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01.
¢Por qué es especial
el comercio exterior?

Vender o comprar en el exterior es una actividad cotidiana para muchas
empresas. Una actividad con ciertas peculiaridades y diferencias cuando
la comparamos con el comercio interior:

La distancia desde el punto de
origen hasta el punto de desti-
no suele ser mayor y, a menudo,
requiere de medios de transpor-
te no habituales en la operativa
nacional y que implican una logis-
tica mas compleja y con mayores
riesgos.

Con frecuencia, resulta dificil
obtener informacion adecuada
y suficiente respecto a la solven-
ciay la integridad de la parte a la
que se vende o compra.

Implica legislaciones y sistemas
juridicos nacionales distintos
—a veces, muy distintos— de los
nuestros. Los requisitos de adua-
nas, las caracteristicas particula-
res de cada sistema financiero,
el acceso y el funcionamiento de
los tribunales de justicia... Todos
estos factores aumentan el ries-
go de que la operacion comercial
termine de forma imprevista.

La documentacion comercial es
mas compleja y a menudo se tra-
ta de documentos que son des-
conocidos para quien solo esta
habituado al negocio local.

El uso de monedas distintas es
una caracteristica practicamente
exclusiva del comercio exterior.
Cuando las partes no compar-
ten la moneda, deberian tener
en cuenta el riesgo derivado de
las posibles fluctuaciones en el
tipo de cambio.

Puede comportar adaptaciones
en el producto, en su presenta-
cion o en su distribucion, tanto
por razones puramente comer-
ciales o culturales como por
exigencias legales (barreras no
arancelarias).

Hay que considerar el riesgo de
caracter no comercial, tanto si se
trata de un riesgo extraordinario
o catastrofico como, sobre todo,
si se trata del denominado ries-
g0 pais. Ambos pueden impedir
el pago o la entrega de las mer-
cancias por causas ajenas a la
voluntad del cliente o proveedor.

En consecuencia, los mecanis-
mos de pago utilizados en el co-
mercio internacional son o bien
los medios de pago habituales
pero con un buen ndmero de par-
ticularidades a tener en cuenta o
bien se trata de medios de pago
poco habituales en el comercio
interior.

Otra consecuencia de lo expues-
to es que los mecanismos de
financiacion también tienen ca-
racteristicas y comportamientos
especificos y, en general, diferen-
ciados cuando se trata de opera-
ciones de comercio exterior.

Ademas, en muchas ocasiones
las partes deben entenderse en
un idioma que no les es propio, a
lo que a menudo deben sumarse
unas costumbres comerciales y
unos habitos culturales distintos,
lo que en conjunto puede llevar a
malas interpretaciones y a des-
encuentros innecesarios.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

Las barreras no arancelarias. No ol-
vide comprobar cuales son las condi-
ciones de acceso para sus productos
al mercado de destino. En ocasiones,
las autoridades aduaneras exigen el
cumplimiento de requisitos especia-
les: certificaciones, controles, mar-
cas, etiquetado, empaquetado, etc.
A menudo, el objetivo de estos con-
troles es dificultar el acceso a sus
mercados y proteger la produccion
interna. A este tipo de restricciones
de acceso se las conoce como ba-
rreras no arancelarias. Para saber
cuales pueden afectar a su expor-
tacion, conslltelo en la Market Ac-
cess Database de la Unién Europea
(http://madb.europa.eu). También
puede acudir directamente al ser-
vicio de aduanas del pais en cues-
tion a través de la Organizacion
Mundial de Aduanas, en el sitio web
www.wcoomd.org, donde también po-
dra consultar las tarifas arancelarias.

Recomendacion practica

Al referirse a una moneda siempre es
preferible utilizar el estandar 1SO (al-
fabético) internacional. Se trata de un
codigo de 3 letras; las dos primeras
corresponden al ISO del pais: USD
para el délar de los EE. UU., JPY para
el yen japonés, GBP para la libra es-
terlina, EUR para el euro, CHF para el
franco suizo, etc. Al final de esta guia
puede consultar la tabla actualizada
de monedas.

El factor
Banco Sabadell

El valor de la confianza
sin fronteras

Somos un banco lider en negocio
internacional, global por nuestra vo-
cacion de servir a la universalidad
del comercio y cercano por nuestra
proximidad al cliente, con el aseso-
ramiento directo y experto del mejor
equipo de especialistas. Un banco
con la mas completa gama de pro-
ductos y la mas extensa cobertura
internacional, directa o por medio de
corresponsales de primer nivel.

Y nuestro liderazgo se sustenta en
cifras. Segun datos de SWIFT, casi el
30 % de los créditos documentarios
a favor de empresas exportadoras es-
panolas se reciben en Banco Saba-
dell, y un 15 % de los que se emiten
para pagar importaciones a nuestro
pais los emite Banco Sabadell.



02.
¢, Qué obtengo al vender
al exterior?

A pesar de todo, el comercio exterior aporta claros beneficios a la empre-
sa. En el caso de la actividad exportadora cabe destacar los siguientes:

Aumento de las ventas. El acceso
a nuevos mercados acompanado
de una estrategia exportadora
adecuada permite aumentar la
cifra total de ventas. El 98 % del
poder de compra mundial reside
fuera de las fronteras espanolas
(el 76 % reside fuera de la UE).

Menor dependencia de los ci-
clos economicos. Las diferentes
areas econémicas no se mueven
de forma acompasada. Asi, los
periodos de bajo tono interior
pueden compensarse con la ma-
yor actividad en otros mercados.

Acceso a mayores economias de
escala. El aumento en las ven-
tas permite eliminar la capacidad
productiva ociosa o infrautilizada,
disminuir el coste unitario y ganar
en eficiencia productiva. De igual
forma, cuando se dispone de un
know how o de una tecnologia
propios o de alta eficiencia, el
acceso a economias de escala
es una forma de multiplicar su
rentabilidad.

Alargamiento de la vida del pro-
ducto. El acceso a mercados
menos sofisticados o menos
maduros permite alargar el ciclo
de vida de un producto y, en con-
secuencia, su rentabilidad.

Acceso a un perfil mas amplio
de clientes. El acceso a nuevos
mercados y a nuevos clientes
permite ajustar mas y mejor el
segmento objetivo de clientes al
que se dirige un producto deter-
minado, o, por el contrario, am-
pliarlo.

Diversificacion de riesgos. La di-
versificacion en la actividad, en
los mercados y en los clientes
evita una concentracion excesiva
de riesgos y, en consecuencia, se
experimenta una reduccion global

en los riesgos derivados de la ac-
tividad comercial de la empresa.

Mayor competitividad en el mer-
cado interior. La experiencia ad-
quirida en un entorno de compe-
tencia global facilita el desarrollo
y la adaptacion de productos y
estrategias, que pueden acabar
incrementando la capacidad de
venta en el mercado nacional.

Acceso a subvenciones y a ven-
tajas fiscales. Con frecuencia, la
actividad exportadora esta incen-
tivada fiscalmente y da acceso
a lineas especiales de las admi-
nistraciones publicas dirigidas a
incentivar la internacionalizacion
de la empresa.

Consejos y
recomendaciones

Para no olvidar

10 puntos que el exportador debe
recordar:

El consejo experto

Cuando un negocio es demasiado
bueno para ser verdad, probablemen-
te no sea verdad. No envie dinero,
ni muestras, ni siquiera documentos
0 datos susceptibles de ser usados
fraudulentamente si no esta suficien-
temente seguro del negocio propues-
to. Utilice los sistemas habituales de
comprobacion y de obtencion de infor-
macion y, sobre todo, el buen sentido
comun de los negocios.

Atencion en las ofertas o propuestas
de contrato que incluyan expresiones
como: ICC NCND (non circumvention,
non disclosure), ICC IMFPA (irrevo-
cable master free protection agree-
ment), safe custody receipt, proof of
funds, proof of product, etc. Cualquier
mencién a supuestas clausulas con
estos titulos es un claro indicio de
fraude.

El factor
Banco Sabadell

Compruebe en su oficina de Banco
Sabadell (o en el ICEX, Camara de Co-
mercio u organismo correspondiente
de su comunidad auténoma) la exis-
tencia de ayudas a la internacionali-
zacion disponibles para su empresa.

En Banco Sabadell tenemos acuerdos
con el ICEX para financiar en las mejo-
res condiciones las ayudas y subven-
ciones de dicho organismo.



03.
¢,Qué obtengo al comprar

en el exterior?

Entre los beneficios que la actividad importadora reporta a la empresa,
cabe destacar:

Ampliar la base de suministrado-
res. La ampliacion del mercado
suministrador permite optimizar
los costes en los insumos y au-
mentar la capacidad competitiva
en el mercado doméstico, dismi-
nuyendo la dependencia de los
suministradores locales.

Maximizar la capacidad de distri-
bucién. Al incorporar capacidad
productiva externa en la estructu-
ra de distribucion de la empresa
se consigue un aumento de la
rentabilidad de la distribucién, eli-
minando la capacidad distributiva
ociosa o infrautilizada.

* Mejorar la capacidad competi-

tiva general. La experiencia ad-
quirida en un entorno global faci-
lita el desarrollo y la adaptacion
de productos y estrategias, que
pueden acabar incrementando la
capacidad de venta interior.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

10 puntos que el importador debe
recordar:

El factor
Banco Sabadell

El valor de la confianza
sin fronteras

Solicite el kit importador en cualquie-
ra de nuestras oficinas. Y si importa
por crédito documentario nuestro kit
de solicitud de créditos documenta-
rios.

Desde nuestra banca online puede
gestionar facilmente su operativa de
internacional. En la siguiente imagen
puede observar el conjunto de opera-
tivas disponibles en BS Online.

Créditos documentarios

de importacion

e Solicitud de apertura

 Solicitud de modificacion

¢ L evantamiento de discrepancias
¢ Consulta de operaciones

Créditos documentarios
de exportacion

e Consulta de operaciones
e Solicitud de descuento

Coberturas en divisa

e Consulta de operaciones

* Contratacion de seguro de cambio
* Contratacion de cash option

Riesgo internacional
* Consulta de lineas y dispuestos

Avales
¢ Consulta de operaciones

Remesas de importacion
¢ Autorizacion de pago
 Solicitud de financiacion
e Consulta de operaciones

Remesas de exportacion
e Consulta de operaciones
e Solicitud de descuento
* Transferencias y cheques

Transferencias y cheques

e Emision y recepcion

e Consulta y anulacion

e Traspasos

 Cash pooling

* Solicitud de financiacion

e Aplicacion seguros de cambio

Sabadell Forex



04.
Riesgos basicos de
caracter comercial

En el ambito del comercio exterior, las dificultades para obtener informa-
cién adecuada y suficiente de la contraparte, las diferentes costumbres
comerciales y la diversidad de entornos legales no hacen sino incre-
mentar de forma significativa los riesgos de caracter comercial. Segun
el momento en que se encuentra la operacion y la parte a la que afecta
podemos, a su vez, distinguir entre:

- Cancelacion unilateral del con- - Entrega. El comprador debe con-

trato. Es el riesgo en que incurre
el vendedor, antes de la entrega
de la mercancia, en el caso de
que el comprador no quiera 0 no
pueda aceptar la entrega de una
mercancia.

siderar la posibilidad de que la
mercancia recibida no satisfaga
los requisitos contractuales: no
sea conforme a la calidad espe-
rada, no se entregue en tiempo
y forma o no se entregue en ab-

. ) soluto.
- Impago. Es el riesgo comercial

por excelencia, en el que incurre
la parte vendedora cuando el
comprador, a quien se ha entre-
gado la mercancia solicitada, no
atiende su obligacion de pago.

Consejos y
recomendaciones

¢Ha pensado en...?

El seguro de crédito a la exporta-
cion constituye un instrumento Util
a la exportacion mediante la cober-
tura de los riesgos inherentes a las
operaciones comerciales internacio-
nales, como puedan ser los riesgos
de resolucion de contrato, los riesgos
de impago, los derivados de las inver-
siones en el exterior o de la ejecucion
indebida de fianzas..., asi como otros
riesgos especiales también relaciona-
dos con el comercio exterior.

La empresa lider en el mercado es-
panol (tanto por lo que se refiere a
riesgo comercial como a riesgos politi-
cos y extraordinarios) es la Compania
Espanola de Seguros de Crédito a la
Exportacion, CESCE, que ofrece una
amplia gama de productos por cuenta
propia o por cuenta del Estado (con
caracter exclusivo en este caso), pero
siempre en nombre propio.

A las instituciones que realizan esta
actividad en los distintos paises,
como es el caso de CESCE en Espa-
na, se las conoce internacionalmente
como ECA (export credit agencies -
agencias de crédito a la exportacion),
y constituyen, colectivamente, una de
las primeras fuentes de financiacion
del comercio internacional en el mun-
do.

En internet

Informa, que forma parte del grupo
CESCE, es la empresa lider en el mer-
cado de informacion de empresas:
www.informa.es

CESCE: www.cesce.es

El factor
Banco Sabadell

El crédito documentario confirmado
por Banco Sabadell permite eliminar
totalmente los riesgos asociados a
las ventas al exterior. En Banco Sa-
badell recibimos practicamente uno
de cada tres créditos documentarios
a favor de exportadores espanoles, y
anadimos nuestra promesa de pago
(confirmacion) en la mayoria de los
casos (siempre que el crédito lo auto-
rice y sujeto a aprobacion de riesgo).


http://www.informa.es
http://www.cesce.com

05.
El riesgo pais

El riesgo pais se define como el conjunto de factores que influyen en el
desarrollo de una operacién o negocio, pero que no son propios de és-
tos, sino que dependen de la situacion y del caracter del pais donde se
esté operando, y que pueden llegar a generar una situaciéon de impago.
Los factores que determinan el riesgo pais son de naturaleza diversa:

e Por un lado, se encuentran los
que tradicionalmente se englo-
ban como «riesgo politico», que
corresponden a la falta de trans-
ferencia o convertibilidad, a la
posibilidad de que se produzca
un impago por parte de un com-
prador publico y, por ultimo, a la
guerra u otras situaciones de vio-
lencia politica.

— Riesgo de transferencia: im-
posibilidad del comprador de
realizar el pago en divisas aun
disponiendo de fondos en la
divisa del pais. Puede deberse
a falta de reservas, a restriccio-
nes especiales en las operacio-
nes comerciales o de capitales,
a una macrodevaluacion...

— Riesgo de impago del sector
publico: posibilidad de que el
sector publico, siendo el deu-
dor de la operacién, incumpla
SU compromiso.

— Riesgo de guerra u otras situa-
ciones de violencia politica.

En segundo lugar, se encuentran
los riesgos extraordinarios y ca-
tastroficos, que fundamentalmen-
te se refieren a las catastrofes
naturales (terremotos, inundacio-
nes, etc.) y al riesgo de catastro-
fe nuclear.

 Por ultimo, cada vez tiene mayor

importancia un tercer conjunto de
factores, que configuran la situa-
cion y la evolucion del pais y que
pueden afectar al éxito de una
operacion, en principio estricta-
mente comercial, por su impac-
to sobre la solvencia financiera
de los deudores privados. Este
riesgo, que se ha dado en cali-
ficar como «sistémico», viene a
completar la definicion del riesgo
pais. La estabilidad y solvencia
del sistema financiero, la sensi-
bilidad ante las alteraciones en
los mercados internacionales, la
solvencia de la politica econémi-
ca, la fiabilidad del sistema juri-
dico... son algunos ejemplos de
este grupo de factores.

Consejos y
recomendaciones

En internet

Toda la informacion sobre riesgo pais
en: www.cesce.es

Para tener en cuenta

Las empresas que forman parte del
programa Exportar para Crecer tienen
acceso a todos los documentos de
riesgo pais que elabora la Direccion
de Riesgo Pais y Gestion de Deuda
de CESCE.


http://www.cesce.com

06.

Otros riesgos del
comercio exterior

* Riesgo de fraude. A pesar de tra-
tarse de una forma concreta del
riesgo de caracter comercial, el
riesgo de fraude responde a unas
caracteristicas propias. Se trata
de un auténtico engano preme-
ditado con voluntad de enrique-
cimiento ilicito, y no de una mera
desavenencia comercial mas o
menos intencionada. La falta de
experiencia de las empresas que
se inician en el comercio inter-
nacional las convierte en objeto
de deseo para defraudadores de
toda guisa.

* Riesgo de transporte. Las ma-
yores distancias en el comer-
cio internacional comportan un
aumento en la complejidad del
transporte. Las posibilidades
de manipulacién y transbordo
de la mercancia a manos de los
transportistas aumentan signi-
ficativamente. Ademas, el uso
de sistemas no habituales en el
comercio interior, como el avién
o el barco, o la combinacion de
diferentes medios, implica la utili-
zacion de contratos de transporte
diferenciados. El expedidor y el
destinatario deben conocer, eva-
luar y neutralizar los riesgos que
representan estos factores.

* Riesgo de cambio. Es el que se
deriva de la utilizacién de una
moneda que no es la propia. El
riesgo de cambio aparece cuando
se fijan los precios. A partir de
ese momento las posibles fluc-
tuaciones en el tipo de cambio
alteran el beneficio esperado de
la operacion, en mayor o menor
medida, y en sentido favorable
o desfavorable. De hecho, aun
utilizando la propia moneda no
se evita totalmente el riesgo de
cambio, simplemente se traslada
a la otra parte, lo que finalmente
acaba repercutiendo en la propia
capacidad de ser competitivo (los
precios acaban resultando mas
caros o mas baratos).

¢ Riesgos de tipo legal. Al mante-
ner relaciones comerciales con
el exterior deben analizarse las
diferencias en los sistemas juri-
dicos y su posible repercusion en
el éxito de la operacion. Las le-
yes aplicables, los sistemas juri-
dicos, la existencia de convenios
internacionales en determinadas
materias o el coste econdémico
de pleitear en el extranjero son
aspectos para tener en cuenta:
en determinados casos pueden
ser poco importantes y en otras
ocasiones pueden llegar a des-
aconsejar la operacion.

¢ Riesgo documentario. Aunque
podria incluirse dentro de los
riesgos de tipo legal, el riesgo
documentario tiene unas carac-
teristicas especificas. Es conse-
cuencia de las dificultades en el
despacho o en la expedicion de
una mercancia por falta o insu-
ficiencia en la documentacion
aduanera exigida.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

La compra en condiciones FCA/FOB
y asi como la venta en condiciones
CIP/CIF permiten un mayor control
sobre el transporte y el seguro y, por
tanto, sobre los riesgos relacionados
con la entrega. [Vea un caso practico]

Recomendacion practica

Es conveniente incluir una clausula
de arbitraje en los contratos inter-
nacionales o, en su ausencia, en la
documentacion intercambiada que
refleje el acuerdo comercial. Una de
las clausulas mas utilizadas es la que
somete el proceso arbitral a la Corte
Internacional de Arbitraje de la CCl,
cuyo estandar es: «All disputes arising
in connection with the present contract
shall be finally settled under the Rules
of Conciliation and Arbitration of the
International Chamber of Commerce
by one or more arbitrators appointed
in accordance with the said Rules.»
Ademas, puede resultar igualmente
conveniente incluir una referencia a
la jurisdiccion aplicable.

El factor
Banco Sabadell

¢Por qué en grupo banco
sabadell?

En nuestro grupo somos expertos
en cobertura de riesgos en comercio
internacional. Nuestro equipo de es-
pecialistas es la mayor garantia para
Sus operaciones de comercio exterior.
Ademas, si el riesgo de transporte
corre de su parte, podemos ofrecerle
un seguro de transporte en las me-
jores condiciones. O cuando incurra
en riesgo de cambio, podra contratar
seguros de cambio y opciones en di-
visa. Ademas, si su empresa es ex-
portadora, puede eliminar o mitigar
considerablemente la mayor parte de
los riesgos derivados de su actividad
por medio de créditos documentarios,
especialmente si se trata de créditos
confirmados. Pero también puede ha-
cerlo por medio de garantias de pago,
del factoring internacional o del forfai-
ting. Si la actividad de su empresa es
importadora, le resultara fundamen-
tal nuestra experiencia en garantias
de entrega, de mantenimiento o de
devolucion de pago anticipado.
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Gestion integral
del riesgo comercial

A la hora de internacionalizarse, las
empresas espanolas deben llevar a
cabo ciertos pasos imprescindibles
para superar con éxito el proceso.

En primer lugar, y dado que son
mercados nuevos que la empresa
probablemente no conoce, es im-
portante hacer una prospeccion in-
teligente de ese mercado, conocer
los potenciales clientes que puede
tener y el riesgo que asumiria con
cada uno de ellos.

Para evitar problemas futuros de
morosidad, es conveniente contar
con un sistema de prediccion de
impagos, que reduzca la probabi-
lidad de que un cliente no pague
cuando llegue el momento del co-
bro. Para ello, lo mejor es tener
acceso a un sistema que evallde
continuamente la calidad crediti-
cia de la cartera de clientes y que
alerte de la posibilidad de que al-
guno de ellos no cumpla con sus
compromisos.

Al ser un mercado desconocido
para la empresa, es muy recomen-
dable que sea una entidad especia-
lizada la que se haga cargo de la
gestion del cobro de las deudas.
Para evitar que la factura se con-
vierta en un activo iliquido, debe
contar con un sistema sencillo que
la convierta en un instrumento va-
lido para obtener liquidez en enti-
dades financieras.

Por dltimo y para el caso de que
todo lo anterior no haya podido evi-
tar el impago, hay que asegurar la
operacion para recibir una indemni-
zacion que cubra esta contingen-
cia en el menor tiempo posible.

CESCE, especialista en la gestion
integral de los riesgos comerciales,
pone todas estas herramientas a
disposicion de sus clientes a través
de un solo producto, CESCE MAS-
TER ORO, para que las empresas
que quieren internacionalizar sus
operaciones puedan hacerlo sin
riesgo.

Consejos y
recomendaciones

En internet

Informacion sobre la gestion integral
del riesgo comercial en: www.cesce.es

Recomendacion practica

Las empresas estan expuestas a di-
ferentes clases de riesgos. Para ges-
tionarlos eficazmente, es necesario
realizar un inventario de los mismos y
medir su impacto sobre los objetivos
estratégicos de la empresa.

Para tener en cuenta

CESCE MASTER ORO le facilita el
acceso a la financiacion bancaria a
través del servicio de certificados de
seguro.

Este servicio, tnico en el mercado,
proporciona seguridad a las entida-
des financieras, facilitando asi la
obtencion de financiacion. Su sofisti-
cada plataforma tecnolégica permite
comprobar en tiempo real la cober-
tura de cada una de sus facturas y
emitir un certificado de seguro de
forma inmediata y simultanea para
su empresa y la entidad financiera.

Ademas, las empresas que forman
parte del programa Exportar para
Crecer tienen acceso a Prospecta In-
ternacional, la mayor base de datos
mundial sobre empresas.
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El objetivo
de las partes

El comprador espera recibir las mercancias o los servicios acor-
dados en la forma, en el lugar y en el tiempo pactados. Su interés
es disminuir su carga financiera o demorar el pago tanto como
sea posible, al menos hasta tener la certeza de que la mercancia
recibida es la esperada.

El vendedor, por su parte, desea tener la seguridad de recibir
el pago integro por la mercancia entregada o por los servicios
prestados, en el momento convenido y en la moneda acordada.
También desea generar liquidez o mas rapidamente posible por
medio del pago inmediato o incluso del pago anticipado.

Consejos y
recomendaciones

¢Ha pensado en...?

El comprador puede hacer uso de una garantia
de buena ejecucion (o performance bond) con
objeto de asegurar el cumplimiento del com-
promiso de entrega por parte del vendedor.

El vendedor, por su parte, puede cubrir el ries-

go de impago por medio de una garantia de
pago o un crédito de contingencia (standby).

Recomendacion practica

Ante el riesgo de recibir mercancias de calidad
insuficiente, puede recurrir a los certificados
de inspeccion emitidos en origen por compa-
nias reconocidas internacionalmente. Estas
companias realizaran una inspeccion inme-
diatamente antes del embarque, cotejaran la
mercancia con la documentacién contractual
en su poder y emitiran el correspondiente cer-
tificado de inspeccion. Este documento puede
incorporarse a las condiciones de pago, por
ejemplo como documento exigido en un crédito
documentario.

Para tener en cuenta

La distancia que va de una demora en el pago
a una falta de pago es corta y, en ocasiones,
facil de recorrer.

Para no olvidar

e Solicitar informes comerciales completos de
los futuros clientes o proveedores.

e Incluir en el contrato disposiciones referen-
tes a la legislacion aplicable, a los tribunales
competentes y al arbitraje.

* Disponer de las garantias de pago o de cum-
plimiento contractual adecuadas al contrato
previsto.

e Incluir la condicién Incoterms, con referencia
expresa a los Incoterms 2020.

» Contratar un seguro con cobertura suficiente
y conforme al riesgo real contraido.

e Asegurar que el contrato de transporte se
corresponde con la expedicién efectuada
y es completo y aceptable segun el medio
de pago.

