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EL PROCESO DEL NEGOCIO lNTERNACIONAL

PEDIDO DE CO TIZACION T

T

* Depende del canal elegido en la planificacion.

* Este canal surge de la i mvestlgacxon de mercados, de visitas a ferias internacionales, rondas
de negocios, etc.

COTIZACION

* Descripcidn, cantidad y calidad de la mercaderia.
* Referencia a normas internacionales (ISO, etc.).
* Embalaje y marcas.

* Modo de transporte.

* Fecha de entrega.

* Control de conformidad.

* Garantias de la mercaderia.

* Instrucciones de uso.

*+ Incoterms convenido.

* Precio.

* Moneda de pago.

* Instrumento de pago.

* Condiciones y lugar de pago.

* Docurmnentos necesarios e instrucciones documentarias.
* Lugar y modo de despacho de los docurmentos.

+ Clausula de arbitraje.

* Plazo de validez de la cotizacion.

COTIZACION:
INCOTERMS (Brochure 560 CCI)

* EXW: Ex Works o En fabrica.

* FCA: Free Carrier o Franco Transportista.

FAS: Free Alongside Ship o Franco al costado del buque.

* FOB: Free on board o Franco a bordo.

* CFR: Cost and Freight o Costo y Flete.

CIF: Cost, Insurance and Freightd Costo, seguro y flete.

CPT:Carriage Paid To o Transporte pagado hasta.

CIP: Carriage and Insurance Paid to o Transporte y Seguro pagado hasta.



COTIZACION:
INCOTERMS (Brochure 560 CCI)

® DAF: Delivered at Frontier o Entregado en frontera.

* DES: Delivered Ex Ship o Entregado sobre buque.

* DEQ: Delivered Ex Quay o Entregado en Muelle.

* DDU: Delivered Duty Unpaid o Entregado, derechos no pagados.
* DDP: Delivered Duty Paid o Entregado, derechos pagados.

OFERTA
® Contiene los mismos datos que la cotizacién.
* Implica compromiso de cumplimiento de lo expresado en ella.

* El circuito de la oferta se basa en el articulo 14 y siguientes de la Convencién de Viena
sobre Contratos de Compraventa Internacional.

NEGOCIACION Y ACEPTACION

® Se rige por el articulo 14 y siguientes de la Convencién de Viena sobre Contratos de
Compraventa Internacional.

FORMALIZACION DEL ACUERDO

* En un formato de lenguaje legal, se rige por'la Convencién de Viena.

* Para cualquier caso, el perfeccionamiento del contrato se rige por lo estipulado en la

Convencion.

Las partes podran ejercer la autonomia de la voluntad en cualquier caso, respecto de la

Convencion.

RELACION BANCARIA:
PREFINANCIACION

* Los fondos se obtienen en entidades bancarias que operan con fondos propios o con lineas
de créditos de Bancos de Segundo Piso o del exterior.

* Se requiere que el exportador sea cliente de crédito y tenga un proyecto de exportacién,
contrato de compraventa internacional o instrumento de pago del que es beneficiario.

FINANCIACION

* Se aplica con posterioridad al embarque.
* Muchas veces es producto de cambio de linea de prefinanciacién a financiacién.

* Esti directamente relacionada con el plazo de vencimiento de pago del instrumento de pago
internacional. ,



INSTRUMENTO DE PAGO

* Para cualquier caso, tanto el exportador como el importador deberin poseer calificacién
crediticia.

* Ademis, esa calificacion crediticia debe incluir margen para operar en el area de Comercio
Exterior.

INSTRUMENTO DE PAGO
CHEQUE

¢ Documento financiero de plaza extranjera, expresado en divisas.

* Su cobro se puede realizar envidndolo como valor al cobro o solicitando el adelanto de los
fondos.

* El banco lo gestiona como una cobranza simple.

INSTRUMENTO DE PAGO
Orden de pago o Transferencia .

* Por Orden de pago se entiende a la transferencia de fondos que un ordenante o tomador
(importador) efectia a favor de un beneficiatio o destinatario (exportador), generalmente
por intermedio de bancos.

INSTRUMENTO DE PAGO: ORDEN DE PAGO O TRANSFERENCIA

* Simple: pago contra simple recibo. \
* Condicionada: entrega de algtin tipo especifico de valores, efectos o compromisos.
* Documentaria: pago c/ entrega de documentos.

* Revocable: hasta antes del pago.

* Irrevocable: se debe aclarar expresamente.

* Anticipada: embarque atn no efectuado.

* Posterion: cobro posterior al embarque.

* Intransferible: Gnico beneficiatio aceptado.

* Transferible: se debe aclarar expresamente.

* Indivisible: un solo pago.

* Divisible: pagos fraccionados y sucesivos.
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INSTRUMENTO DE PAGO
COBRANZA BANCARIA

» Operacién comercial mediante la cual un remitente (generalmente un banco remitente),
actuando por cuenta, orden y riesgo de un’ cliente (girador, libradot o cedente), por regla
general por intermedio ‘de otro banco (cotresponsal, cobrador o presentador), tramita el
cobro de valores o efectos ante un deudor (gitado, librado o destinatario), sin mas
compromiso ni responsabilidad que ejecutar las instrucciones de su mandante o cliente (el
librador). Brochure 522 CCI.

Instrumento de Pago: Cobranza

¢ Documentos financieros: cheques, letras de cambio, pagarés, etcétera.

e Documentos comerciales: documentos de transporte (conocimiento de embarque, air
waybill, carta de porte, etcétera), factura comercial, certificados sanitarios, etcétera.

Instrumento_de Pago: Cobranza

¢ SIMPLE: Cobro de valores, efectos o papeles financieros susceptibles de ser cobrados, en
forma aislada o individual, o sea, no acompafiados de documentos comerciales.

¢ DOCUMENTARIA: Cobro de documentos cometciales (de embarque), acompafiados o
no, segin los casos, por letras de cambio, que deben ser entregados al librado contra
aceptacion y/o pago. .

Instrumento de Pago: Cobranza

* A la vista: pago contra presentacion para el cobro. _

* A plazo: pago al vencimiento de Ia letra que el librado acepta en la presentacion.
* Sin protesto: no prevé protesto legal por falta de pago y/o aceptacion.

* Con protesto: prevé el protesto.

* Sin aval: el librado es el Unico deudor.

* Con aval: un banco o un tercero se co-obliga.

* Sin prenda: sin garantia adicional.

* Con prenda: prenda sobre la mercaderia como garantia adicional.
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CREDITO DOCUMENTARIO (L/C)

Todo acuerdo por el que un banco (Banco Emisor), obrando por cuenta y orden de un
cliente (importador), se compromete a pagar o hacer pagar (generalmente por medio de otro
banco) a un beneficiatio (exportadot), una determinada suma de dinero, contra la
presentacion de los documentos exigidos y siempre y cuando se cumplan los términos y las
condiciones del crédito documentatio. Brochure 500 CCIL.

Instrumento de Pago: L/C

Revocable: debe aclararse expresamente.

Irrevocable: todos, salvo aclaracion en contratio.

Confirmado: el banco corresponsal (o un tercer banco) se compromete al pago. Da mas
seguridad.

Intransferible: todos, salvo aclaracién en contrario.

Transferible: debe aclararse expresamente.

Restringido: solo se utiliza o negocia en el banco corresponsal indicado.

No restringido: utilizable o negociable en cualquier banco.

Instrumento de Pago: L/C

A la vista: pago contra entrega de documentos y cumplidos lo términos de la L/C.

De pago diferido: pago a plazo sin letra de cambio.

De aceptacién: diferido, con letra de cambio girada contra el Banco negociador y aceptada
por éste.

Divisible: acepta embarques parciales.

Indivisible: no acepta embarques parciales.

Rotativo o renovable (revolving credit): a medida que es utilizado vuelve a entrar en vigor
automaticamente, por su importe original, tantas veces como lo prevean sus términos.

_Instrumento de Pago: L/C

PACKING CREDIT

En un crédito de financiamiento parcial o totalmente utilizable por el beneficiario con
anterioridad al embarque.

Cléusula Roja: pagadero contra simple recibo y compromiso de efectuar el embarque y
entrega de los documentos o reintegrar el anticipo percibido. Financia la produccion.

Cldusula Verde: pagadero contra entrega de certificado de depédsito (fiscal, de terceros o
propio) de la mercaderia lista para embarcar.

Instrumento de Pago: L/C
CREDITO SUBSIDIARIO (BACK TO BACK)



® Reabierto por un Banco corresponsal por cuenta y orden del beneficiario de origen a favor
de un nuevo y distinto beneficiario, con cargo e imputacidn a un crédito principal que el
primero tiene abierto a su favor y utilizable basicamente contra los mismos documentos que
el crédito principal.

Instrumento de Pago: L. C
STAND BY CREDIT

* Se trata en realidad de garantias emitidas por un banco emisor a favor de un beneficiario,
que pueden obedecer o no a una operacién comercial (compraventa de mercaderias), por
las cudles el emisor garantiza el repago de una obligacién al acreedor (beneficiario) si el
deudor (garantizado) no cumpliese con dicha obligacién en debido término.

SUMINISTROS:
Componentes Importados

* Importados Nacionalizados por e} Exportador: podran beneficiarse con el Régimen de
Draw Back (Decreto 1012/91).

* Importados temporalmente por el Exportador: se rigen por el Régimen de Admision
‘Temporal de Mercaderia para Beneficio Industrial, establecido en el Decreto 1439/96 y la
Resolucién 72/92. Es ventajoso financieramente pues establece la garantia de derechos, tasa
de estadistica e impuestos de nacionalizacion, en lugar del pago.

SERVICIOS PARA EL COMERCIO EXTERIOR

¢ Transporte: tiene dos niveles:

) Interno: entre planta y lugar de embarque. Podri ser realizado en flota propia o proveida
por terceros.

) Internacional: su inclusiéon en el precio dependerd del Incoterms convenido. Se debera
poner especial atencidn en la seleccion del modo y el medio adecuados a la mercaderia.

® Seguro de 1a mercaderia: dos niveles:
® Intetno: contratado cuando hay transporte interno. No es obligatorio.

® Internacional: quién lo contrata ¥ paga y quién es el beneficiario dependera del Incoterms
pactado.

Despachante de Aduanas (custom broker): es el autotrizado por la Aduana para
despachar mercaderias por cuenta y orden de terceros (exportadores).(Ley 22415, C.A.,
Seccidn I, Titulo 2, Capitulo Pritnero).

Gestiona en nombre y por cuenta de un tercero las reglsfraaones y trimites de importacion
y exportacién de mercaderias ante la Aduana. .

* Debe tener alto grado de eficiencia.

..
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Tally: presta servicios en relacién con la supervisién y control de cantidad, peso y calidad
de la mercaderia, por peticién de transportistas. Con esos datos, se confecciona el
documento de transporte.

Agente de estiba: habilitado para realizar el manipuleo (carga y descarga) de mercaderia
desde o en los medios de transporte internacional, asi como el manejo de los mismos
géneros en zonas fiscales.

Direccién General de Aduvanas: organismo administrativo encargado de aplicar la
legislacion relativa a la importacion y exportacton de mercaderia. (Ley 22.415, C.A., Seccién
I, Titulo 1 completo).

Es un organismo de control y recaudacion.

Sus funcionarios se denominan Agentes del Servicio Aduanero y sus funciones tienden a
cumplir Ia finalidad estipulada para el Servicio.

Forwarder (embarcador): desarrollan todas las tareas inherentes al exportador en el pais
de origen, asi como la remision posterior de los enseres adquiridos al pais de destino, por
cuenta de un cliente. Pueden proveer asesoramiento en toda la cadena de Distribucidén
Fisica Internacional. : *

Terminal de contenedores: operador de contenedores llenos y vacios, usualmente con
servicio de inspeccidn y reparacion de los mismos.

Agente de wtramsporte aduanero: representa a los transportistas en las gestiones
relacionadas con la presentacion de la documentacion del medio transportador y de sus
cargas ante la Aduana. (Ley 22.415, C.A,, Seccion 1, Titulo 2, Capitulo 2).

Balanza Fiscal: utilizada para transporte carretero y cuando la mercadetia ha sido valorada
por peso.

Terminal Fiscal: zona primaria aduanera: privada con vigilancia y control aduanero para el
ingreso/egreso de las mercaderias alli enviadas.

Terminal Portuaria: zona primaria aduanera generalmente de administracion privada, con
instalaciones para arribo, partida, carga, descarga, etcétera, de la mercaderia.

Compaiifa de Certificaciones: interviene usualmente por peticidn de importadores y
exportadores, a fin de establecer la calidad y demas circunstancias inherentes a la mercadetia
objeto de transaccion, para constatar que esos géneros cumplan con las especificaciones
contractuales.

Existen compafifas con oficinas en casi todos los paises, con alto grado de eficiencia.

Organismos Nacionales: prestan servicios de certificacién sanitaria (SENASA),
alimentaria (INAL), de origen (Secretarfa de Industria y Comercio, a través de sus
autorizados) y toda otra certificacién oficial que requiera la normativa del pais exportador
y/o el pais importador.

Se deben tener en cuenta para evitar trastornos en el ingreso y egreso de mercaderias al
territorio aduanero de origen y destino.

Embalajes: dependeri de la mercaderia y del modo de transporte adecuado. Depende de si
la mercaderfa va como carga suelta, en pallets y/o en contenedores.



