 338.00 12800
Siria 18.80 72.30 3900
Turquia 70.40 572.00 8200
Cisjordania 2.40 1.80 I 100
Totales 238.73 1970.33 Promedio 11078

Fuente: CIA, World Fact Book, 2008 (www.cia.gov).

se ofrece en seguida. La fuente para esta informacion es CIA, World Fact
Book, 2008 (www.cia.gov).

Chipre

Republica de Chipre tiene una economia de mercado dominada por el
sector de servicios que representa 76% del PIB. El turismo y los servicios
financieros son los sectores mds importantes; las erraticas tasas de creci-
miento de la década pasada se reflejan en la dependencia de la economia
en el turismo, que con frecuencia fluctia con la inestabilidad politica de
la region y las condiciones econémicas en Europa occidental. No obstan-
te, la economia crecié un saludable 3.7% al afo en 2004, 2005 y 2006,
muy por encima del promedio de la Unién Europea (UE). Chipre ingreso
al mecanismo europeo de paridades (ERM2, por sus siglas en inglés) en
mayo de 2005 y adopté el euro en enero de 2008. La economia turco
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chipriota tiene aproximadamente una tercera parte del PIB per cipita del
sury el crecimiento de la economia tiende a ser volatil dado el relativo ais-
lamiento de Chipre al norte, el inflado sector publico, la dependencia en la
lira turca y un tamafo de mercado pequefio. La economia turco chipriota
creci6 10.6% en el periodo 2006-2007, alimentada por el crecimiento en los
sectores de construccion y educacion, asi como el creciente empleo de
los turco chipriotas en la Republica de Chipre.

Franja de Gaza

La alta densidad de poblacién, el limitado acceso terrestre y los estrictos
controles internos y externos han mantenido las condiciones econémicas
de la Franja de Gaza, la menor de las dos dreas bajo la Autoridad Pales-
tina (AP), atin més degradada que en Cisjordania. El inicio de la segunda
intifada en septiembre de 2000 desencadend un descenso en la actividad
econdmica, en gran parte resultado de las politicas de cierre israelies; estas
politicas, las cuales fueron impuestas en respuesta a los incidentes de se-
guridad en Israel, alteraron las relaciones laborales y de mercaderias con
la Franja de Gaza. El retiro de Israel de la Franja, en septiembre de 2005,
ofrecié algunas oportunidades de mediano plazo para el crecimiento eco-
némico, especialmente dada la eliminacién de las restricciones de movi-
miento interno. La violenta toma del poder por Hamas del territorio en
junio de 2007 causé despidos generalizados del sector privado y escasez de
la mayoria de productos.

Iran

Irdn es una nacién cansada de la revolucion y la guerra, y trata de recons-
truirse. Existe una creciente necesidad de negocios extranjeros y divisa
fuerte que ha traido un cambio de enfoque hacia un mayor fortalecimiento
de la situacion econémica del pais y un menor fervor religioso. Esto abrié
la puerta para mds negocios con naciones industrializadas previamente ex-
cluidas por la fiera retérica antioccidental. La economia de Irdn es una
mezcla de planeacién central, propiedad estatal de petréleo y otras grandes
empresas, agricultura de aldea y empresas privadas de pequefia escala de
comercio y servicios. La importante actividad de mercado informal florece
y la escasez es comun. Los altos precios del crudo en los dltimos afios han
posibilitado a Irin a amasar cerca de 70 mil millones de délares en reservas



322  MANUAL DE IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES

de divisas. Sin embargo, este creciente ingreso no ha aliviado las penurias
econdmicas que incluyen un desempleo e inflacion de dos digitos. La eco-
nomia solamente ha tenido un crecimiento moderado.

Irak

La economia de Irak estd dominada por el sector petrolero que proporcio-
na tradicionalmente cerca de 95% de los ingresos en divisas extranjeras.
Aunque el saqueo, los ataques insurgentes y el sabotaje han minado los
esfuerzos para reconstruir la economia, la actividad econémica estd empe-
zando a reavivarse en dreas recientemente aseguradas por el aumento de
tropas de Estados Unidos. Las exportaciones de crudo son aproximada-
mente iguales a los niveles vistos antes de la Operacion Libertad Iraqui'y
los ingresos totales del gobierno se han beneficiado de los altos precios del
petréleo. A pesar de la incertidumbre politica, Irak estd haciendo algunos
progresos en la reconstruccién de las instituciones necesarias para aplicar
una politica econdmica y ha negociado un acuerdo de reduccion de deuda
con el Club de Paris y un nuevo Acuerdo de Derecho de Giro con el FML
El International Compact con Irak fue establecido en mayo de 2007 para
integrarlo a la economia regional y global, y el gobierno iraqui busca apro-
bar leyes para fortalecer su economia. Esta legislacién incluye una ley de
hidrocarburos con el fin de establecer un marco legal moderno que permi-
ta a Irak desarrollar sus recursos con una ley de participacién de ingresos
para dividir equitativamente los que deja el petrdleo en la nacién, aunque
ambas estin todavia empantanadas en discusiones. El Banco Central ha
tenido éxito en controlar la inflacion por medio de la apreciacién del dinar
contra el délar estadounidense. Reducir la corrupcién y aplicar reformas
estructurales, tales como la restructuracién bancaria y el desarrollo del sec-
tor privado, son claves para el éxito econémico de Irak.

Israel

Israel tiene una economia de mercado con una sustancial participacién
del gobierno. Depende de las importaciones de petréleo crudo y recursos
naturales. Ha desarrollado intensamente sus sectores agricola e industrial
durante los dltimos 20 afios. Sus principales exportaciones son los dia-
mantes, magnesio, equipo de alta tecnologia y productos agricolas (frutas
y vegetales). Israel generalmente publica déficit en la balanza de pagos,
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los cuales son cubiertos por grandes transferencias de pagos del exterior
y préstamos del extranjero. Para obtener las divisas extranjeras necesarias,
Israel ha estado localizando nichos de alta tecnologia en los mercados in-
ternacionales. Aproximadamente la mitad de la deuda externa del gobierno
es con Estados Unidos, su fuente principal de ayuda econémica y militar.
EI PIB de Israel, después de contraerse ligeramente en 2001 y 2002 debido
al conflicto palestino y a problemas en el sector de alta tecnologia, crecié
alrededor de 5% anual desde 2003. La economia creci6 un estimado 5.4%
en 2007, el ritmo mads veloz desde 2000. El aeropuerto internacional Ben
Gurion cerca de Tel Aviv es el principal conducto para carga aérea. Exis-
ten zonas de libre comercio ubicadas en Haifa y Eilat.

Jordania

La crisis del Golfo Pérsico que empezé en agosto de 1990 agravé los ya
serios problemas econémicos de Jordania. La recuperacion econémica de-
pende de una sustancial inversion extranjera y ayuda, el alivio de la deuda
y la reforma econémica. De ese modo, el gobierno reestructuré sus leyes
fiscales y de derechos de propiedad intelectual e hizo mas flexibles las res-
tricciones de inversion. A través de una creciente liberacién comercial,
ambiciosos planes de inversion y estrechas relaciones de negocios con pai-
ses vecinos y Europa, Jordania estd abriendo el camino para una mayor
actividad de comercio exterior. El plan de cinco afios requiere disminuir
las barreras comerciales y grandes inversiones en transportacion, comu-
nicaciones y recursos naturales. Existen aeropuertos internacionales en
Amman, Agaba y Zisya. El sistema carretero es uno de los mejores
en Oriente Medio y estd conectado con los paises vecinos. Existen zonas de
libre comercio en Zarka y Aqaba.

Kuwait

Kuwait es un pais pequefio y rico con una economia relativamente abierta
y reservas autoinformadas de crudo de aproximadamente 96 mil millones
de barriles, 10% de las reservas del mundo. El petréleo representa casi la
mitad del PIB, 95% de los ingresos por exportaciones y 80% del ingre-
so del gobierno. El clima de Kuwait limita el desarrollo agricola. Conse-
cuentemente, con la excepcion del pescado, depende casi completamente
de la importacion de alimentos. Cerca de 75% del agua potable debe ser
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purificada o importada. Kuwait continda sus discusiones con las empresas
petroleras extranjeras para desarrollar campos en la parte norte del pais.

Libano

Los negocios en Libano estin recuperandose después de un largo periodo
de trastorno. La guerra civil de 1975 redujo la produccién nacional a la
mitad y casi acabé con la posicion de este pais como centro de almacenaje y
distribucién y bancario de Oriente Medio. El acuerdo de paz en octubre de
1990 permiti6 al gobierno central empezar a restaurar el control en Beirut
(el Paris de Oriente Medio), recaudar impuestos y volver a obtener acceso
a puertos e instalaciones claves del gobierno. El conflicto entre Israel y
Hezbold en julio-agosto de 2006 causé dafios a la infraestructura estima-
dos en 3.6 mil millones de délares y provoco que donadores internaciona-
les prometieran casi mil millones de délares en ayuda para la recuperacion
y reconstruccién. Los donadores se reunieron nuevamente en enero de
2007 y prometieron mds de 7.5 mil millones de ddlares para proyectos
de desarrollo y apoyo presupuestal, condicionados al progreso de reforma
fiscal y al programa de privatizacién de Libano. La tension libanesa interna
sigue dificultando la actividad econdmica, particularmente los sectores de
turismo y comercio al menudeo.

Oman

Omin tiene una economia de ingresos medios con considerables recursos
de petréleo y gas, un sustancial excedente comercial y baja inflacion. Los
trabajos en las instalaciones de gas natural licuado (LNG, por sus siglas en
inglés) contribuyen a exportaciones de petréleo y gas ligeramente mads al-
tas. Oman sigue liberando sus mercados e ingresé a la Organizacién Mun-
dial de Comercio (OMC) en noviembre de 2000. En 2005, Oman firmé
convenios con varios inversionistas extranjeros para aumentar las reservas
petroleras, construir y operar una planta eléctrica y desarrollar una segun-
da red de teléfonos inaldmbricos en el pais.

Qatar

El petréleo y el gas representan mas de 60% del PIB de Qatar, aproxima-
damente 85% de los ingresos por exportaciones y 70% de los ingresos del
gobierno. El petréleo y el gas le dieron a Qatar un PIB per cipita de 80%
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de los principales paises industrializados de Europa occidental. En los 1l-
timos afios, Qatar ha anunciado consistentemente excedentes comerciales
en gran parte debidos a los altos precios del petréleo y el incremento en las
exportaciones de gas natural, convirtiéndose en uno de los paises de mas
rapido crecimiento y mds alto ingreso per cdpita del mundo.

Arabia Saudita

Arabia Saudita tiene una economia basada en el petréleo con sélidos con-
troles gubernamentales sobre las principales actividades econémicas. Po-
see 20 de las reservas probadas de petréleo del mundo, estd clasificado
como el exportador mis grande de petréleo y tiene un papel principal en
la Organizacién de Paises Exportadores de Petréleo (OPEC, por sus si-
glas en inglés). Aproximadamente 5.5 millones de trabajadores extranje-
ros tienen un papel importante en la economia saudita, particularmente
en los sectores petrolero y de servicios. El gobierno estd estimulando el
crecimiento del sector privado para reducir la dependencia del reino en
el petréleo y aumentar las oportunidades de empleo para la creciente po-
blacién saudita. Ha empezado a permitir la participacion del sector pri-
vado y de los inversionistas extranjeros en los sectores de generacién de
energia y telecomunicaciones. Como parte de sus esfuerzos para atraer
inversi6n extranjera y diversificar la economia, Arabia Saudita ingres6 a
la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) en 2005 tras muchos afios
de negociaciones. El gobierno ha anunciado planes para establecer seis
“ciudades econdmicas” en diferentes regiones del pais para promover el
desarrollo y la diversificacién.

Siria
La economia siria crecié un estimado 3.3% en términos reales en 2007
conducida por los sectores petrolero y agricola, que juntos representan
cerca de la mitad del PIB. Los altos precios de crudo contrarrestaron la
decreciente produccién de petréleo y lograron ingresos presupuestales
y de exportacién mds altos. Damasco instrumenté reformas econdmicas
modestas en los ultimos afios, incluyendo el recorte de tasas de interés
en créditos, abrir bancos privados, consolidar todos los multiples tipos de
cambio, elevar los precios en algunos articulos subsidiados en particular
la gasolina y el cemento, y establecer la Bolsa de Valores de Damasco,
programada para iniciar operaciones en 2009. El presidente Assad firmé
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decretos legislativos para estimular una reforma de propiedad corporati-
va y permitir al Banco Central la emisién de letras del Tesoro y bonos
de deuda del gobierno. No obstante, la economia se mantiene altamente
controlada por el gobierno. Las restricciones econémicas a largo plazo in-
cluyen la baja en la produccion de petréleo, un alto desempleo e inflacion,
déficit presupuestales en aumento y creciente presion por el suministro
de agua ocasionado por el uso en la agricultura, ripido crecimiento de
la poblacién, expansion industrial y contaminacién del agua. El gobier-
no impulsé el desarrollo econémico haciendo flexibles los controles en
la inversion doméstica y extranjera mientras mantiene estrictos controles
politicos. El aeropuerto internacional estd en Damasco y el aeropuerto
en Aleppo fue modernizado. Existen zonas de libre comercio en Aleppo,
Damasco, Latakia y Tartous. Las telecomunicaciones estin en proceso de
tener una importante mejora.

Turquia

La Republica de Turquia establecida en 1923 durante el periodo subsi-
guiente a la Primera Guerra Mundial y la caida del Imperio Otomano
descansa en el nexo de Europa y Asia. El pais fue fundado como una de-
mocracia parlamentaria laica apegandose al principio de la separacion de
Iglesia y Estado. Desde su comienzo Turquia ha visto hacia Occidente,
convirtiéndose en socio de varias entidades europeas y mundiales buscan-
do aceptacién como miembro de pleno derecho de la Union Europea. De-
bido a su ubicacion geogrifica y la asimilacion de diversas culturas a lo
largo de su larga historia, su gente se siente igualmente cémoda con los
visitantes europeos, de Oriente Medio y asidticos. Su censo de 2007 cont6
71 millones de habitantes.

Estados Unidos designé a Turquia como uno de los “grandes mercados
emergentes” del mundo (BEM, por sus siglas en inglés). La manufactura
(27%), agricultura (15%) y transportacién y telecomunicaciones (12%)
son los principales sectores en el PIB de Turquia. Como miembro de la
Unién Aduanera Europea, Turquia busca la eliminaciéon de barreras co-
merciales y mayores inversiones comerciales. Las empresas globales explo-
ran oportunidades de inversién y para empresas conjuntas en los sectores
de generacién y distribucién de energia, telecomunicaciones, automotriz
y turismo. Muy alta en la lista de prioridades del gobierno estd una mayor
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legislacion para facilitar las inversiones extranjeras, la repatriacién de ga-
nancias y las concesiones a los inversionistas.