El factor
Banco Sabadell

En Banco Sabadell podra obtener financiacion
de sus cobros o pagos al exterior, tanto en eu-
ros como en divisa. Ademas de generar liquidez,
la financiacion a los exportadores puede servir-
les para eliminar el riesgo de tipo de cambio en
las ventas en moneda extranjera, o los riesgos
comerciales, politicos y extraordinarios en las
diversas modalidades de financiacion sin recur-
so (factoring, forfaiting o liquidacion anticipada
de créditos documentarios).
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La eleccion del medio
de pago (o cobro)

El medio de pago preferido por cada una de las partes sera aquel que,
al menor coste posible, mejor satisfaga sus objetivos en la transaccién
comercial. Sin embargo, la consecucién de esos objetivos estara fuer-
temente mediatizada por una multiplicidad de factores. El grado de con-
fianza, la necesidad y el riesgo pais son algunos de los mas destacables.

Si el grado de confianza entre
comprador y vendedor es gran-
de, el vendedor no tendra incon-
veniente en enviar la mercancia
con anterioridad a la recepcion del
pago ni, a la inversa, el compra-
dor se opondra a efectuar el pago
antes de la recepcion de la mer-
cancia. A mas conocimiento co-
rresponde una mayor capacidad
de evaluacion del riesgo. Cuando
la confianza no es suficiente, las
partes tenderan a exigir un medio
de pago que garantice al expor-
tador el cobro y al importador la
recepcion de la mercancia.

El grado de necesidad (o0 posicion
de fuerza entre las partes) que
tenga el comprador por comprar
o el vendedor por vender puede
llevar a la imposicién del medio
de pago por la parte que tenga
mas fuerza en la negociacion.

e El riesgo pais derivado de la si-

tuacion politica o econémica del
pais del importador puede llevar
al vendedor a exigir un medio de
pago que cubra posibles riesgos
derivados de la inestabilidad en
el pais de su cliente. Igualmente,
los importadores de ciertos pai-
ses se veran obligados a aceptar
medios de pago que representen
una garantia para el vendedor, ya
que de otra forma les sera dificil
encontrar proveedores.

Consejos y
recomendaciones

Recomendacion practica

Una regla de oro en cualquier opera-
ciéon comercial, y especialmente en
una que tenga caracter internacional,
podria formularse como «conoce a tu
contraparte.». Lo que equivale a obte-
ner el maximo de informacion posible
sobre su cliente o su proveedor.

El consejo experto

El exportador puede cubrir el riesgo
pais por medio de un crédito docu-
mentario confirmado por Banco Sa-
badell. En este caso, Banco Sabadell
se obliga a pagar o a prometer el pago
contra presentacion de documentos
conformes. A diferencia del seguro
de crédito a la exportacion (que tam-
bién permite cubrir el riesgo pais), la
cobertura del crédito documentario
confirmado es por la totalidad del
contrato y se liquida al vencimiento
sin ningun tipo de demora.

En internet

Informa, que forma parte del grupo
CESCE, es la empresa lider en el mer-
cado de informacion de empresas:
www.informa.es

CESCE: www.cesce.es


http://www.informa.es
http://www.cesce.com
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Una clasificacion
de los medios de pago

Cuando el riesgo se percibe como bajo, las partes pueden optar
por buscar mecanismos de liquidacion de la deuda adecuados y
de bajo coste. Puede que el comprador efectie un pago simple
anticipado antes de recibir la mercancia por la que paga; o
puede que el vendedor sirva la mercancia y conceda un pago
simple aplazado al comprador, sin necesidad de garantizar
ese pago. En ambos casos el sistema de liquidacion sera el
cheque o la transferencia.

En ocasiones el vendedor desea mantener un control sobre la
mercancia enviada en tanto no se produzca o no se prometa el
pago. En tal caso, el vendedor puede encomendar a un banco
la gestion del cobro de la documentacion comercial. Estariamos
ante una cobranza (o remesa) documentaria. Si no hay pago o
promesa de pago, el vendedor sigue controlando la documenta-
cion, pero probablemente la mercancia se halle en destino, por
lo que debera reexpedirla o buscar un comprador alternativo.

El crédito documentario permitiria a ese vendedor disponer
de una seguridad de cobro con anterioridad a la expedicion de
la mercancia, e incluso con anterioridad al inicio de su fabri-
cacion. Por su parte el comprador tendria la seguridad de que
su obligacion de pago solo se producira cuando el vendedor
haya aportado documentacion acreditativa suficiente de la
expedicion de la mercancia deseada. El crédito es, pues, una
garantia para ambas partes.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

El medio de pago segln la conveniencia para
exportador e importador:

Mayor conveniencia Menor conveniencia
para el exportador para el importador
+ Pago simple anticipado =

Crédito documentario confirmado
Crédito documentario
Cobranza documentaria

— Pago simple aplazado +

Menor conveniencia Mayor conveniencia
para el exportador para el importador

Vocabulario

open account: se trata del pago simple aplazado
(o pago por cuenta abierta); el vendedor «abre
cuenta» a su cliente entregando la mercancia
y difiriendo el pago.

cash in advance: se trata del pago simple an-
ticipado (o pago avanzado).

collection: es la cobranza (o remesa), que pue-
de ser documentaria (documentary) o simple
(clean).

documentary credit: es el crédito documentario;
también se conoce como letter of credit.
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El pago simple

El pago simple puede ser anticipa-
do o aplazado. En realidad siempre
hay una parte que anticipa su obli-
gacion, ya sea el comprador que
anticipa el pago (pago anticipado),
ya sea el vendedor que anticipa la
entrega de la mercancia (pago apla-
zado). Naturalmente, la parte que
anticipa su obligacion (sea pago o
entrega) incurre en el riesgo de que
la otra parte incumpla la suya (sea
entrega o pago). El factor confianza
es, pues, fundamental.

El mecanismo de liquidacion de la
deuda, tanto si es anterior como
posterior a la entrega, no implica
ningun tipo de gestion bancaria de
la documentacion comercial, como
seria el caso de las cobranzas o de
los créditos documentarios. De ahi
precisamente que se les denomine
pagos simples, en contraposicion a
los pagos documentarios.

Sin embargo, la formalidad del pago
simple permite distinguir entre va-
rios mecanismos de liquidacion:

El comprador inicia el procedimien-
to de pago, ya sea enviando los fon-
dos por medio de una transferencia
bancaria o0 enviando un mandato
de pago que permite retirar fondos
contra presentacion (cheque) o a
un vencimiento determinado (pa-
garé).

El vendedor inicia la formalidad
del pago mediante la presentacion
al deudor de un requerimiento de
pago de caracter documental (letra
de cambio) o no basado en docu-
mento (adeudo directo).

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

La utilizacion de pagos simples sin
garantias suficientes es un riesgo
para la parte que anticipa su obliga-
cion, sea el pago por el comprador
(pago simple anticipado) o sea la en-
trega por el vendedor (pago simple
aplazado). La garantia puede ser pro-
ducto del conocimiento y la confianza
entre las partes, un activo de primer
orden en toda relacién comercial.
Pero cuando no se dispone de él, no
debe dudarse en obtener su sustituto
bancario: una garantia o un crédito
documentario.

El factor
Banco Sabadell

La utilizacién de una cuenta centra-
lizadora en el pais de su cliente per-
mite un mejor control de los cobros,
una disminucion de los riesgos de
pérdida de cheques y una significa-
tiva mejora en los costes tanto para
el vendedor como para el comprador,
quien convierte en nacionales sus
pagos internacionales. En Banco
Sabadell podra controlar y gestionar
esas cuentas centralizadoras desde
su propia oficina, mediante Internet
en BS Online, sin importar donde esté
ubicada la cuenta.
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El cheque

La solvencia del cheque es la sol-
vencia de quien lo emite (el libra-
dor). Asi distinguimos normalmente
entre cheques bancarios, librados
por una entidad bancaria, y che-
ques personales, emitidos por un
librador no financiero. Los prime-
ros gozan de una mejor reputacion
y una mayor aceptacion que los
segundos. En cualquier caso, el
cheque plantea una serie de incon-
venientes derivados de su misma
existencia fisica:

e El riesgo de pérdida, robo o fal-
sificacion, descansando buena
parte de su seguridad en la firma;

e La necesidad de presentarlo para
cobro, es decir, que viaje a su lu-
gar de pago.

En consecuencia, los costes de
tramitacién son superiores cuan-
do los comparamos con los de la
transferencia.

Ademas, con cierta frecuencia el
cheque esta sujeto a algun tipo de
impuesto o timbre. Si a ello anadi-
mos los riesgos de robo y falsifica-
cién, asi como los plazos, en oca-
siones muy largos, en que puede
ser devuelto y en que pueden ser
reclamables los importes percibi-
dos —por ejemplo, en supuestos de
fraude—, podemos concluir que la
transferencia es la mejor alterna-
tiva al cheque. Sin practicamente
ninguno de sus inconvenientes, una
transferencia por SWIFT acaba sien-
do el medio de pago mas eficaz,
coémodo, rapido y de menor coste.

Consejos y
recomendaciones

Para el vendedor

v uso universal

v 'menor coste que un crédito docu-
mentario

—no hay control sobre el momento
de pago

— mayor coste que una transferencia

— tiempo para disponer de los fondos

— menor seguridad

— posibilidad de estar sujeto a timbres

Para el comprador

v uso universal

v 'menor coste que un crédito docu-
mentario

Viniciativa en el pago
V solicitud por BS Online
— riesgo de pérdida o robo

Debe evitar

El envio de cheques por correo pue-
de ser objeto de sustraccion y ma-
nipulacion fraudulenta. Siempre es
recomendable la entrega en mano,
el envio por un sistema de courier o,
preferiblemente, su sustitucion por la
transferencia bancaria.

El consejo experto

Si cobra mediante cheque, sea banca-
rio o personal, compruebe la bondad
del documento recibido antes de en-
viar la mercancia.

Vocabulario

cheque:
(en) cheque, check; (fr) cheque; (de)
Scheck; (it) assegno.

pagaré:
(en) promissory note; (fr) billet a
ordre; (de) Solawechsel; (it) paghero.

letra de cambio:
(en) bill of exchange, draft; (fr) lettre
de change, traite; (de) Wechsel; (it)
cambiale, tratta.

transferencia:
(en) transfer; (fr) virement; (de)

Uberweisung; (it) bonifico.
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La transferencia

Sin duda, el principal medio de
pago utilizado en el comercio inter-
nacional es la transferencia, con
un dominio casi absoluto en deter-
minados segmentos del comercio,
aunque practicamente inexistente
en otros. La transferencia no deja
de ser una evoluciéon del cheque
que, desprovista de buena parte
de sus inconvenientes y con el
desarrollo de las tecnologias de
la comunicacién y la informacion,
ha experimentado un crecimiento
exponencial.

Desde la aparicion del telégrafo, la
transferencia ha sido un medio de
pago de marcado caracter electré-
nico, pero no es hasta la aparicion
de SWIFT en los anos 70 cuando la
transferencia despega como meca-
nismo electrénico de pago, pasan-
do de poco mas de 100.000 trans-
ferencias mensuales en 1977 para
todo el mundo a mas de 16 millo-
nes diarias en 2019. Naturalmente,
SWIFT no es la causa Unica de esta
explosion, sino que es atribuible en
primer lugar al fuerte aumento de
los intercambios comerciales inter-
nacionales que se produce a partir
de los anos 80, pero SWIFT ha sido
un perfecto aliado de esa economia
globalizada.

Sin embargo, no es hasta la apari-
cion de Internet cuando se cierra el
circulo electrénico. En efecto, has-
ta ese momento la instruccién del
ordenante y el aviso al beneficiario
no eran propiamente electrénicos,
actuando SWIFT solo como siste-
ma de comunicacién entre bancos.
Cuando la transferencia es electro-
nica del principio al fin:

* Aumenta la rapidez y la seguri-
dad.

e Disminuyen drasticamente los
errores en los datos.

e Permite la integracion con los me-
canismos contables y de gestion
de la propia empresa.

Consejos y
recomendaciones

Para el vendedor

v uso universal

v menor coste

V disposicién inmediata de fondos
V rapidez

V gestién por BS Online

v seguridad

—no hay control sobre el momento
de pago

Para el comprador

v uso universal

v menor coste
Viniciativa en el pago

v emision por BS Online
v seguridad

— pago inmediato

Recomendacion practica

Cuando deba cobrar por transferencia
no olvide mencionar a sus clientes
ni el cédigo bancario estandar inter-
nacional o BIC (bank identifier code)
(para Banco Sabadell es BSABESBB)
ni su nimero de cuenta en formato
estandar internacional o IBAN (inter-
national bank account number). De
esta forma acelerara la recepcion de
las transferencias y contribuira a dis-
minuir los costes. Lo mismo es de
aplicacion a los pagos que deba efec-
tuar por transferencia, especialmente
en el entorno de la Unién Europea.

El factor
Banco Sabadell

A través de la banca electronica BS
Online podra instruir pagos al exterior
en cualquier momento y en cualquier
moneda, cargando datos almacena-
dos de transferencias anteriores, y
con la posibilidad de requerir finan-
ciacién online.

Vocabulario

cheque:
(en) cheque, check; (fr) cheque; (de)
Scheck; (it) assegno.

pagaré:
(en) promissory note; (fr) billet a or-
dre; (de) Solawechsel; (it) paghero.

letra de cambio:
(en) bill of exchange, draft; (fr) lettre
de change, traite; (de) Wechsel; (it)
cambiale, tratta.

transferencia:
(en) transfer; (fr) virement; (de)

Uberweisung; (it) bonifico.
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La letra de cambio

(y el recibo)

La letra de cambio es un titulo es-
crito que contiene una obligacion
de pago en una fecha determina-
da y que constituye una orden in-
condicional de quien libra la letra
para que el deudor pague a quien
la libra o0 a un tercero una cantidad
determinada. En su esencia, esta
definicion es valida universalmente
y es resultado de la evolucion de la
letra de cambio desde sus origenes
en la Edad Media.

La letra continda evolucionando y
los desarrollos mas recientes de
este instrumento de raices anti-
guas tienden a la desmaterializa-
cion documental. Se trata de susti-
tuir la presentacion del documento
por la presentacion de los datos
que contiene dicho documento (lo
que en el argot bancario se deno-
mina truncamiento). Naturalmente,
la sustitucién que nos interesa es
la que incorpora los datos en un
fichero electroénico.

Conviene tener en cuenta que en
aquellos paises en que es posible
la desmaterializacion, la legisla-
cion aplicable tiene sus particu-
laridades. En general, no resulta
posible sustituir el titulo escrito
por un documento electronico en
la totalidad de sus funciones; por
ejemplo, cuando se trata de ges-
tionar la aceptacion o presentar al
protesto, suele requerirse el docu-
mento fisico.

Como finalmente solo se acaban
desmaterializando algunos de los
atributos de la letra, los sistemas
de presentacion acostumbran a ad-
mitir también (o limitarse a) los re-
cibos (que precisamente cumplen
con algunas de aquellas funciones
de la letra que son mas facilmente
desmaterializables). Las ventajas
que ofrecen estos mecanismos de
presentacion de efectos (sean le-
tras y/o recibos) son rapidez, dismi-
nucion de costes y un mejor control
de cobros e impagados.

Cuando lo que se incorpora a uno
de estos sistemas de presentacion
electronica es un simple recibo, el
componente documental del reque-
rimiento de pago es tan bajo que
podriamos ubicarlo sin demasiados
problemas entre las instrucciones
de débito directo de las que habla-
mos en el punto siguiente. Por tanto,
las agrupaciones que proponemos
son una forma de sistematizar la
realidad, que pretende explicarla an-
tes que describirla perfectamente.

Consejos y
recomendaciones

Para no olvidar

En algunas legislaciones -y la espa-
nola es un ejemplo- los documentos
que cumplen funcién de giro, como
la letra de cambio, estan sujetos a
impuestos especiales (timbres).

El consejo experto

En muchos casos es posible obtener,
en una letra de cambio, la garantia
adicional de la entidad financiera del
librado. A esta figura se la conoce
como aval. No olvide tampoco las
instrucciones relativas al protesto.

El factor
Banco Sabadell

Los sistemas de gestion electronica
de efectos que Banco Sabadell pone
a disposicion de sus clientes son:

L.C.R. (lettre de change relevé): para
efectos en euros sobre Francia.

RI.BA. (ricevuta bancaria): para reci-
bos en euros sobre ltalia.
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Los adeudos directos

El adeudo directo (o direct debit) es
un requerimiento de pago no basa-
do en documento. El adeudo direc-
to consiste en una instrucciéon de
un cliente a su banco autorizando a
un tercero a adeudar en su cuenta
por importes variables que se pro-
ducen con una cierta frecuencia.
Los sistemas de direct debit son
habituales en el entorno doméstico
para pagos de servicios de suminis-
tro (gas, electricidad, etc.), pero en
determinados paises y circunstan-
cias son también usados para pa-
gos frecuentes de caracter comer-
cial internacional. De esta forma,
el acreedor presenta al banco del
deudor los cobros correspondien-
tes a sus ventas.

El adeudo directo tiene similitu-
des con la letra en la medida que
en ambos instrumentos alguien
requiere a otro el pago de un im-
porte que le es debido. En la letra
se efectia por medio de un docu-
mento de comercio y en el direct
debit se trata de un mandato que
se da al banco para adeudar en una
cuenta. También tendria similitudes
con una transferencia: el adeudo di-
recto es una orden de transferencia
que da el acreedor sobre la cuenta
del deudor.

De la misma forma que la transfe-
rencia reemplaza de forma venta-
josa al cheque, el adeudo directo
vendria a ocupar parte de las funcio-
nes que cumple la letra de cambio.
En ambos casos estariamos ante
mecanismos de pago desmateria-
lizados que son tratados de forma
electronica y, por tanto, automatica,
masiva, segura, rapida y a muy bajo
coste. Contrariamente, el cheque
y la letra son documentos fisicos,
con ciertas ventajas juridicas, pero
también con inconvenientes en un
entorno muy tecnificado.

Consejos y
recomendaciones

Para ampliar

Tanto las transferencias como los
adeudos directos son objeto de re-
gulacion y de estandarizacion en el
ambito de la Zona Unica de Pagos
en Euros (Single Euro Payments Area
- SEPA).
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Los documentos comerciales
y los medios de pago

Una de las caracteristicas de los
pagos simples es que la documen-
tacion comercial que acostumbra
a acompanar la expedicion de la
mercancia (facturas, documentos
de transporte, certificado de origen,
etc.) se envia directamente al com-
prador, sin intervencién bancaria de
ninglin tipo. Contrariamente, en la
cobranza y en el crédito documen-
tario, los documentos comerciales
forman parte del medio de pago,
es decir, se intermedian bancaria-
mente; de ahi que se les denomine
medios de pago documentarios.

En las operaciones comerciales
internacionales, la documentacion
comercial cumple una serie de fun-
ciones, entre las cuales podemos
destacar:

* Demuestra la existencia de con-
tratos: de transporte, de seguro,
etc.

Prueba el cumplimiento de las
condiciones contractuales acor-
dadas: flete, lugar de entrega,
riesgos cubiertos, origen de la
mercancia, etc.

Informa sobre la mercancia: su
precio, la calidad, el empaqueta-
do, los pesos, las marcas, etc.

Sirve a la aduana para determi-
nar los impuestos aplicables a
partir del tipo de mercancia, de
su valor y de su origen.

Constituye titulo de posesion
que acredita los derechos sobre
la mercancia (solo en el caso de
documentos de titulo).

En muchos casos —aunque no
siempre—, el comprador necesita
la documentacion para acceder a
la mercancia. La entrega de los
documentos puede ser directa (de
vendedor a comprador), cuando el
medio de liquidacién elegido sea un
medio simple, o indirecta (interme-
diada por un banco), cuando el ven-
dedor quiera condicionar de alguna
forma el acceso del comprador a
los documentos (y, por tanto, a la
mercancia).

Consejos y
recomendaciones

Debe evitar

Cuando los documentos se envien
por mediacién bancaria (cobranza o
crédito documentario), debe evitarse
en la medida de lo posible tener que
remitir un juego de la documentacion
al comprador, sea directamente o jun-
to a la mercancia. Existen alternativas
para que los documentos lleguen rapi-
damente al comprador sin, para ello,
comprometer la seguridad represen-
tada por la cobranza o el crédito do-
cumentario. Conslultelo en su oficina
del grupo Banco Sabadell.

Para tener en cuenta

Los documentos necesarios depen-
deran a menudo de las regulaciones
de importacién y exportacion de los
paises afectados. Tanto el comprador
como el vendedor deben conocer pre-
viamente cuales son los documentos
necesarios en su pais. En un crédito
documentario, el vendedor debe ase-
gurarse de que el comprador desea
y puede aportar los documentos que
se van a exigir y que puede aportarlos
en la forma y con los detalles esti-
pulados.
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Los principales documentos
en el comercio exterior

La diversidad de practicas, legis-
laciones y mercados hace que los
documentos usados en la compra-
venta internacional tengan no solo
caracteristicas diferenciales, sino
que un mismo documento puede
variar sustancialmente segun cual
sea el pais de destino. En lineas
generales, los documentos mas
usuales son:

La factura comercial. Es el docu-
mento usado para describir la mer-
cancia entregada, su precio, sus
pesos y medidas o para detallar
cualquier otra caracteristica que el
vendedor considere necesaria para
describir la operacion. En muchos
casos la factura es el unico docu-
mento que evidencia la existencia
de un contrato, lo que la convierte
en un documento mas importante
si cabe.

El documento de transporte. Evi-
dencia la existencia del contrato
de transporte y las caracteristicas
de dicho contrato: expedidor, des-
tinatario, origen, destino, detalles
de la recepcion, flete, etc. Segun
cual sea el medio de transporte uti-
lizado, el documento es distinto.
Asi, en el transporte maritimo se
utiliza el conocimiento de embar-
que maritimo (bill of lading), que a
diferencia del resto de documentos
de transporte es un documento de
titulo que confiere derechos de po-
sesion sobre la mercancia. Otros
documentos de transporte habi-
tuales son la carta de porte aéreo
(air waybill) o la carta de porte por
carretera (conocida como CMR).

El documento de seguro. Evidencia
la existencia de un seguro de trans-
porte para las mercancias. El docu-
mento indica, entre otros, los ries-
gos cubiertos y el valor asegurado.
Existen dos modalidades basicas:
la poliza de seguro, que es el con-
trato de seguro propiamente dicho,
y el certificado de seguro, que es
el documento que expide la com-

pania aseguradora para acreditar
la existencia de una pdéliza global.

El certificado de origen. Es el do-
cumento que acredita el origen de
la mercancia y que puede ser ne-
cesario a efectos de calculo de los
derechos aduaneros. En general,
son emitidos por organismos auto-
rizados como camaras de comercio
o dependencias gubernamentales.
Un modelo especifico de certifica-
do de origen es el que acredita el
origen de un pais del sistema de
preferencias generalizadas (SPQG),
el forma A.

Otros documentos utilizados en
comercio exterior son la lista de
empaque (packing list), la lista de
pesos (weight list), el certificado de
inspeccion, el certificado sanitario
o la factura de aduanas (customs
invoice).

Vocabulario

factura:
(en) invoice; (fr) facture; (de)
Rechnung; (it) fattura.

conocimiento de embarque:

(en) bill of lading; (fr) connaissement;
(de) Konnossement; (it) polizza di
carico.

carta de porte aéreo:

(en) air waybill; (fr) lettre de transport
aérien; (de) Lufttransportbrief; (it)
lettera di transporto aereo.

certificado de origen:

(en) certificate of origin; (fr) certificat
d’origine; (de) Ursprungszeugnis; (it)
certificato d’origine.

péliza de seguro:

(en) insurance policy; (fr) police
d’assurance; (de) Versicherungspolice;
(it) polizza d’assecurazione.
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Las cobranzas (o remesas)

documentarias

Una cobranza consiste en la
gestion efectuada por un ban-
co, segun las instrucciones
recibidas, de documentos de
caracter comercial o financie-
ro, con el objeto de obtener un
pago o una promesa de pago
(aceptacion). Los documentos
representativos de la mercan-
ciay su expedicion son gestio-
nados por un banco, que los
presenta al comprador —o libra-
do- para su pago o aceptacion,
siempre segln las instruccio-
nes recibidas del vendedor —o
cedente- de la cobranza.

Es fundamental entender
que los bancos no son sujeto
principal de las operaciones,
salvo en el caso de que hu-
bieran prestado su aval, sino
que intervienen en la gestion
de cobro de acuerdo con las
instrucciones que les son da-
das por las partes principales
(cedente y librado). No son,
por tanto, responsables del
buen resultado de la gestion
de cobro iniciada por cuenta
del cedente.

La cobranza permite que, una
vez enviadas las mercancias,
el vendedor pueda mantener-
las bajo su control por medio
de los documentos. Pero dicho
control esta sujeto a que real-
mente el comprador precise
los documentos para acceder
a la mercancia; de lo contra-
rio, la cobranza se convierte en
una simple reclamacioén docu-
mentaria de pago.

La cobranza es una situacion
intermedia entre los pagos
simples (cheque, transferen-
cia, efectos, etc.), basados en
la confianza entre las partes,
y el crédito documentario, del
que hablaremos a continua-
cion. Esta situacion intermedia
de la cobranza puede, a su vez,
subdividirse entre:

e Cobranza con entrega de
documentos contra acepta-
cion, mas préxima a los pa-
gos simples, por lo que tiene
de confianza en el librado en
cuanto al cumplimiento de
su promesa de pago.