Unitarizacién, Consolidacién y Trincado: relacionado con el embalaje. La unidad de
carga podra ser bulto, pallet, contenedor, unidad de peso, etcétera. La consolidacién y su
trincado se relacionan con la carga dentro del contenedor y su amarre al mismo.

Seguro de Crédito a la Exportacién: protege al exportador de ciertos riesgos que impiden
el cobro de los créditos otorgados a compradores externos. Mejora la posicién competitiva
de los exportadores al no correr tiesgos excesivos. Facilita acceso a lineas crediticias para
financiacién de exportaciones. Evita la exigencia de costosas garantias o avales. Cubre
riesgos extraordinarios (los cubren los Estados nacionales): acontecimientos politicos,
catistrofes climaticas, medidas del gobietno, incumplimiento de pago. Los riesgos
comerciales pueden ser cubiertos por aseguradoras privadas.

Seguro de Crédito a la Exportacién: la autoridad de aplicacién es el BICE, quién
administra, por cuenta del Estado nacional los riesgos extraordinarios. Otra compafifa que
brinda este servicio es COFACE (francesa). El BICE tiene péliza de riesgo de crédito, de
fabricacion y de exportacién de obras. En general, los plazos son de hasta 8 afios,
dependiendo de la naturaleza del bien exportado. Las primas dependen de la situacién
politico-financiera (ptivados y publicos) y/o econémico-patrimonial (pdblicos) de los
compradores.

EMBARQUE

B

Despachante: solicita al vendedor la documentacién necesaria para el trimite aduanero.
Documentos: factura proforma o comercial definitiva, lista de empaque, lista de peso,
certificado de origen, certificado de calidad, detalle de componentes importados.
Despachante ingresa ‘los datos en el Sistema Informitico Maria (SIM), y oficializa el
permiso de embarque (previo pago de u$le de arancel SIM). También solicita Policia
aduanera (obligatorio). . P

Despachante: si fuera necesario, realiza solicitud de servicios extraordinarios (por ejemplo,
cuando se consolida en planta del exportador).

Despachante: solicita canal en Unidad Técnica de Verificaciéon (UTV). Los canales son tres:

Rojo: se verificara mercaderia y documentacion (interviene guarda verificador que pesa,
mide y cuenta). '

Naranja: se verificar solo la documentacion.

Verde: no hay verificacidén alguna, pero esto no exime al exportador de verificacién st la
solicita Policia Aduanera.

La Policia Aduanera puede pedir verificacién en cualquier momento antes de la
partida del medio de transporte internacional.

Intervencidn del Servicio Aduanero: se procedera a la verificacién de la carga (canal rojo)
y/o de los documentos (canal naranja). El agente del Servicio intervendra en el formulario
OM1993 SIM (permiso de embarque).

® Precumplido: es la accion de consignar en las destinaciones de exportacidn las constancias

de unidades de mercaderias, de la consolidacion y/o del precintado que se realiza en forma
previa al embarque o al inicio del transito de exportacion.

N



® Cumplido: es la accién de consignar en la destinacién de exportacién las cantidades de
unidades de mercaderia puestas a bordo o del egreso de las mismas por la Aduana de
frontera.

DERECHOS DE EXPORTACION:

Estan contemplados en la Ley 22.415, codigo Aduanero.

Volvieron a entrar en vigencia a pattit del 14/02/02.

Bl decreto 835/02 establece un plazo de 120 dias cotridos o hasta la fecha de liquidacion de
las divisas (el plazo que sea menor) para el pago de los derechos.

< El pago se hace en dolares estadounidenses, tipo de cambio del BCRA de la fecha de
oficializacién de la solicitud de destinacién de exportacion definitiva para consumo.

A A A

« Cumplido maritimo: 48 horas después de la partida del buque.

+ Cumplido aéreo: una vez que partio la aeronave. ,

¢ Cumplido terrestre carretero: por lo general, este modo implica un trinsito de
exportacién. Junto con el permiso de embarque viajan los parciales Gufa y Tornaguia. L2
Guia queda en la Ultima aduana (frontera) y la Tornagufa regresa a la aduana de salida
(origen). El cumplido se realiza cuando la Tornaguia llega 2 la aduana de salida (origen).

« Cumplido terrestre ferroviario: es similar al cumplido del terrestre carretero.

« Con el cumplido se puede iniciar el trdmite de los beneficios a la exportacién
(reintegro, etcétera).

Documentos de Transporte

« MODO ACUATICO Bill of Lading (B/L):

<Prueba de contrato de transporte.

<Prueba de entrega y carga de la mercaderia.

<>Prueba de la titularidad y propiedad de la mercaderia,

&Titulo de crédito y, por consiguiente, transmisible por endoso o cesion.

t

¢ MODO ACUATICO Bill of Lading (B/L);

<>Emitido a la Orden o en Blanco: la propiedad de la mercaderia es de su tenedor y se
transfiete mediante simple endoso, sin tope maximo para éstos.

<>Nominativo: a2 nombre de un titular y del cual sélo se acepta el endoso al ente aduanero
para su gestién y/o tramitacion.

<En consignacién: la propiedad de los mismos no puede transferirse por simple endoso,
sino que debe efectuarse mediante instrumento juridico.

* MODO AEREOQO Air Waybill (AWB) o Guia Aérea:
<Contrato de transporte.



<>Prueba de recibo de la mercaderia, . .
<>Factura de flete.

<>Certificado de seguro (cuando se indica valor de la mercaderia).
<~LA AWB NO ES TITULO DE PROPIEDAD NI ACREDITA TITULARIDAD

POR SI SOIA.

MODO TERRESTRE CARRETERO Carta Rodoviaria Terrestre (CRI)

<=Prueba de contrato de transporte.

<>Prueba de entrega y carga de la mercaderia.

<»Prueba de la titularidad y propiedad de Ia mercaderia.

<Titulo de crédito y, por consiguiente, transmisible por endoso o cesién.

SOLICITUD DE BENEFICIOS A LA EXPORTACION

Reintegro Impositivo: ¢l trimite podri iniciarse una vez obtenido el cumplido de la
exportacion, presentando el mismo, junto con copia del documento de transporte, copia de
la factura comercial y parcial 2 del formulario OM1993 SIM (permiso de embarque,
solicitud de reintegro). El plazo para el pago comienza a cotrer una vez que se ha efectuado
el pago de los derechos de exportacién correspondientes.

Draw Back: se realizard segiin lo estipulado en el Decreto 1012/91, ante la Secretaria de
Industria y Comercio. El monto a percibir se ﬂja en unidades monetarias por unidad de
mercaderia exportada.

FINANCIACION

EF

Financiacion: es requisito que exista la documentacién de embarque de los bienes
exportados con anterioridad al desembolso de los fondos.

En todos los casos, el vencimiento del pago de la prefinanciacién y financiacién debers
guardar relacién con el cobro de las exportaciones.

Se utiliza para la financiacién del perfodo entre el embarque y el efectivo cobro de la
operacidn,

Involucra solamente documentos comerciales: Factura Comercial.
No tiene accidn de recutso contra el exportador.
La casa de factores asume el riesgo comercial y politico.

Puede ser: anticipado (descuento de la factura) o al vencimiento (la casa de factores gestiona
el cobro y paga al exportador).

Para uso doméstico e internacional. Opera en el corto plazo.

RFAITING

N
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Compra por parte de un banco o institucién financiera de obligaciones derivadas de
operaciones comerciales internacionales, de vencimiento futuro. '

Involucra solamente documentos financieros: letras de cambio, pagarés, cartas de crédito de
pago diferido).

No tiene accién de recurso contra el exportador.

No existe pago al vencimiento. Siempre es adelanto.

El forfaiter asume el riesgo politico y comercial. |

Opera en el mediano y largo plazo (1 a 7 afios). -

COBRO DE LA OPERACIO N .

INGRESO DE DIVISAS

L ]

Fl Decreto 1606/01 (diciembre) obliga al ingreso de las divisas por cobro de exportaciones
(reglamentado por el decreto 1638/01).

Las Resoluciones SC 269/01 (diciembre), SCI 01/01 (diciembre), ME 13/02 (enero), ME
33/02 (Febrero) y SICM 42/02 (junio) establecen plazos de 15 a 180 dias para el ingreso,
por grupos de posiciones arancelarias (no necesactamente cortelativas), excepciones y plazos
especiales (bienes de capital hasta 150 dias). ‘

LIQUIDACION DE DIVISAS

Desde marzo de 2002 se hace en el mercado Gnico y libre de cambio, a tipo de cambio
comprador det BCRA. '

Por la Comunicacién A3473BCRA, el plazo para la liquidacién de las divisas producidas por
exportacién de bienes y servicios, es de 10 dias hiabiles.

El producido de la liquidacion se acreditara en una caja de ahorro o en cuenta corriente de
entidad bancaria habilitada, la cudl ha sido informada en forma de declaracién jurada al
momento de la exportacion.



LA ORGANIZACION DE MARKETING INTERNACIONAL

Introduccién

¢Porqué cargamos con un costo mas si la exportacion es sélo una extensién del
mercado interno? ¢Porqué crear una estructura cuando un producto se vende por el
precio? ¢ Ya han escuchado este tipo de comentarios? En fin, la gran pregunta es / por
qué el departamento de exportacion, por qué este costo?

Mi primera sugerencia a una empresa es no crear el departamento de exportacion si no
se tiene suficiente carga de trabajo como para ser autofinanciable, o peor, si no tiene
una capacidad exportadora. Ya lo hemos visto, alternativas como consorcio, empresas
comercializadoras, consultoras, etc. pueden ser un trampolin de despegue. El problema
es cuando las empresarios piensan en economizar gerenciando ellos mismos la
exportacion, tal vez poniendo en su tarjeta un ambicioso gerente de comercio
internacional (intemational trace manager) cuando le falta’ ser internacional por no ser
conocedor del mundo, tampoco es comercializador por no conocer temas como logistica,
marketing, contratos, y para terminar, no es “gerente” por la falta de capacitacion previa
en una de las profesiones mas fascinantes y complejas que es el ejecutivo de
exportacion.

Tal vez no se da cuenta de los “ahorros” que esta haciendo como:

» Una feria que resulté un fracaso por no haber sido bien planeada.
» Un container que regresd, pues 3% de. las biezas eran defectuosas.
» Falta de algin pago por mala interpretacién de una carta de crédito.

» Un precio muy bajo por no saber el nivel de los mismos de la competencia, etc.

Ahorros como éstos llevan a varias PYMES a cerrar la puerta, o minimo a comunicar a
los demas que no intenten la exportacidn ya que esté llena de trucos.

Usted mismo coloca expertos en otras areas de su empresa, y para la exportacion que
es la actividad que mas exige un profesional pues involucra a todas las actividades de |a
empresa, no le pone mucha atencion.

En la exportacion no hay sustituto para la experiencia, por lo tanto no se improvisa al
gerente de exportacion, y recuerde que el contratarlo no transforma automéaticamente la
empresa en internacional. Primero hay que crear una cultura y después podra intentar
el mercado exterior.

TN
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LAS DESICIONES DE MARKETING EN EL COMERCIO INTERNACIONAL.

La decision de Marketing Internacional esta condicionada por la resolucion de la
empresa de incursionar en el mercado internacional y una de las maneras de hacerlo es
a través de la exportacion.

Advertimos entonces que el proceso de decisién de exportar contiene dos etapas:

A. Las decisiones en nivel general de la empresa de crecer hacia el mercado
externo.

B. Las decisiones en el nivel del marketing para concretar el crecimiento hacia el
mercado exterior.

Sin embargo el marketing cumple en este proceso diferentes papeles en cada uno
de los mencionados niveles de decisién:

e En el primer nivel participa en el proceso de la toma de decisiones
conjuntamente con las dreas funcionales de la empresa, aportando las
informaciones relativas a las posibilidades detectadas para los productos de la
empresa en los mercados internacionalé‘s (ya sea por oportunidades detectadas
por la propia organizacion de marketing en su térea de rutina, o por una
investigacion especialmente encargada por la conduccién de la empresa para el
planeamiento estratégico de las futuras operaciones). .

o En el segundo nivel participa asumiendo todas las responsabilidades vinculadas
a la planificacién , organizacion y conduccion de las ogeraciones en los mercados

seleccionados.



Etapa de la Decision de Exporl:ar a Nivel General de la Empresa.

Objetivos Empresariales
(Obtencién de beneficios sostenibles en largo plazo) (1)
Situacién General de los Negocios

o ™~

Anilisis de Oportunidades Anilisis de los recursos y
y Debilidades en el posibilidades de la
Mercado local y externo : empresa de crecer local y
externamente
Toma de
Decision

1

Fijacion de los objetivos y
politicas de exportacién

(1) Sobrevivencia, crecimiento y rentabilidad sostenida en el largo plazo son aspectos
prioritarios en la estrategia empresarial “Sobrevivir hoy y crecer maffana, para sobrevivir
en el futuro”. ’

EL crecimietno vendra por reforzamiento de las operaciones actuales locales o por
crecer geograficamente hacia el mercado exterior.

ANALISIS DE LOS RECURSOS Y POSIBILIDADES DE ENCARAR LA EXPORTACION

Exportar le traera a la empresa una serie de exigencias de tipo tecnico, administrativo y
financiero. Por lo tanto debera analizar entre otros aspectos de la cadena de valor:

La Organizacién: Debera verificar la capacidad que tiene la estructura actual para
llevar adelante los programas de exportacion.



Aqui puede surgir la necesidad de crear dentro del organigrama de la empresa una
unidad destinada exclusivamente a atender todo lo referente a los servicios de
exportacion. En esto mucho infiuira la forma en que se encare la colocacion del producto
en el mercado externo (forma directa o indirecta).