La agricultura sigue siendo el sector econémico mds importante de
Turquia. El gobierno lanzé un plan de desarrollo multimillonario en la
region sureste del pais. Incluird la construccion de una docena de presas
en los rios Tigris y Eufrates para generar electricidad e irrigar grandes
extensiones de tierra de labranza.

Estambul, antes Constantinopla y Bizancio, descansa en ambos conti-
nentes de Europa y Asia en las riberas del Bésforo. La ciudad es un vasto
centro comercial con una bolsa de valores establecida y una poblacién de
9.2 millones de personas. Ankara es una moderna ciudad capital con una
poblacién de 3.7 millones de habitantes. Estd a una hora de Estambul en
avion. Los hoteles de clase mundial, modernos aeropuertos internacio-
nales visitados por todas las aerolineas internacionales mds importantes
y una red de stper carreteras hacen de Turquia un lugar que favorece los
negocios y el turismo.

Cisjordania

Cisjordania, la mis grande de las dos dreas bajo la Autoridad Palestina
(AP), experimentd un deterioro general en el crecimiento econémico y
degradacion en las condiciones econémicas que empeoraron desde el ini-
cio de la segunda intifada en septiembre de 2000. La declinacién de la
actividad econdmica ha sido en gran parte resultado de las politicas de
cierre israelies; estas politicas las cuales fueron impuestas en respuesta a
los incidentes de seguridad en Israel, alteraron las relaciones laborales y de
mercaderias. La ayuda internacional de 1.14 mil millones para Cisjordania
y la Franja de Gaza en 2004 impidi6 el colapso completo de la economia y
permitié algunas reformas en las operaciones financieras del gobierno.

Protocolo de negocios

Al hacer negocios en los paises de Oriente Medio, usted debe prestar aten-

cién particular a la cultura y los protocolos de negocios. Aqui estin algu-

NOS CONsejos:

e Las citas para los negocios del sector privado son esenciales; sin
embargo, esto es menos importante en el sector publico. Haga citas y
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trate de estar ahi 10 a 15 minutos antes para dar la impresién de que
le interesa.

e Vista conservadoramente. Los hombres deben usar camisas de manga
larga y pantalones (la corbata no es necesaria). Las mujeres deben
usar una mascada en la cabeza y falda larga (o blusa de manga larga y
pantalones debajo de un abrigo oscuro, no ajustado y hasta la rodilla).
La mayoria de las mujeres iranies, especialmente las seguidoras de
Homeyni, usan un “chador” (vestido negro y largo).

e Las mujeres no deben utilizar maquillaje.

* Estreche la mano para recibir y saludar. Abrazar y besar se hace s6lo
entre amigos. En lugar de besar, en realidad las mejillas se tocan
durante el abrazo de saludo.

* No estreche las manos con el sexo opuesto. No muestre afecto en
publico por alguien del sexo opuesto.

e Intercambie tarjetas de presentacion en la primera reunién. Imprima
tarjetas en 4rabe.

o Utilice estas palabras comunes: “selam” para hola y “merci” o
“mutshakeram” para gracias.

* Los horarios del sector privado varfan y dependen por completo del
propietario.

e Lasemana de trabajo es de sibado a jueves. Los negocios cierran cada
jueves (normalmente por medio dfa) y todo el dia los viernes.

e Acepte té cuando se lo ofrezcan, es un rito habitual de hospitalidad.

e Con frecuencia los negocios se discuten durante las comidas en los
restaurantes.

* No es tradicional intercambiar regalos con las relaciones de negocios,
pero no son rechazados. No es una buena idea dar regalos a los
funcionarios de gobierno, se ofenden. Las personas del sector privado
pueden aceptar e intercambiar regalos.

e Lleve un pequefio regalo cuando sea invitado a comer (dulces o flores).

e Frecuentemente, una vez en casa, la ropa tradicional se descarta por la
ropa occidental.

e Quitese los zapatos cuando entre a un drea alfombrada.

 Evite conversaciones sobre politica y guerra.

* Es correcto utilizar los nombres, pero al principio llame a las
personas por su nombre completo, incluyendo cargos cuando hable
con funcionarios.
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e Tradicionalmente los horarios para las instituciones de gobierno son
de 8:00 a 15:00 horas con una hora para el almuerzo. Los horarios
para las empresas privadas son de 9:00 a 14:00 horas, el almuerzo de
14:00 a 16:00 horas y se reanudan las actividades de 16:00 a 20:00
horas.

e No se acerque a los palacios presidenciales. Los guardias son
conocidos por disparar primero y hacer preguntas después.

e No entre a ninguna mezquita a menos que haya sido invitado a hacerlo.

e En todo momento lleve consigo su pasaporte.

* No tome fotografias de soldados o de instalaciones militares, es
contra la ley.

* No llegue tarde a un vuelo, la seguridad de los aeropuertos es la mds
estricta del mundo.

e Mover la cabeza de lado a lado significa “no entiendo”. Mover la
cabeza hacia arriba y decir “tut” significa no.

e El protocolo es importante.

e Para romper el hielo incluya los siguientes temas: futbol (soccer),
comida y familia.

Para mds informacién acerca de negocio a negocio en Oriente Medio
vaya a www.export.gov/middleeast

El siguiente capitulo trata sobre hacer negocios en la cuenca Asia
Pacifico.
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CAPiTULO

HACER NEGOCIOS EN LA
CUENCA ASIA PACIFICO

Este capitulo se centra en la regién Asia Pacifico, incluyendo a Japén y
a los demds paises de la cuenca del Pacifico. China es tratada por sepa-
rado (vea el capitulo 13). La informacién adicional estd disponible en 800-
USA-TRAD(E) (872-8723), la linea directa de PACRIM 202-482-3875 o
www.commerce.gov. La mayor parte de la informacion en este capitulo fue
obtenida de la CIA, World Fact Book, 2008 (www.cia.gov).

Antecedentes

Con mucho, esta regién comercial es la mds grande del mundo. Asia cubre
mis de 27 millones de kilémetros y tiene una poblacion de mis de 3 mil
millones de personas. En el este incluye a Australia y Nueva Zelanda asi
como a Japon, el cual es el mds rico.

La cuenca del Pacifico es la region de mds rapido crecimiento del mun-
do pero es también la mas ampliamente dispersa (figura 15.1). Como drea
comercial coherente estd debilitada por su geografia pero como lo muestra
la tabla 15.1, el potencial econémico es formidable. No obstante, existen
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Figura 15.1 Dispersion del bloque asidtico potencial
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brechas econémicas, por ejemplo, el PIB per cipita de Indonesia es de
aproximadamente 935 mil millones de d6lares con un ingreso per cipita de
3 000 dolares, mientras que el de Singapur es de cerca de 136 mil millones

de délares con un ingreso per cipita de 30 000 délares (CIA, 2006).

Los Cuatro Tigres: Hong Kong, Corea del Sur, Singapur y Taiwdn,
son mds conocidos por su extraordinario progreso econémico durante la
segunda mitad del siglo xx. Japén, por supuesto, se distingue del grupo
como la nacién comercial mas importante de Asia, pero desde 1960, por
ejemplo, la economia de Corea del Sur creci6 cerca de 1 500% y su ingreso

per cépita se ha elevado casi ocho veces.

Toda la region de la cuenca del Pacifico, que ya representa 40% del
comercio mundial, estd ahora preparada para crecer a tasas que anterior-

mente se atribufan sélo a los Cuatro Tigres.
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Tabla I15.1 Potencial comercial Asia-Pacifico

Paridad del poder adquisitivo

Poblacion Ingreso nacional Ingreso nacional
Pais (millones)  (miles de millones de ddlares) per capita (dolares)
Australia 20.3 640.1 31900
Brunei 04 6.8 23600
Camboya 139 36.8 2600
Indonesia 2455 935 3800
Japén 127.5 4018.0 31500
Laos 6.3 134 2100
Malasia 244 2902 12100
Nueva Zelanda 4.0 101.8 25200
Papuia Nueva Guinea 47 [1.1 2400
Filipinas 89.5 451.3 5100
Singapur 45 136.6 30900
Corea del Norte 23.1 40.0 | 700
Corea del Sur 488 965.3 20400
Tailandia 64.6 560.7 8300
Vietnam 844 2586 3100
Total 755.6 8465.7 Promedio 13 646.6

Fuente: CIA, World Fact Book, 2006 (www.cia.gov).

Informacion nacién por nacién

Australia

Australia tiene una envidiable economia capitalista al estilo occidental con
un PIB per cipita al mismo nivel de las cuatro economias dominantes de
Europa occidental. La creciente produccion en la economia doméstica,
los vigorosos negocios, la confianza del consumidor y las exportaciones de
materias primas y productos agricolas cada vez mayores, alimentan la eco-
nomia. El énfasis de Australia en las reformas, baja inflacién y crecientes
nexos con China son otros factores clave detras de la fortaleza de su eco-
nomia. Las politicas fiscales conservadoras han mantenido el presupuesto
de Australia en superdvit desde 2002 debido al s6lido crecimiento de los
Ingresos.
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Brunei

La economia de Brunei, pequefa y préspera, abarca una mezcla de em-
presariado extranjero y doméstico, regulacién gubernamental, medidas de
asistencia social y tradicién de aldea. El petréleo crudo y el gas natural
representan cerca de la mitad del PIB y mds del 90% de los ingresos del
gobierno. El PIB per cdpita estd muy por encima de otros paises menos
desarrollados y el ingreso sustancial proveniente de las inversiones en el
extranjero complementa el ingreso de la produccién doméstica. Los planes
para el futuro incluyen mejorar la fuerza laboral, reducir el desempleo,
fortalecer los sectores bancario y turistico y, en general, ampliar atin mds
la base econémica mds alld del petréleo y el gas.

Indonesia

Indonesia, una gran nacién poliglota, ha sufrido importantes reformas eco-
nomicas. La deuda PIB de Indonesia se ha reducido a un ritmo constante,
sus reservas de divisas estdn en un nivel récord por encima de los 50 mil
millones de délares y su bolsa de valores ha sido una de las tres con mejores
resultados en el mundo en 2006 y 2007, a medida que los inversionistas
globales buscaban rendimientos mds altos en los mercados emergentes.
El gobierno ha introducido reformas importantes en el sector financiero,
incluyendo fiscales y aduanales, asi como letras del Tesoro y una mejor
supervisién del mercado de capitales. La ley de inversion de Indonesia,
aprobada en marzo de 2007, busca atender algunas de las preocupaciones
de los inversionistas extranjeros y domésticos. Indonesia todavia lucha con
la pobreza y el desempleo, la infraestructura inadecuada, la corrupcion, un
complejo ambiente regulador y la desigual distribucién de recursos entre
las regiones.

Japén

Japon, nacién de gente dindmica, tiene una poblacién de cerca de 127 mi-
llones, un PIB de aproximadamente 4 billones de délares y un producto
nacional bruto (PNB) per cipita de mds de 31 500 délares. Esto convierte a
Japén en un blanco excelente para la expansion de mercado internacional.

La cooperacion del gobierno y la industria, sélida ética, maestria en alta
tecnologfa, y una adjudicacion comparativamente pequefa para defensa
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(1% del PIB) ayudé a Japon a progresar con rapidez extraordinaria a la
categorfa de la segunda economia tecnolégica mas poderosa del mundo
después de Estados Unidos y la tercera economia mds grande del mun-
do después de Estados Unidos y China, medida con base en la paridad de
poder adquisitivo (PPP, por sus siglas en inglés). Una notable caracteris-
tica de la economia es como los fabricantes, proveedores y distribuidores
trabajan en grupos estrechamente unidos llamados keiretsu.

El arancel promedio japonés es bajo, cerca de 3.4%, pero en ciertos ar-
ticulos, tales como productos alimentarios y de piel, los aranceles y cuotas
son bastante restrictivos para el comercio. Los impuestos se calculan sobre
el valor CIF ad valorem o por tasas especificas, y en unos cuantos casos se
estiman con base en una combinacién de ambos.

El éxito clave del marketing en Japén es el compromiso y la persisten-
cia. Usted debe asegurarse de que su producto es de la mas alta calidad con
excelente servicio después de venta. Sin estas dos cualidades un producto
que podria venderse satisfactoriamente en otros paises podria no tener éxi-
to en Japon.

Los servicios de la Japan External Trade Organization (JETRO) son,
hablando en general, libres de cargo y debe ser la primera escala para
cualquier empresa que contemple hacer negocios en o con Japén, el cual
estableci esta organizacién gubernamental sin fines de lucro dedicada a
promover el comercio mutuamente beneficioso entre empresas de nego-
cios de otras naciones. Las oficinas centrales de JETRO estin en Tokio
pero mantiene una red de 30 oficinas en Japon asi como 77 oficinas en 57
paises del extranjero. Puede contactar el sitio Web en Estados Unidos en
WWW.jetro.org

El Departamento de Comercio de Estados Unidos establecié un Cen-
tro de Informacion de Exportaciones de Japon.

Malasia

Malasia, un pais de ingreso medio que desde 1971 se transformo a si mis-
mo de productor de materias primas en una economia emergente multi-
sector.

El crecimiento fue conducido casi exclusivamente por las exportaciones,
en particular de productos electrénicos. Como exportador de petréleoy gas,
Malasia se benefici6 de los precios mundiales mas altos de los energéticos,
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aunque aument6 el costo de los subsidios del gobierno a la gasolina y el
combustible diesel domésticos, compensando parte de los beneficios. Ma-
lasia “desvincul6” el ringgit malayo del délar estadounidense en 2005, sin
embargo hasta el momento ha habido muy poco movimiento en el tipo de
cambio. La economia se mantiene dependiente del continuo crecimiento
en Estados Unidos, China y Japén, que son los principales destinos de
exportacion y fuentes clave de inversion extranjera.

Nueva Zelanda

Durante los tltimos 20 aflos el gobierno ha transformado a Nueva Zelan-
da de una economia agraria dependiente del acceso al mercado britinico
a precio reducido a una economia mds industrializada de libre mercado
que puede competir globalmente. Este crecimiento dindmico incrementd
los ingresos reales, amplié y profundizé las capacidades tecnolégicas del
sector industrial y fren6 las presiones inflacionarias. El ingreso per cipita
se elevo durante seis aflos consecutivos y llegd a més de 27 800 ddlares en
términos de paridad de poder adquisitivo. Nueva Zelanda depende fuer-
temente del comercio, en particular de los productos agricolas, para con-
ducir el crecimiento. Las exportaciones equivalen a cerca de 22% del PIB.
Hasta el momento la economia ha tenido capacidad de recuperacion y el
gobierno laboral promete que los gastos en salud, educacién y pensiones
aumentardn proporcionalmente con la produccion.