Cobranza con entrega de do-
cumentos contra pago, que
permite un mayor control al
exportador.

Si el librado rehusara pagar o
aceptar el pago de los docu-
mentos que se le presentan,
el exportador seguiria en po-
sesion de la mercancia, pero:

¢ La mercancia se encontraria
en el pais de destino.

e Habria que contemplar los
riesgos de pérdida, robo o
danos.

e Deberia gestionarse su al-
macenamiento.

¢ El vendedor deberia consi-
derar la posibilidad de reex-
pedirla, buscar un segundo
comprador o abandonarla.

Consejos y
recomendaciones

Para el vendedor

v control sobre la documentacion

v mayor facilidad de financiacion

v tramitacion bancaria

v menor coste que el crédito documentario

V flexibilidad

V posibilidad de protesto

V' maés posibilidades de negocio

V gestién por BS Online

- sin seguridad de cobro

- disposicion de la mercancia en caso de im-
pago

— mayor coste que los pagos simples

- riesgo de cancelacion de pedido

Para el comprador

V' més aceptable para el vendedor que el pago
simple

v menor coste que el crédito documentario

v control sobre el pago

V disposicion de documentos necesarios

V flexibilidad

V posibilidad de pago aplazado

v mas posibilidades de negocio

— pago o promesa de pago antes de retirar los
documentos

— mayor coste que los pagos simples

- posible protesto por impago

— pago de timbres cuando contiene un efecto

¢Ha pensado en...?

Los riesgos, costes e inconvenientes que puede
plantear en ocasiones la cobranza pueden prac-
ticamente eliminarse en su totalidad mediante
el uso del crédito documentario. Un crédito
documentario es un medio de pago seguro e
independiente del contrato de compraventa.

Para no olvidar

Para mejorar la seguridad y estandarizar la ges-
tion de los documentos, procure que su banco
sujete las cobranzas a las Reglas uniformes
relativas a cobranzas, publicacion 522 de la
Camara de Comercio Internacional (URC522).

El consejo experto

Si desea mejorar el control sobre la mercancia,
consigne el documento de transporte al banco
de su cliente. De esta forma, el comprador debe-
ra acudir previamente al banco antes de acceder
a la mercancia. Conslultelo antes con su banco.

Vocabulario

documentos contra pago:

(en) documents against payment (D/P), cash
against documents (CAD), cash on documents
(COD); (fr) documents contre paiement; (de)
Dokumente gegen Zahlung; (it) documenti con-
tro pagamento.

documentos contra aceptacion:

(en) documents against acceptance (D/A); (fr)
documents contre acceptation; (de) Dokumente
gegen Akzept; (it) documenti contro accettazione.



19.

El crédito documentario

El crédito documentario permite al
vendedor disponer de una seguri-
dad de cobro con anterioridad a
la expedicion de la mercancia, e
incluso con anterioridad al inicio
de su fabricacién. Por su parte, el
comprador tendra la seguridad de
que su obligacion de pago solo se
producira cuando el vendedor haya
aportado documentacion acredita-
tiva suficiente de la expedicion de
la mercancia deseada. El crédito
€es, pues, una garantia para ambas
partes.

Desde un punto de vista mas ins-
trumental, podemos entender el
crédito documentario como un com-
promiso de pago bancario contra
presentacion de documentos, que
es independiente de la obligacion
subyacente. Es decir, el banco que
emite el crédito (banco emisor) se
obliga a comprar documentos a un
beneficiario, con independencia del
buen cumplimiento del contrato de
compraventa o de prestacion de
servicios.

Ademas, con frecuencia se trata
de un mecanismo de financiacion
por el que el comprador obtiene un
aplazamiento en el pago sin que el
vendedor incremente su riesgo. El
vendedor, por su parte, podra movi-
lizar con mayor facilidad el crédito
del que es beneficiario, obteniendo
para ello recursos de un tercero fi-
nanciador.

Las obligaciones de las partes en
un crédito documentario se rigen,
si asi se indica de forma expresa,
por un conjunto de normas de ca-
racter voluntario publicadas por la
Camara de Comercio Internacional
bajo el nombre de Reglas y usos
uniformes relativos a los créditos
documentarios. Publicadas por
primera vez en 1933, han sufrido
diversas actualizaciones, siendo la
publicacién 600 (UCP 600) la que
esta en vigor desde el ano 2007.

Consejos y
recomendaciones

Para el vendedor

V seguridad de cobro, especialmente
si esta confirmado

v mayor facilidad de financiacién
V tramitacion bancaria
V proteccion juridica

v adaptabilidad al contrato de com-
praventa

V' rapidez en el cobro

v control de los documentos hasta el
momento del pago

v mayores posibilidades de negocio

v 'menor riesgo de cancelacion de
pedido

— mayor coste que otros medios de
pago

— cumplimiento estricto de las condi-
ciones del crédito

Para el comprador

v mas aceptable para el vendedor
que cualquier otro medio de pago

v confirmacion de la propia solvencia

V' recepcién de documentos necesa-
rios

v adaptabilidad al contrato de com-
praventa

V' mayores posibilidades de pago
aplazado

V proteccién juridica

v condiciones de entrega deseadas
V control sobre las fechas de entrega
v mayores posibilidades de negocio
V solicitud por BS Online

— se paga por los documentos y no
por las mercancias

— mayor coste que otros medios de
pago

— para cancelar o modificar es preciso
el acuerdo del vendedor

El factor
Banco Sabadell

Somos el banco lider en comercio
exterior en Espana. Segun datos de
SWIFT, uno de cada seis créditos
documentarios emitidos por bancos
espanoles lo ha sido por Banco Saba-
dell, y casi uno de cada tres créditos
documentarios recibidos por empre-
sas espanolas ha sido avisado por
nuestro banco. Los créditos docu-
mentarios se tramitan en nuestros
centros especializados en comercio
exterior por los mejores equipos pro-
fesionales con pleno reconocimiento
de mercado.
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Partes que intervienen en
un crédito documentario

Ordenante. Persona o entidad
que solicita la apertura del cré-
dito a su banco, comprometién-
dose a efectuar el pago. Suele
ser el importador o un agente.

Banco emisor. Banco elegido
por el comprador que confec-
ciona y procede a la apertura
del crédito. Efectua el pago del
crédito si se cumplen las condi-
ciones exigidas en el mismo.

Banco notificador (avisador).
Banco corresponsal del banco
emisor en el pais del exporta-
dor. Avisa al beneficiario de la
apertura del crédito sin esta-
blecer ninglin otro compromiso
que el de la propia notificacion.

Beneficiario. Persona a cuyo
favor se emite el crédito y que
puede exigir el pago al banco
emisor o al banco pagador,
una vez haya cumplido con las
condiciones estipuladas en el
crédito.

Banco confirmador. Banco que
garantiza el pago por parte del
banco emisor. Suele utilizarse
cuando la seguridad que ofrece
el banco emisor no se consi-
dera suficiente (paises conflic-
tivos, bancos de desconocida
o0 dudosa solvencia, etc.). En
la mayoria de los casos es el
propio banco notificador.

Banco designado (para pago,
aceptacion o negociacion). Ban-
co, generalmente en el mismo
pais del exportador, que recibe
el mandato del banco emisor
para pagar o comprometerse
al pago al vencimiento contra
presentacion de los documen-
tos conformes con los términos
y las condiciones del crédito.
Para el beneficiario es como si
de una delegacion del propio
banco emisor se tratara. Para
el exportador, es conveniente
que exista un banco pagador en
Su propio pais.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

Como exportador, no dude en exigir que los
créditos documentarios de los que sea bene-
ficiario se hagan disponibles para pago en las
cajas de Banco Sabadell. La disponibilidad es
un elemento fundamental en la seguridad y el
coste del crédito documentario al que en oca-
siones no se presta suficiente atencion. Si el
crédito no es disponible en las cajas de Banco
Sabadell (y, por el contrario, se hace disponi-
ble en las cajas del banco emisor extranjero),
Su empresa correra con los riesgos de envio y
entrega de los documentos, con una demora
adicional a la fecha de cobro, con costes ana-
didos e imprevistos, con mayor probabilidad
de que los documentos sean rechazados por
contener discrepancias insustanciales, con una
menor capacidad de modificar documentos
discrepantes y, en general, con una proteccion
juridica mas débil.

Caso practico

«Nuestra empresa es importadora de material
eléctrico. Cuando trabajamos con créditos do-
cumentarios siempre tengo problemas con la
solicitud al banco. Normalmente se trata de
impresos dificiles de rellenar, aptos solo para
los mas expertos; y, cuando no son complica-
dos, es porque son absolutamente incomple-
tos y defectuosos. La consecuencia es que no
hay un crédito sin modificaciones y sin costes
adicionales imprevistos» [Vea un caso practico]

Vocabulario

crédito documentario:
(en) documentary credit; (fr) crédit documen-
taire; (de) Akkreditiv; (it) credito documentario.

carta de crédito:
(en) letter of credit; (fr) lettre de crédit; (de)
Kreditbrief; (it) lletera di credito.

ordenante:
(en) applicant; (fr) donneur d’ordre; (de) Auf-
traggeber; (it) ordinante.

banco emisor:
(en) issuing bank; (fr) banque émettrice; (de)
er6ffnende Bank; (it) banca emittente.

banco notificador (avisador):
(en) advising bank; (fr) banque notificatrice;
(de) avisierende Bank; (it) banca avvisante.

beneficiario:
(en) beneficiary; (fr) bénéficiaire; (de) Beguns-
tigter; (it) beneficiario.

banco confirmador:
(en) confirming bank; (fr) banque confirmatrice;
(de) bestatigende Bank; (it) banca confermante.

banco pagador.
(en) paying bank; (fr) banque chargée du regle-
ment; (de) zahlende Bank; (it) banca pagante.

banco aceptador:
(en) accepting bank; (fr) banque acceptante;
(de) akzeptierende Bank; (it) banca accettante.

banco negociador:
(en) negotiating bank; (fr) banque négociatrice;
(de) negozierende Bank; (it) banca negoziatrice.
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El contrato de compraventa
y el crédito documentario

El contrato de compraventa debera
contemplar determinados detalles
imprescindibles para el estableci-
miento de un crédito documentario.
Entre estos detalles conviene des-
tacar el importe, el precio de com-
pra, la descripcién de la mercancia,
las condiciones de entrega, el plazo
de embarque y la fecha maxima de
entrega de documentos. El contra-
to debera especificar el método de
pago y la divisa e indicar claramen-
te el banco en el que se desea que
el crédito sea disponible.

De acuerdo con el articulo 4 de las
UCP 600, «el crédito, por su natu-
raleza, es una operacion indepen-
diente de la venta o de cualquier
otro contrato en el que pueda estar
basado». Si los documentos pre-
sentados son conformes con los
términos y las condiciones del cré-
dito, el banco emisor o confirmador
esta obligado a atender sus com-
promisos con independencia de las
disputas que puedan surgir entre
comprador y vendedor respecto al
cumplimiento de las condiciones
del contrato. Las partes pueden
emprender acciones al respecto,
pero sin implicar a los bancos,
siempre y cuando los términos del
crédito hayan sido cumplidos.

Con el fin de evitar demoras y
costes innecesarios es de primor-
dial importancia que el vendedor
indique claramente al comprador
el banco a través del cual desea
recibir el crédito, designandolo
como banco notificador y banco
designado para pago, aceptacion
0 negociacion. Si se recibe el cré-
dito avisado a través de otro ban-
co o si el crédito designa a otro
banco como pagador, aceptador o
negociador, se incurrira, sin duda,
en costes adicionales que pueden
llegar a ser considerables. Ademas,
se estarian reduciendo en la prac-
tica los plazos de presentacion de
documentos, ya que, l6gicamente,
el exportador presentara los docu-

mentos a su banco, que debera
remitirlos posteriormente al banco
designado en el crédito.

Una de las partes fundamentales
del contrato, cuando existe un cré-
dito documentario, consiste en de-
terminar contra qué documentos el
crédito sera utilizable. El importa-
dor debe saber qué documentos
necesita para despachar en su pais
0 para cualquier otra eventualidad.
Asimismo, el exportador debe ase-
gurarse de que todos los documen-
tos requeridos puedan ser aporta-
dos por él en su debido momento,
y sin que aparezcan documentos de
imposible o dificil obtencion.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

Las partes deben decidir en el mo-
mento de negociar el contrato quién
correra con los gastos bancarios pro-
ducidos por el crédito documentario,
siendo lo habitual que cada parte asu-
ma los gastos que el crédito produce
en su propio pais. Si un comprador no
cae en la cuenta y omite reclamar que
el crédito establezca de forma clara
quién corre con los gastos y cuales
son estos, puede encontrarse con la
sorpresa de que todos los gastos aca-
ben corriendo por su cuenta (art. 37).
Estos gastos pueden incluir los de
preaviso, los de notificacion y confir-
macion, las comisiones de pago, pago
diferido, aceptacion o negociacion, los
costes de las modificaciones, la falta
de utilizacion, los intereses de la ne-
gociacion y los costes de los mensa-
jes. Como en determinados casos los
costes pueden ser elevados, conviene
valorarlos y pactarlos en su debido
momento.

Recomendacion practica

Con objeto de facilitar sus opera-
ciones de crédito documentario y evi-
tar costes derivados de discrepancias
en documentos o en modificaciones,
le sugerimos que confeccione una
plantilla modelo del crédito docu-
mentario que desea recibir o que esta
dispuesto a emitir. El intercambio de
modelos en los primeros momentos
de la negociacion comercial contri-
buira significativamente al buen fin
de la operacion. El uso de modelos y
listas de comprobacion (para solicitar
el crédito, revisar los documentos y
evaluar la conveniencia del crédito re-
cibido) es una practica de indudable
eficacia y de gran economia.

En el apartado «Documentos y utili-
dades» de créditos de exportacion
que se encuentra en el Portal de ne-
gocio internacional de Banco Sabadell
podra descargar modelos y listas es-
tandarizadas.

Caso practico

«Con un crédito documentario nunca
sé el coste real y siempre tengo pro-
blemas con la presentacion de los
documentos. ¢Como puedo evitarlo?»
[Vea un caso practico]


http://negociointernacional.bancsabadell.com/
http://negociointernacional.bancsabadell.com/
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La modificacion del
crédito documentario

La modificacién o cancelacion de
los compromisos adquiridos en
un crédito irrevocable requiere del
acuerdo del emisor, del confirma-
dor (si lo hay) y del beneficiario, de
acuerdo con el articulo 10 (a) de
las UCP 600. Cualquiera de estas
partes puede negarse a aceptar
la alteracion de los compromisos,
manteniéndose el crédito en sus
condiciones originales.

Conviene, por tanto, establecer los
créditos en su origen de forma que
no deban ser modificados, evitan-
do al mismo tiempo los posibles
costes en que se incurre por la
modificacién. La mayor parte de
las modificaciones que se realizan
estan relacionadas con las fechas
de embarque y de caducidad del
crédito, por lo que resulta conve-
niente extremar las precauciones
en el momento de la apertura.

Si a la recepcion del crédito hay
algunos términos que deben modi-
ficarse, lo que con frecuencia exi-
ge tiempo, se debe contactar con
el comprador para que instruya al
banco emisor la modificacion de
los términos correspondientes.
La modificaciéon no sera operativa
hasta que el banco notificador/con-
firmador dé aviso al exportador de
tal enmienda.

Consejos y
recomendaciones

Debe evitar

El beneficiario de un crédito documen-
tario no debe aceptar la inclusion de
condiciones y documentos cuya ob-
tencion dependa del ordenante del
crédito. Cuando aparecen este tipo
de condiciones, el cobro del crédito
documentario —que se basa en la
correcta y completa presentacion do-
cumental- dependera de la voluntad
de pago del comprador. Si este es el
caso, entonces resulta mas comodo y
barato el pago por transferencia, que
depende igualmente de la voluntad del
comprador. Cuando aparecen este tipo
de clausulas (a veces denominadas
soft clauses), debe solicitarse la mo-
dificacion del crédito.

El consejo experto

Solo el banco emisor de un crédito
puede determinar si acepta o no unos
documentos que contengan discre-
pancias. Asi, cuando el ordenante
indique su disponibilidad a aceptar
los documentos a pesar de las dis-
crepancias, el vendedor debera con-
siderar la posibilidad de que el banco
emisor no los acepte, a pesar de la
buena disposicion y de la voluntad de
pago del comprador. La aceptacion de
documentos discrepantes equivale en
la practica a una modificacion del cré-
dito documentario, y el banco emisor
puede negarse a modificar un crédito.
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El crédito documentario
confirmado

El crédito esta confirmado cuando un banco distinto del banco
emisor anade su confirmacion, es decir, cuando se suma una
garantia adicional a la del banco emisor, por la que el banco
confirmador se compromete al pago por cuenta propia y con
independencia del compromiso del emisor.

La confirmacion del crédito por parte de un banco distinto al
emisor comporta una mayor garantia para el beneficiario, que
debe ser utilizada cuando existan dudas sobre la solvencia
del pais o del banco emisor, o cuando lo que se busca es
obtener la seguridad de cobro en el banco con el que el be-
neficiario opera normalmente. En estos casos, el vendedor
debe solicitar a su cliente que la venta se efectuie por crédi-
to documentario confirmado, ya que el propio crédito debe
prever esta eventualidad en el momento de ser emitido. En
la medida de lo posible, el banco confirmador deberia ser el
propio banco del vendedor.

Consejos y
recomendaciones

¢Ha pensado en...?

En general, se suele solicitar confirmaciéon en un
crédito documentario cuando el vendedor duda de la
capacidad de pago del banco emisor 0, mas proba-
blemente, de la del pais del banco emisor. Sin em-
bargo, la confirmacion tiene otros valores anadidos
que pueden hacerla recomendable aun en el caso de
que no existan dudas respecto al banco emisor o a
su pais. El primero y fundamental es que el obligado
a pagar es el banco del beneficiario (el confirmador)
y, por tanto, la discusion sobre la conformidad o no
de la presentacion -y la sustitucion documental, si
es el caso- se produce en la oficina bancaria habi-
tual del vendedor. Ademas, si, como consecuencia
de una diferencia de interpretacion respecto a las
obligaciones del confirmador, el beneficiario decide
emprender acciones legales, la jurisdiccion y la ley
aplicables seran las del vendedor (que son la del
confirmador) y no las del banco emisor extranjero.
Por dltimo, no deberia olvidarse la posibilidad de
obtener financiacion por medio de una compra sin
recurso, con la consiguiente mejora en las ratios
financieras y en la disponibilidad de crédito.

El consejo experto

Antes de solicitar a su cliente extranjero que emita
un crédito documentario a confirmar por un banco
espanol, es recomendable consultar a su banco
cuales son las condiciones para establecer la confir-
macion con ese pais y con ese banco emisor.

Para ampliar

En determinados casos, una alternativa a la con-
firmacion del crédito documentario es el estableci-
miento de una obligacion irrevocable de reembolso,
por medio de la cual un tercer banco (banco reembol-
sador) se obliga a pagar un importe determinado en
un crédito documentario contra simple reclamacion
de reembolso. Las obligaciones bancarias en este
tipo de instrumentos se rigen por las Reglas unifor-
mes relativas a reembolsos interbancarios en cré-
ditos documentarios, publicacion 725 de la Camara
de Comercio Internacional (URR 725).

Caso practico

«Tengo posibilidades de cerrar un buen contrato con
un pais con ciertas dificultades, pero ¢quién me
asegura que las cosas no iran a peor y que cobraré
lo esperado?» [Vea un caso practico]

El factor
Banco Sabadell

Exporte sin riesgos a paises emergentes. Amplie
su capacidad exportadora, beneficiandose de las
garantias otorgadas por los bancos multilaterales a
través de sus Trade Facilitation Programmes (TFP),
que facilitaran la obtencion de confirmacion a sus
exportaciones. Banco Sabadell tiene acuerdos TFP
con el Banco Europeo para la Reconstruccion y el
Desarrollo (BERD), con el Banco Asiatico de De-
sarrollo (BAsD), con el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID) y con la Corporacion Financiera
Internacional (IFC).
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El crédito documentario
transferible

En un crédito transferible el beneficiario puede dar instrucciones al banco
designado para que el crédito sea utilizable, parcial o totalmente, por uno
0 mas beneficiarios (de su pais o de otro pais.) Para que un crédito sea
transferible debe figurar la mencion «transferible». El crédito recibido y
su transferencia son el mismo crédito, por lo que no es necesario que
el intermediario disponga de lineas de riesgo con su banco.

Un crédito transferible es emitido a favor de un beneficiario que no es
quien produce la mercancia, sino que se trata de un intermediario, al-
guien que ha establecido un contrato con un comprador pero depende
de un tercero para suministrar la mercancia a su cliente. Con un crédito
transferible, el intermediario puede hacer extensiva la seguridad de un
crédito al suministrador sin descubrir el nombre del comprador y, por
medio de la sustitucion de documentos, mantener ocultos los datos de
su proveedor.

Consejos y
recomendaciones

Debe evitar

Los intermediarios que operan con
créditos transferibles deben, si ese
es su interés, evitar que las partes
conozcan datos de la operacion (nom-
bre de la otra parte, precios, etc.) que
puedan comprometer la posicién del
intermediario en futuras operaciones.
Para ello es indispensable compro-
bar los detalles de los documentos
a presentar, de forma que el expedi-
dor sea el propio intermediario, que
el consignatario sea el banco emisor,
que el documento de seguro sea al
portador, etc.

El factor
Banco Sabadell

¢Por qué en
banco sabadell?

El crédito transferible es una de las
modalidades de crédito documentario
que exige de una intervencion mas
experta por parte del banco que va
a efectuar la transferencia. La profe-
sionalidad y la experiencia son claves
en este tipo de operaciones. Banco
Sabadell es la opcion ideal para
cualquier intermediario que desee
proteger sus intereses y los de sus
clientes.
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Otras modalidades
de crédito documentario

e Crédito rotativo o revolving. Se
trata de un crédito que, una vez
utilizado o llegado el momento de
su vencimiento, renueva o resta-
blece su disponibilidad para uno
0 mas periodos adicionales, sin
necesidad de modificarlo.

e Crédito anticipatorio o de clau-
sula roja. Es el que contiene una
condicion que permite al benefi-
ciario disponer del anticipo par-
cial o total del importe del crédito
con anterioridad a la presenta-
cién de los documentos.

Crédito de respaldo o back-to-
back. Consiste en la entrega de
un crédito documentario como
garantia para la apertura de otro
crédito documentario.

Crédito contingente o standby.
Se trata de una garantia de eje-
cucion documentaria que permite
exigir la devolucion de un pago
anticipado, reclamar una deuda
no satisfecha o resarcirse de una
obligacion incumplida.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Cuando el cumplimiento del contrato
de entrega de mercancia comporta
una fuerte inversion por parte del
vendedor, puede ser recomendable
asegurar la participacion del com-
prador en la inversion por medio de
un crédito de clausula roja. De este
modo, el vendedor puede disponer de
un anticipo de los fondos previo a la
entrega y, al mismo tiempo, garantiza
un compromiso del comprador en el
buen fin de la operacion.

¢Ha pensado en...?

en ocasiones, las garantias bancarias
son una alternativa de menor coste al
crédito documentario. El crédito docu-
mentario es una garantia y un medio
de pago. Al utilizar, por tanto, una
garantia conjuntamente con un pago
simple (una transferencia, por ejem-
plo), el vendedor obtiene una cober-
tura equivalente, con una complejidad
documental significativamente menor.
Por el contrario, para el comprador
un crédito documentario comporta
una mayor seguridad, al condicionar
el pago a la evidencia documental de
entrega de la mercancia.
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Garantia bancaria
y crédito documentario

El crédito documentario es un instrumento conocido y ampliamente
utilizado que puede servir simultaneamente a los intereses del vende-
dor y del comprador. Pero mas alla del crédito documentario, existen
otros instrumentos que pueden ser de utilidad y que, en ocasiones,
pueden constituir una alternativa interesante al crédito documen-
tario. Uno de esos instrumentos es la garantia bancaria: garantia
de pago para el vendedor y de buena ejecucién para el comprador.
La diferencia basica entre la garantia bancaria y el crédito documentario
es su utilizacion como medio de pago.

El crédito documentario es un instrumento de garantia, pero es ademas
un medio de pago. El vendedor espera recibir el pago por la mercancia
entregada a través del crédito documentario, es decir, contra presenta-
cion de los documentos requeridos. Por el contrario, la garantia bancaria
tradicional no incorpora esa condicion de medio de pago. El beneficia-
rio de la garantia solo podra acudir a ella si la otra parte incumple su
obligacion de pago. El medio de pago esperado sera, por ejemplo, una
transferencia, y la garantia sera unicamente un medio contingente (de
reserva) de obtener el pago; desde ese punto de vista tendra un caracter
de medio de pago secundario.

