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INTRODUCCION

La Carta de Crédito nace cuando se comienzan a utilizar los procedimientos de
compra-venta sobre documentos, con la intervencion de los bancos comerciales como una
forma de hacer comercio, mas sin embargo su desarrollo lo alcanzo a partir de la segunda

guerra mundial en Inglaterra, debido a que el renacimiento de la economia exigia un mercado

mas amplio.

Paralelamente a este desarrollo de la Carta de Crédito nace lo que se conoce hoy dia

como Mercadotecnia Internacional debido a la'razon expuesta anteriormente de la necesidad

de expansion de los mercados.

Los gobemantes de la época sobre todo los de Europa consideraban que necesitaban
consolidar sus economias sobre la base del intercambio libremente de sus productos a través
de las fronteras nacionales. Es en esta etapa 1947 cuando nace el Gatt y la Comunidad

Econdémica Europea, como una forma de generar un comercio internacional.

Otro factor importante que ha incidido en el desarrollo de la mercadotecnia
internacional, lo ha sido el desarrollo de nuevas tecnologias, que le han permitido al hombre

traspasar fronteras en un breve lapso de tiempo y de esta manera incursionar en nuevos

negocios.



Es por todo esto que hemos considerado de lugar tratar el tema de "INCIDENCIA
DE LA CARTA DE CREDITO EN LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL" las

partes que intervienen, ventajas para las partes, clasificacion etc.



TEMA L

ANTECEDENTES DE LA CARTA DE CREDITO

e

Al analizar el proceso histérico de la misma, enfocaremos el aspecto de sus

antecedentes, es decir, trataremos de ver cuales son los factores que dan origen al surgimiento

de esta.

En nuestra busqueda de los origenes de la Carta de Crédito, hemos concluido en la

opinion de que la misma puede dividirse en dos etapas:

PRIMERA ETAPA: Que hemos denominado "Etapa de Nacimiento", ya que es en
esta donde comienzan a utilizarse los procedimientos de compra-venta sobre documentos, con

la intervencidn de los bancos comerciales.
Es aqui cuando los vendedores entregaban una letra a cambio, acompaiada de los
documentos relativos a la mercancia y esta letra la descontaban en los bancos comerciales.

Nace asi el crédito documentario, como también se conoce la operacion con Carta de Crédito.

SEGUNDA ETAPA: "Etapa de Desarrollo", llamada asi porque es cuando realmente

toma auge el uso de la Carta de Crédito.



Citamos esta fase con sede en Inglaterra, a parnr de la Segunda Guerra Mundial,
partiendo desde este entonces, debido a que el renacimiento de la economia exigio un
mercado mas amplio. Para esto, se generalizaron las compras y ventas internacionales, de tal
forma que, todos los fabricantes y distribuidores, para competir, tomaron en consideracion

el adquirir materias o productos fabricados del exterior.

La ubicamos en Inglaterra, puesto que en esa €poca predominaban los bancos ingleses,
SUCINY : .
debido a la importancia que tenia la libra esterlina, moneda de mayor valor existente.

De alli se difunde su uso a todos los paises, a tal punto, que hoy dia toda empresa que

desee tener €xito en sus operaciones tiene que estar al tanto del desarrollo del comercio

mundial.

Vemos sin embargo, siguiendo el avance de la Carta de Crédito, que el centro de
operaciones de la misma se encuentra hoy en Estados Unidos. Esto, debido a que los bancos
norteamericanos se fueron afianzando en el comercio internacional, respaldados por el
predominio del dolar en el mercado mundial, situandose actualmente en la cispide en cuanto

a intercambio internacional se refiere.



En nuestro pais, la utilizacion de la Carta de Crédito es muy reciente, dado el hecho
de que el intercambio internacional era muy escaso antes de la década de los 60, debido al
sistema politico-econémico que existia en esa época, constituyendo virtualmente una especie
de monopolio, obstruyendo el libre comercio, y por ende, la competencia como motor de

desarrollo econémico

A partir de entonces, el crédito documentario ha venido incrementandose en la vida
economica del pais, de tal forma, que tenemos diferentes caracteristicas de Cartas de Créditos

las cuales se utilizan conforme a las necesidades de las partes contratantes.



CONCEPTOS SOBRE CARTAS DE CREDITO

La Carta de Crédito: "Es un instrumento técnico que constituye una forma de
financiamiento para un embarque de mercancias de un pais a otro, ya que el crédito del

comprador se sustituye con el banco que la expide" (1).