Corea del Norte

Corea del Norte, una de las economias de planeacién mas centralizada y
menos abiertas del mundo, enfrenta condiciones econémicas desesperadas.
El capital accionario industrial estd mds alld del arreglo como resultado de
afios de subinversion y escasez de refacciones. La produccion industrial y
de energia se ha deteriorado en paralelo.

Papua Nueva Guinea

Papia Nueva Guinea estd ricamente dotada de recursos naturales pero la
explotacion ha sido obstaculizada por el terreno accidentado y el alto costo
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para desarrollar infraestructura. La agricultura proporciona sustento de
subsistencia a 85% de la poblacién. Los depésitos minerales, incluyendo
petrdleo, cobre y oro representan casi dos terceras partes de los ingresos
por exportaciones.

Filipinas

Fueron afectadas menos severamente por la crisis financiera asiitica de
1998 que sus vecinos, ayudada en parte por su alto nivel de remesas
de trabajadores en el extranjero y no sostener un alza repentina en precios
de activos o préstamos extranjeros antes de la crisis. Desde una caida de
0.6% en 1998, el PIB creci6 en 7% en 2007. No obstante, tendri un fu-
turo de mayor crecimiento sostenido para hacer progresos apreciables en
el alivio de la pobreza dada la alta tasa de crecimiento de poblacién anual
filipina y la desigual distribucién del ingreso.

Singapur

Singapur, una economia de libre mercado altamente desarrollada y exitosa,
disfruta de un ambiente sorprendentemente abierto y libre de corrupcion,
precios estables y PIB per cdpita igual al de los cuatro paises mas grandes
de Europa occidental. La economia depende fuertemente de las expor-
taciones, en particular de articulos electrénicos y manufactura. Fue gol-
peado fuertemente en 2001-2003 por la recesién global y una caida en el
sector tecnologia. El gobierno espera establecer un nuevo camino hacia el
crecimiento que sea menos vulnerable al ciclo de negocios externo y con-
tinte los esfuerzos para establecer a Singapur como el centro financiero y
de alta tecnologia del sureste de Asia. Los estimulos fiscales, bajas tasas de
interés, aumento en las exportaciones y flexibilidad interna permitieron un
vigoroso crecimiento en 2004-2007, con un PIB real de 7% en promedio.

Corea del Sur

Desde principios de la década de 1960, Corea del Sur ha logrado un ré-
cord increible de crecimiento e integracién dentro de la economia mun-
dial moderna de alta tecnologia. Hace cuatro décadas, el PIB per cipita
era comparable a los niveles de los paises més pobres de Africa y Asia. En
2004, Corea del Sur ingresé al club del billon de délares de las economias
mundiales. Actualmente su PIB per cdpita es igual al de las economias
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menores de la Union Europea. Este éxito se alcanz6 por un sistema de vincu-
los estrechos del gobierno y los negocios, incluyendo crédito dirigido, res-
tricciones de importacion, patrocinio a industrias especificas y un sélido
esfuerzo de trabajo.

Tailandia

Con una infraestructura bien desarrollada, una economia de libre empresa
y politicas a favor de la inversion, Tailandia parece haberse recuperado por
completo de la crisis financiera asidtica de 1998. La economia tailandesa
creci6 4.5% en 2007 y ha perseguido los convenios comerciales preferen-
ciales con diversos socios en un esfuerzo para impulsar las exportaciones y
mantener el alto crecimiento. En 2004, Tailandia y Estados Unidos nego-
ciaron un tratado de libre comercio.

Integracion regional

Se estd gestando la idea de un bloque comercial unico de la cuenca Asia
Pacifico similar al NAFTA y la Unién Europea. El bloque asidtico puede
convertirse en el drea de comercio mds grande con una poblacion total de
mds de 3 mil millones de personas comparada con la Unién Europea con
cerca de 350 millones y el NAFTA con una poblacién de aproximadamen-
te 700 millones. La Association of South Asian Nations (ASEAN), cons-
tituida en 1975, considera una ampliacién para convertirse en el bloque
comercial de Cooperacion Econémica Asia-Pacifico (APEC, por sus siglas
en inglés) o posiblemente el Comité Econémico de Asia Oriental (EAEC,
por sus siglas en inglés) que es similar a APEC pero que excluiria a Canada,
Nueva Zelanda, Australia y Estados Unidos. Hasta que se forme de hecho
un drea comercial regional asidtica, las practicas de negocios seguirdn sien-
do conducidas nacién por nacion.

Foro de Cooperacion Econémica Asia-Pacifico (APEC)

En la cambre del Foro de Cooperacién Econémica Asia-Pacifico (APEC)
celebrada en septiembre de 1999, 18 paises del Borde Pacifico acordaron
eliminar las barreras comerciales y de inversién en el afio 2010 para los
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paises industrializados y 10 afios después para las economias en desarrollo.
APEC esti constituido por Australia, Brunei Darussalam, Canadd, Chile,
Republica Popular de China, Hong Kong, China, Indonesia, Japén, Re-
publica de Corea, Malasia, México, Nueva Zelanda, Paptia Nueva Guinea,
Pert, Republica de las Filipinas, Federacion Rusa, Singapur, Taipei Chi-
no, Tailandia, Estados Unidos y Vietnam.

Mas lecturas e informacion adicional

Destination Japan: A Business Guide for the 90’s (2a. edicién) y las publica-
ciones de negocios de China y Hong Kong pueden ordenarse a la U.S.
Government Printing Office. Contacte el sitio Web en http://bookstore.
gpo.gov/.

Documentos sobre Africa, Oriente Cercano y Asia Sur: http://booksto-
re.gpo.gov/.

El siguiente capitulo ofrece 20 consejos que le ayudarin a obtener el
éxito en exportacion o importacion y grandes ganancias.






CAPiTULO

20 CLAVES PARA
TENER EXITO EN
IMPORTACION

O EXPORTACION

| éxito en el mercado internacional se mide en utilidades y en parti-

cipacion de mercado. También se mide por la satisfaccion que siente
en alcanzar nuevos horizontes y visitar lugares que antes eran solamente
suefios. Usted y su empresa pueden tener éxito si utiliza estas 20 claves
fundamentales.

1. La clave mas importante para el éxito es su compromiso, al
tomar las decisiones, para entrar en el mercado global.
Usted cosechara ventajas fiscales y de volumen de ventas, la emocion de la
experiencia internacional y muchas utilidades.
Cambie su juego y entre a la competencia global. Péngase a trabajar y
gane una participacion en los mds de 7 mil millones de délares que estin
alla afuera esperando por entusiastas empresarios.

2. Supere los obsticulos culturales.
Acepte el hecho de que el resto del mundo no es como su pais. A la gente en
otras naciones le gusta su propia manera de hacer las cosas. Acostimbrese
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a la idea de que las diferencias culturales existen, pero asegirese de que
éstas puedan ser comprendidas y aprendidas. Al menos las diferencias pue-
den ser apreciadas y respetadas. Recuerde que hay mds semejanzas que
diferencias entre los pueblos del mundo.

Por ejemplo, a los japoneses les gustan los autos y no les disgustan los
autos estadounidenses. El problema es que los fabricantes de autos estadou-
nidenses no han logrado resolver como satisfacer al consumidor japonés
que estd acostumbrado a un estilo diferente y, por encima de todo, a consi-
deraciones diferentes de servicios. El mundo es cada vez mas globalizado.

3. Planee, planee, planee, pero no trate al comercio internacional
como un proceso independiente.

Planee para tener éxito. Suponiendo que su esfuerzo inicial de investiga-
cién de mercados revela cierta demanda por su producto, ya sea como estd
o con un ligero rediseno, desarrolle un plan estratégico para su negocio.
Desde el principio, redacte un plan. :Cudl es su ventaja competitiva? :Cud-
les son sus prioridades geogrificas y de linea de productos? ;Qué es lo que
va a hacer para penetrar en el mercado?

4. FEl mercado, el mercado, el mercado.

Una primera investigacion del mercado es la clave que conduce al éxi-
to. Obtenga un estimado de la demanda por los productos que ya fa-
brica. La mejor informaciéon provendrd de su propia industria, en su
pais y en el extranjero. Hable con aquellos que tengan experiencia. No
pase por alto las estadisticas y recursos de biblioteca disponibles. Trace
un mapa del mundo y aplique algo de l6gica. Si planea exportar, divi-
da el mundo en regiones exportadoras y priorice las regiones con base
en suposiciones generales sobre su necesidad de su producto y su ca-
pacidad de pago. Con base en su comprension general de los diversos
paises, regiones, idiomas, ambientes y culturas, seleccione uno o mds paises
meta para iniciar. Asegtrese de considerar la estabilidad politica y finan-
ciera del pais. Utilice la misma légica para las importaciones. Examine un
mapa de su pais, su region y divida el mapa en segmentos meta. No trate de
vender a todo el pais, a todo el mundo o incluso a todo un pais extranjero
inmediatamente, pero recuerde que nada sucede hasta que usted vende
algo.
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5. Lainformacion es fundamental.

La investigacion es critica para el éxito de su plan de mercado. Empiece
con una lista de la clase de informacion que necesitard para apoyar su and-
lisis. ¢Por qué necesita saber de las regiones de su pais (importaciones) o
del pais extranjero (exportaciones) que seleccion6? ;Qué nivel de detalle
requerira? En seguida, organice una lista de las fuentes potenciales de su
investigacién. Clasifique sus fuentes y empiece el proceso de hacer una
clasificacion légica del material. Usted puede obtener la informacién mds
precisa y valiosa al viajar al mercado potencial.

6. :Cuailes son sus metas de mercado?

Desarrolle un plan de mercado bien investigado y concienzudamente ra-
zonado, debe incluir una revision de antecedentes, un anilisis del ambiente
del mercado y una descripcion de sus metas en términos de su empresa.

7. En donde hay competidores, hay un mercado.

Haga una detenida investigacion de la competencia. Serd para su beneficio
descubrir que existe competencia. ;Por qué? Porque en donde hay compe-
tencia, hay un mercado.

8. Sea persistente, no renuncie.

No se desanime si descubre que su producto est adelantado a su tiempo en
el mercado internacional. No renuncie a la exportacion. WD-40 y Coca-
Cola crearon un mercado global para sus productos. Investigue productos
que tengan un mercado en el extranjero y que sean similares a los suyos.

9. Adapte el producto al mercado.

Aprenda qué productos le gustan a sus clientes y cémo les gustan los pro-
ductos, ya sea que usted esté importando un articulo para los gustos na-
cionales o exportando un producto para un mercado extranjero. Esté listo
para adaptar su producto al mercado. Redisefie su producto y compita.

10. Presupueste para el éxito

Incluya metas internacionales en su plan financiero. Trate a la nueva em-
presa de importacion/exportacién como tratarfa a cualquier otra incursiéon
empresarial. Presupueste desde el principio y mantenga libros exactos. Vi-
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gile sus costos y el flujo de caja. Como cualquier nuevo negocio, espere
algunas pérdidas a corto plazo, pero haga planes para las utilidades a largo
plazo.

11. Administre para el éxito.

Desarrolle los planes ticticos que para aplicar su plan estratégico general,
tales como un plan de personal, una politica de publicidad, una entrada
al mercado y un enfoque de ventas. Motive a su personal enfatizando el
trabajo de equipo.

12. Sea paciente al desarrollar su comercio internacional.

El comercio internacional requiere de un poco mis de tiempo que el co-
mercio doméstico. Después de todo, hay océanos en medio y los sistemas
de transportacién son mds lentos. Cada transaccion requerird de finan-
ciamiento. El financiamiento y los métodos bancarios internacionales son
sofisticados y en general excelentes, pero las negociaciones y transacciones
transfronterizas toman mads tiempo que los negocios domésticos.

13. La mejor inversion a largo plazo es un viaje bien planeado.

Las cosas salen bien cuando el jefe revisa todo. Y en los negocios interna-
cionales eso significa viajes internacionales. Después de que haya desarro-
llado su plan estratégico, visite las fuentes o mercados en el extranjero que
haya seleccionado. No hay nada como obtener informaciéon de primera
mano. Descubrird que es interesante, gratificante y esencial conocer a las
personas con quienes estard haciendo negocios. Incluso después de que
haya establecido una red de ventas y distribucion exitosa, es necesario que
usted o los representantes de su empresa visiten su mercado al menos dos
veces al afo.

14. Camine en dos piernas.

Escoja cuidadosamente un buen banco internacional, una empresa trans-
portadora de fletes y una agencia aduanal. Hable con ellos para aprender
el idioma de los negocios internacionales: fijacion de precios, cotizaciones,
embarques y obtencion del pago. Establezca una buena relacién y luego
apéguese a ella. Trate con un banco que tenga personal experimentado en
el mercado internacional.
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15. La comunicacién adecuada obtiene resultados de ventas.
Proporcione servicio al cliente de manera internacional al comunicarse
con frecuencia, simple y llanamente. Mantenga a sus socios de negocios
en el exterior dentro del equipo siendo particularmente sensible a las co-
municaciones, cartas, faxes y llamadas telefonicas. Por encima de todo,
desarrolle un sitio Web y utilice internet.

16. El consejo de expertos ahorra dinero.

Minimice sus inevitables errores pidiendo ayuda. Los bancos, agencias
aduanales, empresas transportadoras de fletes y el Departamento de Co-
mercio de su pais son fuentes de informacion gratis. Y la mayoria de los
consultores privados pide honorarios razonables.

17. La seleccion de distribuidores es fundamental.

Su objetivo es poner su producto en frente de su comprador, la unidad de
toma de decisiones (DMU, por sus siglas en inglés). El distribuidor equi-
vocado puede ahogar sus esfuerzos de mercado y paralizarlo legalmente.

18. Apéguese a una estrategia de marketing.

No persiga 6rdenes. Llene las 6rdenes de mostrador por supuesto, pero
sea proactivo mis que reactivo. Establezca un esfuerzo de marketing efec-
tivo de acuerdo con su plan de mercado.

19. Los socios y clientes internacionales deben ser tratados igual
que sus pares domésticos.

Puede sorprender a algunas personas que la razoén de endeudamiento del
extranjero es frecuentemente menos de la mitad de la mala razén de en-
deudamiento de Estados Unidos. Esto es porque en Estados Unidos el
crédito es una forma de vida. En los mercados extranjeros, el crédito es
algo que todavia debe ganarse como resultado de tener un registro de pa-
gos puntuales. Utilice el sentido comun al extender crédito a los clientes
extranjeros, pero no utilice estindares mas duros de los que utiliza con sus
clientes en Estados Unidos.