Consejos y
recomendaciones

Debe evitar

Las garantias deben ser indepen-
dientes del contrato que las origina,
exigibles a primer requerimiento o a
simple demanda. La independencia
significa que el banco garante no
podra aducir defensas derivadas del
contrato subyacente, es decir, no po-
dra exigir evidencia de incumplimiento
de lo garantizado ni que el beneficia-
rio acredite sus derechos respecto al
ordenante. Las garantias que no son
independientes se denominan fianzas
0 garantias accesorias, y deben evi-
tarse. La mejor forma de garantizar
la independencia es por medio de la
sujecion a unas normas reconocidas
internacionalmente como son las Re-
glas uniformes relativas a garantias
de demanda, publicacion 758 de la
Camara de Comercio Internacional
(URDG 758), 0 a través de un crédito
contingente o standby sujeto a las
UCP 600 o a las ISP 98.
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Tipos de garantias

Los principales tipos de garantia utilizados en relacién con operaciones
de comercio exterior son:

Garantia de licitacion. Su pro-
posito es asegurar que quien
concurre a una licitacion no reti-
rara o alterara su oferta hasta el
momento de su definitiva adjudi-
cacion y que, en caso de obtener
la licitacion, aceptara y firmara el
contrato de conformidad con los
términos ofertados.

Garantia de buena ejecucion.
Asegura un pago al comprador
en caso de que el vendedor no
cumpla de forma adecuada, o de
forma completa, o en el tiempo
estipulado, con sus obligaciones
contractuales.

Garantia de mantenimiento (o
fiel cumplimiento). Cubre el pe-
riodo de mantenimiento estable-
cido contractualmente durante
el cual el suministrador continta
siendo responsable del buen fun-
cionamiento de la maquina.

Garantia de pago anticipado.
Garantiza la devolucién de la to-
talidad del importe anticipado vy,
si es el caso, de los intereses.

Garantia de pago. Las garantias
pueden ser utilizadas como me-
canismo para asegurar las obliga-
ciones de pago derivadas de una
compraventa o de una prestacion
de servicios. Las garantias de
pago constituyen una alternativa
al crédito documentario.

Garantias ante autoridades
aduaneras u organismos comu-
nitarios. Se trata de avales ante
los servicios de aduanas, de
cuadernos ATA para exportacion
temporal de muestras con valor
comercial, de avales de transito
comunitario, etc.

Carta de garantia. No tiene un
sentido especifico. Sin embargo,
suele aparecer relacionada con
documentos de compraventa y
transporte de mercancias, cuan-
do estos faltan o son defectuo-
SOS.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

Un pago simple (transferencia o che-
que) combinado con una garantia
bancaria (tanto si es a primer reque-
rimiento como un crédito contingente
o standby) es una potente combina-
cion para el vendedor, que obtiene
una garantia de recepcion del cobro
sin las complejidades del crédito do-
cumentario.

Los riesgos de ejecucion indebida de
los avales se pueden cubrir con CES-
CE, entre otras companias.

El factor
Banco Sabadell

En Banco Sabadell le ofrecemos:

e Gestion cercana, personalizada y
profesional.

¢ Emision inmediata o aviso inmedia-
to de recepcion

¢ La garantia de un banco de primer
nivel con la maxima cobertura in-
ternacional.

 Especialistas que le asesoraran so-
bre los textos y condiciones mas
adecuados y que mejor protejan
sus intereses.

e Capacidad de entender su negocio y
sugerir la garantia mas convenien-
te en cada caso y para cada pais.

Vocabulario

de licitacion: (en) tender guarantee,
bid guarantee.

de buena ejecucion: (en) performan-
ce guarantee.

de mantenimiento: (en) maintenan-
ce guarantee, warranty guarantee.

de pago anticipado: (en) advance
payment guarantee, repayment
guarantee.

de pago: (en) payment guarantee.

carta de garantia: (en) letter of
indemnity.
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El medio de pago
y la financiacion

El medio de pago y la financiacion estan estrechamente relacionados. Las necesidades y la forma de la
financiacion determinaran la eleccién del medio de pago por las partes comerciales.

Cuando el vendedor concede financiacion al comprador, por medio de un pago a fecha aplazada tras la entrega, la
forma de dicha financiacion dependera de las garantias deseadas por el vendedor respecto al pago del comprador.
Asi, si la venta se produce en régimen de confianza, el medio de pago sera un pago simple (financiacion sin
garantia). Por el contrario si el vendedor exige una garantia de pago antes de acordar un pago aplazado, entonces
la venta podra efectuarse bajo crédito documentario o con una garantia de pago (financiacion con garantia).
Al considerar los supuestos en que el comprador financia al vendedor, podemos encontrar dos tipos basicos
de financiacion. El primero seria el derivado de un pago simple anticipado, que puede ir acompanado de una
garantia bancaria en funcion del régimen de confianza entre las partes. El segundo seria el que implica la emision
de un crédito documentario, por el que el comprador concede al vendedor su capacidad de crédito bancario.

En efecto, el banco emisor, a partir de la capacidad crediticia del comprador, genera una obligacién bancaria a
favor del vendedor, que puede ser convertida en financiacion sin comprometer recursos propios.
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Formas de financiacion
bancaria y medio de pago

En cuanto a la financiacion otorgada por una entidad financiera al com-
prador, puede tratarse de una financiacion:

e Sin aportacion de fondos, pero
generando capacidad de compra,
ya sea mediante la emision de un
crédito documentario o por medio
de una garantia bancaria.

e Con aportacion de liquidez, ya
sea por medio de una financia-
cién simple en la que el banco
anticipa el pago, o a través de
una sociedad de leasing.

En cuanto a la financiacion de una
entidad financiera al vendedor, po-
demos distinguir entre:

¢ Una prefinanciacion, que aporta
liguidez previa a la entrega de la
mercancia.

¢ Una posfinanciacion, que puede
adoptar la forma de un crédito
en cuenta o de una movilizacion
de pago aplazado del que se sea
titular a través de un descuento
comercial, de un anticipo o de un
contrato de factoring (nos referi-
remos al factoring mas adelante).

La facilidad del vendedor para obte-
ner financiacion bancaria depende-
ra en buena medida del medio de
pago utilizado. Asi, la financiacion
de un pago con garantia bancaria
sera mas facil que la de un pago
simple, estableciéndose un escala-
do que va desde el anticipo por el
banco confirmador del crédito que
ha garantizado hasta el anticipo de
una factura con pago aplazado por
transferencia.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

La facilidad de obtencion de financia-
cién bancaria esta directamente re-
lacionada con las caracteristicas del
medio de pago. Asi, la financiacion en
instrumentos que conllevan una ga-
rantia bancaria sera grande (créditos
documentarios y efectos avalados),
especialmente cuando la financiacion
se solicita al banco obligado o garan-
te. Por tanto, en un crédito confirmado
por Banco Sabadell, la financiacion
por medio de una compra sin recur-
so mejorara las ratios financieras
sin ocupar disponibilidad de crédito.
A continuacién se sitdan los instru-
mentos sin garantia bancaria; en este
caso, las posibilidades de financia-
cién también aumentan cuando hay
intervencion bancaria (utilizacion con
reservas de un crédito documentario,
cobranzas documentarias o simples).
En el caso de pagos simples, la finan-
ciacion (anticipo de factura) acostum-
bra a concederse unicamente sobre
la base de la solvencia del vendedor.

El consejo experto

Antes de decidir sobre una financia-
cion entre las partes comerciales
(pago aplazado o pago anticipado),
calcule el coste y comparelo con las
diferentes alternativas que puede
ofrecerle Banco Sabadell. Puede re-
sultar mas conveniente desde el pun-
to de vista financiero pagar al contado
y solicitar financiacién bancaria.
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La moneda

de la financiacion

La financiacion puede realizarse en
la moneda del pago, en la moneda
propia si es distinta a la del pago o
en una tercera moneda. La eleccion
de una u otra modalidad tendra
unas consecuencias en los costes
de la financiacién (dependiendo del
tipo de interés de la moneda elegi-
da para financiar) y en los riesgos
en que se incurra (lo que a su vez
acabara finalmente afectando al
coste de la financiacion).

El riesgo de cambio dependera de
dos variables: la moneda de la fi-
nanciacion y la moneda con la que
se va a cancelar la financiacion.
Si son la misma moneda no ha-
bra riesgo de cambio, pero si son
monedas distintas aparecera di-
cho riesgo. Asi, un importador que
obtenga financiacion en su propia
moneda (la de sus ingresos) no
soportara un riesgo adicional de
cambio derivado de la financia-
cion. Por el contrario, un exportador
que no desee incurrir en riesgo de
cambio como consecuencia de la
financiacion debera formalizarla en
la moneda de la venta, es decir, la
moneda a recibir.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

El importador que financia en una
moneda diferente al euro y pretende
eliminar el riesgo de cambio en que
incurre por ello observara que el coste
financiero final es precisamente el del
euro. Lo mismo ocurre con un exporta-
dor que se financie en moneda distinta
de la de cobro y busque la cobertura
del riesgo de cambio. En este caso, la
combinacion de financiacion y cobertu-
ra le situaran en el coste de la moneda
de cobro. La razén de ello esta en que,
al depender el cambio asegurado de
la diferencia entre los tipos de interés
de las monedas implicadas [B — A],
cuando al interés de una de las mo-
nedas [A] le anadimos esa diferencia
(el seguro de cambio) [A + (B —A)], nos
acaba resultando el interés de la otra
moneda [B].

El consejo experto

Si su empresa dispone de cobros y
pagos en moneda extranjera, intente
coordinar los flujos de entrada y salida
de divisa de forma que pueda elimi-
nar riesgos de cambio y, si es el caso,
beneficiarse de menores tipos de in-
terés. Los desfases entre cobros y pa-
gos pueden compensarse por medio
de la utilizacion de cuentas o de lineas
de crédito en moneda extranjera.

Caso practico

«Como exportador, ;qué alternativas
tengo para financiar una venta en doé-
lares y cudles son sus caracteristi-
cas?» [Vea un caso practico]

Caso practico

«Como importador, ;qué alternativas
tengo para financiar una compra en
délares y cuales son sus caracteristi-
cas?» [Vea un caso practico]
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El riesgo de cambio

El riesgo de cambio es aquel al que
esta expuesta una empresa por el
efecto producido por la variacion
en los tipos de cambio sobre su
cuenta de pérdidas y ganancias y
sobre su balance. El hecho de que
buena parte del negocio exterior es-
panol se realice en euros hace que
el riesgo que soportan las empre-
sas espanolas sea bajo, quedando
limitado fundamentalmente al co-
mercio que se realiza en délares y,
en menor medida, libras esterlinas
0 yenes japoneses.

Conviene, sin embargo, tener tam-
bién en cuenta el que podriamos
denominar riesgo «indirecto». En
efecto, se incurre en riesgo cam-
biario siempre que el negocio se
efectua fuera del area monetaria
propia. Asi, a pesar de facturar en
euros, un exportador pierde o gana
competitividad segun cual sea el
tipo de cambio del euro.

La actitud de la empresa ante el
riesgo de cambio depende, final-
mente, de su particular filosofia
respecto al riesgo en general. La
empresa puede decidir no cubrir
nada, lo que es una practica alta-
mente especulativa; cubrir todo, lo
que elimina el riesgo de transac-
cion pero incorpora un coste de
oportunidad, o realizar una cober-
tura selectiva, lo que parece la op-
cién mas adecuada pero requiere
de una gestion especializada.

Consejos y
recomendaciones

Para ampliar

Los mercados de divisas se subdi-
viden en:

* Mercado de contado: cuando la
transaccion de compraventa de di-
visas se liquida (intercambia) como
maximo el segundo dia habil pos-
terior a la fijacién del precio (tipo
de cambio).

¢ Mercado a plazo: cuando la liquida-
cién se produce con posterioridad
al segundo dia habil tras la fijacion
del precio.

Vocabulario

Desde el punto de vista del tipo de
riesgo cambiario puede distinguirse
entre:

riesgo de transaccion: es el que se
produce directamente como conse-
cuencia de la oscilacion en los tipos
de cambio.

riesgo de traduccion: es el que se
produce en el momento de la actua-
lizacién de balances.

riesgo econémico: es el riesgo de
oportunidad, el coste de hacer una
cosa y dejar de hacer otra distinta.
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Mecanismos de cobertura
del riesgo de cambio

El principal mecanismo de cober-
tura del riesgo de cambio es el
seguro de cambio. El seguro de
cambio consiste en un contrato de
compra o venta de divisas a plazo
que permite conocer de forma anti-
cipada el precio de liquidacion de la
moneda contratada por un importe
determinado y para una fecha futu-
ra fijada. El seguro de cambio es
una compraventa en firme pero a
fecha futura, por lo que ambas par-
tes quedan obligadas a cumplir el
contrato, sea cual sea el precio de
mercado de la divisa contratada en
la fecha de vencimiento. El contra-
to de seguro de cambio incorpora,
por tanto, un derecho, pero también
una obligacion.

Una alternativa al seguro de cam-
bio que incorpora el derecho pero
no comporta obligacion es la op-
cion en divisas. Una opcioén en
divisas es un contrato que otorga
a su tenedor el derecho pero no
la obligacion de comprar o vender
cierta cantidad de divisas a un tipo
de cambio fijado llamado precio de
ejercicio o strike price, previo pago
de una prima al emisor de la opcion.

Existen también mecanismos de
eliminacién o control del riesgo de
cambio que se forman a partir de
combinaciones de opciones, lo que
permite beneficiarse de una evolu-
cion favorable en el tipo de cambio
sin el pago de la prima. Por sus
caracteristicas se trata de alterna-
tivas de uso no generalizado. En-
tre estas combinaciones podemos
mencionar el tinel, la opcion mixta
y el forward plus.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Al tratarse de una compraventa firme
aunque aplazada, el incumplimiento
de un seguro de cambio comporta una
operacion de compraventa inversa vy,
por tanto, unas posibles diferencias
—a favor o en contra— entre los precios
iniciales y los precios del momento del
incumplimiento. Estas diferencias se-
ran a favor o en contra del cliente.

El consejo experto

Si es necesario, un seguro de cambio
puede reconducirse a un nuevo ven-
cimiento, utilizarse anticipadamente
o incluso incumplirse antes del ven-
cimiento. Habra que tener en cuenta
que, al tratarse de una compraventa
que implica tipos de interés, un incum-
plimiento comporta unas diferencias
de precios que habra que reconocer, y
un desplazamiento en el tiempo com-
porta una actualizacion en los tipos
de interés.

Caso practico

«Si no tengo clara la fecha de cobro,
¢como puedo asegurar el cambio de
los délares?» [Vea un caso practico]
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Instrumentos de cash
management internacional

Una gestion éptima de la tesoreria puede aconsejar la apertura de cuen-
tas centralizadoras en los paises a los que se exporta. Estas cuentas
centralizadoras permiten:

¢ Disminuir los costes asociados a los cobros, con reduccion del volumen
de las transferencias recibidas y mas rapidez en su recepcion.

e Una gestion mas eficaz de la tesoreria por medio de un control mas
eficaz de los cobros y de los saldos disponibles.

» Convertir los pagos internacionales del comprador en pagos nacionales.

Para extraer la maxima eficiencia de la cuenta centralizadora es impres-
cindible disponer de una informacion puntual, completa y en linea tanto
del estado como de los movimientos en la cuenta. Ademas resulta im-
prescindible poder dar instrucciones de forma comoda, agil y eficaz para
disponer de las cuentas situadas en el exterior de la misma forma en que
se dispone de las cuentas del pais. Para atender ambas necesidades
SWIFT dispone de mensajeria estandar especificamente disenada para
satisfacer tanto la demanda de informacion (MT94X) como de instruccion
remota (MT101 y MT103+).

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

Si su empresa recibe cobros frecuen-
tes de un pais determinado, la aper-
tura de una cuenta centralizadora en
un banco de dicho pais puede ser de
gran utilidad para usted y para sus
clientes. Si desea abrir una cuenta en
el extranjero, conslultelo en su oficina
del grupo Banco Sabadell. Le facilita-
remos la gestion.

Caso practico

«¢Cual es la utilidad de una cuenta en
el exterior para centralizar los cobros
en un determinado pais? ¢Cémo pue-
do controlar y gestionar esa cuenta?»
[Vea un caso practico]
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El forfaiting

El forfaiting permite hacer efectivos de forma inmediata créditos y ope-
raciones con pago diferido, a medio y largo plazo. Consiste en la compra
sin recurso al tenedor de efectos o pagarés con aval bancario, créditos
documentarios y garantias bancarias sobre compromisos de pago, repre-
sentativos de operaciones comerciales. Entre las ventajas del forfaiting
podemos destacar:

 Evitar riesgos. Se eliminan los ¢ Simplicidad. La documentacion

Consejos y
recomendaciones

Caso practico

riesgos por falta de pago del deu-
dor, de fluctuacion del tipo de in-
terés y de cambio.

¢ Liquidez. Como se trata de una
disposicion inmediata de los
fondos, la empresa desbloquea
sus lineas de descuento comer-
cial actuales y mejora las ratios
de su activo circulante, ya que
transforma la partida de clientes
en disponible.

necesaria es minima. El forfaiting
elimina los gastos administrati-
vos y los problemas de la gestion
de cobros.

¢ Ventajas financieras. El tipo de

interés aplicado es muy competi-
tivo. La compra sin recurso finan-
cia la totalidad de la operacion.

«¢,Como puedo utilizar una financiacion
para eliminar los riesgos en mis ex-
portaciones?» [Vea un caso practico]
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El factoring

Se trata de un acuerdo por el que una empresa cede a una compania de
factoring los derechos de cobro de toda o parte de su facturacion a corto
plazo. La compania de factoring pasa a ser titular de la deuda frente al
comprador y se encarga de la gestién de cobro. La empresa cedente
puede, ademas, asegurar el riesgo de insolvencia del deudor. Entre las
principales ventajas del factoring podemos destacar:

Elimina el riesgo de impagados y
demoras en el cobro por insolven-
cia del deudor (en la modalidad
sin recurso)

Simplifica la contabilidad, al pa-
sar la empresa a tener un udnico
cliente: la compania de factoring.

Permite el saneamiento de la car-
tera de clientes.

Elimina los gastos en procedi-
mientos contenciosos y en devo-
luciones por falta de pago.

¢ Rebaja los costes administrativos
y los gastos de comunicacion, ya
que es el factor quien gestiona
el cobro y reclama los impagos.

e En la modalidad sin recurso, la
empresa puede rebajar del balan-
ce la partida de clientes, con lo
que mejoran sus ratios de liqui-
dez, solvencia y tesoreria.

Consejos y
recomendaciones

Caso practico

«El factoring es caro.»
[Vea un caso practico]
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El crédito oficial
a la exportacion

El crédito oficial a la exportacion es
una modalidad de financiacién de
exportaciones a medio y largo pla-
Z0 que cuenta con apoyo oficial en
condiciones financieras favorables.
El sistema de crédito oficial a la ex-
portacion constituye un instrumen-
to de indudable valor para financiar
las ventas al exterior. Las opera-
ciones susceptibles de financiacion
deben ser exportaciones de maqui-
naria y bienes de equipo, plantas
industriales, tecnologia, centrales
eléctricas, hidroeléctricas, buques,
aviones, proyectos y/o servicios
técnicos de origen espanol.

Existen dos modalidades basicas:

e Crédito al comprador. En este
caso, el exportador cobra al con-
tado la totalidad del importe fi-
nanciado.

¢ Crédito al suministrador. Permite
ofrecer la financiacion al suminis-
trador en condiciones preferen-
tes y, ademas, en determinadas
ocasiones, descontamos sin re-
curso los efectos representativos
del pago aplazado.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

e Tipo de interés: la financiacion se
puede otorgar tanto a tipo de inte-
rés variable como fijo y siempre de
conformidad con la normativa del
Consenso OCDE y del ICO (Instituto
de Crédito Oficial).

e Seguro de crédito: al tratarse de
operaciones de financiacion a me-
dio o largo plazo, el banco finan-
ciador probablemente requerira
la cobertura de seguro de crédito
otorgada por CESCE en condiciones
satisfactorias. Mas informacion en
www.cesce.es

Caso practico

«Mis clientes frecuentemente me so-
licitan pagar en varios anos la maqui-
naria que les vendo, como les ofrecen
algunos de mis competidores, lo que
limitaria mi capacidad financiera e
incrementaria mis riesgos.» [Vea un
caso practico]


http://www.cesce.com
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El cash pooling

internacional

El cash pooling es una técnica de
gestion de tesoreria (cash manage-
ment) que busca gestionar las po-
siciones tesoreras de varias cuen-
tas como si se tratase de una sola,
compensando posiciones deudoras
con posiciones acreedoras (y, si es
el caso, los limites de disponibili-
dad). El funcionamiento éptimo del
pooling se da cuando las diferentes
cuentas que lo componen estan si-
tuadas en el mismo banco, estan
denominadas en la misma moneda,
son del mismo titular y se sitdan
en el mismo entorno legal y fiscal.

En el caso del pooling internacio-
nal, algunas (o todas) de estas
condiciones no se dan, con lo cual
aumentan las ineficiencias del poo-
ling. Sin embargo, el pooling inter-
nacional es un servicio compuesto
y variable. O sea, la gestion conjun-
ta de las posiciones de tesoreria
puede llevarse a cabo de diferen-
tes maneras, utilizando productos
0 servicios diversos y con diferente
grado de intensidad.

Asi, la informacion indispensable
para tomar una decisién se obtiene
por medio de mensajes SWIFT (que
cumplen la funcion de estandar in-
ternacional). Los principales son
el MT940, que es el extracto dia-
rio por SWIFT, y el MT942, que es
un extracto intradia. Por medio de
estos mensajes SWIFT se obtiene
informacion puntual y completa de
la situacion y de los movimientos
producidos en las cuentas abier-
tas en cualquier banco del mundo.
En cuanto a las herramientas para
operar con esas cuentas, de nuevo
la mensajeria SWIFT cumple la fun-
cion de estandar internacional. Asi,
las instrucciones de disposicion de
la cuenta se transmiten al banco en
el que esta domiciliada por medio
del mensaje SWIFT MT101.

Desde el punto de vista de la po-
sicién del banco en la estructura
de cash pooling podemos distinguir
entre la funcién de banco tesorero
y la funcién de banco participante.
En el caso de banco tesorero, el
cliente del banco es quien controla
el pool; en el caso de banco partici-
pante, el cliente acostumbra a ser
una filial con tesoreria gestionada
desde la matriz.

El factor
Banco Sabadell

¢Por qué en banco sabadell?

Como banco tesorero, nuestro grupo
ofrece a las empresas espanolas:

1. Integracion de los MT940 recibi-
dos en el portal de empresas. El
cliente puede consultar por Inter-
net los saldos y los movimientos
de sus cuentas en cualquier banco
del mundo.

2. Emision de los MT101 desde el
portal de empresas. El cliente
puede dar instrucciones de dispo-
sicién sobre una cuenta (en euros)
en cualquier banco del mundo.

3. Emision de los MT103 desde el
portal de empresas. El cliente pue-
de hacer transferencias hacia la
cuenta en el exterior.

Ademas, le ofrecemos un servicio de
gestion automatica de sus cuentas en
euros en cualquier lugar del mundo a
través de un sistema de pool en base
a sus instrucciones (saldo minimo y
maximo de la cuenta en el exterior,
periodicidad...) que le permitira sim-
plificar al maximo la gestion de su
tesoreria.

Como banco participante, nuestro
grupo ofrece a las empresas extran-
jeras (con filial en Espana o que dis-
pongan de cuenta centralizadora en
Espana):

1. Emisién de los MT940 con informa-
ciéon completa de saldo contable y
saldo disponible.

2. Emision de hasta 5 extractos
MT942 diarios con inclusion de los
movimientos producidos desde el
anterior MT940 o MT942.

3. Recepcion y ejecucion de los
MT101 (instrucciones de disposi-
cion de cuenta).

4. Recepcion y abono de los MT-103
(instrucciones de abono en cuenta).

También podemos gestionar su cuen-
ta como filial o sucursal de forma au-
tomatica enviando y solicitando fon-
dos a la cuenta centralizadora en el
extranjero en funcion de un sistema
de pool basado en sus instrucciones
(saldo minimo y maximo de la cuenta
en Banco Sabadell, periodicidad...),
simplificando la gestion de tesoreria
tanto de la filial o sucursal como de
la matriz mediante la automatizacion
del proceso de barrido y solicitud de
saldos.
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La negociacion

internacional

Negociar es la actividad a la que
dedican mas tiempo los ejecutivos
que trabajan en un entorno interna-
cional y, sin duda, la mas decisiva
para valorar los resultados obteni-
dos. Si a ello anadimos las gran-
des diferencias que existen en la
cultura empresarial de los distintos
paises, tendremos la justificacion
de por qué es tan importante po-
seery perfeccionar las habilidades
negociadoras cuando se trata con
clientes, proveedores, distribuido-
res, socios o filiales en el exterior.

Los aspectos que se deben tener
en cuenta son:

e La comunicacion verbal.
¢ El contexto.
e La comunicacion no verbal.

Ciertos principios de negociacion
internacional deben aplicarse cual-
quiera que sea el lugar del mundo
en el que se negocia:

e Adoptar un enfoque ganador-ga-
nador.