La Carta de Crédito: "Es un compromiso escrito, emitido por un banco a
requerimiento de un cliente (comprador o importador) autorizando a un beneficiario
(vendedor o exportador) a emitir un giro o giros, los cuales seran honrados a través de un
banco (banco pagador o negociador) usualmente en el pais del beneficiario, si son girados de

acuerdo con los términos y condiciones especificados en la Carta de Crédito" (2).

1y 2 CITIBANK: "M¢todo de financiamicntos internacionales a las exportaciones ¢ importaciones™.
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CLASIFICACION DE LAS CARTAS DE CREDITO

Las Cartas de Crédito se han clasificado en funcion de la:

" 1) Obligatoriedad de las partes
2) Forma de Pago

3) Caracteristicas propias
1) Segun la obligatoriedad de las partes pueden ser:

A) Cartas de Crédito Revocables: ‘en este tipo de Cartas de Crédito no existe un
compromiso que obligue legalmente a los bancos involucrados y al beneficiario, ya que puede
ser modificada o cancelada con la simple aprobacion del comprador. Esta Carta de Crédito,
implica riesgo para el vendedor, puesto que el documento puede ser reformado mientras la
mercancia esta en transito y antes de presentar los documentos y efectuar el pago. El
vendedor se vera en la obligacion de tener el pago directamente del comprador, aumentando
asi su riesgo operativo, ya que el documento puede ser modificado sin necesidad de avisar

previamente al vendedor. Esta clasificacion de Cartas de Crédito est fuera de uso.

No obstante, cuando un crédito revocable ha sido notificado y se encuentra en
condiciones de negociarse la modificacion o cancelacion del mismo, solo sera efectiva al
recibo del aviso correspondiente por el corresponsal o banco negociador y no afectara el

derecho del mismo para obtener el reembolso de cualquier pago efectuado con anterioridad



al recibo de dicho aviso.

B) Cartas de Crédito Irrevocables: este tipo de Carta de Crédito constituye un
compromiso definitivo del banco emisor con el beneficiario, en el sentido de que las
instrucciones para el pago, aceptacion o negociacion seran cumplidas siempre y cuando se

cumplan los términos y condiciones acordados.

Las obligaciones contraidas no pueden ser modificadas o canceladas sin previo
acuerdo entre las partes. Este tipo de Carta de Crédito le otorga mayor seguridad de pago
al vendedor, aunque el cobro de la importacion depende del pago realizado por un banco
extranjero. Cuando se emite esta Carta de Crédito es porque hay un acuerdo entre las partes
envueltas en la transaccion. Todo crédito documentario debera indicar claramente si es
revocable o irrevocable; cuando no exista ninguna indicacion el documento se considerara

revocable.
2) Segun la Forma de Pago existen dos tipos de Cartas de Crédito:

- A) Cartas de Crédito con depésito previo: se conoce con esta denominacion
aquellas que deben ser pagadas antes o en el momento en que se realiza la apertura. Esta es,
pagadera a presentacion de la documentacion requerida, es la més utilizada en la actualidad,

por las restricciones impuestas por las autoridades monetarias.



B) Cartas de Crédito sin depdsito previo: esta transaccion se caracteriza porque
el banco emisor no exige el pago hasta que se haya recibido la documentacion
correspondiente y/o vencido la aceptacion, en caso de que exista financiamiento adicional por
parte del beneficiario. Lo anterior 'signiﬁca que este tipo de Carta de Crédito puede emitirse

a la vista o a dias vista (contra aceptacion segun el acuerdo entre las partes).

3) Segun las caracteristicas propias se pueden clasificar en:

A) Cartas de Crédito de importacion o exportacion: es una misma Carta que
dependiendo de la ubicacion de parte que este operando, la definira bajo uno de estos dos
objetivos, es decir, para el comprador sera una Carta de Crédito de importacion, mientras que

para el vendedor sera de exportacion.



ESOUEMA DE UNA CARTA DE CREDITO DE EXPORTACION

BANCO LOCAL

'REPUBLICA DOMINICANA

REP. DOMINICANA PUERTO RICO

VENDEDOR COMPRADOR

BANCO EXTERIOR

PUERTO RICO
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b) Carta de Crédito clausula roja: surge cuando el comprador esta dispuesto a
efectuar anticipos al vendedor antes del embarque. El termino cldusula roja se deriva de la

tinta roja en la cual tales clausulas fueron escritas originalmente.

Es esencial que el banco este apto para demostrar claramente, en todo momento la
cantidad actual avanzada bajo la clausula roja, y que no haya posibilidad de confusion con
cualquier otro adelanto del mismo cliente. Un recibo sera obtenido del beneficiario para cada

W
cantidad avanzada disponible.

La confirmacion del beneficiario del recibo de avance bajo un crédito clausula roja
bajo ninguna circunstancia debe implicar una obligacion, por parte del banco, con respecto

al uso al cual los fondos pueden ser dirigidos.