El Personal

La actividad de exportacion requerira personal con conocimiento de idioma, de
disposiciones vinculadas a los tramites necesarios y de marketing internacional.

Capacidad Gerencial y Directiva

Es necesario que la actitud empresarial easte identificada con una cultura exportadora,
caso contrario los planes de crecimiento hacia nuevos mercados podran fracasar.

Tama#no de Empresa

La capacidad de adaptacién de la empresa a las nuevas exigencias que requiere el
desarrollo de la actividad de exportacion varia segun el tamafio y el tipo de
administracién que la caracterice.

Muchas veces se piensa que la exportacién es una actividad reservada sélo para las
grandes empresas, por el hecho de que éstas cuentan con una mayor capacidad ‘
gerencial y un facil acceso a los sistemas:de financiamiento. Sin embargo, las pequefias
y medianas empresas pueden tener considerables ventajas con respecto a las grandes
corporaciones, ventajas que se derivan de la facilidad de adaptacion y de fa rapidez que,
por lo general, caracteriza a sus procesos de toma de decisiones.

En efecto, las pequefias y las medianas empresas tienen, por su tamafo, la
flexibilidad necesaria para adaptarse rapidamente a los requerimientos de los mercados
internacionales, y por tanto pueden modificar, e incluso cambiar totalmente su esquema
de produccion para dar cumplimiento a las exigencias de la demanda. Esto no es facil
de lograr en las grandes empresas, que responden a estructuras muy rigidas. Por otra
parte, puesto que por lo general en las pequefias empresas las decisiones son tomadas
por su director, las respuestas a los problemas son mucho mas agiles en comparacion
con las dificultades que presenta el proceso de toma de decisiones en las grandes
empresas.

Los aspectos mencionados son vitales en operaciones de comercio exterior, donde la
flexibilidad, precisamente, es una de las condiciones indispensables para afrontar los
cambios coyunturales, e incluso estructurales, que se proeducen en los mercados de nivel
internacional como consecuencia de, los cambios de las condiciones econémicas,
politicas, y sociales. .



DESARROLLO DE LA ORGANIZACION DE MARKETING QUE SE ENCARGA DE LA
CONDUCCION DE LAS OPERACIONES.

Se analizara si existe la posibilidad de realizar las operaciones dentro de la organizacién
de marketin que dispone la empresa para el desarroilo de sus actividades en el mercado
nacional , o por el contrario serd necesario el establecimiento de una nueva
organizacion que se dedique exclusivamente a atender los asuntos internacionales .

Por supuesto , las decisiones en tal sentido estaran muy condicionadas a la politica de
exportacién que haya fijado la empresa, pero también a los aspectos operativos
esenciales:

a) Eltamario y la complejidad de las operacjones por llevar a cabo.
b) Las diferencias y/o similitudes que pudieran existir entre el mercado nacional y los
mercados exteriores.

En general, las actividades de comercializacién para la ampliacién de los negocios de
una empresa a mercados adyacentes y con caracteristicas similares a las del mercado
nacional pueden realizarse perfectamente dentro de la organizacién de marketing de
que ya dispone la firma. Por e} contrario, cuando las actividades adquieren gran escala
en mercados distantes’y en condiciones de operacion diferentes a las del mercado
nacional, puede ser necesaria la creacion de una unidad especifica para atender el
desarrollo de las acciones. '

La tendencia verificada en la evaluacion de las operaciones indican que normalmente
se cumplen en tres etapas en lo que concierne al desarrollo de la organizacion de
marketing. Al inicio, si las operaciones de exportacién son pequefias, éstas se realizan
dentro de la organizaciéon existente; cuando las ‘operaciones se van incrementando y
requieren de atencién permanente, se crea-una seccidén que se ocupe de los asuntos
internacionales; finalmente, se implanta una division especifica o0 un departamento para
la conduccidén de todos los asuntos de la empresa que tengan que ver con la
comercializacion de sus productos en los mercados internacionales.

ORGANIZACION PARA LA EXPORTACION INDIRECTA
Cuando la empresa realiza la exportaciéon en forma indirecta, es decir, vende sus

productos a intermediarios instalados en el mercado nacional, los cuales llevan a cabo
todas las demas funciones en el plano internacional, la empresa no requiere, en

' realidad, de una organizacion especifica para atender tales asuntos.

En dltima instancia la exportacion indirecta se traduce en una simple operacién de
compra-venta en el propio mercado nacional, y en tal sentido, las funciones de marketing
implicadas pueden realizarse como una actividad mas del departamento de marketing
nacional.
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No existe, entonces, una mayor complicacion. Los intermediarios, en este caso,
constituyen un cliente mas -especiales, desde luego- en las operaciones nacionales de
la empresa. :

ORGANIZACION PARA LA EXPORTACION DIRECTA

Aqui la situacién cambia un poco, y la organizacién puede tener diferentes
caracteristicas.

Como ya hemos indicado, la empresa tiene que ocuparse, directamente o a través de
sus agentes y/o representantes en el exterior, de todas las funciones de marketing,
puesto que los agentes y/o representantes, como tales, forman parte integral de su
estructura de venta en el exterior.

Se pueden presentar, por tanto, dos opciones basicas. una para el desarroilo de
operaciones reducidas, y otra para la conduccién de operaciones en gran escala.

Las caracteristicas de las estructuras en ambos casos son las siguientes:
A) Estructura organizacional para operaciones reducidas:

Cuando la empresa inicia sus operaciones internacionales, generalmente las
actividades cubren uno o dos mercados geogréaficos y se cuenta con muy pocos clientes.

En este caso , por lo general se crea una seccion de exportacion dentro de la
estructura del departamento de marketing que atiende las operaciones nacionales.

En tal caso , como se observa en el organigrama de referencia, el responsable de los
asuntos de exportacién es una persona especializada que depende directamente del
director de marketing de la empresa. i [

Por lo general , no se necesita mas que.un responsable de dichas funciones y una
secretaria, aunque en ocasiones puede incluirse a un asistente para que se ocupe de

los tramites de exportacion.

Director de marketing

[
Encargado de exportaciones

i ]
Investigacion de¢ marketing Gerente de Ventas Promocion y

El referido responsable se encarga de organizar todas las operaciones de marketing en
los mercados exteriores, y coordina las actividades relacionadas con los tramites de
exportacion.



B) Estructura organizacional para operaciones en gran escala

En este caso , la estructura ya cambia bastante , y puede presentar ,a su vez dos
opciones: ia creacion de una gerencia internacional dentro del departamento de
marketing, o bien una division internacional que depende directamente de la direccion
general de la empresa.

Director de marketing
I
Gerencia Inlernacional Gerencia Inacicmal
I

Merc!ado A Mercad(f B

Direcf;or General

Director Area IIntemacional o | Director de |marketing
| :

Relgi(m Regi(n!
Latinoamericana Europea

En el primer caso , el gerente internacional coordina todas sus actividades con el
director de marketing, mientras que en segundo , el director de la divisién internacional ,
acuerda directamente con la direccion general de la empresa.

Funciones Béasicas del responsable de las actividades del Marketing Internacional

La funciones que debe desarroliar el responsable de las actividades de marketing
internacional cubren practicamente todos los campos correspondientes a dichas



actividades en el exterior, por lo que la persona que asuma tales funciones tiene que
tener un sélido conocimiento de esta disciplina. | N

Para tener una idea al respecto , seguidamente describiremos las funciones tipicas
de un Gerente de Marketing Internacional, mdepend|entemente de la denominacidn que
pueda darsele en las dlstlntas empresas

GERENTE DE MARKETING INTERNACIONAL
Funcién basica

El gerente de marketing internacional tiene como responsabilidad la planificacion,
coordinacién y supervisién de todas las actividades comerciales realizadas por la
empresa en los mercados internacionales.

Responsabilidades y deberes

En el ejercicio de sus atribuciones, el gerente de marketing internacional debera
desarrollar las siguientes funciones especificas:

1. En cuanto a las politicas, planes y procedimientos

a) Formular v recomendar las politicas, planes v procedimientos que aseguren el
mayor volumen de venta en los terntorlos internacionales que se le hayan
asignado.

b) Investigar y efectuar las recomendacnones relativas a los contratos y acuerdos
internacionales, asi como los arreglos de licencias y acuerdos internacionales,
asi como los arreglos de licencias y otros requisitos para el desarrolio de las
operaciones.

¢) Supervisary evaluar todas las actividades en los mercados internacionales.

2. En cuanto alos sistemas de distribucion

a) Recomendar el nombramiento o la eliminacién de los agentes y/o representantes
en el exterior, y celebrar las negociaciones tendientes a su contribucion o a la
cancelacién de los contratos, segun sea el caso.

b) Supervisar las actividades de los agentes y/o representantes de acuerdo con lo
previsto en los respectivos contratos.

e) Asesorar y ayudar a los agentes y/o representantes en el desarrollo de sus
operaciones de venta, relativas a los productos de la empresa.

d) Proveer a los agentes y/o representantes, y a su respectivo personal, la
capacitacién y el entrenamiento necesarios para la venta yla prestacion de los
servicios relacionados con los productos de la empresa.



b)

5.

Facilitar a los agentes y/o representantes el material promocicnal y la ayuda de
venta necesarios para el desarrollo de una eficaz labor de venta en sus respectivos
territorios.

En cuanto a los productos y servicios

Recomendar las politicas, planes y procedimientos relacionados con la adecuacion
del producto al mercado, calidad, precios de venta, politicas de descuentos y
comisiones.

Formular y recomendar las politicas, planes y procedimientos para las acciones de
promocién y publicidad.

Formular y recomendar las politicas, planes y procedimientos relacionados con los
servicios de posventa. ‘

Recomendar y asesorar con respecto a las formas de empaque y transportacion de
los productos.

En cuanto a la investigacion de mercados

Preparar y someter a consideracion de la direccion los informes sobre la evolucion
de los mercados, con las recomendaciones respecto a las acciones que estime
deban tomarse.

Preparar y someter a consideracién de la direccién los informes sobre la evolucion
de los mercados, con las recomendaciones respecto a las acciones que estime °
deban tomarse.

En cuanto al presupuesto y la aprobacion de gastos

a) Preparar y someter a la consideracion de la direccidn los gastos relativos a la

gestién de marketing en los territorios que se le hayan asignado.

b) Aprobar los gastos relacionados con las actividades de marketing, dentro de las

politicas y procedimientos establecidos por la empresa y de las autorizaciones
presupuestarias correspondientes.
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DEPARTAMENTO de EXPORTACION

‘Las principales actividades vinculadas a la administracion de exportaciones se

detallan seguidamente:

¢ Elaboracion de oferta.

¢ Participar en la determinacion de precios de exportacion.

o Confirmacion de pedido.

e Preparacion de la documentacién necesaria de la operacion: Proformas,
facturas, lista de empaque, certificados, etc.

« Contactos y contratacién: bancos, consejerias, consultoras, despachantes de
aduana, aduana, cias. de seguros, cias. de tra!nsporte, entidades de
promocioén, agencias de carga, otros servicios auxiliares del comercio exterior.

+ Participar en la confeccion de contratos vinculados a la operacion.

» Seguimiento de la cobranza y efectivizacién de estimulos e incentivos a la
exportacion (reintegros, draw-back, etc.).

e Emision de 6rdenes de fabricacion. '

¢ Contacto con la programacién de 1a‘producci6n.

« Control de la logistica de exportacion (tiémpos de ejecucion, costos, etc.).

» Coordinacion del despacho.

« Control del archivo general de exportacion.

» Verificacién conforme del arribo de la mercaderia a destino.

» Verificacion del arribo de documentacién al cliente.

e Interrelacién con las areas de la empresa vinculadas a la operacién de
exportacion (compras, finanzas, contabilidad, etc.).

e Ficha de clientes y seguimiento de necesidédes (nuevos pedidos, roturas,
repuestos, etc.).

« Confeccion y controlar el presupuesto de ingresos y egresos vinculado al area.

Preparé Prof. Ricardo J. Fernandez Quesada



La informacidn es uno de los principales recursos estratégicos en un proceso de
internacionalizacion,

Un departamento de exportacién maneja un volumen considerable de
informacion; su principal materia prima vy la racionalizacién y gestién es uno de los
instrumentos mas eficaces para medir la profesionalidad del mismao departamento.