Conocer y aplicar el concepto de
margen de maniobra en funcién
de cada pais.

Comprender las diferencias entre
negociacion nacional e interna-
cional.

e Tener en cuenta los elementos
culturales del pais en el que se
negocia.

Saber planificar la negociacion,
distinguiendo entre cada una de
las etapas.

Conocer las técnicas que sirven
para hacer avanzar una negocia-
cién y cerrar el acuerdo .

Cualquiera que sea el tipo de ne-
gocio que se vaya a realizar en un
mercado exterior y el estilo de ne-
gociacion de la otra parte, es acon-
sejable mantener unas pautas de
comportamiento que son homolo-
gables a todos los paises y cultu-
ras. Ademas de las condiciones in-
natas y la experiencia profesional
de cada ejecutivo, estos consejos
ayudaran a negociar de forma efi-
caz en un contexto internacional.

* Flexibilidad y resistencia a los
horarios.

Preparacion del viaje.

Tener una estrategia negociadora.

Aceptar la idea de ser extranjero.

Conocer las costumbres y usos
sociales de los paises que se
visitan.

Adaptarse al ritmo de negocia-
cion del pais en que se negocia.

Utilizar habilidades negociadoras
que son comunes a todos los pai-
ses.

Tener una actitud emprendedora.

e Crear y mantener relaciones per-
sonales.

Resumir toda la informacion que
se obtenga.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Uno de los problemas mas generali-
zados en la negociacion internacional
es la falta de adaptacion generalizada
del negociador internacional en un do-
ble sentido: no se adapta a las pro-
puestas y el estilo negociador de la
cultura a la que pertenece su interlo-
cutor y no da argumentos poniéndose
«en la piel» de los otros.
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Negociar el precio

Es imprescindible establecer una
correcta politica de fijacion de pre-
cios para abordar con éxito los mer-
cados internacionales. Para ello es
necesario un estudio del mercado
de destino, con el fin de conocer los
sistemas de distribucion y habitos
de consumo, distinguir las bandas
de precios, posicionar el producto
y establecer su precio final.

El precio neto o precio en fabrica
para productos destinados a la
exportacion no difiere del que se
aplica en el mercado nacional, sal-
vo las adaptaciones que se hayan
realizado al producto para adecuar-
lo al mercado de destino. Bastara
con anadir al coste de producto
los gastos generales y el margen
comercial. El precio en destino se
calcula sumando al precio en fabri-
ca los gastos de exportacion y el
transporte, para lo que sera nece-
sario consultar con un agente de
aduanas y con un transitario.

Es necesario conocer los arance-
les de importacion y los impuestos
que gravaran el precio del produc-
to para calcular correctamente los
precios finales. El precio de venta
al publico lo determina el mercado
de destino. Sera necesaria una vi-
sita al pais extranjero y observar
los precios a los que se venden
los productos competidores. Para
llegar al precio al que compra la
distribucién sera necesario cono-
cer los margenes comerciales que
aplican el detallista y distribuidor.

Si la diferencia entre el precio de
compra del distribuidor y el precio
en destino es negativa, la empre-
sa debera cambiar el segmento de
mercado al que se dirige agregan-
do o eliminando valores anadidos,
es decir, modificando su estrategia
de posicionamiento. Si la diferencia
es positiva, esta debera servir para
aumentar las inversiones en accio-
nes promocionales o, en su caso,
figurar como beneficiario atipico.

En los productos industriales que
se venden directamente a clientes
finales, sin pasar por la cadena
distribuidor-detallista, no existe la
posibilidad de conocer el precio
de venta final como en los pro-
ductos de alimentacion o en bie-
nes de consumo. En este caso,
lo mas aconsejable sera situarse,
en relacion con los precios de los
competidores, por las referencias
que se tengan de otros mercados
exteriores o, incluso, del mercado
nacional.

El factor amec

amec puede asesorarle sobre las tac-
ticas de negociacion del precio en una
operacion internacional, dentro del
Programa de Iniciacion a la Exporta-
cion (SIEX). Es un servicio dirigido a
las empresas que inician su proceso
de internacionalizacion y necesitan el
apoyo y el acompanamiento de una
asociacion especializada. amec tie-
ne mas de 40 anos de experiencia
en el fomento de la exportacién y la
internacionalizacion de las empresas.
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Obtener recursos y ayudas

Las empresas que deciden iniciar
0 aumentar su actividad internacio-
nal, o bien implantarse en merca-
dos exteriores, se enfrentan a unas
dificultades, barreras y riesgos dis-
tintos a los de aquellas que operan
unicamente en el mercado nacio-
nal. En el caso de las pymes que
afrontan por primera vez los merca-
dos internacionales, los obstaculos
son muy a menudo infranqueables.
Entre ellos podemos destacar la
falta de informacion, el desconoci-
miento de aspectos practicos del
comercio exterior, la escasez de
recursos para llevar a cabo activi-
dades de promocion internacional,
la cobertura de riesgos comerciales
y la financiacion de inversiones en
el exterior.

Para facilitar el proceso de interna-
cionalizacioén de la economia espa-
nola existe un conjunto de organis-
mos publicos y privados que tienen
distintos programas e instrumentos
de apoyo, cuyo fin ultimo es me-
jorar la competitividad exterior de
las empresas. En este sentido, el
apoyo a las empresas esta some-
tido a unos criterios que, en lineas
generales, son los siguientes:

e Cofinanciacion: no se financia el
100 % de la actividad que se va
a desarrollar en el exterior, es de-
cir, la empresa tiene que financiar
una parte. El porcentaje de ayu-
da que se concede depende de
los tipos de programas y de los
mercados a los que van dirigidos.

Prioridad para las pymes: se es-
tablece como objetivo prioritario
la internacionalizacién de las
pymes frente a las grandes em-
presas que cuentan con mayores
recursos.

Preferencia para paises emer-
gentes: en algunos programas se
establece como mercados priori-
tarios zonas geogréficas que, por
su especial potencial econémico

o vinculos con Espana, ofrecen
un mayor atractivo para las em-
presas espanolas.

e Agrupaciones de empresas:
dada la reducida dimension de
la empresa espanola, se valora
especialmente aquellos proyec-
tos patrocinados por varias em-
presas (grupos de exportadores,
asociaciones empresariales, con-
sorcios de exportacion, etc.).

Justificacion de la ayuda: en
funcién de cada programa, es
necesario cumplimentar una so-
licitud y aportar una documenta-
cién cuya complejidad depende,
en general, del montante de la
ayuda.

e Gastos reembolsables: por otra
parte, una vez aprobada la ayuda,
el dinero se hace efectivo contra
la presentacion de los documen-
tos justificativos de los gastos e
inversiones que se han realizado.

Entidades como las asociaciones
pueden guiar a las empresas en
cuanto a la obtencioén de recursos
y ayudas, ademas de ofrecerles
asesoramiento en su proceso de
internacionalizacion.

Ver anexo ORGANISMOS DE PRO-
MOCION para un mayor detalle
sobre cuales son los organismos
nacionales que ofrecen los recur-
sos y las ayudas.

El factor amec

amec cuenta con el reconocimiento
de organismos oficiales, entidades e
instituciones espanolas y extranjeras
y, ademas, forma parte del Consejo
de Administracion del ICEX y del Con-
sejo Rector de ACCIO, desde donde
defiende los intereses de las empre-
sas y sus sectores.
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Organizar la empresa:
el departamento
de comercio exterior

La gestion de las operaciones inter-
nacionales exige crear una estructu-
ra operativa dentro de la empresa,
asi como seleccionar, integrar y con-
trolar a las personas responsables.
La organizacion se ira transforman-
do a medida que se desarrolle la
actividad exterior de la empresa.

No existe una forma de organizacion
ideal, la estructura es un instrumen-
to para lograr la maxima eficacia.
Por otra parte, es necesario adaptar-
se a las circunstancias y cambios en
los mercados internacionales. Por
ello cada empresa debe buscar la
estructura operativa internacional
que mejor se integre en el conjunto
de su organizacion y que, a su vez,
sirva de una manera mas agil y efi-
caz a sus clientes en el exterior.

Cualquiera que sea la estructura
que se adopte, es necesario que
cumpla, al menos, cinco requisitos:

e Coordinar la actividad internacio-
nal con otras areas de la empre-
sa, sobre todo en produccion y
finanzas.

Delimitar de forma clara la jerar-
quia, las responsabilidades y las
funciones de cada puesto.

Establecer una comunicacion flui-
da que impida el solapamiento de
tareas y permita aprovechar todas
las oportunidades que brindan los
mercados exteriores.

Valorar y motivar a todas las per-
sonas implicadas en la actividad
internacional.

e Realizar un control eficaz de la
gestion.

Cuando se realizan las primeras
operaciones internacionales, las
empresas no cuentan con una es-
tructura propia para atender a sus
clientes en el exterior. La funcién
de exportacion la asume el direc-
tor gerente, el director de ventas o

algun empleado con conocimiento
de idiomas que realiza la gestion
comercial propiamente dicha. Los
aspectos logisticos, administrati-
vos y financieros son asumidos por
distintos departamentos de la em-
presa. A medida que el volumen de
operaciones internacionales aumen-
ta, surgen problemas operativos que
aconsejan crear un departamento
de comercio exterior, el cual variara
en funcion del personal necesario.

Una vez decidida la estructura ope-
rativa, es necesario establecer una
forma de organizacién en la que se
definan las responsabilidades y re-
laciones entre los distintos puestos
que la componen, en funcion basi-
camente del ndmero de mercados
en los que se esta presente y los
productos que se comercializan.

Bajo este binomio mercado/ produc-
to, cabe distinguir cuatro tipos de
organizacion internacional:

 Organizacion por areas geografi-
cas. Conveniente cuando la em-
presa comercializa sus productos
en un amplio nidmero de merca-
dos.

Organizacion por productos. Ade-
cuada para empresas que tienen
una amplia gama de productos y,
ademas, el proceso de venta es
complejo técnicamente.

Organizacion mixta. Es una com-
binacién de las dos anteriores, util
para empresas con una diversidad
y complejidad media en cuanto a
la gama de productos y los mer-
cados en que estan presentes.

Organizacion matricial. Es una or-
ganizacion propia de grandes mul-
tinacionales que comercializan
una amplia gama de productos
para diferentes tipos de clientes
repartidos en un gran nimero de
paises.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Las funciones a realizar por el area
internacional de la empresa pueden
ser tan amplias como se desee. Abar-
can todas las fases de actividad, des-
de 1+D hasta el servicio postventa.
Desde el punto de vista organizativo,
la eleccion que debe realizarse es si
todas esas funciones se van a inte-
grar en una sola unidad operativa o
si, por el contrario, el area internacio-
nal va a ejecutar aquellas funciones
puramente comerciales y el resto las
realizaran otras areas de la empresa.

También hay que considerar la posibi-
lidad de contratar servicios externos
para realizar algunas de estas tareas
(estudios de mercado, gestion del
transporte, informacién sobre riesgo
comercial de clientes en el exterior,
etc.), bien sea de forma parcial o to-
tal, aunque siempre bajo las directri-
ces y el control de la empresa.

Funciones basicas

* Prospectary cerrar ventas con clien-
tes internacionales .

* Buscar agentes y distribuidores.

* Realizar un seguimiento adminis-
trativo de los pedidos y los pagos.

e Ejecutar las acciones de promocion
y publicidad.

e Coordinar todas las actividades
internacionales con el resto de de-
partamentos de la empresa.

El factor amec

En la metodologia que amec propo-
ne para iniciarse en la internacio-
nalizacion, dentro del Programa de
Iniciacion a la Exportacion (SIEX),
una de las fases se centra en la orga-
nizacion de la empresa. Desde amec
podemos facilitarle un asesoramiento
personalizado sobre cuales son las
necesidades de su departamento de
exportacion y proporcionarle acceso a
una bolsa de trabajo de profesionales
para su departamento
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Preparar una oferta

El éxito de las operaciones inter-
nacionales requiere de rigor en las
gestiones cotidianas. Una oferta
mal elaborada representa para el
exportador un compromiso innece-
sario, que le obliga a cumplir térmi-
nos que no han quedado claros, en
caso de que el cliente los acepte. La
informacion basica que debe figurar
explicitamente en la oferta es:

e Nombre y descripcion del
producto, envase y embalaje.

e Cantidad minima del pedido.

» Condiciones de entrega.

e Precio por unidad y precio total.
* Validez de la oferta.

La oferta debe ser lo mas completa
posible, firme y clara, en el lenguaje
comercial del pais del comprador y
adaptada a cada situacion.

Se aconseja que cada empresa ela-
bore una guia donde se contemplen
todos los puntos que deben figurar
en ella. En el cuadro siguiente se
propone un modelo de guia para la
elaboracion de una oferta comercial
internacional.

ELEMENTOS ANALISIS DETALLADO COMENTARIOS
PRODUCTO * Definicién completa * Nomenclatura aduanera de 6 u 8 digitos
e Composicion * Normas del pais del comprador que son
* Materiales utilizados respetadas
e Caracteristicas de * No deben revelarse secretos de férmulas o
funcionamiento procesos productivos. La informacion debe
limitarse a la que aparece en las etiquetas o
manuales del producto
CANTIDADES e Unidad de consumo e Es aconsejable utilizar medidas anglosajonas para
* Total de unidades paises de influencia inglesa
* Precio
* Volumen
* Dimensiones
GARANTIAS e Servicios postventa * Homologaciones del pais comprador
* Garantias de calidad e Auditorias 1ISO 9000
* Seguros de uso » Certificado de origen
e Certificaciones
PRECIO * Precio por unidad e Con indicacion del Incoterm

* Precio total
* Divisa de pago

e Cotizar en euros o en délares (USD)

CONDICIONES DE
EXPEDICION

* Marca

* Embalaje

e Paletizacion

¢ Medio de transporte

» Codigo de barras

e Sistema UPC para paises de influencia
norteamericana

* N.° de cajas y unidades por caja

MEDIOS DE PAGO e Transferencia SWIFT

e Crédito documentario
irrevocable, etc.

e Duracion del crédito (30, 60

dias)

e Indicar el nimero de cuenta con 20 digitos, clave
SWIFT y nombre del banco. Para ciertos clientes,
tras recibir el pedido, sera necesario enviar
factura pro forma

* Tiempo necesario para preparar el pedido, segun
stock disponible

ENTREGA e Fecha de entrega e Indicar el lugar de la entrega, segun Incoterm
VALIDEZ e Fecha completa

CONDICIONES e Ley aplicable e Para ciertos paises, una oferta tiene validez de
PARTICULARES e Tribunal competente contrato

e Clausulas arbitraje
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El plan de negocios
y el plan de accion

Es indispensable que toda empre-
sa que intenta iniciar un proceso
sostenible de exportaciones pue-
da contar con la ayuda de un plan
de exportacioén, el cual se define
como:

e Una descripcion, andlisis y pla-
nificacion detallada de las acti-
vidades de exportacion que la
empresa espera desarrollar.

Un plan de accién secuencial que
define objetivos, metas, etapas,
tiempos y responsables y un pre-
supuesto para alcanzar estos ob-
jetivos.

Un instrumento que puede ser
presentado a los bancos para
obtener apoyo y financiacion.

Una herramienta que ayuda al
empresario a ordenar, planificar
el futuro y prever amenazas y
oportunidades.

Es conveniente comenzar un plan
de internacionalizacion con un ana-
lisis previo que permita decidir las
estrategias comerciales y elegir los
mercados mas adecuados, para re-
ducir al minimo los riesgos. Es ne-
cesario evaluar las oportunidades
de negocio que ofrecen los merca-
dos exteriores, las amenazas que
pudieran surgir y contra las que se
debera luchar, las debilidades de la
empresa que se habran de corregir
0 compensar y las ventajas com-
petitivas que se podrian potenciar.

e Analisis interno. La empresa
debe analizar todas sus areas
internas para identificar las for-
talezas y debilidades en el mer-
cado local y evaluar su potencial
de internacionalizacion.

Analisis externo. Siguiendo el
mismo método que para el ana-
lisis interno, la empresa debe es-
tudiar su sector y el entorno en
el que se desarrolla su actividad
definiendo las oportunidades y
las amenazas.

Después de haber realizado el ana-
lisis interno y el externo y de haber
determinado las fortalezas, debili-
dades, oportunidades y amenazas,
asignando una importancia relativa
a cada una de ellas, es preciso com-
pararlas entre si para establecer la
importancia real que tienen.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

Desde el principio, el plan debe ser
visto como un instrumento operati-
VO para encaminar la actividad ex-
portadora. Los objetivos deben ser
comparados con los resultados, para
medir el éxito de las estrategias em-
prendidas.

Asimismo, la empresa no debe dudar
en modificar el plan, haciéndolo mas
especifico y ajustandolo a la realidad
concreta, a medida que se va suman-
do informacion detallada y experien-
cia ganada sobre el terreno.

El factor amec

amec presta servicios y organiza ac-
tividades adaptadas a cada una de
las fases de los procesos de inter-
nacionalizacién e innovacion de las
empresas. Y, ademas, proporciona la
informacion, el asesoramiento y la for-
macion necesarios para cumplir con
estos objetivos.
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Identificar mercados

Cuando una empresa decide adop-
tar una politica activa de internacio-
nalizacién, se encuentra con que
sus productos son susceptibles de
comercializarse en un gran ndmero
de paises con caracteristicas muy
diferentes. Por otra parte, no dis-
pone de recursos suficientes para
abordar varios mercados de forma
simultanea. Por ello, es aconseja-
ble sistematizar la expansion inter-
nacional acudiendo, en primer lu-
gar, a los mercados mas favorables
para su oferta.

Antes de iniciar el proceso de se-
leccion, la empresa debe decidir el
nuimero 6ptimo de mercados a los
que va a acudir. Se trata de una
decision estratégica que presenta
dos alternativas extremas, concen-
tracion y diversificacion, entre las
cuales se situan distintas opciones
intermedias.

e Concentracion: centrar los re-
cursos en un nudmero reducido
de mercados, de forma que la
empresa pueda conseguir un
volumen de ventas continuado y
creciente en cada uno de ellos.

Diversificacion: la estrategia de
crecimiento se basa en vender
en un mayor nimero de merca-
dos, aunque sea en perjuicio de
cuotas significativas en alguno
de ellos.

¢Donde ir?

Las ventajas de cada una de estas
estrategias cambian a lo largo del
tiempo de acuerdo con la fase del
proceso de internacionalizacion en
que se encuentre la empresa o de
la etapa del ciclo de vida del pro-
ducto que comercializa.

Una vez que se ha decidido el nu-
mero de mercados exteriores en
los que se debe estar presente, es
necesario realizar una investigacion
comercial que permita responder
a las cinco cuestiones clave de la
estrategia comercial internacional.

Seleccién de los mercados mas favorables

¢Como llegar?

Seleccion de la forma de entrada

A quién?
ciales

Identificacion y caracteristicas de los clientes poten-

¢$Qué oferta?

Qué producto/servicio se va a ofrecer y a qué precio

¢Cuanto?

Cuantos recursos es necesario invertir y qué renta-

bilidad se va a obtener

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

La eleccion de los mercados debera
hacerse a partir de un analisis deta-
llado de la situacion de la empresa,
sus objetivos, las caracteristicas de
los productos que ofrece y los mer-
cados exteriores hacia los que va a
dirigir su esfuerzo comercial.

El factor amec

amec lanza el renovado Programa de
Iniciacion a la Exportacion (SIEX)
con el objetivo de poner a disposicion
de las empresas asociadas las herra-
mientas e instrumentos necesarios
para que se inicien en la actividad
exportadora. Dentro del SIEX, amec
ofrece una metodologia sobre el pro-
ceso de internacionalizacion con el
fin de guiar a las empresas en ese
camino. Dicha metodologia se centra
inicialmente en la correcta identifica-
cion de los mercados objetivo por los
que la empresa debe iniciar su activi-
dad internacional.
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Internet y la exportacion

Los medios de la empresa exporta-
dora para comunicar sus productos
y servicios en los mercados interna-
cionales han sido tradicionalmente
las ferias internacionales, misiones
comerciales y viajes de prospeccion.
Asimismo, los instrumentos de co-
municacion utilizados habitualmente
por la empresa son los catélogos,
las muestras, las demostraciones,
las degustaciones, etc.

En la dltima década, el panorama
se ha modificado debido a la rapi-
da difusién mundial de Internety su
creciente utilizacion por el comercio.
Internet aporta nuevos instrumen-
tos de comunicacién comercial,
especialmente el correo electroni-
co y la web. El correo electronico
hace desaparecer los costes de la
comunicacion internacional y, como
minimo, sirve como primer instru-
mento de contacto entre empresas
de distintos paises. La web de la
empresa exportadora se configura
como una nueva herramienta de co-
municacion para el exportador: gra-
cias a la web, muchos potenciales
clientes conoceran la existencia de
la empresa y de sus productos. La
web es una necesidad ineludible si
se quiere tener una presencia activa
en el comercio internacional.

La web de la empresa exportadora
puede tener basicamente dos con-
tenidos:

Informativos: van dirigidos al publi-
co en general, clientes, proveedo-
res, accionistas, empleados, candi-
datos a ser contratados, etc.

De ventas: se dirigen exclusivamen-
te a clientes actuales y potenciales.

Una web bien planteada debe con-
testar a las siguientes preguntas:

¢ ;Qué necesita mi potencial
cliente?

e ;Qué quiere encontrar?
e ;Qué quiero comunicar?
e ;Como se lo voy a comunicar?

Para ello, los aspectos clave son: la
eleccion del dominio, la elaboracion
de los contenidos y del mensaje y
la actualizacion.

Reglas basicas de la web interna-
cional:

¢ Diseno sencillo.

e Carga rapida en cualquier orde-
nador.

* Informacion estructurada de ma-
yor a menor relevancia para el
cliente potencial.

e Traducida al inglés y a los idiomas
de los mercados donde opera la
empresa.

Una vez que se ha disenado la web,
se plantea el tema de como llegar a
los clientes situados en mercados
exteriores.

El cliente potencial principalmente
utilizara los buscadores de paginas
web para encontrar el producto o
servicio que necesita. Por tanto,
sera necesario dar de alta a la em-
presa en estos buscadores. Existen
tres tipos de buscadores: interna-
cionales, regionales y tematicos.

* Buscadores internacionales: entre
ellos estan Google, Yahoo y Bing.
El buscador con mas aceptacion
es Google. Por tanto, la empresa
ha de tratar de posicionarse ahi
entre las primeras respuestas.

* Buscadores regionales: la web
debe estar indexada en aquellos
buscadores regionales que utili-
cen los potenciales clientes.

Buscadores tematicos: existen en
Internet buscadores especializa-
dos en temas concretos (textil,
mueble, construccion, etc.) don-
de es interesante el registro de la
web. Asimismo, existen también
buscadores tematicos y que a la
vez son regionales.
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Los Incoterms:
funciones y clasificacion

Definicion

Las operaciones comerciales
internacionales tienen su ori-
gen en un contrato de compra-
venta realizado entre importa-
dor y exportador, en el cual se
estipulan las clausulas por las
que se regulara dicha opera-
cién comercial.

Los Incoterms (International
Commercial Terms) se pueden
considerar un conjunto de re-
glas internacionales de carac-
ter facultativo que la Camara

Funciones

de Comercio Internacional ha
recopilado y definido sobre la
base de las practicas mas o
menos estandarizadas por los
comerciantes.

Los Incoterms definen basica-
mente el punto hasta el cual
el vendedor es responsable de
la mercancia y cuales son los
gastos a su cargo y que, por
lo tanto, estaran incluidos en
el precio.

Las funciones de los Incoterms
son basicamente determinar:

* El reparto de los gastos. El
vendedor sabe exactamente
hasta qué momento y lugar
debera asumir los gastos
que ocasiona su contrato de
venta e incluirlos en el pre-
cio. Este hecho permite que
el comprador pueda conocer
exactamente los gastos que
debe anadir al precio ofer-
tado para poderlo comparar
con otras ofertas tanto nacio-
nales como internacionales.

La transmision del riesgo. El
comprador sabe exactamen-
te a partir de qué momento

Clasificacion

y lugar corren por su cuenta
los riesgos en que incurren
las mercancias durante su
transporte. Por lo tanto, los
Incoterms definen el momen-
to y lugar en que la respon-
sabilidad del vendedor acaba
y empieza la del comprador.
Este dato es de gran impor-
tancia para asegurar la mer-
cancia.

El lugar donde se entregara
la mercancia. Los Incoter-
ms senalan el lugar concre-
to donde el vendedor debe
depositar la mercanciay, por
consiguiente, el punto en que
el comprador debe recogerla.

La Camara de Comercio Inter-
nacional ha clasificado los In-
coterms en funcién del modo
de transporte utilizado. Asi, en
el primer grupo se incluyen 7
Incoterms (EXW, FCA, CPT, CIR
DPU, DAP y DDP) que pueden
utilizarse con independencia
del modo de transporte y de
si emplean uno o mas modos
de transporte. En el segundo
grupo se agrupan 4 Incoterms

(FAS, FOB, CFR y CIF) a utilizar
cuando la mercancia se trans-
porta entre dos puertos.