C) Carta de Crédito clausula verde: como consecuencia de la Carta de Crédito
clausula roja nace la Carta de Crédito clausula verde, en la cual se efectilan avances pero
contra presentacion de documentos provisionales que constatan, hasta cierto punto, que el

vendedor esta preparando el embarque de la mercancia.

D) Cartas de Crédito rotativas o reconductivas: surgen cuando se ha de efectuar
una serie de embarques durante un periodo de tiempo. Si la cantidad total es mayor que
aquella que el banco o el comprador esta dispuesto a tener vigente en cualquier momento,

entonces se procede a emitir una Carta de Crédito por menor valor con una clausula

11



indicando que después de efectuado el pago correspondiente a un embarque, se establecera

nuevamente la suma pagada quedando el crédito por el monto original.

. Es una especie de linea de crédito mediante la cual el exportador, en base a los
acuerdos establecidos con el vendedor, tiene a su disposicion el monto que haya abonado a
la Carta de Crédito original.

TR
E) Carta de Crédito Back to Back: son Cartas de Crédito con idénticos
requerimientos documentarios, con la excepcion del precio de la mercancia, el nombre del
vendedor y, posiblemente que la de menor valer, tendra fecha de vencimiento mas temprano
que la primera. La carta de menor valor corresponde al importe que cobrara el agente

representante del vendedor si existiera, y la misma esta en desuso.

F) Cartas de Crédito Standby: son aquellas que solo pueden ser utilizadas si no
se ejecutan otras transacciones separadas, en esta el comprador es quien se beneficia en caso

de que no se realice la operacion.

Esta Carta de Crédito es similar a la garantia que se ofrece de parte de un banco

extranjero para obtener el envio de mercancias hacia el pais del importador. El uso de esta

12



Carta, practicamente ha desaparecido.

Otra modalidad de Cartas de Crédito:

Cartas de Crédito pagadas a través de Convenios Reciprocos Internacionales:
es cualquier Carta de Crédito, con o sin depdsito previo, cuyo reembolso (el del banco
negociador) se efectua a través de \algu’m convenio de crédito reciproco. Los convenios de
crédito reciprocos son acuerdos entre las autoridades monetarias de dos paises que concertan

para agilizar los desembolsos de divisas por concepto de Carta de Crédito.
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DOCUMENTOS UTILIZADOS PARA NEGOCIAR UNA CARTA DE CREDITO

- Conocimiento de Embarque: Es el documento que demuestra que la mercancia ha
sido puesta a bordo del barco, constituye la prueba de un contrato de transporte y del recibo

de la mercancia ; se conoce también con el nombre de "Bill of Lading".

Este documento debe contener:
1) Descripcion de la mercancia.
2) La identificacion de las marcas y los nameros si los hubiere.

3) Nombre del buque transportador.

4) La prueba de que las mercancias han sido puestas a bordo.

5) Los puertos de embarque y desembarque.

6) Los nombres del remitente y del consignatario (si no hecho a la orden) y el nombre
y direccion de la persona que debera ser notificada.

7 Si el flete ha sido pagado o si es pagadero a destino.

8) Cuantos conocimientos de embarques fueron emitidos.

9) La fecha de emision.

B) Factura Comercial: Es el documento donde se detallan los precios y la cantidad
de los articulos. - El vendedor establece el precio a pagar por el comprador y otras

caracteristicas de la mercancia a importar. Debe estar debidamente firmada y fechada por el

exportador a sus agentes. Debe detallar claramente si la condicion de venta es FOB, C&F,

14



CIF o FAS.

La factura comercial debe contener la siguiente informacion:

1) Condiciones y términos.

2) Fecha.

3) Nombre y direccion del comprador y vendedor.
4) Tipo de mercancia.

5) Valor (precio total y unitario).

6) Pais de origen.

7) Cantidad.

8) Puerto de embarque y desembarque.

9) Forma de entrega.

10) Compaiiia aseguradora.

11) Otras condiciones, segun acuerdo entre las partes.

C) Factura Consular: Es el documento que consigna el precio y la cantidad de
articulos; ampara la mercancia embarcada de un pais a otro, preparada de tal forma que
proporcione los informes requeridos por el pais al cual se envia. La expide el consulado del

pais del banco emisor de la Carta de Crédito.
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D) Certificado de Agente: Es el documento que hace constar si el beneficiario tiene

0 no agentes o representantes en el pais del comprador y que indica si el referido agente
percibe o no alguna comision. Es emitido por el beneficiario. En Republica Dominicana es

imprescindible este documento para solicitar las divisas al Banco Central.
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FLUJOGRAMA DE LA CARTA DE CREDITO

Para tener conocimiento esquematico de los pasos a seguir en la apertura de la Carta

~

de Crédito, presentamos dichos pasos:

1) Envio al Banco Central formulario CE-1 (solicitud permiso para .retiro de mercancia
y de divisas).