A continuacién indicamos algunos criterios de como agrupar la principai
informacion,

Informacion basica del departamento
de exportacién

» Organigrama de la empresa

» Programa de actividades a nivel global

+ Plan de negocios

« “Budget” (presupuesto) de exportacién

« Plan detallado y previsidn de promocidn

« Llistado de las principales ferias de caracter internacional

« Bancos de datos disponibles

e Legislacion (y actualizacion periddica) de exportacion

» Dossier de todos los tipos de documentos necesarios para la exportacion

+ Tabulado actualizado de la programacion de la preduccidn

« Tabulado actualizado de costos T ;

« Tabulado de material existente en el almacén

 Lista de empresas transportistas : ;

» Lista de empresas de mensajeria '

* Lista de agencias aduanales_

» Lista de consultores de exportacién

» | jsta de empresas de comercio exterior

«» Lista de empresas de consorcio

» Lista de entidades de apoyo al comercio exterior

+ Estadisticas de cotizacién, pedidos, facturacion

« Listado de argumentos técnicos de ventas

» Listas de precios y respectivas actualizaciones

» Listado de variaciones técnicas realizadas al producto

» Listado de las opciocnes de embalaje dependiendo de la mezcla y cantidad de
los productos

+ Clasificacion arancelaria

+ Archivo de certificados de prueba disponibles

« Legislacion relativa de eventuales incentivos fiscales y crediticios

« Informacion sobre las lineas de crédito existentes entre su pais y las principales
contrapartes comerciales
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Copia de los mecanismos de los acuerdos bi y multilaterales

Lista de paises que conceden reducciones de impuestos de importaciones
Procedimientos burocraticos administrativos para las operaciones de exportacion,
cambio y pago de comisién

legisiacion de zonas francas

Normas sobre paletizacion de cargamentos

Formas de contratacion del seguro

Estudios de mercado disponibles

Informacion sobre programas de capacitacion en exportacion

informacién referente al mercado o mercados

Perfil de mercado

Informacion sobre diferencias culturales

Ferias especializadas

Nombres de importadores, consejerias, consultores
Legislacion de importacion

Registro de consultas y solicitudes de ofertas
Ciasificacién arancelaria

Estudios de mercado especificos

Listado de los principales medios de comunicacion
Organismos internacionales presentes

Organismos de promocién de las importacione. |
Empresas comercializadoras - ‘ )

Empresas de investigaciéon de mercados

Camaras de comercio bilateral

Catalogo de ferias internacionales

Listado de operadores econdmicos (import-Export directory)
Consultoria de marcas y patentes

. Informacion referente a clientes ya adquiridos

Ficha del cliente ’ R
Solicitudes de cotizaciones

Aclaraciones técnicas "
Certificados de prueba solicitados

Normas de importacion

Programacion de compras

Relacion de visitas realizadas

Planes de promocion

Material promocional elaborado por el cliente
Evaluacion de precios

Listado de muestras enviadas

Plazos de entrega

Copia del contrato o condiciones generales de ventas



Informacion referente a la misma empresa

Exista un intenso intercambio de informacién entre departamentos de exportacion
y los demas departamentos. Algunos ejempios:

— Departamento técnico

Solicitud de cambios en productos existentes

Datos sobre nuevos productos a transmitir a clientes

Datos para la elaboracion del catalogo

Especificaciones técnicas para cambios solicitados del producto
Certificados de prueba

— Con programacion de la produccién

Solicitud de plazos de entrega
Informacion sobre cambios de la capacidad de produccién
Entrega de drdenes de fabricacion, a raiz de pedidos de clientes

— Con area industrial

Informacion sobre plazos y posibles cambios en el proceso productivo a raiz
de la solicitud de los clientes

Especificaciones en el control de calidad

Normas para embalar o sugerencias para el desarrollo de nuevos embalajes
Constante seguimiento de la evolucion de los costos mdustnales para
eventuales correcciones de precio

Intercambio de informacidn acerca del avance del procesamiento de los
pedidos

— Con area financiera/administrativa

Identificacion en el mercado de e[ementos calificados para trabajar en una
empresa exportadora

Posibles cambios de proveedores en wsta del cambio de exigencia en
especificaciones técnicas y calidad por parte de los clientes

Seguimiento del proceso de facturacién y recepcién de los pagos
Constante actualizacién sobre la posibilidad de mejorar la informatizacion
del proceso de exportacion

Intercambio de informacion sobre ia posibilidad de financiamiento y riesgos
involucrados






Las actividades del mercado externo son dlferentes en sus caracteristicas y cor
‘ plejidad 2 las de1 mercado 1nterno.

En los comienzos el drea de exportac10n puede depender del &rea comercializaci
0 Gerencia General reportando su responsable al titular respectivo.- :

~ Cuando el negoc1o toma c1erto vo1umen puede mod1f1car su pos1c1on y ‘tener estr
tura autdnoma reportando a 1as m5x1mas autoridades, sin perjuicio de 1a coordu
cién y armonfa que deben ex1st1r con 1as demds dreas de la empresa.-
Entretanto e1 drea podria maneaarse con persona] de p]anta de otras areas. en -

v b
-mas s1m11ares a log" cot1d1anos desarro]lados en operac1ones para- el mercado in

terno. - '

Es decir 1a empresa puede {niéiar su acfivfdad exportadora aprovechando, inict:
mente, su infraestructura ‘fisico - operativa y la dotacién de personal ya exis-
tente.- B . ‘ - | B '
El10 requiere una direccién de operatoriarexportadora que permita engarzarse a:
~mbnicamente con el accionar de las demds dreas supervisando y cuidando el timm
adecuado para dar cumplimiento a.los p]azosicoﬁtractua1es.-

En virtud a loexpuesto en el titulo anterior podemos decir que al drea exportac

ra confluyen o tienen relacidn las &dreas siguientes:

Prepard Prof. Ricarde J. Fernande: Quesada 12
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- AREA COMERCTAL -

COMERCIO EXTERIOR

Comprende los siguientes aspectos:

Investigaciones'ﬂe mercado

Seleccidn de mercados

Estadisticas

Actua11zac1on de las condiciones de Tos mercados externos para 105 produc
tos de 1a enpresa

Sistemas de comercializacidn. ‘Su eleccion y control

Estrategia de'proddcto para exportacifn (modificaciones de) producto, desg
rrollo de nuevds productos obtencibn de 1icencias)

Desarrollo de Ta estrategia de promocién de productos y de 1a empresa en
el exterior . Planeamiehto comercial,

Participacion en feriés, etc.

Gestidn, seguimiento y concrecién;delnegocios

Supervision de la operativa exportadora

Estrategia de insercionen nuevos mercados (externos) (consorcios, Broket,
tradings, joint venture, integracidn con emp#ésas dgl exterior, oficina
propia, agentes, distribuidores, subcontratacidn internacional, inversidn
en el exterior, etc.)

Precios de exportacidn

Redaccifn de clausulas contractuales (clientes - agentes - joint venture,

-
T

etc,)

Comunicaciones (avisos, télex, fax, cartas, conferencias telefénicas, fo-

T1etos, brochures, etc.)

Preparc Prof. Ricardo J. Fe ernandez Quesada 13



- Actualizacidn de la normativa en base a publicaciones, asociacién a camara

-

afin, asistencia a conferencias o jornadas de la especialidad, etc.
Viajes comerciales

Controla cumplimiento de contrato

Ly -

ADHINISTRACION_DE.VENTAS

Compagina la cotizacion y la envia al Cliente

Envio al é]iente de Ja 1nstrumentaci§n de 1a venta concretada (contrato,
orden de compra) - |

Emite pdlizas de caucidn: seriedad de oferta,-cumpiimienfo de contrato, an-
ticfpos, etc.

Ciréu]ariza a las dreas intervinientes 155 éntecedentes v novedades de la
operacion. |
Archivo de 1a documentacidn generada por la operacidn, en forma cronolfgi-
ca (si es necesario remitir a sub-archivos)

Envfo al cliente de las comunicaclones generadas por los sectores intervi-
nientes.

Informa al cliente despacho de 1a mercaderia, transporte, etc.

Preparé Prof. Ricardo J. Fernandez Quesada 14
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- AREA DE PRODUCCION -

FABRICACION

Recibe la orden de fabricacién e inicia 1a misma $egfin cronograma contractual .
Suministra‘certificados de fabricacién, de ser-rgqueridos.

Suﬁinistra'ﬁreyio al embarque la documentaci6n técnica solicitada contractual-
mente. |

Sumintstra informacién (DDJJ) sobre la composicidn de componente nacional e
importado contenido en el valor FOB.

Evalda ¥y requiere al &rea COMPRAS el medio de transporte adecuado, en fecha de-
terminada y con los seguros que cdrrespondan.

Confirma con adecuada antelacién (. dias hébiles) fecha de entrega sobre ca~

~midn en Planta.

Aviso de Embarque: coordina con compras fecha, dia, hora de carga, suministran-
do con antelacidn los datos de la empresa transportadora, si‘es camidn: Nimero
de placa, documento del chofer, tipo de unidad, y otros datos que puedan reque-
rirse para dar aviso al cliente.

Coordiﬁa con Garantfa de Calidad Ta presencia deT inspectory del cliente para
elaborar las actas que correspondan durante la fabricaci6n y la entrega final.
Asegura que el dia del embarque se encuentren presente, despachante con perso-
nal- aduanero, inspectos de calidad del cliente, etc.

Proveerd lista de empaque segbn 1o solicitadp por el cliente, costo analitico

de produccién, informaci8n necesaria para Admisidn temporal, y toda o“ra docu-

mentacibn de Fibrica que Aduana requiera.

Preparo Prof. Ricardo J. Fernandez Quesada .. 15
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- Efectda el marcado de bultos y embalajes.

- Coordina con Garantia de calidad un programa de inspecciones de Tabricacidn.

. Preparo Prof. Ricardo J. Fernande: Quesada 16



~ AREA ADMINISTRACION Y FINANZAS -

TESORERIA

Planteo de 1a operacidn al banco interviniente seleccionado (teniendo en cuen
corresponsal del ordenante},
Solicita prefinanciacidn

Envio de copias del Permiso de Embarque al Banco . .. -

1
. - . ., - 1= . . -

Solicitud y obtenciSn por via bancaria de garantias de gravimenes.
(Corresponden eventualmente o en casg de insumos por admisiones temporarias, e
Pago de impuestos, Tasas y obtencidn de boletas respectivas (también puéden 5’
garantizadas) |

Integraé el Tegajo de documentacifn requerida por el instrumento de pago y nor-
mas cambiarias locales > . =1 .- |

Presentar al Banco operativo toda 1a documentaci6n reunida y revisada por com

pras. y administracidn de contratos.
Recibir del Banco una comunicacidn de aprobacitn de la documentacidn, sin dis-
K ' i

crepancias.

Entregar instrucciones de cierre de camhio al Banco; -~ - .=

Nota al Corredor de Cambio, si se utiliza, con la copia de la emitida para el
Banco.

Sequir 1a tfamifacidn‘y recibir l1a acreditaci6on de fondos por el total & la
vista y financiacidn.

Proceder a verificar conceptos y cdlculos de la Tiquidacién.

Acreditacidn de los fondos. Recepc:dn de TEtras, nota compromiso, agendando

vencimientos.

Preparé Prof. Ricardo J. Fernandez Quesada 17
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- Seguimiento y cobro incentivos, Draw Back, etc.

A}

- Contrata avales bancarios, requeridos en la operacidén de
exportacidn.

PRESUPUESTOS Y SEGUROS ,

~ Contrata seguros en base a requerimidintss del sector compras
sobre mercaderias y transporte. '

CONTADURIA

"

- Registra la operacidn recibiendo de los sectores intervinien-
tes,la corréspondiente documentacidn respaldatoria.

IMPUESTO

=~ Verifica e informa las cargas tributarias que corresponden en
base a’documentacidn que Proporciona Comercio Exterior.

Preparc Prof. Ricardo J. Fernandez Quesada
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- AREA ADMINISTRACION DE CONTRATOS -

- Efectia el seguimiento de 1a ejécucidn del cronograma de fabricacién, infor-
mando cualquier desvio.
~ Confeccidn de Factura Comercial, Consular, Certificados, y toda otra documen

tacifn requerida para Ja exportacidn, que serd entregada a Tesoreria
previa vista de Comercio Exterior.

'

Prepard Prof. Ricardo J, Femairdgz Quesada 19



omerc.Ext ~-

omerc,Ext..
omerc.Ext..
omerc.Ext,.

omerc.Ext._

- AREA -COMPRAS -

-

Cotiza servicios (fletes, despachantes, cargas, emba]aaes, etc.) para Ta eTa
boracién de propuestas al c11ente

Reserva de bodega a requer1m1entq,del sector interviniente.(produccién)
Contrata\»ser‘vicios en acuerdo con e] sector tnrter.viniente (producecidn-comk
Realiza las importaciones en AdmlSIdn Tempora] 0 mediante Draw Back, y su doc
mentacuﬁn respectiva en tiempo y forma,

Provee 1a documentacidn para la eTgboraqlﬁn del Permiso de Emharque a solici-

tud del despachante (1ista de precios, composicifn componente nacional e impc

.tado, facturas de éompras, certificados de tipificacién, composicién del Fob,

etc.).

Entrega documentacidn requerida por transportista, obtiene conbcimiento de em
barque.

Obtener 1a documentacidn del transportista con las constancias requeridés por
el instrumento de pago de la exportéciﬁn‘

En su caso instrumentar las garantias de pago del flete como medio de acceder
a la documentaci6n sin pago previo, segfin 1o convenido al ontratar el servicic
Controla 1a preparacidn de] Permiso de Embarque,

Revisa Conocimiento de Embarque.

Seguihfento trdmite aduanero,

Definicidn del alcance, del mandato otorgado al Despachante.

Entreéa de documentacidn a Finanzas, con una revisacibn previa para su aproba-

cién por el banco. (conocimiento de embarque, etc.)

Prepard Prof. Ricardo J. Fernandez Quesada . 20
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- Coordinacién con féhrica, (oportunidad, condiciones Y procedimientos para em-

barcar 1a carga sobre medio transportador o entrega a sy costado, segln condi

cién de veptal, despachante aduanero (mandﬁtario), agenéia de transporte o em

presas de_cargas‘o estibaje. '

Acompaﬁarﬁ]a intervencién del despachante-de Aduana con el equipo de Agentes

Aduaneros para obtener Ta verificacién de embarque y el registro de "Cumpli-

do" en el Permiso de Embarque, ..