20. No se inquiete por el ciclo de negocios internacionales.
No se preocupe por los auges y los descalabros, s6lo higalo. El comercio in-
ternacional es emocionante y redituable porque existen muchos beneficios
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colaterales. Piense en los viajes a lugares exdticos como Hong Kong o
Viena y en declararlos como gastos de la empresa.

Bien, usted encontré las fuentes, desarrolld los mercados, elaboré el
plan de negocios y tiene el espiritu empresarial para hacer de su negocio
de importacién/exportacién un éxito. El momento para entrar al mercado
de importacién/exportacién, y de hacer mucho dinero, jes ahora! Buena
suerte.



APENDICE

HOMELAND SECURITY

Vea el organigrama de Homeland Security en la pagina siguiente.
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APENDICE

PAISES CON CARNE ATA
Y SUS TERRITORIOS
ADUANALES (2008)

Para actualizaciones e informacién adicional sobre los paises listados, vaya
por favor a www.atacarnet.com/Countriesand TerritoriesAcceptingATA-

Carnets.aspx.

Alemania (DE) Dinamarca (DK)
Andorra (AD)

Argelia (DZ) Eslovaquia (SK)
Australia (AU) Eslovenia (SI)

Austria (AT) Espaiia (ES)

Bailiazgo de Guernsey Estados Unidos de América (US)
Bélgica (BE) Estonia (EE)
Bielorrusia (BY)

Botswana (BW) Finlandia (FI)
Bulgaria (BG) Francia (FR)

Canadi (CA)

Ceuta Gibraltar (GI)

Chile (CL) Grecia (GR)

China (CN) Guadalupe (GP)
Chipre (CY) Guam

Corcega Guyana Francesa (GF)
Corea (Sur) (KR)

Costa de Marfil (CI) Hong Kong (HK)
Croacia (HR) Hungria (HU)
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India (IN)

Irin (IR)*

Irlanda (IE)

Isla de Man
Islandia (IS)

Isla Reuni6n (RE)
Islas Baleares
Islas Canarias
Islas Wallis y Futuna
Israel (IL)

Italia (IT)

Japon (JP)
Jersey

Latvia (LV)
Lesoto (LS)
Libano (LB)
Liechtenstein
Lituania (LT)
Luxemburgo (LU)

Macao
Macedonia (MK)
Malasia (MY)
Malta (MT)
Martinica (MQ)
Marruecos (MA)
Mauricio (MU)
Mayotte

Melilla
Miquel6n
Mbobnaco (MC)
Mongolia (MN)

Namibia (NA)
Noruega (NO)

Nueva Caledonia (NC)
Nueva Zelanda (NZ)

Paises Bajos (NL)
Pakistin (PK)
Polonia (PL)
Portugal (PT)
Puerto Rico

Reino Unido (GB)
Republica Checa (CZ)
Rumania (RO)

Rusia (RU)

Saipan

San Bartolomé
San Martin, parte francesa
San Pedro
Senegal (SN)
Serbia (CS)
Singapur (SG)
Sri Lanka (LK)
Suazilandia (SZ)
Sudifrica (ZAR)
Suecia (SE)
Suiza (CH)

Tahiti
(Polinesia francesa - PF)
Tailandia (TH)
Taiwin (TW)+
Tasmania
Tunez (TN)
Turquia (TR)

Ucrania (UA)
Unién Europea (EU)

Irdn acepta carnés. Sin embargo, las restricciones impuestas por Estados Unidos no permiten un

carné emitido por este pais para Irin.

Taiwin requiere de un carné separado llamado TECRO.



TERMINOS COMERCIALES
DE USO COMUN

| comercio internacional, como otros campos especializados, ha de-

sarrollado su propio vocabulario distintivo que puede desconcertar a
los inexpertos. Muchas personas de negocios tropiezan con los términos
y acrénimos de uso comun que guian, regulan y facilitan el comercio. La
falta de precision en el lenguaje dificulta la comunicacién, ocasiona mal
entendidos y demora las operaciones. Indudablemente, ocasiona la pérdida
de ventas para las empresas globales.

El glosario de términos utilizados con frecuencia en el comercio global
fue obtenido de la Information Agency, los departamentos de Comercio,
Estado y Tesoro, la International Trade Commission, la Office Trade Re-
presentative en Estados Unidos, la Organizacién Mundial del Comercio y
las secretarias de la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio
y Desarrollo en Ginebra. También incluye otros términos investigados
por el autor que son particularmente aplicables al enfoque de este libro.

alavista Frase queindica que el pago de una letra de cambio u otro ins-
trumento negociable es exigible a la presentacion o requerimiento. Com-
pare con plazo vista o plazo fecha.

aceptacion Letra de cambio aceptada por el girado, como lo prueba la
firma del mismo en la cara de la letra. El girado se compromete a pagar al
vencimiento de la letra. (El beneficiario de la letra debe estar seguro de que
aquel tiene los medios y la voluntad para hacer esto.) 351
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aceptacion bancaria Letra de cambio que lleva la aceptacion de un ban-
co girado, calificando asi para el financiamiento en el mercado liquido de
aceptacion de ddlares estadounidenses del banquero. (Un vehiculo util
para un plazo fijo, financiamiento a tasa fija, especialmente para bancos sin
acceso a fondos en dolares estadounidenses de bajo costo.)

aceptacion carta de crédito Carta de crédito (C/C) disponible por la
aceptacion de una letra de cambio a plazo. Emitida contra un banco inter-
mediario, la aceptacion de la carta de crédito es popular en donde el com-
prador y el vendedor necesitan financiamiento provisional para facilitar el
flujo de caja.

aceptacion comercial Letra de cambio a plazo en la cual el girado escri-
be la palabra “aceptado” alo largo del frente y de esa forma se compromete
a pagar al tenedor a su vencimiento. El instrumento serd tan valioso como
lo permita la solvencia de la parte aceptadora.

aceptacion contra entrega de documentos D/A Ver documentos contra
aceptacion.

aceptacion de letra de cambio Letra de cambio a la vista contra acepta-
cién. Ver letra de cambio a la vista y documentos contra aceptacion.

Acuerdo General sobre Comercio y Aranceles (GATT) Organiza-
cién con sede en Ginebra que regul el comercio mundial hasta la forma-
cién de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) en 1995. Formado
por 23 paises en una conferencia en Ginebra en 1947 para incrementar el
comercio reduciendo los derechos arancelarios y las cuotas. El GATT es
un tratado comercial multilateral entre gobiernos, incorporando derechos
y obligaciones. Las reglas detalladas establecidas en el acuerdo constituyen
un c6digo que las partes del acuerdo aceptaron para regir sus relaciones
comerciales.

ad valérem. De acuerdo al valor. Vea derechos de aduana.

aduanal Los derechos gravados por un pais sobre importaciones y ex-
portaciones. El término también es aplicable a los procedimientos y a la
organizacién involucrada en dicha recaudacion.

agencia aduanal Empresa que representa al importador en los tratos
aduanales, responsable de la obtenci6n y presentacion de los documentos
para liberar la mercancia a través de aduanas, arreglar el transporte terres-
tre y pagar los cargos relacionados.
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agente Ver representante.

agente comprador Agente que compra los productos en su propio pais
a nombre de grandes compradores extranjeros tales como entidades gu-
bernamentales o grandes negocios privados.

agente de adquisiciones Agente que compra en un pais para importa-
dores extranjeros, especialmente para usuarios grandes como minas, ferro-
carriles, gobiernos y servicios pablicos. Sinénimo de agente comprador.

agente de compras Ver agente de adquisiciones.
agente de ventas Ver representante extranjero de ventas

agente de ventas en el exterior Individuo o empresa que sirve como
representante en el extranjero de un proveedor doméstico o busca ventas
en el exterior para el proveedor.

agente por comisién Ver agente comprador y representante extranjero de
ventas.

agregado comercial El experto comercial en el personal diplomatico de
una embajada o consulado en el extranjero.

al costado Frase que se refiere al costado de un barco. Los productos
que serdn entregados al costado se colocan en el muelle o en la gabarra
dentro del alcance del aparejo del barco transportador de modo que pue-
dan ser cargados a bordo del barco.

almacén afianzado Edificio autorizado por las autoridades aduanales
conforme al cumplimiento de fianza o garantia con leyes de ingresos para
el almacenamiento de bienes sin pago de impuestos hasta su traslado.

anticipos. El comprador entrega efectivo al vendedor antes de que el ven-
dedor libere los bienes. Algunos vendedores solicitan dicho pago parcial para
mostrar buena fe de parte del comprador y también para mejorar su flujo de
caja relacionado con la venta de un articulo hecho por encargo en particular.
Puede no tener el mismo significado que pago por adelantado.

arbitraje El proceso de comprar divisas, acciones, bonos y otras mercan-
cias en un mercado y venderlas inmediatamente en otro mercado a precios
mds altos.

asociacion comercial de bancos afiliados  Asociacién comercial parcial
o totalmente propiedad de una instituciéon bancaria.
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asociacion comercial horizontal Asociacién comercial que exporta una
gama de productos similares o idénticos suministrados por varios fabrican-
tes y otros productores. Un ejemplo perfecto es una asociacién de coope-
rativas agricolas.

ATA Abreviacion francesa que significa admisién temporal.

autoridad para pagar Documento comparable a una carta de crédito
revocable, pero que conforme a dichos términos la autoridad para pagar al
vendedor proviene del comprador en lugar de un banco.

bajo control aduanal Término aplicado a la condicién de la mercancia
admitida provisionalmente en un pais sin el pago de impuestos. Ver alma-
cén afianzado.

balanza comercial La balanza entre las exportaciones y las importacio-
nes de un pais.

banco confirmante El banco agregando su compromiso para pagar
por documentos de cumplimiento al banco emisor a solicitud del mismo.
Los bancos confirmantes son con mucha frecuencia corresponsales de los
bancos emisores. Los beneficiarios de las C/C deben entender claramente
cudn pronto pagari el banco confirmante después de la presentacion de los
documentos de exportacién correspondientes.

banco corresponsal Banco en el extranjero con el cual un banco local
tiene relacion. Las relaciones entre bancos son sélo un factor que deter-
mina deseo de confirmacion y asi tiene relevancia para los importadores y
exportadores.

banco de apertura Terminologia comin entre banqueros para banco
emisor en el proceso de la carta de crédito.

banco de banqueros Banco que esti establecido por consentimiento
mutuo por bancos independientes o no afiliados para proporcionar una
cdmara de compensacion para las transacciones financieras.

banco de cobranzas Banco en el pais del importador involucrado en el
procesamiento de la cobranza.

banco informante El banco, usualmente en el pais del exportador, que
notifica al exportador la disponibilidad de la carta de crédito. El banco
informante es responsable de autentificar y remitir la carta de crédito pero
no establece un compromiso de pago a menos de que esté de acuerdo en
actuar como banco confirmante. Ver también banco negociador.
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banco negociador Banco que examina los documentos del exportador
de acuerdo a la carta de crédito y anticipa efectivo al exportador, a un pe-
queiio descuento, con la esperanza de reembolso del banco emisor.

banco pagador El banco citado en la carta de crédito para pagar contra
los documentos, sin recurso. Los exportadores interesados en su flujo de
caja deben entender si el banco pagador estd en su propio pais o en el pais
del cliente, el importador.

banco presentador Banco en un proceso de cobranza documentaria que
presenta los documentos de exportacion al girado para su pago. El expor-
tador y el banco presentador mantienen una relacion mandante/agente y
es por tanto sensato para el exportador vacilante asegurarse de que se pre-
senta la cobranza por algin otro banco distinto del banco del importador.

banco reembolsante El banco facultado por el banco emisor (es decir,
con el saldo de la cuenta bancaria) para cargar a la cuenta del banco emisor
y pagar al banco fondos de cobranza de acuerdo a la carta de crédito.

banco remitente Banco del exportador en el proceso de cobranza docu-
mentaria que toma los documentos de exportacién y los envia a un corres-
ponsal en el pais del importador (el girado en el proceso de cobranza).

barateria Negligencia o fraude de parte de los oficiales o tripulacion de
un barco resultando en pérdida para los propietarios. Ver pdliza abierta de
carga.

beneficiario La persona a cuyo favor se emite una carta de crédito o se
gira una letra de cambio, generalmente un exportador.

C&F Costo y flete. Ver CFR.