2) Aprobacion por parte del Banco Central.

3) Aviso al cliente por parte del banco comercial.

4) Banco comercial avisa al banco corresponsal.

5)  Banco corresponsal avisa al proveedor.

6) Proveedor envia mercancia segun apertura y entrega documentos al banco
corresponsal.

7 Banco corresponsal envia documentos a banco comercial.

8) Banco corresponsal solicita al banco comercial hacerle efectivo el valor de la Carta
de Crédito
9) ijna vez el banco comercial determina que los documentos concuerdan con los
| términos y condiciones de la apertura autoriza el pago de la misma.
10)  El banco corresponsal avisa al banco comercial haber cobrado la Carta de Crédito.
11)  El importador o cliente paga al banco comercial cuando recibe los documentos
originales, si la condicion es a la vista, o firmara un pagaré para cancelarlo cuando

expire el término establecido en la Carta de Crédito.
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PARTES INVOLUCRADAS EN UNA CARTA DE CREDITO

CLIENTE (COMPRADOR)

VENDEDOR (PROVEEDOR-EXPORTADOR-BENEFICIARIO)

EL BANCO EMISOR (BANCO NACIONAL)

EL BANCO CORRESPONSAL (BANCO EXTRANJERO)
A) Banco Notificador |
B) Banco Pagador
C) Banco Negociador

BANCO CENTRAL

1. El Cliente (Comprador-Importador): Es la persona o institucion que inicia los

tramites para aperturar una Carta de Crédito dentro de los términos y condiciones

previamente convenidos con el vendedor-exportador, a través de una solicitud a su banco

comercial.

2. Vendedor (Proveedor-Exportador-Beneficiario): A favor de quien se emite la

Carta de Crédito, es la persona que recibe el importe consignado en el crédito, al presentar
los documentos exigidos, cumpliendo con las condiciones estipuladas. Es quien obtiene
mayores ventajas de la Carta de Crédito, ya que su recibo representa un compromiso

irrevocable para obtener el pago de los bienes a negociar. El vendedor puede tener

18



representantes en el pais, en cuyo caso, estos seran responsables ante el importador de

cualquier incumplimiento en el contrato, en caso contrario, sera el vendedor directo el

responsable de algin incumplimiento.

3. El Banco Emisor (Banco Nacional): Es el responsable del pago final y definitivo

del valor de los giros y/o documentos presentados por el beneficiario. La calidad de una

Carta de Crédito depende del prestigio, solvencia y establecimiento del banco emisor, por esta
F LN '

razon, no todos los bancos estan en capacidad de emitir Cartas de Crédito. El Banco Emisor,

podra ser un corresponsal del banco del comprador y tiene como objetivo basico servir al

cliente, pero ademas se beneficia de las comisiones que reportan las operaciones.

Los riesgos en los que incurre el banco cuando tiene una Carta de Crédito abierta y

no ha desembolsado el importe al banco corresponsal son:

A) El riesgo crediticio: esta relacionado con la solvencia moral y econoémica del

cliente, la cual se establecera a través de los estados financieros, referencias comerciales y

bancarias, garantias, etc.

B) El riesgo operacional: esta determinado por los detalles de la operacion, entre ellos estan:

tipo de mercancia, plazo de entrega de la misma, medios de transporte y tipo de seguro entre

otros.
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C) El riesgo cambiario: en la actualidad el Bancd Centml de la Republica Dominicana
no esta otorgando divisas a la par para ningun renglon de importacion, esto implica que el
banco comercial que emita una Carta de Crédito sin deposito previo o prepagada
parcialmente, asume el riesgo cambiario que se deriva de las continuas oscilaciones de la tasa

cambiania verificada en el mercado libre de divisas.

4. El Banco Corresponsal (Banco Extranjero): este surge como una necesidad para

AR '
cubrir la distancia y ubicacion que separa a las partes implicadas en la negociacion, es decir,
su labor consiste en servir de intermediario entre la operacion que realiza el beneficiario y el
banco emisor que actia en representacion de su cliente. Son varias las funciones que puede
realizar un banco corresponsal en el manejo de una Carta de Crédito, dependiendo de

caracteristicas especiales y obligatorias propias de la operacion a realizar, clasificandose de

acuerdo a estas funciones en:

A) Banco Notificador: generalmente esta ubicado en la plaza o pais del beneficiario
y su Unica mision es la de notificar que el banco émisor abrié una Carta de Crédito a su favor,
informandole todos los detalles, términos y condiciones, pero sin asumir responsabilidad
alguna con el beneficiario. Este banco debera tener un razonable cuidado de verificar la

aparente autenticidad del crédito que notifica.