Seguimiento en el manipuleo, y‘tranéporte de 1os:bienes de expoftacidn al lu-

gar de carga/consolidacisn en p]anta si correspondiere, o punto de Embarque

u otras aTternat1vas intermedias.’ Documentac16n‘

Seguimiento de tareas en terminal Cﬁra,-marftima o terrestre);

a} Transferencia del medio de transporte interno a muel]e plazoleta/playa.
Documentacidn,

h) Depésito en terminal guardas. Documentacién

c) Operaciones de traslado de mercaderias a bordo y estibaje, remov1dos u otros
movimientos segdn condiciones de la venta y del flete.

Prepard Prof. Ricardo J. Fernandez Quesada 21
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~ AREA GARANTTA DE CALIDAD -

- Produce los planes de inspeccién en coordinacién con Fabricacién que forme

parte del acuerde con el cliente. . e

- Emitird certificados de calidad, de ser requeridos.

~ Mantiene relaci6n con lag empresas de Control de Calidad indicadas por el

. ‘cliente.

Preparc Prof. Ricardo J. F ernandez Quesada 22
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Secuencia de una Importacion.
Formacion del Precio de Importacién.

SEGUNDA PARTE

Yh B b

Secuencia de nna Exportacion.

Introduccion a la determinacién del Precio de Exportacidn.

Consideraciones acerca del precio FOB méximo y el precio FOB minimo.
Meétodo de calculo del Precio de Exportacién. Férmula Basica.

Desarrollo de la formula de calculo del Precio de Exportacién. Casos
particulares.

TERCERA PARTE

1.

Andélisis de situaciones practicas.

CUARTA PARTE: ANEXO

w

NS e

. Incentivos a la Exportacion: Reintegrﬁs. Concepto del régimen y deduccion de

la base para su calculo.

Incentivos a la Exportacién; Draw-back. Concepto del régimen.

Importacién Temporaria: Régimen de Admisién Temporal (Decreto PEN
1439/96). Conceptos basicos.

Derecho de Exportacién: Conceptos basicos.

Ingreso y Liguidacién de divisas.

Ajustes que aplica la Direccién General de Aduanas.

Referencias de consulta utiles.



1. SECUENCIA GRAFICA DE UNA IMPORTACION EN
CONDICION FOB PUERTO DE ORIGEN

| Decision Empresaria de Importar, .

| Estudios e Investigaciones de Mercados Externos.

| Pedido de Cotizacion.

| Evaluacion de la oferta recibida y pedido de muestras, anélisis, etc.

[ Aceptacion de la oferta y solicitud de informacidn adicional.

[ Recepcidn de 1a informacién y aceptacién de los términos.

Cotizacion y reserva del transporte Solicitud al Banco para la apertura del
internacional. Crédito Documentario segiin condiciones
de oferta.
Cotizacion del Seguro Internacional. Aprobacion de la apertura del Crédito
Documentario (L/C).

Despachante de Aduanas: notas con instrucciones para confeccionar la documentacion
necesaria para la Aduana. Gestionara los tramites para el retiro de la mercaderia del
deposito aduanero,

|

Gestion en Direccion General de Aduanas: se presenta €l Despacho confeccionado,
junto con la documentacién complementaria (copia de L/C, documento de transporte,
certificado de origen, listas de empaque y peso).

Se abonan los tributos correspondientes y gastos portuarios, y las autoridades aduaneras
proceden a registrar la importacion.

| Despachante de Aduana: con la documentacion aduanera, retira la mercaderia.

Importador: recibe la mercaderia. Abona los gastos facturados por el Despachante y
demds gastos originados en la operacion.

| Banco: recibe la documentacidn desde el exterior. Verifica las discrepancias.

Importador: abona el flete. Importador: recibe los documentos del
Banco y solicita cierre de cambio y el pago
de la mercaderia.

Banco: procede a embolsar el pago efectuado al vendedor {exportador).

1
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2. FORMACION DEL PRECIO DE IMPORTACION

R DESCRIPCION DE LOS RUBROS

UsS

Precio FOB (precio en puerto de origen por total de carga)

Flete Internacional

Precio CFR (1+2)

Seguro internacional {en general, 1% s/(3))

Precio CIF (3+4)

VALOR IMPONIBLE = VALOR EN ADUANA = CIF +~ Ajustes

Derechos de Importacidn { % s/(5)) segiimn NCM

Tasa Estadistica (0,5% s/(5))

BASE IMPONIBLE (5+6+7)

WOl ool 3| o ] ] B W] D] =

VA (21% s/(3))

10[1.V.A. Adicional (10% s/(8))

11[Impuesto a las Ganarcias (3% s/(8))

12[Impuestos Internos (si corresponde)

13]PRECIO DESPACHADO A PLAZA (8+9+10+11+12)

14|Gastos Portuarios

15|(Gastos de Despacho

16{Honorarios Despachante

17{Manejo de Documentacion

18[Transporte Puerto-Deposito

19|Gastos Bancarios (segin medio de pago)

20|[PRECIO EN DEPOSITO DEL IMPORTADOR
(13+14+15+16+17+18+19) ' '

21|[PRECIO POR UNIDAD ((20) / cantidad de unidades en la carga)




1. SECUENCIA GRAFICA DE UNA EXPORTACION EN
CONDICION FOB |

| Decision Empresaria de Exportar, |

[ Estudios ¢ Investigaciones de Mercados Externos. |

| Envio de ofertas. [

[ Envio de informacién adicional. |
=
[ Recepcion de la aceptacién de 1a oferta. [
Exportador: gestiona la documentacion necesaria para la exportacion, autorizaciones
especialgs, etc.

Banco corresponsal: recibe la notificacién de la apertura del Crédito Documentario y las
condiciones del mismo.

Exportador: recibe el aviso de la apertura del Crédito Documentario.
Controla las condiciones de acugrdo a la oferta de exportacién.
I

| Eventual gestion bancaria — financiera,

Procede a preparar la mercaderia (produccién, embalaje, marcas, etc.) y a confeccionar
la documentacion requerida por el Crédito Documentario.

— Transporte: atender4 las instrucciones del importador. | |

Despachante de Aduana: recibe las instrucciones y la documentacion del exportador.
Tramita el permiso de embarque (sistema Maria) ante Aduana.

Direccion General de Aduanas; aprueba Ia documentacidn, autoriza el embarque y
otorga el cumplido.

[ Exportador |
| .
Retine la documentacion solicitada en el | Gestiona y/o percibe I0s incentivos a Ia
L/C (conocimiento, certificado de origen, exportacion,
factura consular, etc.) y la presenta al Abona la factura presentada por el
Banco Corresponsal. Despachante, etc.

Banco corresponsal: recibe la documentacién del exportador, la controla de acuerdo al
L/Cy, si esta bien, aprueba el pago.
Recibe el importe que le reembolsa el Banco emisor.




2. INTRODUCCION A LA DETERMINACION DEL
PRECIO DE EXPORTACION

Seguidamente se enumeran los elementos que debe contener una cotizacion de
exportacion, dentro de los cudles se encuentra el precio.

Al respecto, no es dificil encontrar exportadores noveles, y algunos con
expenenma, que para determinar su precio de exportacién parten de un listado de
precios del mercado intemo y le aplican un descuento de porcentaje y un factor K para
transformarlo de la moneda local a moneda fuerte (dolares, marcos alemanes, etc.).

Es decir: el empresario continila pensando que el mercado externo es una
extensioén del mercado interno y, cuando se actia de esta forma, puede ocurrir que se
deje de vender por estar cotizando a un precio més alto si no se dispone de la
informaci6n del mercado.

No deben faltar en una cotizacién los siguientes detalles esenciales:

Descripcion, calidad y cantidad de mercaderia.

Referencias a normas internacionales (ISO, etc.).

Descripcién del embalaje y marcas (segin medio de transporte).
Modo de transporte (no su costo; esta asociado al Incoterms).
Fecha de entrega (por lo general, asociada al instrumento de pago).
Control de conformidad.

Garantia de la mercancia.

Instrucciones de utilizacion.

Incoterms convenido (determina el modo de transporte).

Precio (relacionado con embalaje, lugar de entrega e Incoterms).
Moneda de pago. ‘

Instrumento de pago.

Condiciones y lugar de pago.

Documentos necesarios e instrucciones documentarias. .

Lugar y modo de despacho de documentos.

Cléusula de arbitraje en caso de incumplimiento (segiin Convencién de Viena o libre
voluntad de las partes).

VVVVVVVYVVVYVVVVYVYVY
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ARGUMENTOS DE VALOR EN LA OFERTA

Argumentos de venta que debe esgrimir un exportador en el exterior si quiere
competir con posibilidades razonables de éxito (de no contar con alguno d ellos, quizis
conviene atender solamente el mercado interno):

Calidad del producto (competitiva en su linea).

Precio.

Continuidad de entregas (capacidad).

Prontitud de entregas.

Cantidad (puede ampliarse con consorcios 0 cooperativas de exportacion).

s Garantia sobre el producto.

» Servicio de postventa (instalacién y puesta en marcha, service y mantenimiento en
1a plaza objetivo).

» Financiacién (uno de los argumentos mas poderosos en los paises en desarrollo).

FIJACION DEL PRECIO DE VENTA

El precio es uno de los factores bésicos en la demanda que puede tener un
producto en el mercado. Por lo tanto, podrd determinar el éxito o el fracaso de la
colocacion en el mismo.

En la fijacién del precio habra que tener en cuenta que el cliente no compra sélo
atributos fisicos del producto. Por lo tanto, serd necesario tener en claro el concepto de
“valor” para el cliente.

Atendiendo a ello, se tomaran ‘decisiones sobre la magnitud del margen de
beneficios. '

A) FIJACION DEL PRECIO DE VENTA A PARTIR DE LOS COSTOS

Es una practica comun adicionar a los costos de produccidn un margen
determinado para cubrir gastos administrativos y de comercializacién, obteniendo luego
un beneficio neto. Esto seria calcular el precio “desde adentro”, basados en factores
endbgenos (controlables por la empresa). Usando este método, no se ha tenido en
cuenta:

- posibilidades econémicas de consumidor.
- la estructura competitiva en el mercado.
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B) FIJACION DEL PRECTO DE VENTA ORIENTADO A LA DEMANDA

En la fijacion del precio inciden factores muy variados dificiles de estimar.

De los factores considerados en el pardgrafo precedente, sélo el costo del
producto puede ser controlado por la empresa, pero no por ello se dejardn de tener en
cuenta factores exogenos (o no controlables por la empresa) como informacion respecto
al poder adquisitivo del consumrdor y accién de la competencia a la que hay que
enfrentarse.

C) FIJACION DEL PRECIO DE VENTA EN LA PRACTICA

T

La fijacidn del precio de venta en la practica requiere:

a) el dato de los niveles de precios existentes en el mercado: limite superior;
b) el conocimiento de los costos de produccion: lfmite inferior.

MARGEN A \
B

En general, si se fija un precio por encima del precio del mercado, lo que
seguramente ocurrird es que el producto no sea competitivo y se salga del mercado.
Salvo que los atributos especiales puedan diferenciarse del promedio del mercado y
venderse por encima del precio promedio del mercado (C), o cercano al mismo (A).

Como es obvio, en la gran mayoria de los casos no se fijardn precios por debajo
de los costos de produccion, pero puede ocurrir en casos especiales, como, por ejemplo,
el caso de perecederos (hortalizas, frutas, etc.).

Dentro del margen que figura en el grafico, la empresa deslizard su precio de
venta buscando estar a tono con el valor que el producto tiene para el cliente, estar en un
nivel competitivo con Jo ofrecido por la competencia y, ademas, cubrir los costos
administrativos, comerciales y de exportacién.

De ser altos los costos de produccidn, el margen serd reducndo o inexistente. Por
lo tanto, se podra optar por:

- Reducir costos.

- Modificar el producto, de ser posible.
- Dar nuevos usos al producto.

- Buscar nuevos segmentos de mercado.



C.1) Fijacién del Precio de Venta por encima del nivel del precio de mercado

Esto es posible cuando:

a) El producto, por las innovaciones a él incorporadas, constituye uno totalmente
nuevo, sin antecedentes ni competencia. O sea que la empresa goza de un
monopolio transitorio hasta que aparezcan productos similares.

b) El producto no es nuevo, pero posee caracteristicas distintas del resto de los
productos existentes en el mercado y esto lo protege de la competencia.

c) El producto esta respaldado por marca de prestigio, 1a cual lo diferencia del resto de
los productos en la “percepcion del comprador”.

C.2) Fijacién del Precio de Venta en el nivel del precio del mercado

El producto es similar a los ofrecidos en el mercado. Podra aventajarse a la
competencia mediante promocién, servicios adicionales o, en ultimo caso, disminucién
de precio.

C.3) Fijacién del Precio de Venta por debajo del nivel del pfecio del mercado

Como anteriormente se sefiald, para mantener posiciones de mercado, la empresa
baja el precio por debajo del promedio del mercado, cuidando que esta baja no afecte la
percepcion de calidad que el producto tiene en la mente del consumidor.

C.4) Fijacion del Precio de Venta cercano al nivel de Costos

Las empresas acceden a esta estrategia para introducirse en un nuevo mercado y
afianzarse en €l, tratando de obtener, de esta manera, beneficios a largo plazo.

Si se trata de una empresa pequefia y mediana, que no llegue a una participacion

muy significativa en el mercado, puede manejarse sin provocar una reaccién de los
competidores establecidos. Pero, si su participacion es considerable, al punto de
constituirse en una amenaza para dichos competidores, lo que podrd ocurrir es la
reaccion de ellos mediante una baja de precios y se establezca una guerra de precios en
el mercado.