C&I Costo y seguros. Término de fijacion de precios que indica que
ciertos costos estin incluidos en el precio de cotizacion.

camara de comercio Asociacion de personas de negocios cuyo propési-
to es promover los intereses comerciales e industriales en la comunidad.

capacidad de asesoramiento Un término que indica que un agente o
representante del consignador no estd facultado para tomar las decisiones
definitivas o ajustes sin la aprobacién del grupo o individuo representado.
Comprare con sin reservas.

cargos por manejo Honorarios de la empresa transportadora para un
cliente consignador.
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carné Documento aduanal que permite a categorias especiales de pro-
ductos cruzar las fronteras internacionales sin el pago de impuestos.

carné ATA Documento aduanal que posibilita al tenedor transportar
o enviar bienes temporalmente hacia ciertos paises sin pagar impuestos o
fijar fianzas.

carta de crédito (C/C) Promesa por escrito del banco emisor de pagar
al beneficiario una suma de dinero estipulada, dentro de cierto tiempo,
contra la presentacion de los documentos respectivos. Otras partes de una
carta de crédito pueden ser el banco notificador, el banco confirmante,
el banco negociador, el banco pagador y el banco reembolsante, pero el
principal contrato de pago es entre el banco emisor y el beneficiario. Dado
que el banco emisor estd con frecuencia ubicado en un pais diferente al
del beneficiario, éste depende del banco notificador, localmente, para la
notificacion de la llegada de la C/C y para autenticarla. Los documentos
correspondientes pueden consistir de varios documentos de exportacion,
como una carta de crédito documentario o como una simple declaracién
del beneficiario, en una carta de crédito contingente.

carta de crédito a plazo fijo Llamada algunas veces en Estados Unidos
como carta de crédito a plazo.

carta de crédito bebé Segunda de dos cartas de crédito en un convenio
de carta de crédito garantizada.

carta de crédito comercial Lenguaje comin en Estados Unidos para
una carta de crédito documentario o D.C., como es conocida en otras par-
tes. Ver carta de crédito.

carta de crédito con clausula roja C/C que permite al beneficiario re-
ducir un anticipo antes del embarque, generalmente contra la presentacién
de un simple recibo. Llamada asi porque tradicionalmente era escrita en
tinta roja, el propésito de esta cldusula es financiar al vendedor durante la
preparacion de la orden de exportacion. El solicitante serd responsable por
cualquier reduccién incluso si los bienes no son embarcados nunca. Esta
es una razon por la que los importadores deberin esperar a que la carta de
crédito con cldusula roja esté garantizada de manera diferente de las sim-
ples C/C para importacion.

carta de crédito confirmada Emitida por un banco en el extranjero
cuya validez y términos son confirmados al beneficiario en la casa bancaria.
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Una carta de crédito que lleva la confirmacién o compromiso de pago de
un segundo banco, con mayor frecuencia en el pais del exportador. Las
confirmaciones son el seguro del exportador contra la falta de pago del
banco emisor por la mayoria de las razones distintas de una discrepancia.

carta de crédito contingente C/C popular en Estados Unidos que ga-
rantiza el pago en caso de incumplimiento de parte del solicitante. Similar
en método a las cartas de crédito comerciales y sujeta al UCP 500 pero
distinta en tres aspectos importantes: (1) la declaracién o reclamacion del
beneficiario de incumplimiento es suficiente para cobrar (en comparacién
con una pila de documentos de exportacién detallados de acuerdo ala C/C
comercial, (2) la tasa de discrepancia estd entre baja y cero y (3) espere que
los bancos garanticen la C/C contingente de alguna manera diferente de
las C/C comerciales (es decir, 100 por ciento.)

carta de crédito de pago diferido Carta de crédito disponible por pago
diferido requiriendo una letra de cambio a plazo girada por el banco emi-
sor. Popular en casos de crédito al proveedor.

carta de crédito del consignador C/C emitida por el exportador para
la empresa transportadora de flete. Cubre los detalles clave de la transac-
cién, condiciones de embarque y otras instrucciones aplicables que debe
seguir la empresa de transportes.

carta de crédito garantizada Una carta de crédito bebé en la cual el
banco emisor estd garantizado por una carta de crédito maestra. El solici-
tante de la C/C bebé sera el beneficiario de la maestra y los términos de
las dos serdn tales que los documentos presentados de acuerdo a la bebé
puedan obtener el pago de acuerdo a la maestra. Las C/C garantizadas son
populares entre intermediarios que desean proteger su posicion entre el
comprador y el fabricante.

carta de crédito maestra Primera de dos cartas de crédito en un convenio
de C/C garantizada.

carta de crédito no confirmada Carta de crédito que no lleva confir-
maci6n alguna por un segundo banco, generalmente ubicado en el pais del
beneficiario. Los exportadores interesados en cobrar pagos de acuerdo a
tales C/C deben mantener una perspectiva sobre el riesgo del incumpli-
miento de pago por varias razones.
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carta de crédito revolvente C/C que se reinstaura automdticamente.
Puede girar en relacién al tiempo o valor, siendo este ltimo acumulativo
o no acumulativo.

carta de garantia Compromiso popular fuera de Estados Unidos que
garantiza el pago en caso de incumplimiento por el solicitante. Ver tam-
bién carta de crédito contingente.

certificado de inspeccién Documento en el cual se hace la certificacion
en cuanto a la buena condicién de la mercancia inmediatamente antes del
embarque. El comprador designa generalmente a la organizacién de ins-
peccidn, con frecuencia una empresa de inspeccion independiente o un
organismo gubernamental.

certificado de inspeccion fitosanitaria Certificado emitido para cumplir
con las normas de importacion de paises que indican que un embarque fue
inspeccionado y estd libre de plagas dafiinas y enfermedades de plantas.

certificado de manufactura Declaracion del productor, algunas veces
ante notario publico, que certifica que la manufactura se termind y que los
productos estdn a la disposicién del comprador.

certificado de origen Certificado que establece el origen de los produc-
tos, generalmente firmado por la embajada en el pais del exportador la cual
representa el pais del importador.

certificado de salubridad Certificado que avala la pureza o ausencia de
enfermedad o plagas en un embarque de productos alimenticios, semillas
y animales vivos.

certificado de seguros Certificado que se proporciona, generalmente
en duplicado, siempre que el vendedor suministre el seguro contra riesgo
de transporte maritimo. Los certificados son documentos negociables y
deben endosarse antes de presentarlos al banco. El vendedor puede dispo-
ner la obtencién de una poéliza abierta de carga que mantiene la empresa
transportadora de fletes.

certificado de venta libre Certificado requerido por algunos gobiernos
extranjeros declarando que los productos para exportacion, si estin bajo
la jurisdiccion de la Federal Food and Drug Administration de Estados
Unidos, son aceptables para la venta en los Estados Unidos, es decir, que
los productos se venden libremente sin restriccion. La FDA emitira a los
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consignadores una carta para satisfacer los requerimientos o regulaciones
extranjeros.

cesion de lo recaudado Documento firmado por el beneficiario con-
forme a una carta de crédito cediendo lo recaudado de la emision de una
carta de crédito a un tercero. Desde la perspectiva del cesionario, una ce-
si6n difiere radicalmente de una carta de crédito transferible. Esta tltima
transmite un derecho al cesionario para presentar documentos bajo una
C/C, la anterior no.

CFR Costo y flete. Incoterm que indica que el precio de venta incluye
todos los costos de embarque y flete hasta el puerto de destino. El com-
prador debe asegurar la carga desde el puerto de carga porque si se pierde
el flete, el comprador asumird las consecuencias. Ver también Incoterms
2000.

CIF Costo, seguro y flete. Incoterm que indica que los costos estin in-
cluidos en la cotizacién del precio de venta. Incluye todos los costos de
embarque y seguros y flete hasta el puerto de entrega, porque si se pierde
la carga, el vendedor asumird las consecuencias. Ver Incoterms 2000.

CIF&C Costo, seguro, flete y comision. Un término de fijacién de pre-
cio que indica que los costos de la comisién estdn incluidos en el precio.

CIF&E Costo, seguro, flete y cambio (moneda). Un término de fijacion
de precio que indica que los costos de cambio de divisa estdn incluidos en
el precio.

Clasificacion Estindar para el Comercio Internacional (SITC) Sis-
tema numérico desarrollado por las Naciones Unidas para clasificar
mercancias utilizadas en el comercio internacional y en estadisticas de co-
mercio para informes.

Clasificacion Industrial Estindar (SIC) Sistema numérico desarrolla-
do por el gobierno de Estados Unidos para la clasificacion de servicios
comerciales y productos industriales. SIC también clasifica a los estableci-
mientos por tipo de actividad.

clausula de fuerza mayor El titulo de una cldusula estindar en los con-
tratos de seguro contra riesgo de transporte eximiendo a las partes del
incumplimiento a sus obligaciones como resultado de condiciones mds alld
de su control, tales como terremotos, inundaciones o guerras.
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clausula sin vencimiento Disposicion en la carta de crédito para que se
extienda la fecha de expiracion sin requerir de una enmienda.

clausula todo riesgo  Disposicion de seguros que proporciona cobertura
adicional a una péliza abierta de carga generalmente por una prima adicio-
nal. Contrario a su nombre, la cldusula no protege contra todos los riesgos.
Los peligros mas comunes que si cubre son robo, no entrega, dafio por
agua dulce, contacto con roturas o filtracion de otra carga. La pérdida de
mercado y las pérdidas ocasionadas por la demora no estin cubiertas.

cobranzas El procedimiento de cobranza de dinero de un banco por
el vendedor contra una letra de cambio girada sobre un comprador en el
extranjero, generalmente a través del banco corresponsal.

cobro de créditos documentarios Orden escrita por el vendedor al
banco para entregar los documentos contra el pago, o documentos contra
aceptacion, al comprador. El banco del vendedor actuard de acuerdo con la
instruccion del vendedor en una relacién mandante representante y remi-
tird los documentos a una sucursal, o corresponsal, en el pais del compra-
dor con instrucciones para su cobro. Un factor clave en la efectividad de
dicha cobranza es el control de los bienes ejercido a través del documento
de transporte.

coédigo armonizado  Sistema de Descripcion y Codificacién de Mercan-
cfas Armonizado. Sistema de clasificacion internacional que asigna nime-
ros de identificacion a productos especificos. El c6digo asegura que todas
las partes utilicen una clasificacién consistente para fines de documenta-
cién, control estadistico y cdlculo de impuestos.

compensacion Variacion del comercio de compensacion en el cual se
requiere que el vendedor asista o haga los arreglos para el marketing de los
bienes producidos localmente.

compra compensada Una de las formas mds comunes de compra com-
pensada en la cual el vendedor recibe efectivo pero contractualmente acep-
ta comprar productos o servicios locales como un porcentaje del efectivo
recibido y durante un tiempo acordado.

concesion de licencia El otorgamiento o servicio de asistencia técnica
y/o el uso de derechos de producto, tales como una marca registrada a
cambio de pagos por regalias.
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condicion de nacién mas favorecida Designacion de la condicién de un
pais en relacién con un socio comercial. Todos los paises que tengan esta
designacién reciben un tratamiento igual respecto de aduanas y aranceles.

confirmacién El acto de un banco para agregar su compromiso al banco
emisor para pagar al beneficiario por documentos de cumplimiento. De
acuerdo al Art. 9.b. de UCP 500, los bancos confirmantes deben recibir
una solicitud o autorizacién del banco emisor para “agregar su conforma-
ci6én” a la carta de crédito. Observe que el acto de confirmacion no libera
al banco emisor de su obligacién ante el beneficiario.

conocimiento de embarque Documento que proporciona las condi-
ciones del contrato entre el consignador y la empresa de transportacion
para mover una carga entre puntos determinados a un costo establecido.
Recibo por los bienes entregados para su embarque a una empresa trans-
portadora, un contrato de transporte de mercancias y un documento de
propiedad emitido por una empresa transportadora para el consignador.
Este documento de transporte es la principal evidencia del embarque de
bienes y la llave del exportador para un pago puntual. Ver también Conoci-
miento de embarque de contrato de fletamento.

conocimiento de embarque “a la orden” Conocimiento de embarque
negociable hecho a la orden del consignador.

conocimiento de embarque a bordo Conocimiento de embarque en el
cual una empresa transportadora reconoce que los bienes han sido coloca-
dos a bordo de cierta embarcacion.

conocimiento de embarque aéreo El convenio de transporte entre el
consignador y la empresa transportadora aérea que se obtiene de la aero-
linea utilizada para embarcar los productos. Técnicamente es un instru-
mento no negociable de transportacion aérea que sirve como recibo para
el consignador, indicando que la empresa transportadora acept6 los bienes
relacionados y se obliga a transportar el envio al aeropuerto de destino de
conformidad con las condiciones estipuladas. Compare con conocimiento
de embarque terrestre, conocimiento de embarque maritimo y conocimiento de
embarque directo.

conocimiento de embarque de contrato de fletamento Conocimien-
to de embarque sujeto a un arreglo de fletamento. Note también que los
conocimientos de embarque de contrato de fletamento no son aceptables
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de conformidad con las cartas de crédito a menos de que sea permitido
explicitamente (Ver UCP 500 Art. 25.a.)

conocimiento de embarque de la agencia de transportes Conoci-
miento de embarque emitido por una agencia de transportes a un consig-
nador como recibo por los bienes a ser consolidados con otras cargas antes
de su embarque.

conocimiento de embarque de la empresa transportadora Conoci-
miento de embarque emitido por una empresa transportadora a un consig-
nador, un recibo por la mercancia a fletar.

conocimiento de embarque de transporte combinado Conocimiento
de embarque utilizado cuando estd involucrada en un flete mas de una em-
presa transportadora, por ejemplo cuando un envio viaja por ferrocarril y
por mar. Algunas veces se le denomina conocimiento de embarque multimodal.

conocimiento de embarque directo Conocimiento de embarque tni-
co que cubre el transporte doméstico e internacional de un embarque de
exportacion. Un conocimiento de embarque aéreo, por ejemplo, es esen-
cialmente un conocimiento de embarque directo utilizado para fletes aé-
reos. Los embarques maritimos, por otro lado, generalmente requieren
de dos documentos separados, un conocimiento de carga terrestre para la
transportacién doméstica y un conocimiento de embarque maritimo para
la transportaci6n internacional. Los conocimientos de embarque directos,
por tanto, no pueden utilizarse en transportacién de mercancias por mar.
Ver también conocimiento de embarque aéreo, conocimiento de embarque terres-
tre y conocimiento de embarque maritimo.

conocimiento de embarque irrevocable Conocimiento de embarque
directamente consignado a una parte que mantiene la propiedad de los
bienes. Los conocimientos de embarque irrevocables no pueden ser endo-
sados a un tercero. Ver también conocimiento de embarque negociable.

conocimiento de embarque maritimo Conocimiento de embarque
para un flete por mar.

conocimiento de embarque oceinico Conocimiento de embarque
que indica que el exportador consigna un embarque a una empresa trans-
portadora internacional para su transportacién a un mercado extranjero
especifico. A diferencia del conocimiento de embarque terrestre, el co-
nocimiento de embarque ocednico también sirve como un documento de
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cobranza. Si es un “C/E irrevocable” el comprador extranjero puede ob-
tener el embarque de la empresa transportadora simplemente al mostrar
una prueba de identidad. Si es un “C/E negociable”, el comprador debe
primero pagar por los bienes, fijar una fianza o cumplir otras condiciones
aceptables al vendedor. Ver también conocimiento de embarque aéreo, conoci-
miento de embarque tervestre y conocimiento de embarque directo.

conocimiento de embarque multimodal Conocimiento de embarque
utilizado cuando en un embarque se involucra mis de un modo de trans-
porte ; por ejemplo, cuando un envio viaja por ferrocarril y por mar. Algu-
nos lo denominan conocimiento de embarque de transporte combinado.

conocimiento de embarque negociable Conocimiento de embarque
consignado a la orden de, y endosado en blanco por, el consignador. Quien
lleve un conocimiento de embarque negociable en su mano lleva el do-
cumento de propiedad de los bienes. Por ello los bancos con frecuencia
requieren “una montafia” de conocimientos de embarque con sus C/C.
Ver también conocimiento de embarque irrevocable.

conocimiento de embarque recibido para fletamento Conocimiento
de embarque que indica los bienes recibidos para embarque (pero no “a
bordo”). C/E inaceptable a menos de estar permitido de forma especifica
en la carta de crédito o a menos de que esté marcado “a bordo” con fecha
y firma.

conocimiento de embarque sin reservas Conocimiento de embarque
firmado por la empresa de transportacién que indica que el embarque fue
recibido en buenas condiciones sin irregularidades en el empaque o las
condiciones generales de todo o cualquier parte del embarque. Ver conoci-
miento de embarque sucio.