B) Banco Pagador: es designado como tal por el banco emisor en el contenido del

crédito, a cuyo cargo librara el beneficiario sus giros para presentarlos acompafiados de los
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documentos correspondientes y asi cobrar los bienes sujetos a negociacion.

C) Banco Negociador: es un banco usualmente no mencionado en el instrumento de
la Carta de Crédito el cual elige "negociar” (adelantar fondos) al beneficiario contra

presentacion de los documentos requeridos por los términos de la Carta de Crédito.

D) Banco Reembolsador: su funcion es la de servir de intermediario entre el banco
A2 XX i
emisor y el banco pagador para reembolsar a este ultimo los pagos que ha efectuado por

cuenta del primero.

E) Banco Confirmador: es el que asume el compromiso de pagar al beneficiario; este

se convierte en fiador solidario y principal pagador de las obligaciones del banco emisor.

5. El Banco Central: En algunos casos esta institucion en lo que se refiere a las

Cartas de Crédito, tiene como funcién basica, aprobar las mismas, a través de los bancos
comerciales siempre que los bienes a importar se ajusten a las disposiciones que para este tipo

de operacion existen.
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PRINCIPALES CLAUSULAS Y DISCREPANCIAS MAS COMUNES

A) Una Clausula: es un requisito que se consigna en la Carta de Crédito y que debe

Ny

ser cumplido de lo contrario se considerara una discrepancia, las principales clausulas son:

1
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)
9)
10)
11)
12)
13)
14)
15)
16)

17)

Fecha de validez.
Fecha de embarque.
Cantidad o importe.
Cantidad de mercancia.

Documentos que deben ser presentados.

Documentos contra los cuales debe ser pagada la Carta de Crédito.
Flete pagado por anticipado.

Flete pagadero a destino.

Embarques parciales permitidos.

Embarques parciales no permitidos.

Transbordos permitidos.

Transbordos no permitidos.

Pais de origen de la mercancia.

Pais de destino de la mercancia.

Gastos del exterior por cuenta del beneficiario/comprador.

Condiciones de venta (FOB, C&F, FAS, etc.).

A la orden de quien debe estar emitido el conocimiento de embarque o la guia aérea.
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18) A quien se debe notificar la llegada de los documentos y/o mercancias.

19)  Sobre quien deben estar giradas las letras de cambio, etc.

~ B) Discrepancias mas comunes: de acuerdo a datos obtenidos aproximadamente el

40% de los documentos que son presentados por los beneficiarios de Cartas de Crédito
contienen alguna discrepancia, lo cual origina retrasos en la negociacion. Las discrepancias

mA4s comunes son:

1) Carta de Crédito expirada, es decir, los documentos son presentados después de

vencido el crédito.

2) Embarque realizado desde un puerto o dirigido a un puerto distinto al especificado

en dicho documento.

3) Algunos de los documentos exigidos en la Carta de Crédito no son presentados.

4) El embarque no fue consignado a la persona o en la forma descrita en la Carta de

Crédito.

5) El conocimiento de embarque y los demés documentos no han sido presentados

en un tiempo prudente posterior a la fecha de embarque.
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6) Ausencia en el conocimiento de embarque de indicacion de que el flete ha sido
pagado o de que la mercancia se encuentra a bordo cuando asi lo estipule la Carta de
Crédito.

7) El monto del seguro es insuficiente.

8) La fecha a partir de la cual el seguro se hace vigente es posterior a la fecha de

1)t x

embarque.
9) El seguro esta expedido en forma no negociable.

10) La factura comercial presenta cargos o gastos no permitidos por la Carta de

Crédito.

11) La descripcion de la mercancia en la factura comercial no coincide con la

constatada en la Carta de Crédito.
"+ 12) La letra de cambio ha sido emitida en forma incorrecta.

13) Conocimiento de embarque con salvedades relativas a mercancia o el empaque

(conocimiento de embarque no limpio).
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14) Conocimiento de embarque "Charter pary" ~(cuando no esta especificamente

autorizado en crédito).

~ 15) Falta prueba de que la mercancia ha sido realmente puesta a bordo.
16) Mercancia embarcada en cubierta.
17) Presentacion de uh’ (Iio;:;lmento de segﬁro diferente al exigido por el crédito.
18) Incongruencia de los documentos entre si.
19) Incongruencias de pesos entre los documentos.
20) Los importes que aparecen en la factura son diferentes a los de la letra o giro.
21) Se ha excedido la suma del crédito.