En este caso, la empresa deberd medir su capacidad financiera para soportar los
embates de la competencia durante determinado tiempo.

FIJACION DEL PRECIO CON CRITERIO MARGINAL

Si la exportacién es tratada con criterio marginal, los precios internos (las ventas
internas) estaran pagando la totalidad de los gastos fijos, con lo cual se establecera una
exportacién con menores pretensiones de utilidad bruta, y, con ello, se podra competir
mejor ante la competencia internacional. Esta decision dependera de variables de

W



mercado, en donde tendremos un precio maximo aceptable dado por la competencia (en

adelante FOB m4ximo), y un precio minimo (en adelante FOB minimo) dado por la
competitividad de la empresa en funcién de los costos internos, tanto de produccién y
variables de exportacion, como fijos.

La fijacién del precio y su margen es una decision politica dentro de la actividad
exportadora: jpagan las exportaciones la parte proporcional de los gastos fijos que a
ellas corresponde? jPodemos considerarlas como operaciones marginales dentro del
giro de la empresa? 7

Se tomar4 la decision que mejor se adecua a las necesidades de la penetracién y
desarrollo del mercado. En el tratamiento marginal de la exportacién, significa que, en
una primera etapa, las mismas no soportarin el pago proporcional de los gastos fijos de
la empresa (producci6n, administracidn, comercializacion, etc.), pero si, en cambio, los
gastos por catdlogos, ferias, investigacion, publicidad externa, etc., es decir, partidas de
indole variable vinculadas Unicamente al producto de que se trata, para facilitar su
colocacidn en el exterior.

El tratamiento hasta ahora expuesto, significa vender a un valor menor al que
tenemos en el mercado interno, lo cudl podra constituir una accién de dumping, pero,
para que se establezca éste a nivel internacional, segin la OMC, es preciso que
confluyan dos elementos: la venta a un costo menor que el del mercado interno y,
ademds, que se cause un dafio real a la economia del sector respectivo en el pais
comprador.

El cuadro del precio serfa:

COSTO VARIABLE DE PRODUCCION
+ GASTOS VARIABLES DE EXPORTACION
+ MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

PRECIO DE VENTA DE EXPORTACION (SINCOTERMS)

PRECIO DE VENTA DE EXPORTACION

MANO DE OBRA DIRECTA

GASTOS DIRECTOS DE PRODUCCION
MATERIA PRIMA NACIONAL

MATERIA PRIMA EXTRANJERA
GASTOS VARIABLES DE EXPORTACION

UTILIDAD BRUTA DE LA EXPORTACION

- PORCION PROPORCIONAL DE GASTOS FIJOS
- IMPUESTOS A LAS GANANCIAS

UTILIDAD NETA DE LA EXPORTACION
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3. CONSIDERACIONES ACERCA DEL PRECIO FOB
MAXIMO Y EL PRECIO FOB MINIMO

Siempre que se deba calcular el precio de exportacion se deberén tener en cuenta

dos aspectos: :

a)
b)

a)

b)

Los componentes de costos y gastos de los precios de la empresa.
El precio de mercado internacional o, al menos, el precio de la competencia en el
mercado de destino.

Cuando se tenga en cuenta la composicién interna de costos y gastos, el precio
resultante de llamard precio FOB MINIMO, pues se estardn considerando las
variables controlables por la empresa para efectuar ajustes en el precio, variando la
utilidad esperada y considerando los incentivos a la exportacion que se puedan
percibir. Estos rubros permitirn reducir el precio de exportacion tanto como sea
posible, para que el producto sea mas competitivo en el exterior, en lo que refiere al
precio.

Cuando se considere el precio del mercado internacional o el de la competencia en
el mercado de destino (surgido de la investigacién de mercados), para calcular el
precio de exportacion se partird de ese precio del exterior y se irdn deduciendo los
gastos desde ¢l pais de destino hacia el pais de origen (o sea, “hacia atras”), por lo
que se arribara a un precio de exportacién que se Hamara precio FOB MAXIMO, ya
que sera el maximo valor al cual se podré cotizar para llegar a destino, al menos, con
el mismo precio que la competencia. :

Cabe destacar, que un exportador deberia calcular el precio completo, desde la
planta de producciéon hasta la géndola (o punto de venta final) del importador
en el exterior, lo que le serviria para ofrecer una comparacién de sus precios
con los que se ven en el mercado de destino.
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4, METODO DE CALCULO DEL PRECIO DE
EXPORTACION. FORMULA BASICA

FORMACION DEL PRECIO DE EXPORTACION

R DESCRIPCION DE LOS RUBROS U$S

Costo de Produccion (matertas primas, mano de obra, etc.)

Gastos de Exportacion (unidades monetarias)

Gastos de Administracién y Comercializacion (unidades monetarias)

Gastos de Exportacion (% s/FOB)

Gastos Financieros (unidades monetarias)

Gastos Financieros (% s/FOB)

1
2
3
4
5|Gastos de Administracion y Comercializacién (% s/FOB)
6
7
8

Utilidad Bruta (unidades monetarias por unidad exportada)

9|Impuesto a las Ganancias

10[{Subtotal de costos, gastos y utilidad (puntos 1 al 9)

11|Incentivos a la Exportacion: Draw-back (unidades monetarias)

12[Incentivos a la Exportacién: Reintegros (% s/FOB)

13|Otros incentivos a la Exportacion (% s/FOB)

14{Retenciones a la exportacion

15|PRECIO FOB (10-11-12-13+14) (%)

(*): Descontando el precio CIF de los insumos importados y las
comisiones.
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LISTADO DE RUBROS

COSTO DE PRODUCCION:

- Materias primas, Insumos. Nacionales e Importados.

- Mano de obra (jornales con cargas).

- Gastos generales de fabricacion: sueldos, amortizacién, maquinas,
energia, etc.

- Envases y embalajes.

- Otros.

GASTOS DE ADMINISTRACION:

- Sueldos departamento de exportacion. ’
- Alquileres, oficinas.

- Oftros.

GASTOS DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL:
- Regalias por marcas.

- Publicidad en el exterior.

- Promocién venta.

- Representante comercial.

- Envio de muestras.

- Comisiones de agentes.

- Investigaciones de mercados.

- Otros.

GASTOS FINANCIEROS:
- Intereses prefinanciacion.
- Intereses locales.

- Otros.

UTILIDAD:
- Como suma fija.
- Como porcentaje aplicable sobre FOB.

GASTOS OPERATIVOS DE EXPORTACION (que, en general, estin
expresados como sumas fijas) (enumeracion no taxativa):

- Almacenaje.

- Seguros internos.

- Documentos de embarque.

- Manipuleo.

- Carga transporte interno.

- Consolidacion.

12



- Transportes internos.
- Marcas.

- Gastos portuarios.

- Otros.

13

GASTOS OPERATIVOS DE EXPORTACION (que, en general, estan

expresados como % S/FOB) (enumeraclon no taxativa):
- Despachante de Aduanas.

- Gastos bancarios.

- Otros.

INCENTIVOS:

- Reintegros (% s/FOB o s/Base).

- Draw-back. (unidades monetarias).
- Reembolso Patagénico (% s/FOB).
- Oftros.

DERECHO DE EXPORTACION

Considerando estas variables, la formula de célculo sera:

t

CP+GA+GC+GF+GX+U -DB

1-(Ga+Ge+Gf+Gx+U)+R-Dx

NOTA: En el numerador figuran rubros expresados en unidades -
monetarias y en el denominador, porcentajes (indicados con subindice en

minusculas). La Utilidad figurara segin corresponda.
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Rubros en unidades monetarias: | Rubros como porcentaje del FOB:
CP: Costo de produccién. Dx: Derecho de exportacion.

GA: Gastos administrativos. Ga: Gastos administrativos.

GC: Gastos de comercializacién  |Gc: Gastos de comercializacién
internacional. Internacional.

GF: Gastos financieros. Gf: Gastos financieros.

U:  Utilidad. U: Utilidad.

GX: Gastos operativos de Gx: Gastos operativos de exportacion.
exportacion.

DB: Draw-back. R: Porcentaje de reintegro/reembolso.

NOTA: recordemos que cuando se trabaja con criterio marginal, solo
se consideran los costos variables.

14
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5. DESARROLLO DE LA FORMULA DE CALCULO DEL
PRECIO DE EXPORTACION (FOB)

En este proceso, utilizando una simplificacién de los componentes del precio para su
mejor comprension, llegaremos desde la formula:

FOB = CG + GX (%s/FOB) + GC (%s/FOB) + GF (%s/FOB) + U ~ Re — DB + Dx

Donde:

CG: son todos los costos y gastos de la exportacién (como unidades monetarias).

U: utilidad (unidades monetarias para esta deduccién).

DB: Draw-back (unidades monetarias).

Re: reintegro (monto del mismo, luego de aplicar el porcentaje sobre la base
correspondiente).

GX: son todos los gastos operativos de exportacién en porcentajes del FOB.

GC: son todos los gastos de comercializacion internacional en porcentajes del FOB.

GF: son todos los gastos financieros en porcentajes del FOB.

Dx: derecho de exportacion (monto del mismo, que es porcentaje del FOB).

A la férmula:

FOB= CG_+ U - DB
1-(Gx+Ge+GhH+R-Dx

Supongamos que la composicién de costos de nuestro producto es tal que contiene todos
los rubros contenidos en la férmula presentada anteriormente.

Entonces, nuestra férmula hipétesis inicial:

FOB=CG+GX+GC+GF+U~DB-Re+Dx

Si CG = CP + GA + GX (unidades monetarias) + GC (unfdades monetarias) + GF
(unidades monetarias), entonces, si lo reemplazamos en la férmula, obtenemos:

FOB = CP -+ GA + GX (unidades monetarias) + GC (unidédes monetarias) +
GF (unidades monetarias) + GX (% s/FOB) + GC (% s/FOB) + GF (%
s/FOB) + U - DB — Re (% s/FOB) + Dx (% s/FOB)
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Luego, reemplazando los términos que son porcentajes del FOB por sus equivalentes,
tendremos:

FOB = CP + GA + GX +GC + GF + (Gx . FOB) + (Ge . FOB) + (Gf . FOB) + U-DB
~(R.FOB) +(Dx.FOB)

Donde: Gx: es el porcentaje de gastos operativos de exportacion.
Gc: es el porcentaje de gastos de comercializacion internacional.
Gf: es el porcentaje de gastos financieros.

R: es el porcentaje de reintegro.
Dx: es el porcentaje de derecho de exportacion.

Una vez obtenida esta suma algebraica, pasamos todos los términos que incluyan FOB
al miembro de la izquierda:

FOB ~ (Gx . FOB) — (Gc . FOB) — (Gf . FOB) + (R . FOB) ~ (Dx . FOB) = CP + GA +
GX +GC+GF+U~DB

Sacamos factor comuin FOB en el miembro de la izquierda:

FOB. (1 - Gx - Gec +R - Dx) = CP + GA + GX + GC + GF + U - DB

Si luego sacamos factor comiin —1 entre Gx, Ge y Gf, dentro del paréntesis, obtenemos:
FOB.{l1-(Gx+GcGf)+R-Dx}=CP+GA+GX+GC+GF+U-DB

Pasamos el término entre llaves al miembro de la derecha, como denominador:

FOB=CP+GA+GX+GC+GF+U-DB
1-(Gx+Ge+GhH+R-Dx

Si volvemos a reemplazar CP + GA + GX+GC +GF =CG,
Obtenemos:

cG + U - DB

FOB =
1-(Gx+Gec+Gf+R-Dx

Que era lo que queriamos demostrar,
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Si la mercaderia a exportar estuviere alcanzada por el Reintegro Impositivo, y
contuviera insumos importados nacionalizados por el exportador y/o insumos
importados temporalmente, la formula cambiarfa en el numerador, de la siguiente
manera:

Base de Reintegro = FOB - Imn - Imt

Donde: Imn = insumos importados nacionalizados por el exportador,
Imt = insumos importados temporalmente.

Entonces, si volvemos a la deducci6n de la férmula analizada, obtendremos:
FOB = CG +GX + GC +GF +U~DB ~[R. (FOB — Imn ~ Imt)] + [Dx . FOB]
Reemplazando GX GC y GF por sus equivalentes en porcentajes sobre precio FOB:

FOB = CG + (Gx . FOB) + (G¢ . FOB) + (Gf . FOB) + U - DE- (R . FOB) + [R . (Imn
+ Imt)] + (Dx . FOB)

Pasando los términos que contiene FOB al miembro de la izquierda:

FOB — (Gx . FOB) — (Gc . FOB) — (Gf . FOB) + (R . FOB) — (Dx . FOB) =CG + U -
DB +[R . (Imn + Imt)]

Sacando factor comiin FOB en el miembro de Ia jizquierda:

FOB.(l —Gx~Gc—Gf +R-Dx)=CG+U-DB +[R. (Imn + Imt)]

0, lo que es lo mismo:
FOB.{l1 -(Gx+Gc +Gf)+R-Dx]=CG+U-DB + [R. (Imn + Imt}]

Pasando el factor entre corchetes como denominador al miembro de la derecha,
despejamos el precio FOB:

FOB=CG+U-DB + [R. (Imn + Imt)]

1-(Gx+Ge+Gf)+R-Dx

17
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1. ANALISIS DE SITUACIONES PRACTICAS

Situacion N° 1;

Tenemos que calcular el precio FOB Buenos Aires (Incoterms 2000) de una méaquina
centrifuga. Para ello, averiguamos en los sectores correspondientes de la empresa lo
siguiente (nos basamos en supuestos en algunos supuestos):

RUBRO VALORES POR UNIDAD
Costo Industrial u$s 10.200,00
Gastos de Operativos de Exportacién
{unidades monetarias)
- Embalaje u$s 500,00
- Transporte Interno a embarque y u$s 180,00
Seguro
- Certificado de Origen uds 75,00
- Certificacion SGS u$s 300,00
- Preparacién de Documentacidn u$s 50,00
- Gastos Bancarios u$s 100,00
.- Gastos de Despacho u$s 150,00

Total de Costos y Gastos (sumas fijas u$s) |u$s 11.555,00
Gastos de Qperativos de Exportacion (%

s/FOB)

- Comisiones Bancarias 1,2 %

- Honorarios de Despachante ‘ 0,8 %
Total de Gastos (% s/FOB) 2,00 %
Derecho de exportacion (% s/FOB) 5,00%
Utilidad (suma fija) us  4.000,00

¢Como calculariamos los datos expresados como porcentaje del FOB, si éste es nuestra
incognita?