conocimiento de embarque sucio Recibo de bienes emitido por una
empresa transportadora portando la anotacién de que los contenedores
exteriores o los bienes fueron dafiados. Ver también conocimiento de embar-
que Sin reservas.

conocimiento de embarque terrestre Conocimiento de embarque
utilizado en el transporte de bienes por tierra a la empresa transportado-
ra internacional del exportador. Aunque un conocimiento de embarque
directo puede ser utilizado algunas veces, generalmente es necesario pre-
parar ambos conocimientos de embarque terrestre y maritimo para envios
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de exportacion. Ver también conocimiento de embarque aéreo, conocimiento de
embarque maritimo y conocimiento de embarque directo.

consignacion M¢étodo de pago en el cual el comprador paga por los bie-
nes después de venderlos. El exportador retiene la propiedad de los bienes
hasta que son vendidos (asi como 100% del riesgo de la falta de pago por
el comprador). También un término que concierne a la mercancia enviada
al consignatario en el extranjero cuando no se ha realizado una venta real,
conforme a un convenio por el cual el consignatario estd obligado a vender
los bienes por cuenta del consignador, y remitir lo recaudado en cuanto
los bienes se vendan.

consignatario La persona, empresa o representante a quien el vendedor
o el consignador envian la mercancia y quien, a la presentacién de los do-
cumentos necesarios, es reconocido como el propietario de la mercancia
para el propésito del pago de los aranceles. Este término también se aplica
a quien se envien los bienes, generalmente a riesgo del consignador, cuan-
do una venta completa no se realiza. Ver envio.

consul  Funcionario de gobierno que reside en el extranjero y quien estd
encargado de la representacion de los intereses de su pais y sus ciudadanos.

consulado Las instalaciones de un representante de un gobierno extranjero.

contrato de fletamento Contrato escrito, generalmente en formato es-
pecial, entre el propietario de una embarcacion y un fletador quien renta
el uso de la embarcacién o una parte de su espacio de carga. En general el
contrato incluye las tarifas de carga y los puertos involucrados en la trans-
portacion.

control de bienes De crucial interés para todas las partes involucradas
en el comercio, el control de bienes se ejerce a través del documento de
transportacién. Determina si el comprador serd capaz de liberar un embar-
que que llega sin el documento de transporte (sin pagar por los documen-
tos mantenidos en el banco.)

corporacion de crédito a mercancia Corporacion gubernamental con-
trolada por la secretarfa o ministerio de agricultura de un pais para pro-
porcionar financiamiento y estabilidad para el marketing y la exportacion
de mercancias agricolas.

corporaciones extranjeras comerciales (FSC) Esquema impositivo te-
rritorial estadounidense en donde una corporacién dentro de una posesion
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de Estados Unidos, tal como las Islas Virgenes o dentro de una jurisdic-
cién que califique, como Barbados, puede estar exento del 15 al 30% de las
ganancias de exportacién del impuesto corporativo estadounidense. Para
calificar para este trato fiscal especial, una FSC debe ser una corporacion
extranjera, mantener un resumen de sus libros de contabilidad permanen-
tes en la oficina en el exterior y tener al menos uno director residente fuera
de Estados Unidos. Una porcién del ingreso de la corporacién extranjera
comercial (generalmente correspondiente al ingreso con impuesto diferido
del DISC) estaria exenta del impuesto estadounidense a nivel de la FSC'y
de la empresa matriz en Estados Unidos. Esta exencion se logra al permitir
a una corporacion doméstica, que sea accionista de la FSC, una deduccion
de 100% por una porcién de dividendos recibidos de una FSC atribuibles
a la actividad econdmica realmente conducida fuera del territorio aduanal
de Estados Unidos. Los intereses, dividendos, regalias y otros ingresos de
inversion de una FSC estarian sujetos a los impuestos de Estados Unidos.

corredor de exportaciones Aquel que retne al exportador y al impor-
tador por una cuota y luego se retira de la transaccién.

corredor Ver corredor de exportaciones.

cotizacién Oferta para vender productos a precio y condiciones estable-
cidas.

crédito de empaque Lenguaje comun internacional, especialmente en
Asia, para el financiamiento preexportacion provisto contra una carta de
crédito.

crédito documentario Ver carta de crédito comercial.

cuenta abierta Disposicion comercial en la cual los bienes son embar-
cados a un comprador extranjero sin garantia de pago. El riesgo obvio que
presenta este método para el proveedor hace esencial que la integridad del
comprador sea incuestionable.

cuenta en divisas Cuenta mantenida por un banco en divisas extranjeras
y pagaderas en esas mismas.

cuota La cantidad total de un producto o mercancia que puede ser im-
portada a un pais. Usualmente las cuotas protegen el mercado doméstico.
En Estados Unidos el azicar, trigo, tabaco, textiles y ropa estin regulados
por cuotas.
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DC (carta de crédito documentario) Abreviacién popular fuera del
continente americano para la carta de crédito documentaria. El equivalen-
te en Estados Unidos es la C/C o mds apropiadamente la C/C comercial.

declaracion consular Declaracién formal, hecha por el cénsul de un
pais, describiendo los bienes a ser embarcados.

declaracion de exportacion Declaracion formal hecha al recaudador
aduanal en un puerto de salida estableciendo todos los particulares de los
bienes exportados.

derecho aduanal El impuesto que establece el gobierno sobre la mer-
cancfa importada de otro pais.

descuento (financiero) Deduccion del valor nominal del papel comer-
cial en consideracion de efectivo por el vendedor antes de una fecha espe-
cifica.

despacho Cantidad pagada por el operador de una embarcacién a una
empresa de fletes si se termina la carga o descarga en menos tiempo del
estipulado en el contrato de fletamento.

devaluacion El decremento oficial del valor de la divisa de un pais en
términos de una o mas divisas extranjeras. Asi, si el délar estadounidense
se devalda en relacion con el franco francés, un délar comprard menos
francos que antes.

devolucion de derechos arancelarios (importacion) El pago por has-
ta 99% de los derechos arancelarios sobre la mercancia que mds tarde se
exporta como parte de un producto terminado. También se refiere a un
reembolso de un impuesto doméstico que ha sido pagado por la exporta-
cién de mercancia importada.

discrepancia Caso en el cual los documentos presentados no estin de
acuerdo con la C/C. El articulo 13.a. de UCP 500 establece que “los ban-
cos deben examinar todos los documentos estipulados en el crédito con
razonable cuidado”. De hecho, los bancos ejercen cuidado extremo, y la
préctica bancaria estandar internacional dicta que los exportadores deben
ejercer una detallada vigilancia al preparar los documentos bajo las cartas
de crédito si ellos no desean ser frustrados por demoras en la obtencion
del pago.
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discrepancia-carta de crédito Cuando los documentos presentados no se
apegan a los términos de la carta de crédito, se refiere a una “discrepancia”.

disposicién de intercambio o permuta Forma de comercio de com-
pensacion en el cual el vendedor vende a crédito y luego transfiere el cré-
dito a un tercero.

distribucién extranjera Ver distribuidor.

distribuidor Empresa que vende directamente para un fabricante, ge-
neralmente bajo un contrato exclusivo para un territorio especifico y que
mantiene un inventario a la mano.

distribuidor de existencias Distribuidor que mantiene un inventario de
bienes de un fabricante.

divisa congelada Divisa que no puede ser convertida libremente en
otras divisas. Depdsito de efectivo que no puede transferirse a otro pais
por las regulaciones locales o la escasez de divisas.

divisas Monedas o instrumentos de crédito de un pais. También transac-
ciones que involucran la compra y/o venta de divisas.

documento de transporte Conocimiento de embarque, conocimiento
de embarque aéreo, recibo del camién, cualquier otro documento que sirva
como recibo por los bienes y un contrato de transporte de mercancia. De
todos estos documentos de transporte, s6lo el conocimiento de embarque
es un documento de propiedad.

documentos contra aceptaciéon (D/A) Tipo de pago para los bienes
en el cual los documentos que transfieren la propiedad de los mismos son
retenidos hasta que el comprador haya aceptado la letra de cambio emitida
contra él/ella.

documentos contra pago (D/P) Tipo de pago por los bienes en el cual
los documentos que transfieren el titulo de los bienes son retenidos hasta
que el comprador haya pagado el valor de la letra de cambio emitida contra
él/ella.

documentos de cobranza Todos los documentos (facturas, cono-
cimientos de embarque, etc.) presentados a un comprador para recibir
el pago de un embarque. También los documentos presentados, por lo
general con una letra de cambio o contra una carta de crédito, para el pago
de un embarque de exportacion.
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documentos del consignador Facturas comerciales, conocimientos de
embarque, certificados de seguros, facturas consulares y documentos rela-
cionados.

Domestic International Sales Corporation (DISC) El incentivo
DISC fue creado por la Ley de Ingresos de 1971 y prevé el aplazamiento
del impuesto federal sobre la renta sobre 50 % de las ganancias por expor-
taciones adjudicadas a la DISC con el saldo tratado como dividendos para
la empresa matriz. Desde su promulgacién, la DISC ha sido el tema de una
disputa entre Estados Unidos y otros firmantes del Acuerdo General sobre
Comercio y Aranceles (GATT). Otros paises sostienen que la DISC equi-
vale a un subsidio de exportacién ilegal porque permite un aplazamiento
indefinido de los impuestos directos sobre ingresos por exportaciones ob-
tenidos en Estados Unidos. De acuerdo a nuevas reglas que entraron en
vigor el 1 de enero de 1985, para recibir un beneficio tributario que esté
disefiado a igualar el aplazamiento impositivo previsto por la DISC, los
exportadores deben establecer una oficina en el extranjero.

domicilio EI lugar en donde una letra de cambio o aceptacion se hace
exigible.

dumping Exportar mercancia a otro pais (por ejemplo Estados Unidos)
a precios por debajo de los precios en el mercado doméstico.

EDI Siglas en inglés para intercambio de informacién electrénica. El
intercambio entre computadoras de documentacion comercial. EDI puede
tomar dos formas, financiera y documentaria, y sufre de una maldicion co-
mun en el mundo de las computadoras, al menos dos estindares de forma-
to de mensaje. Estos son ANSI (popular en Estados Unidos) y EDIFACT
(popular en el resto del mundo).

EMC Ver empresa de administracion de exportaciones.

empresa comercial (ETC) Empresa constituida de acuerdo a la Ley de
Sociedades Exportadoras de 1982 que compra productos domésticos para
su venta en el extranjero asumiendo la propiedad de los bienes (lo que una
empresa de administracion de exportaciones usualmente no hace.)

empresa comercial controlada por el Estado En un pais con un mo-
nopolio comercial estatal, es una entidad comercial facultada por el go-
bierno del pais para llevar a cabo los negocios de exportacion.
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empresa comercial vertical (ETC) Empresa exportadora que integra
una gama de funciones llevando productos desde los proveedores hasta los
consumidores.

empresa conjunta Acuerdo comercial o industrial en el cual los mandan-
tes de una empresa comparten el control y propiedad con los directores
de otra.

empresa de administracion de exportaciones (EMC) Empresa que
actda como agente de ventas de exportacion local para varios fabricantes
no competidores.

empresa de factoraje (factor) Empresa financiera dispuesta a comprar
una cuenta por cobrar con descuento, ya sea con recurso para el vendedor
o sin €l. A cambio del pago inmediato, el vendedor transferira la propiedad
de la cuenta por cobrar a la empresa de factoraje. Esta es una alternativa
conveniente pero cara en comparacién con otros métodos para convertir
en efectivo las cuentas por cobrar.

empresa extranjera transportadora de fletes Ver empresa transporta-
dora de fletes.

empresa tenedora de banco (BHC) Cualquier empresa que posea o
controle directa o indirectamente, con poder para votar, mas del 5% de las
acciones de uno o mds bancos.

empresa transportadora comun Individuo, sociedad o corporacion
que transporta personas o bienes por remuneracion.

empresa transportadora de fletes Empresa que reserva el embarque
de bienes, con frecuencia como agente para una aerolinea. Por lo general,
muchos embarques pequefios se combinan para aprovechar los descuentos
por volumen. Las empresas transportadoras pueden también proporcionar
otros servicios, como transporte en camion, almacenaje y preparacién de
documentos.

empresa transportadora terrestre Linea de transportacion que mane-
ja la carga de exportacion e importacion entre el puerto y los puntos en
tierra.

empresa transportadora Linea que transporta carga.

enmienda-carta de crédito Cambio en las condiciones, cantidad o fe-
cha de expiracion de una carta de crédito generalmente por el interés del
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beneficiario. (Los exportadores deben revisar el Art. 9.d.iii de UCP 500
detenidamente, especialmente respecto a las enmiendas adversas.)

ETC Ver sociedad exportadora.

eurodolares Los ddlares estadounidenses depositados en cualquier su-
cursal de cualquier banco ubicado fuera de Estados Unidos. De igual for-
ma, euroyen es el yen japonés depositado en bancos fuera de Japon y puede
ser fuera de Europa también. Cualquier divisa europea es un depésito en
divisa extranjera y debe ser tratado con cuidado si es ofrecido como forma
de pago. Por ejemplo, un exportador estadounidense ofreciendo délares
estadounidenses para ser entregados en algunos paises puede enfrentar un
reto para convertir estos eurodélares en dolares estadounidenses.

EX (punto de origen) Término de fijacion de precio (EXF = fuera de
tabrica; EXW = fuera de bodega, etc.) bajo el cual el vendedor acepta colo-
car los bienes a la disposicién del comprador en el lugar acordado, con los
costos desde ese punto pagados por el comprador.

EXIMBank Export-Import Bank de Estados Unidos.
exportacion Enviar productos a otro pais o territorio extranjero.

factoraje Método utilizado por muchos negocios incluyendo las socie-
dades exportadoras para obtener efectivo por las cuentas por cobrar con
descuento u otros activos.

factura Ver factura comercial.

factura comercial Lista desglosada del vendedor de los bienes embar-
cados con descripcion, detalles, precios y costos dirigida al comprador. La
factura debe representar un registro completo de la transaccién de nego-
cios entre el exportador y el importador extranjero respecto de los bie-
nes vendidos. Es también un documento de contenido y, por tanto, debe
identificar completamente el embarque al extranjero asi como servir como
base para la preparacion de los otros documentos que cubren el embarque.
Ademis, algunos paises pueden requerir mas documentos tales como cer-
tificados de calidad, de origen y venta libre y facturas aduanales.

factura consular Declaracion detallada respecto del caricter de los bie-
nes embarcados, debidamente certificada por el cnsul del pais importador
en el puerto de embarque.

factura proforma Factura provisional redactada por el vendedor que
sirve como cotizacion al comprador. Siguiendo las negociaciones, el ex-
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portador emite este documento que confirma los detalles, precios, embar-
que y condiciones de pago de los productos. Este es el punto de inicio para
mds documentacion.

falta de pago Negativa de parte del girado a aceptar una letra de cambio
o pagar al vencimiento.