- 22) Incongruencias de marcas y nimeros entre los documentos.

23) Embarque incompleto.

24) La letra de cambio es pagadera en una fecha indeterminable.
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25) Faltan firmas en caso de que se requieran en los documentos presentados.
26) Embarque tardio.

Algunas de estas discrepancias pueden ser subsanadas en forma inmediata por el
beneficiario, sin embargo, otras pueden ser corregidas; en este caso, los bancos negociadores
pueden rehusar al pago o negociacion de los documentos presentados, ya que siendo simples
mandatarios de sus clientes (o ‘de: o\t;os bancos) carecen de autoridad para pagar o negociar

documentos que no se ajusten estrictamente a los términos y condiciones fijados por su

ordenante.
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TEMA I1.

1) RESENA HISTORICA DEL SURGIMIENTO DE LA MERCADOTECNIA

- INTERNACIONAL.

"La mercadotecnia internacional surgio a partir de la segunda guerra mundial, cuando
las fuerzas armadas de los Estados Unidos se diseminaron por toda Europa y el lejano oriente,
7.8 '

los cuales llevaron consigo productos de fabricacion nacional. Estos productos fueron vistos

y utilizados por otros pueblos, los cuales comenzaron a demandar de ellos.

Antes de la guerra, los paises tendian a proteger las industrias nacionales de la
competencia extranjera por medio de tarifas y otros reglamentos restrictivos; pero al concluir
la guerra las naciones comenzaron a anular tales barreras. Los lideres politicos aceptaron la
idea de que la estabilidad econdmica dependia fundamentalmente del intercambio
relativamente libre de productos, a través de las fronteras nacionales. Inmediatamente

después de la guerra, se llego a varios acuerdos internacionales para alentar el comercio entre

paises y preservar la paz.
Entre ellos podemos citar:

- El acuerdo general sobre aranceles aduaneros y comercio  (GATT).
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- El mercado comin europeo, hoy Comunidad Eﬁropea (C.E)". (1)

1 Charles D. Scheve, Reuben M. Smith : "Mercadotecnia Conceptos y Aplicaciones”

p6l4
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2) IMPORTANCIA DEL COMERCIO INTERNACIONAL

La importancia del comercio interacional radica en el intercambio de mercancias y/o
servicios que sostienen los paises para ejercer el comercio, puesto que ningun pais por si solo

es autosuficiente, ain siendo un pais desarrollado.

Otro aspecto que le da razon de ser al comercio internacional, lo son las ganancias y

la expansion de sus mercados que obtienen los empresarios al poder mercadear sus productos

y/o servicios en el exterior.

No soélo en casos de compra y venta de productos y/o servicios se da el comercio
internacional, puesto que una necesidad producto de un imprevisto causado por la naturaleza
(terremoto, huracén etc.) nos puede llevar a demandar de la cooperacion de otros paises con

y con ello se realiza una operacion de comercio internacional.
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3) ESTRATEGIAS QUE SE APLICAN EN LA MERCADOTECNIA

INTERNACIONAL

- Para mercadear un producto internacionalmente, una organizacion debe disponer de

varias estrategias entre las cuales se debe elegir:

- Exportaciones

Licencias

Coinversiones

Fabricacion extranjera

Corporaciones multinacionales

A) Exportaciones: Tradicionalmente el primer paso para comercializar un producto
en el extranjero es exportarlo. Aunque la elaboracion es nacional, se fabrica en base a las
normas legales del pais a quien se va a exportar. También, el exportador por conveniencia

en ocasiones cuando son compaiiias pequefias busca reducir costos y exporta el producto sin

ensamblar.

B) Licencias: Esta estrategia es muy conveniente para compafiias pequeiias,
medianas y algunas grandes que fabrican productbs tecnologicamente complejos, pues emiten
licencias a fabricantes extranjeros para utilizar una patente, marca registrada o un proceso
tecnologico en particular, estas son convenientes para penetrar al mercado extranjero, porque
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no requieren una inversion substancial para la fabricacion.

C) Coinversiones: Para una empresa ingresar al mercado extranjero, puede hacerlo

mediante una coinversion con una compaiia extranjera. Existe beneficio para cada una
porque la primera se encarga de fabricar el producto con rapidez y la segunda, se hara cargo

de una operacion comercial existente. Asi se reducen los riesgos y la inversion para la

primera empresa.

D) Fabricacion extranjera: Esta es otra de las estrategias de la mercadotecnia

internacional, ya que los gobiernos de los paises donde se instala una empresa de fabricacion

extranjera tienden a darles incentivos por la inversion que realizan alli y por la participacion

de personal nacional en dichas empresas.