Debemos utilizar la férmula general. -

Teniendo en cuenta los rubros que se han averiguado dentro de la empresa, la férmula
quedaria determinada de la siguiente manera:

FOB= CP+ U + GX J5.555 Ups
1 -(Gx)+R-Dx '—
0,43

18
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Reemplazando por los valores de la tabla anterior:

u$s 11.555,00 + u$s 4000 us 15.555,00
FOB = = = u$s 16.725,81
1-(0,02) - 0,05 0,93 '

Situacion N° 2:

Resulta que el Estado Nacional decide devolver total o parcialmente los tributos
interiores que se han pagado por esa unidad que ha sido exportada. Esta devolucion de
llamari Reintegro.

Ese reintegro sera equivalente al 5,5 % del precio FOB.

Agregando este nuevo componente a nuestra férmula de la situacién n® 1, obtendremos:

FOB= CP + U + GX
1 -(Gx) +R - Dx

Reemplazando por los valores de la tabla y el reintegro, obtendremos:

u$s 11.555,00 + u$s 4000 u$s 15.555,00
FOB = = = u$s15.791,88
1 -(0,02) + 0,055 - 0,05 0,985

Situacion N° 3:

Ahora suponemos que dentro de nuestro producto existe un componente que ha sido
importado temporalmente de Chile. El precio CIF del componente importado '
temporalmente es de u$s 150,00. Esto hara que nuestro Costo Industrial se reduzca a
u$s 10.000.

De este modo, la férmula con la que venimos trabajando contemplaria la siguiente
situacion:

FOB= CP+U+GX+ (R *Imt)
1 -(Gx)+R-Dx

Donde Imt es el valor CIF de la materia prima importada temporalmente y (R * Imt) es
¢l monto de reintegro comespondiente a ese valor CIF, el cudl, al no estar alcanzado por
el reintegro impositivo, se debe deducir del mismo suméndose al numerador.

Reemplazando por los valores correspondientes:

19
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u$s 11.355,00 +u$s 4.000 @oss *ugs 1 @)
FOB = -
I - (0,02) + 0,055 0,05

uds 15.355,00 +u$s 8,25 u$s 15.363,25
FOB = = = u%s 15.597,21
0,985 0,985

Situacion N° 4:

El Estado Nacional también decide devolver a los exportadores que en sus productos
tienen materia prima importada nacionalizados por ellos mismos (los exportadores),
total o parcialmente los tributos aduaneros abonados por esa importacion, en forma de
unidades monetarias por unidad fisica (unidad de producto). Esta devolucién se Hlamara
Draw-back y representard una suma de u$s 12,80 por unidad de mercaderia. La materia
prima importada nacionalizada por el exportador proviene de Canada y el precio CIF de
la importacion definitiva es de u$s 100 por unidad.

Recordemos que cada unidad sigue conteniendo la materia prima importada
temporalmente en la situacién n® 3. Por lo tanto, nuestro Costo Industrial vuelve a
reducirse hasta u$s 9.850.

Con esta nueva consideracion, fa férmula que usamos quedard formada de la siguiente
manera;

FOB=CP+U+GX~-DB +[R* (Imn+ Imt)]
1-(Gx)+R -Dx

Donde, DB es el monto devuelto como Draw-back (unidades monetarias), Imn es el -
valor CIF de la materia prima importada nacionalizada por ¢l exportador y el término [R
* (Imn + Imt)] es el reintegro correspondiente a los valores CIF de ambas materias
importadas (nacionalizadas y temporales), las cuéles, al no estar alcanzadas por el
reintegro, deben sumarse al numerador.

Reemplazando las variables por los valores correspondientes:---

b(g ups 250

FOB = u$s 11.205.00 + u$s 4.000 — u$s 12,80 l'f/O 055 * u$s 250 00)/}

1 -(0,02) +0,055 - 0,05 \__ — o UDETARTY -

—

FOB = u$s 15.205,00 - u$s 12,80 + u$s 13.75
0,985

FOB = u$s 15.205,95 = u$s 15.437,51
0,985
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1. INCENTIVOS A LA EXPORTACION: REINTEGROS.
CONCEPTO DEL REGIMEN

Definicién: El Reintegro impositivo consiste en la restitucién total o parcial de los
importes que se hubieran pagado en concepto de tributos interiores, en todas las etapas
de produccion y comercializacidn, por los bienes y servicios que se exportenpara uso
y/o consumo, a titule oneroso y por los servicios que se hubieren prestado con relacién
a los mismos. '

Los tributos interiores mencionados anteriormente, no incluyen a los impuestos que
hubieren gravado la importacion para consumo de insumos, partes, etcétera,
constitutivos del producto que se exporta (estos rubros percibirdn Draw-back).

Los tributos interiores involucrados en este concepto son, por ejemplo:
a) Impuesto Inmobiliario.

b) Impuesto sobre los Activos.

c) Impuesto sobre los Ingresos Brutos.

d) Impuestos sobre combustibles y lubricantes.

e) Impuesto de Sellos.

f) Impuestos sobre el consumo de gas, servicios, efcétera.

g) Impuestos sobre los Seguros.

h) Impuestos diversos sobre la electricidad.

i) Impuestos Municipales (locales), etcétera.

El Reintegro siempre representa un porcentaje del precio FOB facturado (o de una base
especialmente deducida si hay insumos importados en el producto). Estos porcentajes se
encuentran tabulados en el Nomenclador Comin Mercosur (NCM), para cada posicién
arancelaria de mercaderia. -

Para el caso de exportaciones dentro del MERCOSUR, no se aplicara este régimen,
salvo los casos que figuren en los listados de la norma (ver decreto PEN 1011/91 y
decreto PEN 571/96).

Este régimen no incluira las comisiones abonadas (ver normas citadas ut supra).

El régimen de Reintegro Impositivo nunca incluird el Impuesto al Valor Agregado
(IVA).

En la actualidad, el reintegro s¢ cobra una vez que han ingresado las divisas y se han
pagado los derechos de exportacion. La percepcién se hace segin tipo de cambio
comprador del BCRA del dia habil anterior al cobro.

NOTA: Cuando haya transcurrido mas de un afio del libramiento en Aduanas de los
Insumos Importados Nacionalizados por el exportador, éstos se consideraran mercaderia
nacional y no se restaran en la Base de Reintegro, por lo que pasaran a formar parte de
ella. En cambio, los Insumos Importados Temporalmente siempre se restaran.
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2. INCENTIVOS A LA EXPORTACION: DRAW-BACK.
CONCEPTO DEL REGIMEN

Definicion: El Draw-back es el régimen aduanero en virtud del cual se restituyen, total
o parcialmente, los importes que se hubieran pagado en concepto de tributos que
gravaron la importacién para consumo, siempre que la mercaderia fuere exportada para
consumo, ya sea luego de haber sido sometida en el territorio aduanero a un proceso de
transformaci6én, elaboracién, combinacién, mezcla, reparacién o cualquier otro
perfeccionamiento o beneficio, o utilizdndose para acondicionar o envasar ofra
mercaderia que se exportare.

Los conceptos alcanzados por este régimen son:

a) Derechos de Importacion.

b) Tasa de Estadistica.

Las mercaderfas incluidas en el régimen son unicamente aquéllas importadas
directamente por el usuario del Draw-back (exportador). Ademias, para poder acogerse a
este régimen, la exportacién deberd realizarse dentro del afio transcurrido desde la
importacion de esas materias primas y/o envases.

Para acceder a este beneficio, el interesado deberd efectuar la Tipificacién de la
mercaderia, es decir, la determinacién de la cantidad exacta de insumos importados y
tributos correspondientes que comprende cada unidad de producto a exportarse. Este
tramite se efectia ante la Secretaria de Industria y Comercio de la Nacién, la cual se
expedira dentro de los noventa dias de presentada la Solicitud de Tipificacion.

El Draw-back siempre se devolvera en forma de unidades monetarias por unidad
de producto exportado, a diferencia del Reintegro, que se devuelve como porcentaje.
Una vez transcurrido el afio de la importacién, las mercaderias que o hayan sido
exportadas se incorporan a la riqueza nacional y podrén percibir Reintegro Impositivo.

3. IMPORTACION TEMPORARIA: REGIMEN DE
ADMISION TEMPORAL (DECRETO _PEN 1439/96).
CONCEPTOS BASICOS

Definicién: Régimen por el cual podrd importarse temporariamente al pais mercaderia
para recibir un perfeccionamiento industrial, con la obligacién de exportarla para
consumo bajo la nueva forma resultante, dentro del plazo autorizado, pudiendo ingresar
a una Zona Franca para su almacenamiento o para completar la transformacion durante
dicho plazo.

Se entiende por perfeccionamiento industrial todo proceso de beneficio, transformacion,
elaboracién, combinacion, mezcla, fraccionamiento, rehabilitacion, montaje, reparaciéon
o incorporacién a conjuntos o aparatos de mayor complejidad tecnolégica y/o funcional.
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Las mercaderias que ingresaren bajo este régimen no abonarén los tributos que gravan
la importaci6n para consumo ni la tasa de estadistica, con excepcibn de las demds tasas
retributivas de servicios (servicios extraordinarios de Aduanas, tasa de comprobacion de
destino, etcétera).

" Los tributos que no se pagan son: derechos de importacion (ad-valorem o especificos),

impuesto al valor agregado, impuestos internos e impuesto a las ganarcias.

Estos tributos y tasa de estadistica, mas la multa maxima que cobraria la Direccion
General de Aduanas por incumplimiento del régimen, deben garantizarse.

El plazo méximo de permanencia en el pais de la mercaderia importada bajo este
régimen es de UN ANO prorrogable por otro periodo igual por umica vez (ver
listado en el texto del decreto para otros casos).

Se entiende por incumplimiento del régimen, la exportacién para consumo fuera de los
plazos establecidos y la importacién para consumo de la mercaderia ingresada bajo este
régimen.

Cuando se exportare para consumo esta mercaderia fuera de los plazos establecidos, se
ejecutaran las garantias automaticamente y se llevaran adelante los procedimientos
administrativos correspondientes para estos casos.

Cuando se importare para consumo esta mercaderia, se deberdn abonar los derechos,
tasa de estadistica e impuestos correspondientes a la importacion para consumo mas una
multa de 2% mensual a partir de la fecha del despacho de Importacion Temporal,
teniendo esta multa una base minima de 12%. Este porcentaje se aplicara sobre el Valor
en Aduana de la mercaderia importada.

Las mercaderias ingresadas bajo este régimen que tengan régimen de cupo, no podran
ser importadas para consumo, por lo que se deberdn exportar en el estado en que se
encuentren ante la posibilidad de incumplimiento de este régimen.

Las mercaderias que tengan algin tipo de. prohibicién no podrdn ingresar al pais
amparadas bajo este régimen. :

Para mayor detalle acerca de este régimen, se recomienda consultar el decreto 1439/96.

9

4. DERECHO DE EXPORTACION: CONCEPTOS
BASICOS

El Derecho de Exportaci6n grava la exportacién para consumo, o sea, cuando la
mercaderia sale del territorio aduanero por tiempo indeterminado. Este derecho puede
ser “ad valorem” o “especifico”.

El Derecho Ad Valorem es aquél cuyo importe se obtiene mediante la aplicacion
de un porcentaje sobre el valor imponible de la mercaderia o sobre el precio oficial
FOB, cuando existiere. En cambio, el Derecho especifico se obtiene aplicando una suma
fija de dinero por unidad de mercaderfa (litros, kilogramos, metros, etc.).

Ahora bien, el Derecho de Exportacién puede aplicarse sobre el precio FOB o
sobre los precios Oficiales FOB. Estos Precios Oficiales son los que determina el Poder
Ejecutivo o €l organismo al que le delegare dicha facultad, para casos originados en
situaciones derivadas de razones de orden econémico y técnico, cuidando no desvirtuar
la nocién del valor real de la mercaderia.
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Entonces debemos aclarar que, cuando existiere un precio oficial, el Derecho de
Exportacién de aplicard sobre este precio, cualquiera sea el precio FOB real de la venta
¥ sin importar si se ha incluido el derecho de exportacién en el precio FOB de la venta.