Consejos y
recomendaciones

Para ampliar

Solicite en su oficina de Banco Sabadell el fo-
lleto sobre Incoterms. En un cémodo formato
diptico de bolsillo tendra una completa y original
descripcion grafica de los 11 Incoterms 2020.
Vea también el cuadro «Los 11 Incoterms» en
el area prescriptiva de este portal.

Para no olvidar

¢ Incluya siempre la expresion «Incoterms
2020» después del término utilizado.

¢ Tenga a mano la publicacién Incoterms 2020
de la CCI.

Limitese a utilizar exclusivamente uno de los
11 términos de los Incoterms 2020.

Para expediciones por contenedor o multimo-
dal, utilice EXW, FCA, CIR CPT, DPU, DAP o DDP

Para expediciones en las que su empresa sea
responsable y controle hasta el momento en
que la mercancia pasa la borda del buque,
utilice FAS, FOB, CFR o CIF.

Recuerde que la entrega en el grupo C se
produce en el mismo punto que en el grupo
F. En ambos casos la entrega se produce
en origen.

La responsabilidad de entrega en destino es
exclusiva del grupo D.

Caso practico

«Al usar de forma casi exclusiva los Incoterms
FOB y CIF estaba asumiendo, sin saberlo, un
importante riesgo» [Vea un caso practico]

Para tener en cuenta

Los Incoterms D y el crédito documentario

Los términos D (DPU, DAP y DDP) no son ade-
cuados en un crédito documentario. Para ajus-
tar la obligacion de pago en el crédito documen-
tario con la obligacion de pago en el contrato de
compraventa, deberia requerirse en el crédito
documentario un documento que acreditara
la entrega en destino de la mercancia, lo que
practicamente desnaturalizaria la funcion del
crédito documentario.

Para tener en cuenta

Los Incoterms C (transporte principal
pagado): CFR, CIF, CPT y CIP

Conviene destacar que los términos C son idén-
ticos a los F por lo que a cumplimiento del con-
trato se refiere. En ambos casos, el vendedor
cumple con el contrato en el pais de embarque
o despacho para exportacion. En consecuencia,
los términos C hacen referencia a contratos de
embarque, al igual que los F, y no a contratos
de llegada a destino, exclusivos de los térmi-
nos D. Si bien es el vendedor quien contrata el
transporte, y el seguro en su caso (CIF y CIP),
los riesgos de pérdida o dano de la mercancia,
asi como cualquier gasto adicional posterior
al embarque, son por cuenta del comprador.



Graficos
y presentaciones

Division de costes

EEEAE =

Embalaje y verificacion \ \Y% \% \% Vv ' ' Vv \ Vv Vv
Carga C v/C \% \% \% " \" - - R
Transporte C C \% \% \ " Vv (V) V) (V) V)
Tramites de exportacion C \% \% \ \ " " \Y \% \Y \%
Carga a bordo (©) ©) V) V) ) V) V) C v v v
Flete maritimo (€) (©) V) V) V) V) V) c C v Vv
Seguro de transporte c c c \% \ v \% c ¢ c \
Descarga de buque (©) (C) (V/C) (V/C) (C/V) V) (C/V) c C Vv/C v/C
Tramites de importacion C C C C C C \ C C C C
Transporte hasta destino C C v/C v/C v/(C)  V/(C)  V/(C) ©) () (©) (©)
Descarga en destino Cc C C C C/(V) Vv C/(V) - - -
(€)=cuando sea el caso C/V=en general, el comprador c=no hay obligacién del comprador aunque el riesgo es suyo
(V) =cuando sea el caso V/C=en general, el vendedor v=no hay obligacién del vendedor aunque el riesgo es suyo
Transmision de riesgos
Entrega en origen Entrega en destino
(® EXPORTACION © IMPORTACION
+ seguro
El vendedor pone transporte ‘ El vendedor pone

la mercancia a
disposicion del
comprador:

la mercancia a
disposicion del
comprador:

Grupo E Grupo F Grupo C

REL] Transporte principal debido Transporte pagado

En locales
del vendedor
(sin cargar)

En punto convenido
(descargada)

En punto convenido
n m (Sin desca’ga’)

Al transportista
convenido (*)

Al costado
del buque
A bordo

del buque

AN

a
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Los Incoterms: Reglas para cualquier

modo o0 modos de transporte

Este grupo lo conforman los siguientes Incoterms:

EXW - ex works (en fabrica)

FCA - free carrier
(franco porteador/
transportista)

CPT - carriage paid to
(transporte pagado hasta)

CIP — carriage and insurance paid
to (transporte y seguro
pagados hasta)

DPU - delivered at place unloaded
(entregada en lugar
descargada)

DAP - delivered at place
(entregada en lugar)

DDP - delivered duty paid
(entregada derechos
pagados)

Estos son los Incoterms a utilizar en aquellas expediciones en las que no se utiliza un transporte maritimo
puerto a puerto, es decir, siempre que el transporte sea aéreo o de superficie (tren o camién). Cuando se utiliza
mas de un medio de transporte, este es también el grupo adecuado, incluso cuando un buque es uno de esos
medios de transporte, probablemente el principal.

Es el caso de las expediciones en contenedores, que casi siempre formaran parte de un transporte combinado,
salvo que el contenedor viaje en una expedicion puerta a puerta por camion (que también utilizaria un término
Incoterm de este grupo). Aunque un contenedor viaje de Bilbao a Bombay, las 5.822 millas nauticas de distancia
via Suez irdn acompanadas probablemente de algunos quilémetros por camién en cada extremo.

EXW (en fabrica/ex works)

El vendedor cumple con su obliga-
cion de entrega una vez ha situado
la mercancia en sus propios locales
(fabrica, almacén, etc.) a disposi-
cién del comprador.

No es responsable de la carga de la
mercancia en el transporte provisto
por el comprador ni del despacho
aduanero de exportacion, excepto si
se ha pactado lo contrario. EI com-
prador soporta todos los costos y
riesgos inherentes al transporte de
la mercancia desde los locales del
vendedor hasta el destino deseado.
Este término representa la minima
obligacion por parte del vendedor.

Este término no deberia usarse
cuando el comprador no pueda
llevar a cabo, de forma directa o
indirecta, las formalidades de ex-
portacion. En tales circunstancias,
deberia utilizarse el término FCA.

Es adecuado para el comercio na-
cional. En el caso de comercio in-

ternacional, FCA resulta mas acon-
sejable.

Tampoco resulta adecuado cuando
el pago se efectua por crédito do-
cumentario. Si se utiliza en crédito
documentario, no deberia requerirse
documento de transporte, ya que la
entrega al transportista no es una
obligacién del vendedor.

FCA (franco porteador/
transportista/free carrier)

El vendedor cumple con su obliga-
cion de entrega una vez ha entre-
gado la mercancia, tras haber efec-
tuado el despacho de exportacion,
al transportista designado por el
comprador en el lugar convenido.

Si el comprador no indica un punto
concreto de entrega, el vendedor
puede elegir, dentro del lugar o zona
estipulados, donde efectuara la en-
trega al transportista. Cuando, de
acuerdo con la practica comercial,
se requiera la asistencia del ven-
dedor para llevar a cabo el contrato
con el transportista (en casos como

el transporte por tren o avién), el
vendedor podra efectuarlo por cuen-
ta y riesgo del comprador. El térmi-
no FCA puede ser usado para todos
los medios de transporte, incluido
el multimodal.

El término FCA deberia ser usado
para el transporte maritimo en to-
dos aquellos casos en los que la
entrega no se efectue en la forma
tradicional a bordo del buque (en
una terminal de carga, de tren, de
contenedores o similares). Si se
utilizara el término FOB para estos
casos, el vendedor correria con los
riesgos y costos hasta la puesta a
bordo de la mercancia por un perio-
do sobre el que no tendria posibili-
dad alguna de control.

CPT (transporte pagado hasta/
carriage paid to)

El vendedor satisface el flete para
el transporte de la mercancia hasta
el destino acordado.

El riesgo de pérdida o danos de
la mercancia, junto con cualquier



costo adicional debido a aconteci-
mientos que pudieran producirse
con posterioridad a la fecha de en-
trega al transportista, se transfie-
ren del vendedor al comprador en
el momento en que la mercancia
haya sido entregada en custodia al
transportista. Si el transporte im-
plica varios transportistas hasta el
punto de destino acordado, el riesgo
se traspasa en el momento en que
la mercancia ha sido entregada al
primer transportista.

El término CPT exige que el vende-
dor despache la mercancia para
exportacion. Este término puede
ser usado para cualquier medio de
transporte, incluido el multimodal.

CIP (transporte y seguro pagados
hasta/carriage and insurance
paid to)

El vendedor tiene las mismas obli-
gaciones que bajo el término CPT
y, ademas, debe obtener el seguro
de transporte contra el riesgo en
que incurre el comprador de pérdida
o dano de la mercancia durante el
transporte.

El vendedor contrata el seguro y
paga la prima correspondiente. El
vendedor tiene la obligacion de ob-
tener un seguro que cumpla con la
cobertura que proporcionan las clau-
sulas A de las Clausulas de Carga
del Instituto (LMA/IUA) u otras clau-
sulas similares. El importe asegura-
do debera ser, como minimo, por el
precio dispuesto en el contrato mas
un 10 % (esto es, el 110%).

El término CIP exige que el vende-
dor despache la mercancia para
exportacion. Este término puede
ser usado para cualquier medio de
transporte, incluido el multimodal.

DPU (entregada en lugar
descargada/delivered at place
unloaded)

El vendedor ha cumplido su obli-
gacion de entregar la mercancia
cuando ésta ha sido puesta a dis-
posicién del comprador en el lugar

de destino convenido, descargada
y sin despachar para importacion.

El vendedor debe hacerse cargo de
todos los costos y riesgos hasta
situar la mercancia en destino. Si
el vendedor debe, ademas, hacerse
cargo de los costos y de los riesgos
desde el lugar de descarga hasta
otro lugar, entonces deberian utili-
zarse los términos DAP o DDP

En general, este término no resulta
adecuado en un crédito documenta-
rio, ya que deberia requerirse un do-
cumento que acreditara la entrega
en destino, lo que desnaturalizaria
el crédito documentario.

DAP (entregada en lugar/
delivered at place)

El vendedor ha cumplido su obliga-
cion de entregar la mercancia una
vez ésta ha sido puesta a disposi-
cion del comprador en el lugar con-
venido en destino.

El vendedor debe hacerse cargo
de los riesgos y costos de situar
la mercancia en el punto convenido
(excluidas las tasas, impuestos y
cualquier otro gasto oficial derivado
de la importacion en el pais de des-
tino). El comprador debe hacerse
cargo de cualquier costo adicional
y asumir los riesgos derivados de la
falta de despacho de la mercancia
en el pais de importacion. Si las par-
tes desean que el vendedor realice
las formalidades aduaneras y se
haga cargo de los costos y riesgos
resultantes, deben anadirse las ins-
trucciones precisas al término DAR
Si las partes desean anadir a las
obligaciones del vendedor algunos
de los costos derivados de la impor-
tacion (tales como el IVA), esto debe
hacerse constar de forma clara (por
ejemplo, «DAR VAT paid»).

En general, este término no resulta
adecuado en un crédito documenta-
rio, ya que deberia requerirse un do-
cumento que acreditara la entrega

en destino, lo que desnaturalizaria
el crédito documentario.

DDP (entregada derechos
pagados/delivered duty paid)

El vendedor ha cumplido su obliga-
cion de entregar la mercancia una
vez esta ha sido puesta a disposi-
cion del comprador en el lugar con-
venido en destino. El vendedor debe
hacerse cargo de los riesgos y cos-
tos de situar la mercancia en el pun-
to convenido, incluidos los derechos
aduaneros, impuestos y gastos de
entrega de la mercancia, despacha-
da para importacion. Mientras que
el término EXW representa la mini-
ma obligacion para el vendedor, el
término DDP representa la maxima
obligacion.

Este término no debe ser utilizado
si el vendedor no puede, de forma
directa o indirecta, obtener la licen-
cia de importacion.

Si las partes desean que el compra-
dor satisfaga los derechos de impor-
tacion, debe usarse el término DAR

Si las partes desean excluir de las
obligaciones del vendedor algunos
de los costos derivados de la im-
portacion (tales como el IVA), esto
debe hacerse constar de forma cla-
ra (por ejemplo, «DDP, VAT unpaid»).

En general, este término no resulta
adecuado en un crédito documenta-
rio, ya que deberia requerirse un do-
cumento que acreditara la entrega
en destino, lo que desnaturalizaria
el crédito documentario.



48.

Los Incoterms: Reglas para transporte
maritimo y vias navegables interiores

Este grupo lo conforman los siguientes Incoterms:

FAS - free alongside ship (franco al
costado del buque)

FOB - free on board (franco a bordo)

CFR - cost and freight (costo y flete)

CIF — cost, insurance and freight
(costo, seguro y flete)

Estos son los Incoterms a utilizar cuando el punto de entrega y el lugar al que se transporta la mercancia sean
puertos. La entrega al transportista se hace a bordo o al costado del buque, por lo que el vendedor deberia
controlar la mercancia hasta ese momento.

Cuando la mercancia viaja en contenedores, es habitual que el vendedor ponga la mercancia en manos del
transportista en una terminal, y no a bordo o al costado del buque. En tales circunstancias, los términos FAS,
FOB, CFR o CIF resultarian inapropiados y deberian utilizarse los Incoterms del grupo de las reglas para cualquier
modo o modos de transporte: FCA en lugar de FAS o FOB; CPT en lugar de CFR, y CIP en lugar de CIF.

FAS (franco al costado del
buque/free alongside ship)

El vendedor cumple con su obliga-
cion de entrega una vez ha situado
la mercancia al costado del buque
en el muelle o las barcazas en el
punto designado de embarque.

En este caso, el comprador debe
soportar todos los costos y riesgos
de pérdida o dano de la mercancia
desde ese momento. El término FAS
solo puede ser usado para transpor-
te maritimo o de aguas interiores.
El término FAS implica que el ven-
dedor despacha la mercancia para
exportacion.

Cuando la mercancia esta en conte-
nedores el término FAS seria inade-
cuado y deberia utilizarse el término
FCA.

FOB (franco a bordo/
free on board)

El vendedor cumple con su obliga-
cion de entrega una vez la mercan-
cia ha sido puesta a bordo en el
puerto designado de embarque.

El comprador debe soportar todos
los costos y riesgos de pérdida o
dano de la mercancia desde ese
momento. El término FOB implica
que el vendedor despacha la mer-
cancia para exportacion. El térmi-
no FOB solo puede ser usado para
transporte maritimo o de aguas in-

teriores. Cuando el traspaso de la
borda del buque no tiene utilidad
practica para los fines aqui tratados,
como es el caso del roll-on/roll-off
(la carga sube al buque dentro del
camioén o vagon) o trafico de con-
tenedores, el término FCA es mas
adecuado.

CFR (costo y flete/
cost and freight)

El vendedor debe pagar los costos
y el flete necesarios para situar la
mercancia en el puerto de destino,
pero es el comprador quien corre
con el riesgo de pérdida o danos
para la mercancia, junto con cual-
quier costo adicional debido a acon-
tecimientos que puedan ocurrir con
posterioridad a la situacion de la
mercancia a bordo del buque en el
puerto de embarque.

El término CFR precisa que el ven-
dedor despache la mercancia para
exportacion. El término CFR solo
puede ser usado para transporte
maritimo o de aguas interiores.
Cuando el traspaso de la borda del
buque no tiene utilidad practica para
los fines aqui tratados, como es el
caso del roll-on/roll-off (la carga
sube al buque dentro del camién
0 vagon) o trafico de contenedores,
el término CPT es mas adecuado.

CIF (costo, seguro y flete/
cost, insurance and freight)

El vendedor tiene las mismas obli-
gaciones que bajo el término CFRYy,
ademas, debe obtener el seguro de
transporte maritimo contra el riesgo
en que incurre el comprador de pér-
dida o dano de la mercancia durante
el transporte.

El vendedor contrata el seguro y
paga la prima correspondiente. El
comprador debe tener en cuenta
que, bajo el término CIF, el vende-
dor tiene la obligacion de obtener un
seguro solo con la cobertura minima
de las clausulas C de las Clausulas
de Carga del Instituto (LMA/IUA) u
otras clausulas similares. El impor-
te asegurado debera ser, como mi-
nimo, por el precio dispuesto en el
contrato mas un 10 % (esto es, el
110 %).

El término CIF exige que el vendedor
despache la mercancia para expor-
tacion. El término CIF solo puede
ser usado para transporte mariti-
mo o de aguas interiores. Cuando
el traspaso de la borda del buque
no tiene utilidad practica para los
fines aqui tratados, como es el caso
del roll-on/roll-off (la carga sube al
buque dentro del camién o vagén) o
trafico de contenedores, el término
CIP es méas adecuado.



49.
Exportacion

o implantacion

Varios son los factores que inter-
vienen en la planificacion de la es-
trategia de internacionalizacién de
una empresa, entendiendo como
tal tanto el proceso de comercia-
lizacion de sus productos en el
exterior, como la implantacion di-
recta en otro territorio.

En particular, es esencial esta-
blecer los objetivos perseguidos
con la internacionalizacion, ya
que dichos objetivos tienen una
incidencia directa en la forma de
implantacion: si la finalidad es re-
ducir los costes de produccion vy,
por tanto, incrementar la produc-
tividad, habra que recurrir a una
implantacion directa mediante
la constitucion de una filial o la
adquisicion de una sociedad local
preexistente desde la que llevar
a cabo la fabricacion, y todo ello,
en solitario o, alternativamente, en
compania de un socio local.

Por el contrario, si el objetivo de
la internacionalizacion es el desa-
rrollo de nuevos mercados para
incrementar los potenciales clien-
tes, el mecanismo mas adecuado
seria la implantacion comercial,
mediante la suscripcion de un con-
trato de agencia o de distribucion
o de transferencia de tecnologia.

La forma de implantacion tiene
también incidencia en el riesgo
que lleva implicito el proceso y los
recursos que se destinan a la in-
ternacionalizacion. Asi, la implan-
tacién comercial supone, general-
mente, un riesgo y una dedicacion
de recursos inferiores a cualquier
otro tipo de implantacion directa.

Por lo que respecta a las implan-
taciones comerciales, dada la
existencia de varias jurisdicciones
implicadas (la del principal y la del
distribuidor), es conveniente que la
suscripcion de cualquier contrato
quede formalizada por escrito para
evitar, con ello, cualquier duda en
relacion con el derecho aplicable
a la relacion comercial y para es-
tablecer, ademas, el marco juridico
de dicha relacion, especialmente,
pero sin caracter limitativo, por lo
que respecta a las consecuencias
derivadas de una eventual termi-
nacién de la relacién, como son
el pago de indemnizaciones por
danos y/o perjuicios y compensa-
cién por clientela.

Junto al analisis de la forma de im-
plantacion, resulta indispensable
analizar el mercado de destino y
disponer de un plan de viabilidad
de la inversion. Todo ello, unido a
un estricto control de la inversion,
resulta esencial para culminar con
éxito la internacionalizacion de
cualquier empresa.

Consejos y
recomendaciones

Recomendacion practica

Analizar previamente a cualquier tipo
de implantacion, ya sea directa o co-
mercial, la jurisdiccion aplicable en el
pais de destino y la posibilidad de eje-
cutar una sentencia dictada en un pais
distinto.

El consejo experto

El éxito del comercio exterior radica en
la planificacion de nuestra estrategia de
implantacion y, para ello, deben valorar-
se los siguientes aspectos:

¢ Definicion de objetivos
— Reduccion de costes/ incremento
de competitividad (inversion
directa).

— Desarrollo de nuevos mercados
(implantaciéon comercial).

* Estudio de mercado
— Negocio/ comerciales.
— Culturales.
— Juridicos.

* Asesoramiento de profesionales
locales especializados

¢ Anélisis de los «riesgos» implicitos
en la contratacion internacional

— Diferentes culturas y costumbres
en la negociacion.

— Distintos sistemas juridicos.
— Diferentes monedas.

— Distancia geografica:
control / gestion de impagados.

¢ Diferencias en los estandares
de calidad del producto

El factor Garrigues

Garrigues tiene una inequivoca vocacion
internacional, lo que nos permite ofrecer
a nuestros clientes un asesoramiento
integral en cuatro continentes y en to-
das las materias juridicas y fiscales.

En este sentido, Garrigues cuenta con
oficinas propias en Bruselas, Lisboa,
Oporto, Casablanca, Sao Paulo, San-
tiago de Chile, Bogotd, Londres, Nueva
York, Ciudad de México, Lima, Beijing,
Shanghai y Varsovia y, ademas, perte-
nece, en calidad de miembro promotor
y de socio fundador, a Taxand.

Taxand es una red global de despachos
independientes creada en 2005, exclu-
sivamente de caracter fiscal, y se ha
convertido en la organizacion tributaria
independiente mas grande del mundo,
con mas de 550 socios fiscales y mas de
2.500 asesores fiscales en 50 paises.



50.
El contrato
de agencia

En virtud del contrato de agencia,
una persona fisica o juridica (el
agente) se obliga frente a otra (el
principal), de manera continuada/
estable, y a cambio de una remu-
neracién, a promover, o0 no solo a
promover sino también a concluir,
actos de comercio por cuenta y en
nombre ajenos, como intermedia-
rio independiente, sin asumir (salvo
pacto en contrario) el riesgo y ven-
tura de tales operaciones.

En la definicion de agencia desta-
can, por tanto, los siguientes as-
pectos:

e El caracter independiente del
agente.

La posibilidad de que el agente
sea un mero negociador (que se
dedique, Gnicamente, a promover
actos de comercio en nombre del
principal) o que, por el contrario,
asuma la funcion de concluir ac-
tos de comercio en nombre del
principal.

La actuacion por cuenta ajena del
agente y la exigencia de perma-
nencia o estabilidad.

e El caracter retribuido del agente.

La consecuencia de ello es que en
una relacién de agencia la funcién
del agente es, basicamente, la de
captar clientes para su principal,
siendo la cartera de clientes ge-
nerada por su actividad a favor/en
beneficio del principal y recibiendo
a cambio de dicha actividad una
remuneracion, que puede consistir
en:

* Una cantidad fija.

¢ Y/0 una comision, que dependera
de los actos promovidos y/o con-
cluidos en nombre del principal.

La captacién de nuevos clientes es
uno de los elementos determinan-
tes que llevan a un empresario a
suscribir un contrato de agencia,
y es importante tener en cuenta
que la clientela generada durante
la vigencia de cualquier contrato
de agencia es, también, un factor
determinante a la hora de resolver
un contrato de este tipo en la me-
dida en que, de conformidad con lo
establecido en la normativa vigente
en nuestro pais: «Cuando se extin-
ga el contrato de agencia, sea por
tiempo determinado o indefinido,
el agente que hubiese aportado
nuevos clientes al empresario o
incrementado sensiblemente las
operaciones con el cliente preexis-
tente tendra derecho a una indem-
nizacion si su actividad anterior
puede continuar produciendo ven-
tajas sustanciales al empresario y
resulta equitativamente procedente
por la existencia de pactos de li-
mitacién de competencia, por las
comisiones que pierda o por las
demas circunstancias que concu-
rran.» Es lo que se conoce como
indemnizacion por clientela.

El contrato de agencia se confi-
gura como un mecanismo de im-
plantacion comercial que ofrece
a un empresario la posibilidad de
llegar (con una inversion minima)
a un mayor nimero de potenciales
clientes gracias a la intermediacion
del agente.

Consejos y
recomendaciones

Normativa

° Ley12/1992, de 27 de mayo, sobre
Contratos de Agencia.

e Directiva 86/653/CEE del Consejo,
de 18 de diciembre de 1986.

Recomendacion practica

Desde un punto de vista comercial,
y a pesar de que el agente capte la
clientela para su principal, es conve-
niente que el empresario (principal)
mantenga una relacion comercial flui-
day estable con su cliente final con la
finalidad de evitar cualquier riesgo de
pérdida de su clientela como conse-
cuencia de la terminacion del contrato
de agencia.

Desde un punto de vista juridico, es
esencial formalizar por escrito cual-
quier relacion de caracter comercial
entre principal y agente. Dado que en
la mayoria de los procesos de nego-
ciacion con un agente no se dispone
del tiempo necesario para redactar
el correspondiente contrato de agen-
cia, resulta conveniente disponer, de
antemano, de un contrato estandar
(marco) que haya sido revisado por
un abogado experto en la materia y
que la empresa pueda modificar en
funcién de las circunstancias de cada
caso.

El consejo experto

Verificar, en relacion con cada uno de
los paises con los que se mantengan
relaciones comerciales de agencia,
los siguientes aspectos:

¢ Normativa aplicable.

* Posibilidad o no de resolucién anti-
cipada del contrato.

¢ Indemnizaciones por clientela o por
danos y perjuicios que, en su caso,
puedan corresponder al agente en
el momento de terminacion del
contrato.



El contenido minimo del contrato de agencia

El contrato de agencia deberia re-
coger, como minimo, la regulacion
de los siguientes términos y con-
diciones:

* Identificacion de las partes:
agente y principal.

e Determinacion del territorio
de actuacion del agente.

e Periodo de prueba.