FAS Por sus siglas en inglés: franco al costado del barco. Incoterm que
indica que el precio de venta incluye el costo de transportacion al puerto
de embarque, pero no los costos de carga, liberacion de la exportacion, fle-
te maritimo o seguro. El comprador debe asegurar la carga hasta el puesto
de entrega, porque si se pierde la carga el comprador asumiria las conse-
cuencias. Ver Incoterms 2000.

FCIA Ver Foreign Credit Insurance Association.

fecha de expiracion La fecha final en la cual puede realizarse la presen-
tacién de documentos y emision de letras de cambio de acuerdo con una
carta de crédito.

fecha de vencimiento/cumplimiento La fecha en la cual una letra de
cambio o aceptacién se vuelve pagadera.

FI Por sus siglas en ingles: franco en. Término de fijacién de precio que
indica que el fletador de una embarcacion es el responsable del costo de
cargar los bienes en la embarcacion.

finanzas preexportacion Terminologia de los banqueros estadouni-
denses para un préstamo a un exportador para financiar la acumulacién
de materiales, manufactura, ensamble, produccién, empacado y transporte
de los bienes fisicos para satisfacer una orden de exportacién. Garantizado
comunmente por el EXIMBank o los programas de Garantia de Capital
de Trabajo de la SBA.

FIO Por sus siglas en inglés: franco de gastos de carga y descarga. Térmi-
no de fijacién de precio que indica que el fletador de una embarcacion es res-
ponsable del costo de la carga y descarga de los bienes de la embarcacion.

fletamento (contrato de) Convenio entre una linea de barcos de vapor
(o empresa transportadora similar) y un importador o exportador en el
cual se reserva espacio de carga en una embarcacion durante un tiempo es-
tipulado y a un precio establecido. El importador/exportador esti obligado
a hacer el pago ya sea que se realice el flete o no.
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FO Por sus siglas en ingles: libre fuera. Término de fijacién de precio
que indica que el fletador de una embarcacién es responsable del costo de
la descarga de los bienes de la embarcacion.

FOB Por sus siglas en inglés: franco a bordo. Incoterm que indica que el
precio de venta incluye el costo de transportacion y carga en el puerto de
embarque, pero no los costos de liberacion de exportacion, flete maritimo
o seguro. El comprador debe asegurar la carga hasta el puerto de entrega,
porque si se pierde la carga, el comprador asumiria las consecuencias. Ver
Incoterms 2000.

Foreign Credit Insurance Association (FCIA) Asociacion de cerca de
50 compaiiias aseguradoras que operan en coordinaciéon con el EXIMBank
para proporcionar un seguro integral a los exportadores contra la falta de
pago. La FCIA asegura los riesgos de créditos comerciales. EI EXIMBank
cubre los riesgos politicos y cualquier riesgo comercial excesivo.

FPA Por sus siglas en inglés: libre de averia particular. El titulo de una
clausula utilizada en seguros contra riesgo de transporte que indica que la
pérdida o dafio parcial de un embarque extranjero no estd cubierto. (Nota:
La pérdida resultante de ciertas condiciones, tales como el hundimiento
o incendio de un barco, puede ser especificamente exento del efecto de la
cldusula.)

fraude La deformacion de informacién. Es muy comin en el comercio
exterior, especialmente en tratos de operaciones relacionado con mercan-
cias y una razon perfecta por la que cualquier importador, exportador o
intermediario sensato desarrollard una relaciéon con un banco comercial
competente.

gabarraje La carga o descarga de un barco mediante una gabarra o bar-
caza, eso debido a que la poca profundidad del agua impide que el barco
entre a puerto.

gabarra/barcaza Embarcacion abierta o cubierta remolcada por un re-
molcador y utilizada principalmente en puertos y vias navegables.

garantia de barcos a vapor Garantia emitida por un banco a una linea
de vapores contra la pérdida financiera que surgiera de la liberaciéon de un
envio sin la documentacién de transporte adecuada. Popular porque los
bienes llegan con frecuencia al puerto de descarga antes de que estén listos
los documentos para liberarlos.
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girado Alguien sobre quien se gira una letra de cambio y quien debe la
cantidad estipulada. Ver letra de cambio.

girador Uno quien gira una letra de cambio y recibe el pago. Ver letra
de cambio.

giro documentario Letra de cambio a la que acompaifian los documentos.

giro fechado Letra de cambio girada para vencer en un nimero espe-
cifico de dias después de la fecha en que fue emitida, con o sin tomar en
cuenta la fecha de aceptacion.

ICC Ver International Chamber of Commerce.
importacion Llevar mercancia de un pais a otro pais o territorio.

impuesto de compensacion Impuesto extra que impone el pais impor-
tador para compensar las concesiones, obsequios o subsidios a los provee-
dores extranjeros en ciertos paises por el gobierno de esos paises como
incentivo a la exportacion.

impuesto sobre el consumo de bienes especificos Impuesto domés-
tico calculado sobre la fabricacion, venta o utilizacién de una mercancia
dentro de un pais. Por lo general reembolsable si el producto se exporta.

inconvertibilidad La incapacidad de cambiar la moneda de un pais por
la moneda de otro pais.

Incoterms 2000 Términos de venta que indican los costos y las res-
ponsabilidades incluidas en el precio conforme a un contrato de ventas
(EXW, FOB, CFR, CIF, DDP). Definidos de acuerdo con la Publicacién
Numero 460 de la ICC, estos términos mundialmente estandarizados que
trascienden fronteras deben ser claramente entendidos por todas las partes
negociando un contrato de ventas internacionales.

intercambio Término de fijacion de precios que indica que los costos
estdn incluidos en el precio.

intercambio compensado Comercio internacional en el cual se requie-
re que el vendedor acepte bienes u otros instrumentos de comercio como
pago parcial o total por sus productos.

International Chamber of Commerce (ICC) Organizacién no guber-
namental que sirve a los negocios en todo el mundo. Los miembros en 123
compaiifas representan decenas de miles de organizaciones y empresas de
negocios y promueven el comercio mundial y la inversién con base en la
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competencia libre y equitativa. ICC Publishing SA, con sede en Parfs, pro-
duce muchas publicaciones, algunas de las cuales con estindares de facto
en el comercio global, tales como Reglas y Usos Uniformes para los Crédi-
tos Documentarios (UCP 500), Reglas Uniformes para Cobranzas (URC
522) e Incoterms 2000 (ICC 460).

irrevocable Adjetivo adjunto a una C/C para denotar un instrumento
que no puede ser enmendado o cancelado sin el acuerdo de todas las partes
(incluyendo el beneficiario). El adjetivo es popular y redundante: Confor-
me al Articulo 6 de UCP 500, los créditos se considerardn irrevocables a
menos de que se indique lo contrario. En la mayoria de las circunstancias,
las C/C revocables no tienen valor y, en consecuencia son muy raras.

letra de cambio Una demanda escrita e incondicional, firmada por el
girador y dirigida al girado, para pagar una suma de dinero a la vista o en
cierta fecha futura (x dias después de vista o x dias después de la fecha del
conocimiento de embarque) a la orden del beneficiario o del portador.
Con frecuencia conocida como giro o letra.

letra de cambio a plazo fijo Con mis frecuencia denominada en Esta-
dos Unidos como letra de cambio a plazo. Ver también documentos contra
aceptacion.

letra de cambio limpia Letra de cambio a la que no se anexé algin
documento.

letra de cambio/giro Orden por escrito para que cierta suma de dinero
sea transferida en cierta fecha de la persona que debe el dinero o acepta
hacer el pago (el girado) al acreedor a quien se le debe dicho dinero (el
girador de la letra de cambio). Ver giro fechado, giro documentario, letra de
cambio a la vista y letra de cambio a plazo. También la terminologia coloquial
estadounidense para cobranza documentaria. Internacionalmente puede
referirse a una letra de cambio.

letra de cambio/giro a la vista (§/D) Letra de cambio girada de manera
que sea exigible a la presentacion al girado o a una fecha fija o determinable a
partir de entonces. Ver documentos contra aceptacion y documentos contra pago.

letra de cambio/giro a plazo Letra de cambio girada de modo que ven-
za en cierto tiempo fijo después de su presentacion o aceptacion.

licencia Ver licencia de exportacion, licencia de importador y licencia validada.
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licencia de exportacion Permiso gubernamental requerido para expor-
tar ciertos productos a ciertos destinos.

licencia de importacion Documento gubernamental que permite la
importacion de un producto o material a un pais en donde dichas licencias
son necesarias.

licencia general (exportacién) Autorizacién gubernamental para ex-
portar sin la aprobacién especifica documentaria.

licencia validada Documento gubernamental que autoriza la exportacion
de mercancias dentro de las limitaciones establecidas en el documento.

linea de conferencia Miembro de una conferencia de barcos de vapor.
Ver Linea de conferencia de barcos de vapor.

linea de conferencia de barcos de vapor Grupo de operadores de em-
barcaciones unidos para el propésito de establecer tarifas de flete. Un con-
signador puede recibir tarifas reducidas si celebra un contrato para fletar
solamente en las embarcaciones de los miembros de la conferencia.

lista de especificacion de embalajes Lista preparada por el vendedor
desglosando por articulo los bienes embarcados, cantidades, tamafios, pe-
sos y marcas de embalaje. Muy comun en financiamiento comercial, la
lista de embalaje debe ser preparada de manera que sea consistente con los
otros documentos, especialmente de acuerdo a una carta de crédito.

llaves en mano (turnkey) M¢étodo de construccion en el cual el contra-
tista asume la responsabilidad total desde el disefio hasta su término.

manifiesto del barco Una lista fiel de los embarques individuales que
comprenden la carga de una embarcacion, firmada por el capitin.

marcas Conjunto de letras, nimero y/o simbolos geométricos, general-
mente seguidos del nombre del puerto de destino, colocados en los paque-
tes para exportacion con fines de identificacion.

marcas de consignatario Ver marcas.
marcas de puerto Ver marcas.

MEA Por sus siglas en inglés: agente de exportaciones del fabricante.
Ver empresa de administracion de exportaciones.

misiéon comercial Mision a un pais organizada para promover el comer-
cio a través del establecimiento de contratos y la exposicién al ambiente
comercial. Las misiones comerciales son organizadas con frecuencia por
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entidades federales, estatales y locales.

muellaje  Cargo calculado por la empresa transportadora por el manejo
de carga maritima de entrada o de salida.

negociante exportador Productor o negociante que vende directamen-
te a un comprador extranjero sin pasar por un intermediario tal como un
corredor de exportacion.

Nomenclatura Arancelaria de Bruselas Ver Nomenclatura del Consejo
de Cooperacion Aduanera

Nomenclatura del Consejo de Cooperacion Aduanera (CCCN) La
tarifa arancelaria utilizada por muchos paises en todo el mundo, inclu-
yendo la mayoria de las naciones europeas. También es conocida como
la Nomenclatura Arancelaria de Bruselas. Compare con Clasificacion In-
dustrial Estindar, Clasificacion de Comercio Internacional Estindar y régimen
arancelario.

OPIC Opverseas Private Investment Corporation. Corporacién propie-
dad del gobierno designada a promover la inversién privada en paises en
desarrollo, especialmente inversion de riesgo politico y cierta asistencia
financiera.

pago con orden (CWO) Pago por productos en el cual el comprador
paga cuando ordena y la operacion es vinculante para ambas partes.

pago contra entrega de documentos (CAD) Pago por los productos
en los cuales una casa comisionista u otra intermediaria transfiere los do-
cumentos de propiedad al comprador a su pago en efectivo.

pago contra entrega de documentos D/P  Ver documentos contra pago.

pago de regalias La participacién del producto o ganancia pagada por el
licenciatario al licenciante. Ver concesidn de licencia.

pago por adelantado  El comprador entrega efectivo al vendedor antes de
que el vendedor libere los bienes. Puede ser citado como un pago por ade-
lantado o CAD y puede no significar exactamente lo mismo que anticipo.

pago por adelantado (CIA) Pago por productos en el cual el precio se
paga por completo antes de que se realice el embarque. Este método se
utiliza sélo para compras pequefias o cuando los productos se construyen.
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pais de origen El pais en donde se hace un producto, determinado por
la cantidad de trabajo realizado en el producto en el pais y avalado por un
certificado de origen.

peligros del mar Término de seguro marino utilizado para designar
un clima tormentoso, filtracién, relimpagos, colision o dafio por agua de
mar.

periodo de presentacion Tiempo permitido después de emitir el docu-
mento de transporte para presentar los documentos de conformidad con
una C/C.

permiso de intercambio Permiso del gobierno requerido algunas veces
a un exportador para convertir la divisa de su propio pais en divisa extran-
jera con la cual pagar al vendedor en otro pais.

peso bruto Peso total de los bienes, embalaje y contenedor, listos para
embarque.

peso legal El peso de todos los bienes mis la envoltura intermedia que
va con los bienes tales como los contenidos de una lata de estafio junto con
su lata. Ver también peso neto.

peso neto Peso de los bienes solos sin ninguna envoltura inmediata; por
ejemplo, el peso del contenido de una lata de estafio sin el peso de la lata.
Ver peso legal.

piggybacking La asignacion de las funciones de marketing y distribu-
cién de exportacién de un fabricante a otro.

plazo fecha Frase que indica que el pago en una letra de cambio u otro
instrumento negociable es exigible un nimero especifico de dias después
de la presentacion de la letra de cambio al girado o beneficiario. Compare
dias después de la fecha y a la vista.

plazo vista Frase que indica que la fecha de vencimiento en una letra de
cambio u otro instrumento negociable estd sujeta por la fecha en la cual fue
emitido un nimero especifico de dias después de la presentacion de la letra
al girado o beneficiario. Compare con  la vista o dias después de la fecha.

plazo Terminologia de banqueros de uso mds comun en el extranjero
que en Estados Unidos que indica el tiempo permitido para el pago de una
letra de cambio.
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poliza abierta Pdliza de seguro contra riesgo de transporte que aplica
a todos los embarques hechos por un exportador durante un periodo de
tiempo mds que a un solo embarque.

poliza de carga abierta/ pdliza de flotacion. Péliza de seguros que obli-
ga al asegurador automadtico a proteger con seguros todos los embarques
realizados por el asegurado desde el momento en que el embarque sale
del punto de fletamento inicial hasta que es entregado en el destino. Las
condiciones de seguro incluye cliusulas citando riesgos asegurados contra
peligros del mar, incendio, echar por la borda, robo obligado y barredura.
Ver cldausula todo riesgo, barateria y peligros en el mar.