E) Corporaciones multinacionales: Este tipo de operaciones ofrece muchas ventajas.

Son aquellas compafiias que manejan instalaciones fabriles de mercadotecnia en cinco paises
por lo menos. Las plantas en diferentes paises se especializan en productos distintos y la

produccion se organiza para reducir al minimo el transporte tanto de materias primas como

de productos terminados.
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4) LAS 4 P DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

Otras estrategias basicas que se aplican para comercializar un producto en el comercio

-

exterior son:

A) Producto: cuando se comercializa un producto extranjero ha de tenerse en cuenta
los gustos, los habitos y preferencias etc., dependiendo del tipo de mercado al que vaya

dirigido el producto, ya que en algunos casos ciertos productos ameritan ser modificados por

lo expresado anteriormente.

B) Precio: con frecuencia los productores asignan a sus productos precios mas bajos
para el mercado extranjero que para el mercado nacional. Esto puede suceder por varias
razones, €j. el mercado extranjero puede ser de bajos ingresos y se requieren precios bajos
para vender los productos o, los fabricantes pueden utilizar un precio bajo para construir su
participacion en el mercado para competir con los fabricantes domésticos o extranjeros, o los

fabricantes pueden desear vender el exceso de productos que no tienen un mercado

domeéstico.

C) Promocién: Las actividades promocionales y mas que todo las de publicidad se
encuentran dentro de las campos mas sensibles de la mercadotecnia internacional. El costo
y la conveniencia dictaminan que una compaiiia use medios promocionales similares en todos

los mercados. Sin embargo, lo que da buenos resultados en un pais suele no producirlos en
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otros. El asunto mas importante en la publicidad internacional es el grado en que los
especialista en mercadotecnia son capaces de estandarizar sus mensajes y estrategias

promocionales y en este aspecto, la influencia mas critica es el nivel de desarrollo econémico.

D) Plaza: Elegir la plaza correcta constituye uno de los elementos mas importante
de la estrategia de mercadotecnia, pero al igual que el precio el control de la plaza es
restringido en los mercados internacionales, ya que suele suceder en ocasiones donde la

5 \\
competencia los controla con frecuencia; sobre todo en paises pequeiios.
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TEMA III

1) INCIDENCIA DE LA CARTA DE CREDITO EN LA

MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

Con la expansion del comercio internacional a principios de este siglo, se hizo cada

NN
vez mas necesario que los bancos intemacionales y empresas ocupadas en financiamiento bajo
carta de crédito lograran un acuerdo acerca de la manera en la cual el financiamiento bajo
carta de crédito podria ser conducido dentro de las diversas costumbres y practicas de cada
pais. El éxito de la comunicacion internacional en cualquier forma es confiando en el claro

entendimiento entre las partes, asi como el significado de las palabras, ambos desde el punto

de vista legal y practico.

El canje de mercancia entre paises puede ser efectuado con dificultades a menos que”
el comprador, el vendedor, y los bancos entiendan a cabalidad el lenguaje y ramificaciones

legales de las transacciones en particular.

Por la necesidad de claridad del lenguaje y la necesidad de unidad de practicas y
procedimientos cuando se comercia con cartas de crédito, la Camara de Comercio
Internacional ided un juego de reglas tituladas "Reglas y Usos Uniformes relativos a los

Créditos Documentarios”. Originalmente publicada en 1930 estas reglas son revisadas
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periodicamente para conocer cambios en procedimientos internacionales. De ahi la incidencia

que ha tenido la Carta de Crédito en la mercadotecnia internacional.

35



2) VENTAJAS DE LA CARTA DE CREDITO PARA EL

VENDEDOR-EXPORTADOR DENTRO DE LA

MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

Las partes que intervienen en este proceso de compra-venta necesitan estar seguros
que la operacion en la cual se van a involucrar les permite obtener ventajas para ambas partes
por lo cual el hecho de abrir una Carta de Crédito le garantiza a cada una de las partes que
los resultados seran 6ptimos siempre y cuando se cumplan los términos estipulados en la

misma. De ahi deducimos las siguientes ventajas que obtienen las diferentes partes envueltas:

- El vendedor se beneficia al obtener una carta de crédito garantizada por un banco

ya que este confia mas en el crédito bancario que en el crédito del comprador.

Esta es una importante ventaja para el vendedor, ya que en los casos de cartas de
crédito irrevocables, el vendedor esta protegido contra el riesgo comercial (riesgo de no pago

causado por insolvencia del comprador).