* Obligaciones de informacion
del agente.

¢ Remuneracion:

— Fija o variable (comision).
— Devengo y forma de pago.

— Régimen aplicable a los actos
concluidos tras la extincién del
contrato de agencia por actos
promovidos por el agente du-
rante la vigencia de ese con-
trato.

¢ Exclusividad: fijacion de unos mi-
nimos antes de conceder la ex-
clusividad sobre un determinado
territorio.

* No competencia postcontractual:

— Limite temporal: en términos
generales, la normativa espa-
nola establece dicho limite en
un maximo de dos (2) anos.

— Limite territorial: zona geografi-
ca atribuida al agente.

— Necesidad de que conste por
escrito.

— Solo puede afectar a bienes o
servicios analogos al objeto del
contrato de agencia.

e Duracion del contrato: especial
atencion al impacto que la dura-
cion tiene en el régimen de indem-
nizaciones a favor del agente:

— Determinado.
— Indefinido.

Formas de terminaciondel contrato
y consecuencias derivadas de
dicha extincion:

— Preavisos.

— Indemnizacién por cliente.

— Indemnizacion por danos y per-
juicios.

— Muerte del agente.

Importancia de determinar la
ley aplicable: especial atencion
al hecho de que determinados or-
denamientos establecen normas
de caracter imperativo, es decir,
de caracter no disponible por las
partes.

Lista de clientes preexistentes
(muy importante a la hora de
determinar eventuales indemni-
zaciones por clientela a favor del
agente).

El factor
Garrigues

Nuestra experiencia en la redac-
cién y negociacion de contratos de
agencia de caracter internacional
en una gran diversidad de sectores,
asi como nuestra participacion en
multiples procesos de terminacion
de dichos contratos (de forma amis-
tosa o judicial), nos permite ofrecer
un asesoramiento integral en aque-
llos aspectos que, en una relacion
comercial de este tipo, tienen ma-
yor importancia desde un punto de
vista del negocio: proteccion de la
marca, régimen de responsabilidad
por producto, control de calidad,
acceso a la cartera de clientes e
indemnizacion por clientela, entre
otros.



51.
El contrato
de distribucion

En virtud del contrato de distribucion un profesional o em-
presario independiente (el distribuidor) pone su estructura 'y
red comercial a disposicién de otro empresario o fabricante
(el empresario) para distribuir, durante un plazo de tiempo
—determinado o indefinido—, en un territorio especifico y bajo
cierto control y supervision del empresario, los productos que
este le provee, garantizandole, en determinadas condiciones,
la exclusividad para revenderlos.

La principal caracteristica del distribuidor es la independencia
y autonomia de las que goza y el hecho de que:

e Siempre actia en nombre y por cuenta propia.

e Su actividad consiste en la compra al empresario de una
serie de productos para luego revenderlos a sus propios
clientes, de manera que es asumido por €l (y no por el
empresario) el riesgo derivado de dicha reventa.

¢ El beneficio que obtiene el distribuidor consiste en el mar-
gen entre el precio de adquisicién del producto al empre-
sario y el precio de reventa a sus clientes finales.

La relacion de distribucién supone, por tanto, una operacion
de compraventa entre el empresario (como vendedor) y el
distribuidor (como comprador), que vendra obligado al pago
del precio de los productos adquiridos, con las especialidades
que se establecen a continuacion:

e Planificacion de compras y obligaciones de stock minimo
por parte del distribuidor.

e Proteccion de la marca del empresario; y, entre otros.

* Y, entre otras, posibilidad de pactar que en determinados
supuestos (normalmente ligados a obligaciones de compra
minima) el distribuidor disponga de un derecho de reventa
en exclusiva en un territorio determinado.

El contrato de distribucion no esta expresamente regulado
en nuestro ordenamiento y, por tanto, la relacion entre el
distribuidor y el empresario se fundamenta (i) en los térmi-
nos y condiciones que se hayan pactado expresamente en
el correspondiente contrato y (ii) en la interpretacion que los
juzgados y tribunales vienen haciendo de este tipo de relacio-
nes comerciales. Por todo ello, resulta esencial, en este caso,
que el contrato de distribucion esté documentado por escrito.

En relacion con la antedicha interpretacion jurisprudencial, es
importante tener en cuenta que, a pesar de que los distribui-
dores asumen el riesgo comercial derivado de la reventa de
los productos previamente adquiridos al empresario y que,
en principio, la resolucion del contrato de distribucién no su-
pondria para el distribuidor la pérdida de dichos clientes, en
determinados casos donde se produce una terminacion anti-

Consejos y
recomendaciones

El contenido minimo del contrato
de distribucion

El contrato de distribucién deberia recoger, como
minimo, la regulacion de los siguientes términos
y condiciones:

e |dentificacion de las partes: distribuidor y em-
presario.

¢ Definicion de los productos que seran objeto de
reventa por parte del distribuidor.

e Determinacion del territorio donde se llevara a
cabo la antedicha reventa.

* Obligaciones de las partes:

Del distribuidor:

— Pagar los productos adquiridos del empre-
sario en los términos y de acuerdo con los
medios de pago pactados; establecimiento
de garantias.

— En su caso, cumplir con las obligaciones de
compra minima pactadas.

— En su caso, informar al empresario sobre los
defectos del producto o la vulneracion de sus
marcas en el territorio de su competencia.

— Contribuir a los gastos de publicidad de la
marca del empresario.

— Deber de confidencialidad.

Del empresario:

— Entregar los productos en las condiciones y
plazos pactados.

— Facilitar al distribuidor muestras del producto,
garantias, asistencia técnica, etc.

— Licenciar el uso de las marcas comerciales.
— Instruir al distribuidor sobre las formas de co-
mercializacion y la publicidad de su producto.

¢ Exclusividad:

— En los dos sentidos (ni el empresario podra
vender sus productos a otros distribuidores
en el territorio pactado ni el distribuidor podra
revender en dicho territorio productos de otros
empresarios).

— Exclusividad en un unico sentido (para el dis-
tribuidor o para el empresario).

— Distribucion no exclusiva.
¢ Precio del producto: imposibilidad de que el em-
presario imponga el precio de venta al consumi-
dor final del producto por parte del distribuidor.
¢ Volumen minimo de compra anual:

— Penalizacion en caso de incumplimiento por el
distribuidor de la obligacion de compra minima:

- Posibilidad de venta directa por el empresario
en el territorio.

- Multa.

— Reduccion en el precio de adquisicion de los
productos por el distribuidor una vez superado
el volumen minimo de compra pactado.

e Forma de pago:
— Medio de pago.
— Gestion de impagos.
— Eventuales garantias.



cipada del contrato de distribucién los juzgados y tribunales
estan reconociendo a los distribuidores una indemnizacién
equivalente a la indemnizacién por clientela prevista en la
Ley sobre Contrato de Agencia.

El contrato de distribucion se configura, junto con el contrato
de agencia, como un elemento esencial en la exportacion
comercial en la medida que ofrece, con una inversién minima
y un riesgo controlado (siempre y cuando los medios de pago
pactados con el distribuidor ofrezcan garantias de cobro), la
posibilidad de llegar a potenciales consumidores/usuarios
a los que, sin la participacion del distribuidor en la cadena
de transmision, seria muy complicado acceder.

¢ Proteccion de la propiedad industrial y/o intelectual
del empresario:

— Constancia expresa de la titularidad a favor del
empresario de cualquier derecho de propiedad
industrial y/o intelectual.

— Registro de la marca en del pais el distribuidor.
e Duracion del contrato:

— Determinado.

— Indefinido.

* Formas de terminacion del contrato y consecuencias
derivadas de dicha extincion:

— Devolucién de productos.
— Pago de cantidades pendientes.
— Preavisos.

— Renuncia por parte del distribuidor a la recla-
macién de cualquier indemnizacién por danos y
perjuicios.

* No competencia.
e Ley aplicable.

Normativa

e Contrato atipico, es decir, que no esta expresamen-
te regulado en el ordenamiento juridico espanol,
excepto en materia de defensa de la competencia.

e Convenio de Roma: resulta de aplicacion la ley del
pais en que la parte que deba realizar la prestacion
principal tenga su residencia habitual.

Recomendacion practica

Desde un punto de vista comercial es recomendable
e Incluir unos minimos de compra.

* Proteger la marca mediante su registro en el pais
del distribuidor.

* Asegurar el cobro de las ventas mediante la utiliza-
cién de Incoterms y medios de pago seguros (i. e.
crédito documentario).

e Contratar un seguro de responsabilidad civil para
posibles defectos en el producto.

Desde un punto de vista juridico, es esencial for-
malizar por escrito cualquier relacion de caracter
comercial entre distribuidor y empresario. Dado que
en la mayoria de los procesos de negociacion con
un distribuidor no se dispone del tiempo necesario
para redactar el correspondiente contrato de distri-
bucion, resulta conveniente disponer, de antema-
no, de un contrato estandar (marco) que haya sido
revisado por un abogado experto en la materia y
que la empresa pueda modificar en funcion de las
circunstancias de cada caso.

El factor Garrigues

Nuestra experiencia en la redaccién, negociacion y
resolucion de contratos de distribucion de caracter
internacional en una gran diversidad de sectores
nos permite ofrecer un asesoramiento integral en
aquellos aspectos que, en una relacion comercial
de este tipo, tienen mayor importancia desde un
punto de vista del negocio: consecuencias derivadas
de la resolucién anticipada, proteccion de la marca,
régimen de responsabilidad por producto defectuoso,
medios de pacto y potenciales indemnizaciones por
danos y perjuicios, entre otros.



52.
El contrato de
compraventa internacional

La compraventa internacional de mercancias es una operacion
que tiene una gran trascendencia en el marco del desarrollo del
comercio internacional.

El contrato de compraventa se forma mediante la concurrencia
de una oferta y una aceptacion. En principio, el contrato se
perfecciona en el momento en que la aceptacion de la oferta
surte efecto.

La oferta, la aceptaciéon o cualquier otra manifestacion de in-
tencion ha de entenderse que llegan al destinatario cuando se
le comunican verbalmente o se le entregan por cualquier otro
medio que acredite su realizacion.

El vendedor esta obligado a entregar las mercancias, transmitir
su propiedad y entregar los documentos relacionados con ellas.
Debe también garantizar al comprador contra la eviccién y los
defectos ocultos de las mercancias.

En términos generales, el vendedor debe entregar las mercan-
cias:

¢ En la fecha fijada en el contrato o que pueda determinarse
con arreglo a este.

¢ En cualquier momento dentro de un plazo fijado en el contrato
o que pueda determinarse con arreglo a este.

¢ En cualquier otro caso, dentro de un plazo razonable a partir
de la celebracion del contrato.

Los documentos relacionados con las mercancias han de en-
tregarse en el momento, en el lugar y en la forma fijados por el
contrato. Los documentos a entregar son los necesarios para
poder entrar en posesion de la mercancia y comercializarla.
Corresponde al comprador solicitar al vendedor los documentos
que precise. En general, podemos citar la factura comercial, el
certificado de origen, las pélizas de seguro, los certificados de
calidad, analisis, inspeccion, etc. Estos documentos permiten,
ademas, demostrar que el vendedor ha cumplido las obligaciones
derivadas del contrato.

El vendedor no esta solo obligado a realizar la entrega de las mer-
cancias vendidas, sino que debe también garantizar al comprador
la posesion legal y pacifica de los bienes vendidos (eviccion) y
la ausencia de vicios o defectos ocultos.

Con respecto a la eviccion, se establece que el vendedor debe
entregar las mercancias libres de cualesquiera derechos o pre-
tensiones de un tercero, a menos que el comprador convenga
en aceptarlas sujetas a tales derechos o pretensiones.

El comprador esta principalmente obligado al pago del
precio estipulado y a la recepcion de las mercancias.
La obligacion del comprador de pagar el precio comprende la
de adoptar las medidas y cumplir los requisitos fijados por el

Consejos y
recomendaciones

El contenido minimo del contrato
de compraventa

El contrato de compraventa deberia recoger,
como minimo, la regulacion de los siguientes
términos y condiciones:

Identificacion de las partes: comprador y
vendedor.

Definicion del objeto de la compraventa.

Obligaciones de las partes:
Del comprador:

— Pagar las mercancias adquiridas del ven-
dedor en los términos y de acuerdo con
los medios de pago pactados.

— Recepcion de las mercancias.
Del vendedor:

— Entregar las mercancias en las condicio-
nes y plazos pactados.

— Saneamiento por eviccion y por defectos
ocultos.

Precio de las mercancias.

Entrega de las mercancias y transmision del
riesgo.

Forma de pago:
— Medio de pago.
— Gestion de impagos.

— Eventuales garantias.

Mecanismos por potencial incumplimiento.

Ley aplicable.

Normativa

¢ Contrato tipico: esta regulado por el Codi-
go de Comercio, y el Codigo Civil de forma
supletoria.

¢ Convenio de Roma: a falta de eleccion reali-
zada por las partes, resultaria de aplicacion
la ley del pais en que el vendedor tenga su
residencia habitual.

e Convencion de las Naciones Unidas sobre
los Contratos de Compraventa Internacional
de Mercaderias: establece una regulacion
general del contrato, desde su formacion
hasta los supuestos de incumplimiento. La
norma de referencia es aplicable a los con-
tratos de compraventa de mercancias entre
partes que tengan sus establecimientos en
estados diferentes, con independencia de su
nacionalidad y siempre que concurra alguna
de las siguientes circunstancias:

— Que ambos estados sean estados contra-
tantes.

— Que las normas de derecho internacional
privado prevean la aplicacion de la ley de
un estado contratante.



contrato o por las leyes o los reglamentos pertinentes para que
sea posible el pago.

El pago debe realizarse en la fecha fijada en el contrato o, si no
se ha estipulado nada al respecto, cuando el vendedor realice
la puesta a disposicion de las mercancias o de sus correspon-
dientes documentos representativos.

La forma de realizar el pago presenta particularidades esenciales
en la practica de la compraventa internacional. Estas particula-
ridades vienen motivadas por la distancia fisica existente entre
vendedor y comprador, inconveniente que impide o dificulta la
utilizacién de medios de pago que son comunes en otro tipo de
ventas, como puede ser el pago en efectivo, y que ha generado la
utilizacién de otros medios de pago que no son de tan frecuente
uso en otro tipo de compraventas.

Los medios de pago mas utilizados en la compraventa interna-
cional son: a) el cheque; b) la letra de cambio; ¢) la transferencia
bancaria; d) la remesa documentaria; y e) el crédito documentario.

La obligacién del comprador de proceder a la recepcidn consiste
en:

* Realizar todos los actos que razonablemente quepa esperar de
él para que el vendedor pueda efectuar la entrega.

e Hacerse cargo de las mercancias.

En general, la transmisién del riesgo se produce cuando, teniendo
el vendedor las mercancias a disposiciéon del comprador, este
se hace cargo de las mismas. La cuestién se complica en la
compraventa internacional debido a la frecuente existencia de
intermediarios entre el vendedor y el comprador, de tal modo que
la puesta a disposicion de las mercancias por el vendedor y su
recepcion por el comprador no se producen de forma simultanea.

— Las normas de la convencién tienen carac-
ter dispositivo, por lo que se aplicaran solo
cuando los contratantes no hayan estipula-
do clausula en contrario.

* Incoterms: son términos contractuales unifi-
cados internacionalmente mediante los que
se determina, de forma clara y sencilla, el
lugar donde las mercancias han de ser en-
tregadas y las obligaciones principales de las
partes con respecto a dicha entrega.

Recomendacion practica

Desde un punto de vista comercial es reco-
mendable:

* Establecer de forma precisa el precio y el
objeto de la compraventa.

* Asegurar el cobro de las ventas mediante la
utilizacion de Incoterms y medios de pago
seguros (i. e. crédito documentario).

* Contratar un seguro de responsabilidad civil
para posibles defectos en el producto.

Desde un punto de vista juridico, es esencial
formalizar por escrito cualquier relacion de ca-
racter comercial entre comprador y vendedor.
Dado que en la mayoria de los procesos de
negociacion con un comprador no se dispone
del tiempo necesario para redactar el corres-
pondiente contrato de compraventa, resulta
conveniente disponer, de antemano, de un con-
trato estandar (marco) que haya sido revisado
por un abogado experto en la materia y que
la empresa pueda modificar en funcion de las
circunstancias de cada caso.

El factor Garrigues

Nuestra experiencia en la redaccion, negociacion
y resolucion de contratos de compraventa de
caracter internacional en una gran diversidad de
sectores nos permite ofrecer un asesoramien-
to integral en aquellos aspectos que, en una
relacion comercial de este tipo, tienen mayor
importancia desde un punto de vista del negocio:
entrega de mercancias, transmision del riesgo,
supuestos de incumplimiento, mecanismos de
pago y potenciales indemnizaciones por danos
y perjuicios, entre otros.
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La propiedad industrial
e intelectual. El know how

Los llamados activos intangibles
constituyen una ventaja competiti-
va importante para cualquier em-
presa, por lo que el establecimiento
e implementacion de una politica
empresarial de proteccion de estos
activos, también fuera de nuestras
fronteras, resulta fundamental.

Regulacion

Los derechos de propiedad indus-
trial son, fundamentalmente, dere-
chos de caracter territorial, por lo
que en principio debe estarse a la
legislacién nacional de cada pais,
sin perjuicio de los acuerdos inter-
nacionales que resulten de aplica-
cion.

Aspectos basicos para tener en
cuenta (sin caracter exhaustivo):

e Estrategia registral: teniendo en
cuenta los territorios en los que
quieran protegerse los signos dis-
tintivos (marcas), invenciones o
disenos, debera trazarse una es-
trategia registral lo mas eficiente
posible. Existe normativa regional
y comunitaria que permite pro-
teger estos derechos en varios
territorios mediante una Unica
solicitud.

* Marcas y signos distintivos en
general: es conveniente proceder
al registro de la marca en el terri-
torio en el cual la empresa pre-
tende implantarse o exportar, in-
cluso con anterioridad a cualquier
accion comercial. Hay que tener
en cuenta las particularidades de
cada territorio. Asi, por ejemplo,
en China suele recomendarse el
registro de la marca en caracteres
chinos (transliteracion).

Patentes: es conveniente regis-
trar como patentes o modelos de
utilidad las invenciones en aque-
llos territorios en los que vayan a
comercializarse o utilizarse. Para
ello la invenciéon debe ser nove-
dosa, tener caracter inventivo y
aplicacion industrial. El uso de
una tecnologia patentada no ex-
cluye que pueda infringir patentes
de terceros, motivo por el cual,
antes de introducir un producto o
procedimiento en un nuevo territo-
rio, seria recomendable descartar
que infrinja derechos de terceros
(para ello se realizan estudios
técnicos denominados freedom
to operate).

* Know how y confidencialidad:
antes de iniciar negociaciones
con un tercero que puedan con-
llevar la divulgacion de cualquier
informacion confidencial, debe
suscribirse un acuerdo de confi-
dencialidad.

Explotacion de derechos de pro-
piedad industrial por parte de
terceros: para esta explotacion
deberan suscribirse los contra-
tos de licencia de derechos de
propiedad industrial pertinentes.
Estos acuerdos de licencia pue-
den recogerse en el marco de un
contrato mas amplio, por ejemplo
de distribucion o franquicia.
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Disputas y mecanismos

de resolucion

Las relaciones comerciales con
terceros, en la generalidad de los
casos, se inician con entusiasmo,
objetivos comunes y expectativas
de beneficios para todos los inter-
vinientes, a corto, medio o largo
plazo. Pero, desafortunadamente,
las circunstancias del mercado, las
diferencias culturales o la simple
separacion de los objetivos inicial-
mente comunes pueden conduciry
conducen a disputas entre las par-
tes, ya sean clientes, proveedores,
agentes, distribuidores, etc.

Frente a tales disputas, tres son
los medios basicos de solucién de
conflictos, al margen de la propia
negociacion entre las partes en dis-
puta: los procedimientos judiciales,
el arbitraje y la mediacion.

Aun cuando el momento de inicio
de las relaciones puede parecer
no ser el momento adecuado para
plantearse el modo de resolver
hipotéticos conflictos futuros, la
practica demuestra que lo que no
se prevé inicialmente termina con-
virtiéndose en un procedimiento ju-
dicial, no necesariamente satisfac-
torio, ya sea por las circunstancias
del procedimiento (tribunal compe-
tente, ley aplicable) o del juzgado
(potencial lentitud del juzgado com-
petente, etc.) o, simplemente, por
los costes.

Por ello, es esencial analizar desde
el inicio los pros y contras de cada
uno de los sistemas de solucion
de conflictos, para poder adoptar
una decision debidamente funda-
da y reflejarla adecuadamente en
los documentos contractuales.
Asimismo, es igualmente funda-
mental acordar (si es posible) qué
legislacion debe aplicarse a las re-
laciones comerciales, mas alla de
lo previsto contractualmente, con
el fin de evitar posteriores sorpre-
sas derivadas de la aplicacion de
los tratados internacionales ante

la falta de prevision contractual al
respecto.

Asi, conviene saber que:

e El arbitraje es el procedimiento
vinculante que permite a las par-
tes conocer con antelacion cuan-
do obtendran una resolucion defi-
nitiva (las resoluciones arbitrales
no son susceptibles de recurso
sobre el fondo, sino Unicamente
de anulacién), que habitualmente
no excede de un plazo de ano
y medio y cuyo contenido es
confidencial, sin que pueda ser
transmitido a terceros ajenos al
procedimiento. Sus costes —es-
pecialmente cuando se trata de
arbitrajes internacionales— sue-
len ser elevados.

El procedimiento judicial es de
duracién imprevisible y puede,
en el caso espanol, dilatarse la
obtencion de una sentencia firme
(no recurrible) durante anos. Ello
es consecuencia del sistema de
recursos, que permite que pueda
cuestionarse la valoracion juridi-
ca o factica realizada por el juez
ante errores materiales o inter-
pretativos suyos.

e La mediacién es un sistema no
vinculante de resolucion de con-
flictos, por lo que contribuye a
una «negociacion dirigida» por un
tercero, objetivo, que puede per-
mitir una empatia de las partes
pese a las posiciones adversas
para tratar de alcanzar solucio-
nes equitativas.

Consejos y
recomendaciones

Recomendacion practica

Analizar el interés de la compaiia
considerando tanto lo que puede
beneficiar como perjudicar de cada
uno de los sistemas de resolucion de
conflictos. Es decir, no solo pensar en
«si tengo una pretension bien funda-
mentada, quiero poder obtener una
resolucion rapida», sino también en
supuestos en que las pretensiones
sean dudosas o simplemente caren-
tes de fundamento juridico, a pesar
de ser esenciales desde el punto de
vista de negocio.

El consejo experto

En contratos internacionales es dificil
consensuar la sumision de las partes
a los tribunales propios o a institu-
ciones arbitrales del pais, salvo que
una de las partes sea especialmente
débil, en cuyo caso suele tener mayor
proteccion (p. ej. contratos de agen-
cia). En tales casos, lo recomendable
es someterse a un arbitraje institucio-
nal internacional (p. €j., ante la Ca-
mara de Comercio Internacional de
Paris), pero previendo desde el inicio
la sumision a un unico arbitro para
evitar que se tripliquen los costes por
designacion de tribunales arbitrales
de tres miembros, que resultan, en
la practica, innecesarios.

El factor
Garrigues

Garrigues tiene una inequivoca voca-
cion internacional, lo que nos permite
ofrecer a nuestros clientes un aseso-
ramiento integral en cuatro continen-
tes y en todas las materias juridicas
y fiscales, y una amplia experiencia
tanto en litigios judiciales con com-
ponentes internacionales como en
arbitrajes internacionales ante distin-
tas instituciones, con participacion
activa en el Club Espanol del Arbitraje
(www.clubarbitraje.com).


http://www.clubarbitraje.com
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El contrato

de transferencia
de tecnologia

En el ambito internacional
resultan muy interesantes
las alianzas estratégicas
de colaboracion tecnoldgica,
operaciones de medido ries-
g0 econdmico que buscan
encontrar nuevas fuentes de
innovacion. Los contratos
de transferencia de tecno-
logia (derechos de propie-
dad industrial e intelectual
0 el denominado know how,
segun si se trata de tecno-
logia registrada o no) son,
en este sentido, vehiculos
de expansion para empre-
sas que no desean realizar
una inversion directa en
el pais de destino, pero si
que desean aprovechar las
ventajas de tener un socio
local, conocedor del merca-
do objetivo y con recursos y
conocimientos técnicos que
complementan los propios.

Generalmente, la tecnologia
transferida consiste en una
combinacién de derechos
registrados y no registrados.
Los derechos no registrados
constituyen lo que conoce-
mos como know how, que
consiste en un conjunto de
informacion practica no re-
gistrada, derivada de prue-
bas y experiencias, que es
secreta, sustancial y deter-
minada. Secreta por no ser
de dominio publico o facil-
mente accesible; sustancial
por ser importante y util
para la fabricacion de los
productos contractuales, y
determinada por estar des-
crita de manera suficiente-
mente exhaustiva.