En la actualidad, el derecho de exportacién alcanza a todo el Nomenclador
arancelario, en grupos que varfan entre el 5 y el 20% (segin la naturaleza de la
mercaderia). ‘

El derecho de exportacién debe ser abonado dentro de los plazos que establece la
ley, teniendo el exportador un plazo maximo de 120 dias o el plazo de ingreso de las
divisas para la posicion arancelaria del producto exportado, €l que fuere menor, En caso
de no ser abonados en el momento del embarque, deberan ser garantizados en las
aseguradoras de caucion aprobadas por la Direccién General de Aduanas.

Se debe tener en cuenta que, aunque hayan ingresado las divisas, si no se han
abonado los derechos de exportacion, no se podréan percibir los reintegros.

5. INGRESO Y LIQUIDACION DE DIVISAS

El decreto 1606/2001 obliga al ingreso de las divisas producidas por las
exportaciones. A su vez, la Resolucidn 269/2001 de la Secretaria de comercio, establece
los plazos de ingreso de las divisas, por grupos de posicién arancelaria. Por ejemplo, el
capitulo 84, tiene un plazo de 180 dias para el ingreso de divisas.

Una vez ingresadas las divisas, éstas deben ser liquidadas en una entidad
bancaria de la Repiiblica Argentina. Como rige el mercado Winico y libre de cambios a
partir de marzo de 2002, la liquidacién de hari a tipo de cambio comprador del BCRA
del dia de liquidacion. La norma que regula la liquidacién es la Comunicacién A 3473
del BCRA y complementarias y modificatorias.

La orden de liquidacion debe ser extendida por el exportador, existiendo plazos
méximos para la presentacion de la misma, a saber:
~ 10 dias habiles desde el ingreso de las divisas, si este ingreso se produjo sobre el

cumplimiento del plazo de ingreso (por ejemplo, para el capitulo 84, a los 180 dias).
- 15 dias hébiles desde el ingreso de las divisas, si este ingreso de produjo con

anterioridad al vencimiento del plazo de ingreso (por ejemplo, para el mismo

capitulo, si las divisas ingresan a los 140 dias). '

T R

6. AJUSTES QUE APLICA LA DIRECCION GENERAL DE
ADUANAS

Los ajustes que practica la Aduana sobre los precios FOB y CIF (ya sea que se
trate de una exportacién o una importacion, respectivamente), comprenden todos los
valores a pagar o a cobrar (segiin sea exportacién o importacion), las vinculaciones
entre las partes y con terceros, los rubros de gastos que no se hayan incluido en los
precios originales, etc. Las normas de consulta respecto a este tema son: ley 22,415
(Cédigo Aduanero), ley 23.311 Anexo 1 y ley 24.425.

Entre los ajustes que aplica de Direccién General de Aduanas, podemos citar:
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g)

h)
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Comisiones a Agentes en ¢l exterior.

Vinculaciones con el importador (empresas relacionadas, alianzas estratégicas, efc.).
Royalties a pagar en el exterior (o a cobrar, segin sea la operacion).

Todos los valores relacionados con costos y gastos incurridos en relacién con la
mercaderia en cuestién que no se hayan incluido en el precio pagado o por pagar.
Otros.

LA

REFERENCIAS DE CONSULTA UTILES

Nomenclador Comiin del MERCOSUR.

Leyes:

Ley 22.415: Cédigo Aduanero.

Ley 23.311: Acuerdo relativo a la aplicacién del articulo 7 del GATT y ¢l Protocolo
del Acuerdo relativo a la aplicacién del articulo 7 del GATT. Se recomienda el
Anexo 1. _

Ley 24.425: Organizacién Mundial del Comercio (OMC). Acuerdo de Marrakesh.
Acuerdos relativos a la aplicacién de los articulos 6 y 7 del GATT.

Decretos:

1011/91: Reintegros.

571/96: Reintegros.

1012/91: Draw-back.

1439/96: Régimen Especial de Importacidn Temporaria con objetivos
promocionales. ,

477/97: Programa de Verificacién Pre-embarque (para importaciones). Resolucion
anexa 1177/97 (listados de partidas arancelarias sujetas al programa).

835/02: plazos para ¢l pago de derechos de exportacion.

Resoluciones:

269/01: Plazos para ingreso de divisas.

616/99: Recupero del IVA por exportaciones.

1101/01: Recupero del IVA por exportaciones.

Régimen de Origen MERCOSUR: MERCOSUL/CMC/DEC 5/96.

P4gina Web del Ministerio de Economia de la Nacion: www.mecon.gov.ar

Pigina Web del la Administracion Federal de Ingresos Publicos (AFIP):
www.afip.gov.ar . En esta pagina se pueden hacer consultas acerca de la Direccion
General Impositiva y la Direccién General de Aduanas.

Pagina Web del Ministerio de Relaciones Exteriores, Comercio Internacional y
Culto: www.mrecic.gov.ar
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LISTA DE EMPAQUE

Exportador;

Yapor; (Nom"lsf&z Det. 'KAEC@

Ceslino:

. c o
MARCAS MERCADERIA PESQ NETO
NUMEROS

MEOIODAS DE CADA ENVOLTORIO:

VOLUMEN;

Av. Brasit 4830 . §° P {1148} Buenos Aires .« Republicy Argentina
Tel. {54-1) 393-3592/3093/3194 Fax.{54-1) 3250909
Motnn: Martin Garcia 380 - (1758) Buenos Aires
Tuh. {53-1) 307 D483IIB1E

E
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t. FRODUCTOR FINAL O EXPOXTADOR
(RSMITRE. PHREQUION, PAIN)

CERTIFICADO DE ORIGEN DEL MERCOSUR

VDENTIFICACION 13FL CERTIFICAIXO
INUMPROY

bt oo e
2, PAPORTATKI

FNURBIRE, DIREGCION, PAIN)

N CDNNHINATARIO
INOMBRE PAIS)

NOMBRE BF LA ENTIDAY EMISCHRA DEL CERTIFICALX

IR CAMARA DE EXPORTADORES
77 4\ :
({4 B3 DE LA REPUBLICA ARGENTINA

Avda, Roque Séenz Pefia 740 - 1* Plao
{1035) BUENOS AIRES - REPUBLICA ARGENTINA
Tol: (54-1) T20-9583/8358 « Fax (54-1) 320-1003

4, FUEROU O WUGAR B¥ EMHARQUE FREVISTO

—
%. PAIS DE DESTINOG D3F. LAS MEACADNERIAS

A, MESNG) O TRANSPORIE PREVISTO

7. FACTURA DOMERCIAL

NUMERC

FECHA

12. VALOR FOU EN

H. 5¥ DE ORDEN 9. COMGOS 10, DENOMINACION PE LAS MERCADERIAS 1), FESO LQUINO
1A) NCM (i3] O CANTIDAD DOLARES (USS)
WY DE
. NORMAS DE ORIGEN (C
ORDEN 1 )

14. OBSERVACIONES

.

]

CERTIFIGADO DE ORIGEN

4. DECLARACION 1EL PRODUCTO FINAL O DEL EXPORTADOR:
DECLARAMOS QUE LAS MERCATIERIAS MENCIONADAS EN EL
PHESENTE FORMULARIO FUERON PRODUGIDAS .
¥N
¥ ENTAN DF, ACUERNO CON LAS CONNICIONES DE ORIGEN
FSTAILECIIAS EN EL ACUERDO. -

FECHA:

16, CERTIFICACION DE LA ENTIDAN HABSLITADA:

CERTIFICAMOS LA VERACIDAD DE LA DECLARACION QUE ANTECEDE DE ACUERNO CON

LA LEGISLACION VIGENTE.

FECHA:

SE[LO ¥ FIRMA

S FIRM,

VER AL DORSO ©
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-4
AMPRESD EN SIC 1.4, 340078502

Container Operator
LINGAS S.A.- U.T.E.

ALT. DARSENA F, PUERTO

AECIBO DE INTERCAMBIO DE EQUIPD

® PLAZOLETA LINGAS - DEPOSITO DE CONTENEDORES:
AV. RAMON S. CASTILLO INTER. CON AV, R. OBLIGADO

NUEVO - (1104) BUENOS AIRES

TEL. (051) 214-1818 - AER. ARGENTINA

CONTENEDOR N* TiPO CONT, CONDJTIFO CARGA
PESO
SISTEMA = REMITO NETO
CUENTE T BUGUE ViAJE | PUEATO DESTING | PREGINTO N'
- BRUTO
1 P
DIRECCION DEL CLIENTE
CODIGO DE DAROS . -
A-AQUJERO F-FALTA M- HUNDIDO
R-RASPON 8 - SUELTO
TIPO DE TRANSPORTE 5
CONTAINER - :
P t
/ LEFT SIDE LADO ZQ. ' :
: - EQUIPO DE FRIO TERMOSTATO TEMPERATURA
Ne
'ERONT o F cr,
iyl CHASIS N* / TRACTOR N PATENTE N
EHP HMAIE
: LARGUERO NO INSPECCIONADO., FRENOS Y LUCES SOLO

VISUALMENTE INSPECCIONADO, SIR RESPONSABILIDAD

HaY
AiGun Yaido | B/Q" €bo. lobeuvel vit o
W‘: CO%EUJ &,-__ROOF TECHO '

CBSERVACIONES:

REAR DOORS ‘
LADO ATRAS / PUERTAS
Vol = had ot - n n
0 o e B LY 5 ~  [crorFen EL TRANSPORTISTA SE
: RESPONSABILIZA POR EL
|
NTERIOR INCUMPLIMIENTO DE LA
RESOLUCION S.T. Nt 151

PARA TRANSPORTISTA FECHA Y HORA | panA DEPOSITO FECHA Y HOR!
EL EQUIPO FUE ENTREGADCYDEYUELTO EN BUENAS EL EQUIPO FUE ENTREGADOVDEVUELTO EN BUENAS
CONDICIONES EXCEPTO LO DEVALLADD ARRIBA. CONDICIONES EXCEPTO LO DETALLADO ARRIBA.
SIGNED 24,11, Souen 2411
FIRMA FINMA
ACLARACION ACLARACION

2



veees g

(YACrma pae araTyane s
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Puenoyg  Alres,

~ Saflores
PMPRESA LINEAS MARITIMAS

CAPITAL

Referenclia; Buque Viaje:
. Fecha galida; -
Conocimliento Ho. s
Destino lercaderia.

De.nugstra consideracion;

_Nos diriglmos a Yds. cor relsclon a la- nercaderia, &l buque,g
2l conocimiento del rubro, en nuestro cardcter do cnrgadores de dicha mercaderia, con
. ol objeto de llevar a vuestro conocimiento que, hemos tomudo mota de que en e1/los re-
clbos provisorios de 2 bordo se ha inscripto y/o onota y/o impreso la siguiente cléu-é:
aula Y/u Obser\racicn;.-..¢-.....-...-....‘........-..........,.....:-..--.........-.-...'\
sevesescctercsanacaspor 1o cual solioitamsa de Uds. y/o del Capitan del buque mencic~
podo se abstengan de. inscribir y/o anotar y/o inprimir dicha clfusula y/u obdervacion
en ol/los conocimlentos de embarque.- : . '

. Queda entendida qua’ nos oblipgamos desde ya a resarcir y/o
abonar y/o indemnizar a Uds. y/o al Capitdn del buque mencionado de/por .cualquisr con-
secuencia.directa y/e indirecta que pudiera ocaslonarles la falta de inscripeion y/o .
anotacion v/o impresidn de aquella.clausula y/u observacidn en ol conccimlento de
embarque, asumlendo nosotros la obligacion de proceder a ese resarcimiento_y/o abone
y/o indemizacidn de.toda suma ",multa, costas, rmstos judiciales y,0 extrajudiciales,
honorari.os de peritos, abogados, procuradores y/o oseribanos, ¥y de cualquiera’otros ge
tos en que Incurrioran Uds. y/o el Capitdn del tnyus y/o vuestros Agentes y/o vues~
tros representantes 'y/o vuestros asepguradores ton motivo do reclamos y/o juicios Pre-
sentados y/o iniclados contra Uds. y/o el Capitdn del huqic debido al estado v/o con~
dicion y/o circunstancias de las mercaderfias descerdplas en ol t{tulo, de la . presente,
ya se trate do nultas, sumas, costas, gastog, Lionorarios y/o cualeasquibra otros gastos
rasultantes de gsentencia firme y definitiva de alfgin. Jjuez o Tribunal, Nacional o ex-
-tranjero, o de transaccion y/o arreglo Judicial o extrajudicial conveniio con los ré-
clamntes y/o consignatarios y/o tifuiares del derccho a exiglr en deslino la entre~
ga de las merzaderias, loas desorbolses referidos precedentemente los.haremos efectivos
en vuestras oficinas dentro de los diez (10) c'lias habiles a constar de la fecha en que
recibamos vuestra intimaclén y la documentacion pertinontegs

Queda igualmente entendidoe «pte la obligacidn asunida mwedian-
te esta carta de garaatia no caducara cuialquiera sea el tienpo que insuma la tramita-
clon del reclamo y/o del julcio respectivoge~ -

El/los abajos firmhnbea estin entorigodos a firmar en nombre
Y rgpresentacién de nuestra empresa, a la que puedsu obligaxr conforme a derecho, y
segunt rasulta de 10g ArtlculoSeyssesesssereesssecsncsscacasersoonsossvesseedol contra~
to social, e

' Sin otro particular saludamos a Uds. con atenta consideraclon

‘ (Firmas) ' . , EI
(Estas firmas deben ser certificadas por un Escribano Publico o por una Imstitucion

caria . o _
NOTA: En caso de firmas individuales deba hacerse constar esfa circunstancia,.~

[
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