- El vendedor prevé de que el pago por su mercancia pueda ser retenido o se
arriesgue por actos politicos o problemas de cambio de moneda extranjera en el pais del

comprador. Contando con la garantia de un banco en la operacion el vendedor se siente

Seguro.



En los casos de Carta de Crédito irrevocable confirmada el vendedor esti también
protegido contra el riesgo de transferencia de cambio. Ejemplo: riesgo de que el gobierno

extranjero tome accion de bloquear la transferencia de moneda extranjera al pais del

-

exportador.

- La existencia de una Carta de Crédito a favor del exportador puede proveer las
bases paras el exportador obtener un préstamo para comprar o fabricar las mercancias antes

de embarcar bajo la Carta de Crédito.

Bajo los términos de financiamientos de Aceptacion Bancaria el exportador puede

obtener fondos rapidamente después del embarque a pesar de haber concedido términos de

crédito al comprador.
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3) VENTAJAS DE LA CARTA DE _CREDITO PARA EL

COMPRADOR-IMPORTADOR

- = El comprador con el establecimiento de una Carta de Crédito. tiene la seguridad de
que su banco rehusara cualquier pago al vendedor a menos que este hava cumplido con los
términos del crédito, términos que el comprador dio a su banco y que estan estipulados en la

Carta de Crédito.

- Si el comprador hace arreglos para una Carta de Crédito, que por previo acuerdo
del vendedor no es pagadera a presentacion, el comprador recibié términos de crédito a costo

posiblemente menor que si tuviera necesidad de tomar un préstamo por 60 ¢ 90 dias para

pagar al vendedor inmediatamente.

- Es posible en muchos paises para el comprador bajo una Carta de Credito. habiendo

recibido y pagado por la mercancia importada, refinanciar la mercancia hasta que esta sea

vendida.

La venta de mercancias es decidida en privado entre el comprador y el vendedor ( o
a través de sus agentes) y el acuerdo de las dos partes es evidenciado por un "Contrato de

Venta", ya sea formalmente escrito o acordado oralmente, es recomendable en los negocios

que todo acuerdo o contrato se haga por escrito.
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Como parte del acuerdo o contrato de venta, los términos de ventas y el método de
pago de las mercancias deberan ser establecidos. Si una Carta de Crédito se designa como
financiamiento, el comprador debera solicitar a su banco la expedicion de una Carta de

Crédito a favor del vendedor con el proposito de inducir al vendedor a proceder con el

embarque.
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4) PERSPECTIVAS QUE OFRECE‘LA CARTA DE CREDITOQ EN

LA APERTURA DE MERCADOS

La Carta de Crédito por ser uno de los medios de pagos internacionales mas costoso
para los clientes que la solicitan, ofrece la opcion de ser mas confiable v seguro para las partes

que intervienen en el proceso de negociacion.

Creemos que juega un papel de vital importancia para nuestra economia en lo que se
refiere a la apertura de los mercados, debido todo ello a las expectativas creadas en cuanto

a los incentivos que se ofertan para captar la atencion de la inversion extranjera.

Producto de la reduccion de los aranceles que como consecuencia auspicia el Acuerdo
General sobre Aranceles y Comercio (GATT) y la recién promulgada ley sobre Inversion

Extranjera; con lo cual se persigue lograr el crecimiento y desarrollo de nuestra economia.

Con la apertura de mercados se vislumbra un crecimiento en el sector financiero por
lo que se cree que con la instalacion de mas empresas extranjeras se proyecta que habran de
incrementarse las solicitudes para abrir cartas de crédito como consecuencia del aval que

representan para cada una de las partes involucradas en el proceso de compra-venta-

financiamiento.
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CONCLUSION

La incidencia de la Carta de Crédito en la mercadotecnia internacional ha sido de vital
importancia puesto que afianza las relaciones de comercio internacional. Como muestra de
ello podemos citar las "Reglas y Usos Uniformes relativos a los Créditos Documentarios" que
tuvo que emitir la Camara de Comercio Internacional para reglamentar las mismas, también
los bancos que intervienen en la operacion de cartas de crédito y como unos y otros

NN\

interactiian en la mercadotecnia internacional teniendo como objetivo principal la operacion

comercial que realiza, en este caso la operacion de Carta de Crédito.

También podemos ver como para realizar este tipo de operacion ha de tenerse en
cuenta factores como son el precio, la plaza, el producto y la promocién; y como algunos de
ellos presentan variaciones considerables de un pais a otro, todo ello, cuando se trata de

comercializar un producto en mercados internacionales.
Otro aspecto que podemos resaltar es la importancia del comercio internacional para

lograr un desarrollo economico de los paises que intervienen, dentro de lo que es un proceso

de tramitar Carta de Crédito dentro de la mercadotecnia internacional.
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