poliza de flotacion Ver pdliza de carga abierta.
poliza global Ver poliza de carga abierta.

programa de desarrollo comercial (TDP) Programa disefiado para
promover el desarrollo econémico en el tercer mundo y la venta de los
bienes y servicios de Estados Unidos a estos paises en desarrollo. Opera
como parte de la International Development Cooperative Agency.

puerto libre Area que abarca generalmente a un puerto y sus alrededo-
res en el cual los bienes pueden entrar libres de impuestos o sujetos sola-
mente a los minimos aranceles de ingreso.

punto de entrega Ver punto de entrega especifico.

punto de entrega especifico Un punto en las cotizaciones de ventas
que designa especificamente en donde y dentro de qué lugar geografico
serdn entregados los bienes a costa y responsabilidad del vendedor, por
ejemplo FAS (nombre de la embarcacién) en (nombre del puerto de ex-
portacion).

punto designado Ver punto de entrega especifico.

recibo de almacén Recibo emitido por una bodega que relaciona los
bienes recibidos para almacenamiento.

recibo de envio de paquete Confirmacion firmada de las autoridades
postales de recepcion del embarque hecho por paqueteria postal.

recibo fiduciario Liberacién de la mercancia por un banco a un com-
prador en el cual el banco retiene la titularidad de la mercancia. El com-
prador, quien obtiene los bienes para fines de manufactura o venta, estd
obligado a mantener los bienes (o lo recaudado de su venta) separado del
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remanente de sus activos y mantenerlos listos para su recuperacion por el
banco.

recibo provisional de mercancia entregadas sobre muelle Recibo
emitido por una empresa de transportes maritima o su representante re-
conociendo que el embarque fue entregado o recibido en el muelle o en la
bodega de la empresa transportadora.

recurso Pago con recurso significa que la parte pagadora retiene el de-
recho a los fondos en el caso de que el reembolso (de otra parte) no esté
préoximo. Un concepto importante en las finanzas comerciales.

régimen arancelario Régimen o sistema arancelario impuesto por un
gobierno sobre los bienes importados o exportados; es la tasa de derechos
impuesta en un arancel.

regulaciones/restricciones de intercambio Restricciones impuestas
por un pais importador para proteger sus reservas de divisas extranjeras.
Ver permiso de intercambio.

remuneracion Forma de comercio de compensacion en el cual el ven-
dedor acepta el pago total o parcial en los bienes o servicios generados de
la venta.

renuncia de derechos La venta de una deuda a plazo contra un pago en
efectivo con descuento en el cual el vendedor renuncia al derecho de pagos
futuros por el deudor. Un método popular para los exportadores de bienes
de equipo para deshacerse de deuda extranjera a largo plazo.

representante Individuo o empresa que actda en nombre de un provee-
dor. La palabra “representante” es preferida a la palabra “agente” en virtud
de que agente, en un sentido legal exacto, connota mds facultades y res-
ponsabilidad vinculantes que un representante. Ver también representante
extranjero de ventas.

representante de ventas Ver representante extranjero de ventas.

representante extranjero de ventas. Representante o agente que re-
side en un pais extranjero que actia como vendedor de un fabricante de
Estados Unidos, usualmente por una comisiéon. Algunas veces llamado
agente de ventas o agente a comision. Ver también representante.

representante por comision Ver representante extranjero de ventas
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reservacion Convenio con una empresa de barcos de vapor para la acep-
tacién y transportacion de carga.

revocable Adjetivo de una C/C que indique que puede ser alterada o
cancelada después de que el comprador la abri6 a través de su banco. Com-
pare con irrevocable.

SA societé anonymé, sociedad anénima. Expresion francesa para una
corporacion.

S/D  Ver letra de cambio a la vista.

secretaria o departamento de comercio Organismo del gobierno cuyo
proposito es promover los intereses industriales comerciales en el pais.

seguro contra riesgo crediticio Forma de seguro que cubre al vende-
dor contra las ventas que resulten de la falta de pago del comprador.

seguro de contingencia Seguro obtenido por el exportador comple-
mentario al seguro adquirido por el consignatario en el extranjero.

seguro maritimo Seguro que compensard al propietario de los bienes
transportados por los mares en el caso de pérdida que no pueda ser re-
cuperada legalmente de la empresa transportadora. También cubre fletes
aéreos.

SIC Ver Clasificacion Industrial Estindar.

sin reserva Término que indica que el agente o representante de un
consignador estd facultado para tomar decisiones definitivas y hacer ajustes
en el extranjero sin la aprobacién del grupo individual representado. Com-
pare con capacidad de asesoramiento.

SITC Ver Clasificacion de Comercio Internacional Estindar.

sobrestadia Cuota de almacenamiento para mercancia de ingreso man-
tenida mas tiempo del permitido gratuitamente por la empresa de embar-
ques. Es el tiempo en exceso utilizado para cargar o descargar una embar-
cacién como resultado de un consignador. Los cargos son calculados por
la empresa de embarques.

solicitante Parte (por lo general un importador) que solicita al banco
emisor que emita una carta de crédito.

soporte de los documentos. Ver documentos del consignador.
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SWIFT Por sus siglas en inglés: Sociedad para las Telecomunicacio-
nes Financieras Interbancarias Mundiales. Cooperativa propiedad de un
consorcio de bancos designado para enviarse mensajes entre ellos en un
ambiente seguro. Todos los mensajes se relacionan con operaciones finan-
cieras entre los bancos y sus clientes.

tara El peso de empaque y contenedores sin los bienes a ser embarcados.

TEU Unidad equivalente a 22 pies. Medida de carga basada en un con-
tenedor de fletes marinos estindar, que tiene 20 pies de largo.

tipo de cambio La base sobre la cual el dinero de un pais serd cambiado
por la de otro. Los tipos de cambio se establecen y cotizan para las divisas
extranjeras sobre la base de demanda, oferta y estabilidad de las
divisas individuales. Ver tipo de cambio.

tipo de cambio contado La compra o venta de divisas extranjeras, gene-
ralmente por una cantidad equivalente de la divisa local, para envio inme-
diato (por ejemplo, dentro de los dos dias habiles siguientes al convenio)

tipo de cambio 365 El precio de una moneda expresada en términos de
otra. Los tipos de cambio pueden ser cotizados del momento (spot), para
entrega dentro de dos dias habiles o a plazo, para su entrega en cierto mo-
mento futuro. Los tipos de cambio tienen la tendencia a fluctuar. Cualquier
comerciante internacional con intencién de obtener ganancias debera estar
consciente de las circunstancias de moneda que afecten a un socio.

transbordo Embarque de mercancia con destino en el extranjero en mds
de una embarcacién. La responsabilidad puede pasar de una transportado-
ra a la siguiente o puede estar cubierta por un conocimiento de embarque
directo emitido por la primera empresa de transportacion.

trueque Comercio en el cual la mercancia se intercambia directamente
por otra, sin el uso de dinero. El trueque es un medio importante de comer-
cio con los paises que utilizan divisas que no son ficilmente convertibles.

ultima fecha de embarque Ultimo dia en el cual pueden enviarse los
bienes (como se demuestra por la fecha “a bordo” en el conocimiento de
embarque o la fecha del vuelo en el conocimiento de embarque aéreo.

UPC 500 Reglas y Usos Uniformes para los Créditos Documentarios,
Publicacién nimero 500 de la Cdmara Internacional de Comercio. La au-
toridad indiscutible en cartas de crédito reconocida internacionalmente, la
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UCP 500 sirve como autorregulacion de la industria de cartas de crédito
y hace a las mismas una forma mds confiable de pago. Se recomienda a
los importadores y exportadores ser particularmente cautos de cualquier
C/C que no declara claramente (por lo general en el parrafo final) que estd
sujeta al UCP 500.

URC 522 Reglas Uniformas para Cobranzas, Publicaciéon nimero 522 de
la Cdmara Internacional de Comercio. Cédigo internacionalmente recono-
cido para el manejo de las cobranzas, no documentarias y documentarias.

vapor volandero Barco que no opera con rutas o itinerarios regulares.

vencimiento El tiempo establecido o permitido para el pago, como en
“el vencimiento de una letra de cambio”.

venta libre Ver certificado de venta libre.

vicio propio Término de seguros que indica defectos o caracteristicas de
un producto que pueden conducir al deterioro sin influencia externa. Ver
clausula todo riesgo.

visa Firma de aprobacion formal en un documento de ingreso. Obtenida
en un consulado.

WA Por sus siglas en inglés: con promedio. Término de seguros de
transportes maritimos que significa que un embarque estd protegido de
dafio parcial siempre que el dafio exceda un porcentaje dado.

zona comercial extranjera/zona franca (FTZ) Término estadouni-
dense para un sitio aprobado por las autoridades en el cual los bienes
importados estdn exentos de derechos arancelarios hasta su traslado para
venta o uso doméstico. Pueden ser utilizadas para almacenes, plantas de
ensamble y reexportacion.

zona de libre comercio Término utilizado por todos los paises (excepto
Estados Unidos) para un lugar aprobado por las autoridades en el cual los
bienes importados estin exentos de derechos arancelarios hasta que son trasla-
dados para venta o uso doméstico. Puede utilizarse como bodegas, plantas de
ensamble y para reexportacion. Ver zona comercial extranjera/zona franca.

Glosario de internet

No se sienta intimidado por la jerga de la Web. Aqui, en simple espaiiol,
estdn las explicaciones de algunos de los términos basicos que usted encon-
trard mientras navega.
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amplitud de banda Mide la cantidad de informacién que puede trans-
mitirse en una conexion. Entre mds baja sea la amplitud de banda, mds
lenta es la descarga de material, especialmente las fotografias. (Argot: una
persona con un ancho de banda bajo es lenta en su respuesta). Una cone-
xi6én de amplitud de banda alta es conocida como conexion de banda ancha.
applet Un programa o aplicacién pequefios, por lo general escrito en len-
guaje java (ver java). Los applets corren en su navegador y activan la mayoria
de las caracteristicas mas elaboradas, desde animaciones hasta calculadoras.
blog Un diario en la Web el cual es un tipo de sitio en el que se ingresa
informacion desplegada en orden cronoldgico invertida. Los blogs pro-
porcionan con frecuencia comentarios o noticias sobre un tema en parti-
cular, tal como comida, politica o noticias locales, algunos funcionan como
diarios en linea mas personales. Un blog comin combina texto, imagenesy
vinculos a otros blogs, paginas y medios relacionados con un tema. La ma-
yoria de los blogs son principalmente de texto, aunque muchos se centran
en fotografias (foto blog), videos (vlog) o audio (podcasting).

bot Abreviatura de robot. Realiza una funcién en la Web automaitica o
electronicamente. Un sitio que busca los precios mds baratos de ropa es un
bot de compras.

caché Memoria de alta velocidad que su computadora reserva para alma-
cenar informacion frecuentemente solicitada.

chat room (tertulia digital) Variacién del tablero de mensajes. Un sitio
para conversaciones en vivo en linea. Ocasionalmente 1til pero por lo ge-
neral plagada con informacion errénea y parloteo.

ciberespacio Término general para internet y cualquier otra cosa en li-
nea. Adjunte el prefijo “ciber” a la descripcion de un negocio y conseguird
acciones muy cotizadas.

cookie El cédigo de programacion de un sitio Web que usted visita que
se almacena en su computadora. Visite el sitio mds tarde y la cookie se
envia de regreso al sitio para recordarle sus preferencias.

correo basura no solicitado (spam) Correos electrénicos con anun-
cios o solicitudes no deseados. Demasiado correo electrénico basura puede
obstaculizar su bandeja de entrada de su correo electrénico y hacer mds
lentos los procesos.

correo normal no electrénico Correo entregado por el Servicio Postal.
descargar Entrar en linea y traer un archivo de ese lugar a su propia
computadora. Lo opuesto es cargar o subir.
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extension Programa accesorio que mejora las capacidades de su navega-
dor, tal como la capacidad para escuchar material de audio y ver fragmen-
tos de video, ambos en vivo, por ejemplo RealPlayer y Shockwave.
hipervinculo O sélo vinculo (a otro sitio). Por lo general aparece subra-
yado y en color diferente. Pulse en uno y sera transportado a otra pigina
en la Web.

HTML Significa hypertext markup language, el lenguaje de programa-
cion para la mayoria de las paginas.

ISP Significa Internet service provider (proveedor de servicio de internet).
Las organizaciones que cobran cuotas mensuales para proporcionar acceso
a internet. Los ejemplos incluyen AOL y Earthlink.

java Lenguaje de programacion de Sun Microsystems que acostumbraba
crear applets.

marcador Un vinculo directo a un sitio visitado con frecuencia que us-
ted guardé en su navegador para ficil acceso.

navegador Programa que le permite interactuar con la World Wide
Web. Algunos ejemplos incluyen a Netscape Navigator y Microsoft Ex-
plorer.

navegar T'érmino muy utilizado que describe la accion de moverse de un
sitio a otro en la Web.

nombre del dominio Nombre dnico que identifica un sitio Web (ver
URL.)

pagina principal Pigina principal o central de un sitio Web o, alternati-
vamente, la pigina que aparece en su navegador cuando entra en linea.
pirata informatico Asaltantes del camino en internet. Algunos son pi-
llos, otros solamente bromistas molestos. Ellos utilizan sus computadoras
para obtener acceso no autorizado a redes y servidores protegidos de la
Web.

servidor Computadora que controla una red de computadoras o que fa-
culta un sitio en la Web. Grandes cantidades de trifico en la Web hacen
lentos a los servidores, incluso aquellos que tienen una conexi6n rapida de
internet.

streaming (Acceso a archivos de audio y video sin descarga) Audio o
video que se reproduce en su computadora mientras es transmitido por la
Web. Ejemplo: teletipos o transmisiones de radio en vivo.

tablero de mensajes/anuncios Lugar en donde la gente puede fijar,
leer y responder a mensajes escritos por otros usuarios.
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URL  Significa universal resource locator, la direccion de internet que us-
ted pone en la ventana de su navegador. Debe empezar con “http://www.”
y terminar con “.com” (sitios comerciales), “.gov” (sitios gubernamentales)
y “.edu” (sitios educacionales).

virus Programa usualmente escondido en un archivo o correo electréni-
co que infecta su computadora alterando y borrando archivos.

visitas Son las visitas que tiene un sitio Web, sin importar lo breves que
sean. El portal lider es Yahoo! que tiene 37 millones de visitas al mes.
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