En virtud del contrato de
transferencia de tecnolo-
gia, su titular concede a un
tercero derechos de explo-

tacion (licencia), o bien le
cede la titularidad de dicha
tecnologia (transferencia).
En ambos casos, se debe
regular la prestacion de
asistencia técnica por par-
te del licenciante o trans-
mitente para asegurar una
correcta aplicacion de la tec-
nologia cedida o licenciada.
Asimismo, conviene estable-
cer los mecanismos para
determinar la titularidad vy,
en su caso, el registro de
las mejoras y los desarrollos
futuros de dicha tecnologia
e incluir, en cualquier caso,
clausulas de confidenciali-
dad (encaminadas a pre-
servar el caracter secreto
de los conocimientos y pro-
hibir su divulgacion no auto-
rizada) y de no competencia
(para disuadir al cesionario
o licenciatario de utilizar la
tecnologia cedida con fines
competitivos).

Fundamentalmente en el
supuesto de licencia de ex-
plotacion de la tecnologia,
conviene asimismo conocer
los mecanismos que nos
permitan proteger y defen-
der dicha tecnologia en el
mercado local, tanto frente
a su destinatario como fren-
te a eventuales violaciones
por parte de terceros.

Dada la complejidad de
este tipo de operaciones
en el ambito internacional,
se recomienda, en cualquier
caso, recibir asesoramiento
local tanto de caracter téc-
nico como legal, hasta la
finalizacién del proyecto de
inversion.

Consejos y
recomendaciones

Recomendacion practica

Conocer los mecanismos de proteccion, en el territorio
de destino, de nuestra tecnologia, cuando vaya a ser
aplicada por el socio local, e incluir en el contrato
clausulas penales con caracter principalmente disua-
sorio para evitar al maximo el incumplimiento de los
pactos de confidencialidad y no competencia por el
cesionario o licenciatario.

El consejo experto

Las alianzas estratégicas para el intercambio de cono-
cimientos técnicos (en las que cedemos o licenciamos
nuestra tecnologia) constituyen formas de expansion
internacional interesantes, pero que requieren analizar
previamente algunas cuestiones esenciales:

e Para tener en cuenta en la determinacion del tipo
de alianza:

Cesion: transmision de la tecnologia propia que
implica pérdida de la titularidad sobre la misma
e impide su uso por el cedente.

Licencia: concesion de un derecho de uso
o explotacion de la tecnologia

— Necesidad de mayor control sobre como aplica
la tecnologia el socio local.

— Prestacion de asistencia técnica.

Andlisis sobre la proteccion de la tecnologia en
destino:

— Posibilidad de registro de la tecnologia.
— Defensa frente a violacion de terceros.
Contenido del contrato (cesién/licencia):

— Transmision de titularidad de la tecnologia /
concesion de licencia de uso.

— Contraprestacion/royalties.

— Territorio. Régimen de exclusividad (licencia).

— Asistencia técnica.

— Pactos de confidencialidad y de no competencia.

— Limites al derecho concedido (licencia):
¢derecho a sublicenciar?.

— Titularidad sobre las mejoras o desarrollos de la
tecnologia.

- _Aspe_cto_§ formales: documento publico e
inscripcion.

Asesoramiento local, tanto técnico como legal:

— Conocimiento del socio local y sus cualidades.

— Atencion a la normativa local aplicable.

El factor Garrigues

Garrigues tiene una inequivoca vocacion internacional,
lo que nos permite ofrecer a nuestros clientes un ase-
soramiento integral en cuatro continentes y en todas
las materias juridicas y fiscales.

En este sentido, Garrigues cuenta con oficinas propias
en Bruselas, Lisboa, Oporto, Casablanca, Sao Paulo,
Santiago de Chile, Bogota, Londres, Nueva York, Ciu-
dad de México, Lima, Beijing, Shanghai y Varsovia y,
ademas, pertenece, en calidad de miembro promotor
y de socio fundador, a Taxand.

Taxand es una red global de despachos independien-
tes creada en 2005, exclusivamente de caracter fiscal,
y se ha convertido en la organizacion tributaria inde-
pendiente mas grande del mundo, con mas de 550
socios fiscales y mas de 2.500 asesores fiscales en
50 paises.
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IVA - Entregas
intracomunitarias

A efectos del IVA se consideran entregas intracomunitarias
aquellas transmisiones de bienes que son transportados

a

otro Estado miembro.

Estas entregas de bienes estan exentas del IVA si se
cumplen los siguientes requisitos:

Los bienes son transpor-
tados por el vendedor, por
el adquirente o por un
tercero en nombre y por
cuenta de cualquiera de
los anteriores al territorio
de otro Estado miembro.

El adquirente es un em-
presario o profesional
identificado a efectos del
IVA (NIF-IVA) en un Esta-
do miembro distinto de
Espana.

De acuerdo con lo anterior,
procedera la exencion del
impuesto cuando:

Se justifique la salida de
los bienes con destino a
otro Estado miembro. Ello
podra acreditarse median-
te los siguientes medios:

— Si el transporte se realiza

por el vendedor o por su
cuenta, mediante los co-
rrespondientes contratos
de transporte de las mer-
cancias (carta de porte
CMR) o las facturas expe-
didas por el transportista.

Si el transporte se realiza
por el comprador o por su
cuenta, mediante el acuse
de recibo del adquirente,
el duplicado de la factura
con el estampillado del
adquirente o la copia de
los documentos de trans-
porte que pudiera facilitar-
le el comprador (carta de
porte CMR).

e Se acredite que el ad-

quirente dispone de un
NIF/IVA. Para ello puede
consultarse una base de
datos intracomunitaria
(denominada VIES) en la
que de forma periddica y
automatica se recogen
los NIF/IVA intracomuni-
tarios (http://ec.europa.
eu/taxation_customs/
vies). De este modo,
quien vaya a realizar en-
tregas intracomunitarias
de bienes puede validar
el NIF/IVA suministrado
por su cliente.

Consejos y
recomendaciones

Para no olvidar

* En las entregas en cadena (sucesivas transmisiones
de bienes), solo esta exenta la entrega a la que se
asocie el transporte intracomunitario.

Si vendemos unas mercancias a un cliente y estas son
trasportadas, directamente, del pais de residencia de
mi proveedor (Estado miembro) a la sede de mi cliente
que se encuentra en otro Estado miembro distinto al
del proveedor y al mio (Espana), nos encontramos
ante una operacion triangular. En estos supuestos,
la entrega a mi cliente no se considera una entrega
intracomunitaria de bienes (en Espana no se realizaria
ninguna operacion gravada por IVA).

Obligaciones formales

¢ Las entregas intracomunitarias deben informarse en
las autoliquidaciones del IVA, asi como en el resumen
anual del impuesto (modelos 303 y 390, respectiva-
mente).

Debera solicitarse a la Administracion tributaria el
alta en el Registro de operadores intracomunitarios
mediante la presentacion de la correspondiente de-
claracion censal.

Las entregas intracomunitarias deben consignarse en
la declaracion recapitulativa de operaciones intraco-
munitarias (modelo 349).

Debera presentarse la declaracion de Intrastat de ex-
pedicion si el volumen de entregas intracomunitarias
excede el umbral de 250.000 euros.

Las facturas que documenten las entregas intracomu-
nitarias deberan incluir la mencién «Operacién exenta
del IVA».

Normativa

e Ley 37/1992, de 28 de diciembre, del IVA.

¢ Real Decreto 1624/1992, de 29 de diciembre, que
aprueba el Reglamento del IVA.

¢ Real Decreto 1619/2012, de 30 de noviembre, que
aprueba el Reglamento por el que se regulan las obli-
gaciones de facturacion.

El factor Garrigues

La complejidad en la aplicacion del IVA en las transac-
ciones internacionales ha provocado que, en los ultimos
anos, se hayan incrementado sustancialmente los casos
considerados como fraude fiscal. Para evitar el impago
de este tributo, la normativa del impuesto establece
supuestos de responsabilidad solidaria de la deuda en
los negocios en los que intervienen una pluralidad de
sujetos. Estos supuestos de responsabilidad tienen una
gran importancia en las operaciones internacionales,
ya que el impago de la deuda por parte de quien esta
obligado a ingresarla puede provocar que, en caso de
fraude, un operador que ha intervenido en el negocio aca-
be siendo responsable solidario del pago de la deuda.

Garrigues, para evitar que sus clientes se vean involucra-
dos en casos como los descritos, dispone de un equipo
especializado en la imposicion indirecta con una contras-
tada experiencia en operaciones internacionales. Este
hecho le permite, una vez analizado cada caso, identificar
las amenazas que pueden surgir en cada operacion vy,
de este modo, ofrecer a sus clientes un asesoramiento
adecuado en cuanto a la actuacion que debe seguirse y
la documentacion de que deberia disponerse para evitar
que los clientes acaben siendo responsables del pago
de la deuda no ingresada por otros sujetos.
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IVA - exportaciones

A efectos del IVA son exporta-
ciones las transmisiones de
bienes transportados fuera
de la Union Europea. Estas
ventas estan exentas de
IVA, es decir, no se devenga
el impuesto con ocasion de
la venta.

En funcién de quien se encar-
gue de transportar los bienes
fuera de la Comunidad, nos
encontraremos ante una ex-
portacion directa o indirecta:

Directa: el transmitente, o un
tercero que actia en su nom-
bre, es quien se encarga de
transportar los bienes fuera
de la Comunidad.

Indirecta: los bienes trans-
mitidos son transportados
fuera de la Comunidad por
cuenta y riesgo del adquiren-
te no establecido, o por un
tercero que actie en su nom-
bre (los bienes transmitidos
deben presentarse ante las
autoridades aduaneras en el
plazo de un mes desde la fe-
cha de su transmision).

Solo procedera la exencion
del impuesto cuando se jus-
tifique con la siguiente docu-
mentacion:

Directa

e El DUA a la exportacion
que cumpla con los si-
guientes requisitos:

— Esta debidamente
cumplimentado y sellado
por la aduana de salida.

— El vendedor figura como
exportador de
los bienes.

Los contratos, albaranes
de venta y facturas de
venta que documenten la
transmision de los bienes
exportados.

* Los documentos de
transporte (carta de porte
CMR).

Indirecta

e La documentacion
relacionada anteriormente
respecto a las
exportaciones directas.
No obstante, el DUA a
la exportacion, remitido
por el adquirente no
establecido, debera incluir
una referencia a la factura
emitida por el vendedor,

y el transmitente debera
figurar como exportador
(su NIF debe ser
consignado).

Consejos y
recomendaciones

Para no olvidar

¢ Los bienes que, con ocasion de su transmision, se
envien a Canarias, Ceuta o Melilla se consideraran
transportados fuera de la Comunidad y, por ende,
también estaran exentos del impuesto (exportacio-
nes a efectos del IVA).

* En las entregas en cadena (sucesivas transmisiones
de bienes objeto de exportacion), solo esta exenta
la entrega realizada por quién figure en el DUA como
exportador.

Obligaciones formales

e Las exportaciones realizadas deben informarse en
las autoliquidaciones del IVA, asi como en el resumen
anual del impuesto (modelos 303 y 390, respecti-
vamente).

¢ Las facturas que documenten las exportaciones de-
beran incluir la mencién «Operacion exenta del [VA».

» El Departamento de Aduanas de la Agencia Tributaria
debera otorgar a la empresa exportadora un nimero
EORI (ndmero compuesto por las letras ES seguidas
del NIF de la sociedad). Este numero debera ser
informado en las declaraciones aduaneras de la so-
ciedad exportadora.

Normativa

e Ley 37/1992, de 28 de diciembre, del IVA.

¢ Real Decreto 1624/1992, de 29 de diciembre, que
aprueba el Reglamento del IVA.

¢ Real Decreto 1619/2012, de 30 de noviembre, que
aprueba el Reglamento por el que se regulan las
obligaciones de facturacion.

El factor Garrigues

La complejidad en la aplicacion del IVA en las tran-
sacciones internacionales ha provocado que, en los
ultimos anos, se hayan incrementado sustancial-
mente los casos considerados como fraude fiscal.
Para evitar el impago de este tributo, la normativa
del impuesto establece supuestos de responsabi-
lidad solidaria de la deuda en los negocios en los
que intervienen una pluralidad de sujetos. Estos
supuestos de responsabilidad tienen una gran im-
portancia en las operaciones internacionales, ya
que el impago de la deuda por parte de quien esta
obligado a ingresarla puede provocar que, en caso
de fraude, un operador que ha intervenido en el ne-
gocio acabe siendo responsable solidario del pago
de la deuda.

Garrigues, para evitar que sus clientes se vean in-
volucrados en casos como los descritos, dispone de
un equipo especializado en la imposicién indirecta
con una contrastada experiencia en operaciones
internacionales. Este hecho le permite, una vez
analizado cada caso, identificar las amenazas que
pueden surgir en cada operacion y, de este modo,
ofrecer a sus clientes un asesoramiento adecuado
en cuanto a la actuacion que debe seguirse y la do-
cumentacion de que deberia disponerse para evitar
que los clientes acaben siendo responsables del
pago de la deuda no ingresada por otros sujetos.
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Movimientos de capitales

y transacciones economicas
con el exterior

Las actividades de importacion y exportacion de bienes y servicios conllevan movimientos de capitales y transac-
ciones econémicas con el exterior sobre las que existe, en principio, una libertad de controles administrativos
(exceptuando transacciones ligadas a la evasion fiscal y el blanqueo de capitales). No obstante, existen ciertas
obligaciones de informacion que a un importador/exportador le conviene conocer.

Esta materia queda regulada, entre otras, en las siguientes disposiciones: Ley 10/2010 de prevencion del blan-
queo de capitales y de la financiacion del terrorismo, Ley 12/2003 de prevencion y bloqueo de la financiacion del
terrorismo, Ley 19/2003 sobre determinadas medidas de prevencion del blanqueo de capitales, Ley 40/1979
de Control de Cambios (en vigor tnicamente su capitulo Il), Real Decreto 304/2014, por el que se aprueba el
Reglamento de la Ley 10/2010 de prevencion del blanqueo de capitales y de la financiacion del terrorismo, RD
1816/1991 y RD 1392/1993, asi como diversas normativas del Banco de Espana y la Unién Europea.

Los sujetos residentes en Espaiia deben informar a las entidades registradas o al Banco de Espana, segun
proceda, sobre lo siguiente:*

Movimiento/transaccion Importes Forma de comunicacion y plazo
Pagos en billetes, monedas y >6.010,12 € Modelo B3 dentro de los 30 dias siguientes a
cheques bancarios al portador la realizacion del cobro o pago ante la entidad

registrada?

Pagos/cobros a través de >50.000 € Comunicacion por escrito y previa a la entidad
entidades registradas bancaria (identificacion del pagador, importe, pais
de origen, moneda y concepto)?

Ademas, se contemplan los siguientes modelos de comunicaciones:
I. Modelo ETE (estadistica de transacciones exteriores).
Il. Modelo D-6 (valores negociables en el exterior).

Ill. Modelo 720 (Declaracion informativa anual sobre bienes y derechos situados en el extranjero).

1 No se han incluido obligaciones de informacion ajenas a la pura actividad comercial, tales como los préstamos y créditos no
comerciales, las cuentas de valores, etc.

2 Instruccion 52 de la Resolucion, de 9 de julio de 1996, de la Direccion General de Politica Comercial e Inversiones Exteriores, por
la que se dictan normas para la aplicacion de los articulos 4.°,5.°, 7.°y 10.° de la Orden del Ministerio de Economia y Hacienda,
de 27 de diciembre de 1991, sobre transacciones econémicas con el exterior, en relaciéon con los cobros y pagos en moneda
metalica, billetes de banco o cheques bancarios al portador.

3 La nueva redaccion del articulo 5 de la orden de 27 de diciembre de 1991 suprime la obligacion de que los residentes que
efectlden cobros y pagos cuyo importe supere los 50.000 euros a través de los proveedores de servicios de pago residentes
declaren el concepto de las operaciones, asi como la obligacion por parte de estas entidades de recabar de sus clientes dicha
informacion y comunicarla junto con el resto de datos de la operacion. De acuerdo con dicho articulo, a partir del 1 de enero de
2014 los proveedores de servicios de pago solo proporcionaran los datos de los cobros y pagos en que intervengan cuando su
recopilacion no incida en el tratamiento automatizado de los pagos y pueda realizarse de manera totalmente automatica.



1. Obligacion de comunicar al Banco de Espana
transacciones, activos y pasivos con el exterior

(Circular 4/2012 del Banco de Espana)
Modelo ETE (estadistica de transacciones exteriores)

Obligados a informar:

estan obligadas a informar ante el
Banco de Espana las personas fisi-
casy las personas juridicas (publicas
o privadas) residentes en Espana que
realicen transacciones con no resi-
dentes (actos, negocios y operacio-
nes que supongan —o de cuyo cum-
plimiento puedan derivarse— cobros,
pagos y/o transferencias exteriores,
asi como variaciones en cuentas o
posiciones financieras deudoras o
acreedoras) o mantengan activos o
pasivos frente al exterior.

Contenido de la informacion:

se informara al Banco de Espana de
las situaciones y movimientos que se
enumeran a continuacion:

¢ Operaciones por cuenta propia con
no residentes, sean por el concep-
to que sean e independientemente
de como se liquiden.

¢ Y saldos y variaciones de activos
0 pasivos frente al exterior.

Periodicidad y excepciones de la
informacion:

en funcién del importe que alcancen
las transacciones con no residentes y

los saldos de activos y pasivos frente
al exterior, las declaraciones deben
presentarse en los siguientes plazos:

e Periodicidad anual cuando la suma,
una a una y sin netear, de las
transacciones con no residentes
habidas durante el ano inmedia-
tamente anterior o la suma de los
saldos activos y pasivos el 31 de
diciembre del ano anterior sean in-
feriores a 100.000.000 de euros.

Periodicidad trimestral cuando la
suma, una a una y sin netear, de
las transacciones con no residen-
tes habidas durante el ano inme-
diatamente anterior o la suma de
los saldos de activos y pasivos
el 31 de diciembre del ano ante-
rior sean iguales o superiores a
100.000.000 de euros € inferiores
a 300.000.000 de euros.

Periodicidad mensual cuando la
suma, una a una y sin netear, de
las transacciones con no residen-
tes habidas durante el ano inme-
diatamente anterior o la suma de
los saldos de activos y pasivos
el 31 de diciembre del ano ante-

rior sean iguales o superiores a
300.000.000 de euros.

Excepciones a la presentacion:
cuando las transacciones reali-
zadas en el ejercicio no superen
el importe de un milléon de euros
y cuando la suma de los saldos
activos y pasivos sin netear tampo-
co supere dicha cifra en el citado
ano, no se tendra que presentar
declaracion de ningun tipo, salvo
que el Banco de Espana lo requiera
expresamente.

Declaracion resumida: cuando al-
guno de los parametros citados
anteriormente supere 1.000.000
de euros pero no los 50.000.000
de euros, se debera presentar la
citada declaracion ETE, pero se po-
dra utilizar la llamada declaracion
anual resumida.

Modelo y forma de presentacion:

la informacion debera remitirse direc-
tamente al Departamento de Estadis-
tica del Banco de Espana, utilizando
para ello un formulario tinico (modelo
ETE, encuesta de transacciones exte-
riores), por medios telematicos.

2. Obligacion de comunicar a la Direccion General
de Transacciones Exteriores
Modelo D-6 (valores negociables en el exterior)

Obligados a su presentacion:
corresponde utilizar este modelo D-6
a las personas fisicas y juridicas resi-
dentes para informar de sus inversio-
nes en el exterior en empresas que
cotizan en bolsa de valores o merca-
do organizado cuando dichos valores
estén depositados en el extranjero,
sin importe minimo que exima de la
obligacion de su presentacion.

Contenido:
declaracion de los depésitos en el
exterior de valores que se posean a

31 de diciembre del ano inmediato
anterior:

e Titulos participativos: derechos
de suscripcion y otros derechos
analogos, acciones con derecho a
voto, acciones sin derecho a voto,
participaciones en fondos de in-
version.

* Deuda a largo plazo: deuda a lar-
go plazo emitida por administra-
ciones publicas, corporaciones re-
gionales, otra deuda a largo plazo
no convertible en acciones, otra

deuda a largo plazo convertible en
acciones.

e Deuda a corto plazo: deuda a corto
plazo emitida por administraciones
publicas, corporaciones regionales
y locales, otra deuda a corto plazo.

¢ Otros instrumentos: otros valores
y derechos.

Modelo y forma de presentacion:
esta obligacion de informacién debe
efectuarse a través del D-6, habién-
dose previsto su presentacion por
via telematica a través de Internet.



3. Modelo 720 (declaracion informativa anual sobre bienes y
derechos situados en el extranjero)

Obligados a su presentacion:

las personas fisicas o juridicas re-
sidentes que posean bienes y dere-
chos en el extranjero, siempre que
el valor conjunto de cada una de
las tres categorias de bienes que
componen la declaracion, esto es,
cuentas bancarias, valores y otro
patrimonio mobiliario e inmuebles,
supere en cada una de ellas el im-
porte de 50.000 euros (debera con-
siderarse el importe total, con inde-
pendencia del nimero de titulares).

No obstante, no deberan presentar
la mencionada declaracién aque-
llos contribuyentes que la hubieran
presentado en alguno de los anos
anteriores, salvo que:

El valor conjunto de los bienes y
derechos en cada una de las ca-
tegorias comentadas haya experi-
mentado un incremento superior
a 20.000 euros con respecto a la
valoracion declarada en la dltima
declaracion presentada.

Dentro del ano se hayan transmi-
tido bienes o derechos objeto de
esta declaracion, o dejado de ser
titular de los mismos de cualquier
modo, sobre los que viniera osten-
tando dicha titularidad antes del 1
de enero y que, ademas, debieran
haberse declarado en el apartado
correspondiente de la declaracion
del afio anterior. Si la transmisién
se refiere a un bien adquirido en
este mismo ano objeto de decla-
racion, este hecho no provocaria
por si solo la obligacién de decla-
rar. De la misma manera, tampo-
co se generaria la obligacion de
declarar en ese ano si este bien
o0 derecho no hubiere tenido que
declararse el ano anterior.

Contenido:

el detalle de la informacién a faci-
litar por cada una de las tres cate-
gorias de bienes y derechos antes
comentadas es el siguiente:

a. Cuentas en entidades financieras

situadas en el extranjero: debe

informarse sobre la totalidad de
las cuentas de su titularidad, o
en las que figuren como represen-
tante, autorizado o beneficiario,
0 sobre las que tengan poderes
de disposicion, o de las que sean
titulares reales, que se encuen-
tren situadas en el extranjero,
abiertas en entidades que se
dediquen al trafico bancario o
crediticio, a 31 de diciembre de
cada ano.

Valores, derechos, seguros y ren-
tas depositados, gestionados u
obtenidas en el extranjero: en
este apartado de la declaracion
debe informarse por sus titulares
0 por los que tengan la considera-
cion de titular real de los siguien-
tes activos:

— Los valores o derechos repre-
sentativos de la participacion
en los fondos propios de cual-
quier tipo de entidad juridica.

— Los valores representativos de
la cesion a terceros de capita-
les propios.

— Los valores aportados para
su gestion o administracion a
cualquier instrumento juridico,
incluyendo fideicomisos y trusts
0 masas patrimoniales que, no
obstante carecer de personali-
dad juridica, puedan actuar en
el trafico econémico.

— Las acciones y participaciones
en el capital social o fondo pa-
trimonial de instituciones de
inversion colectiva situadas en
el extranjero de las que sean
titulares o respecto de las que
tengan la consideracion de titu-
lar real conforme al art. 4.2 de
la Ley 10/2010.

— Los seguros de vida o invalidez
de los que resulten tomadores
a 31 de diciembre de cada ano
cuando la entidad aseguradora
se encuentre situada en el ex-
tranjero, con indicacién de su
valor de rescate a dicha fecha.

— Las rentas temporales o vitali-
cias de las que sean beneficia-
rios a 31 de diciembre como
consecuencia de la entrega de
un capital en dinero, de dere-
chos de contenido econémico
o de bienes muebles o inmue-
bles a entidades situadas en el
extranjero, con indicacion de su
valor de capitalizacién a dicha
fecha.

c. Bienes inmuebles y derechos so-
bre bienes inmuebles situados
en el extranjero: debe informar-
se sobre la titularidad o los de-
rechos reales de uso o disfrute y
la nuda propiedad sobre bienes
inmuebles situados en el extran-
jero de los que sean titulares o
respecto de los que tengan la
consideraciéon de titular real, a
31 de diciembre de cada ano.

Modelo y forma de presentacion:
esta obligacion de informacion so-
bre bienes y derechos situados en el
extranjero debe efectuarse a través
del modelo 720, habiéndose previs-
to su presentacion unicamente por
via telematica a través de Internet
mediante certificado de usuario.



Infracciones administrativas*:

Sancion

Muy graves

Multa de hasta el 100 % del
contenido econémico de la
operacion, sin que pueda ser
inferior a 30.000 €, y amo-
nestacion publica o privada

Graves

Multa de hasta el 50% del
contenido econémico de la
operacioén, sin que pueda ser
inferior a 6.000 €, y amones-
tacion publica o privada

Leves

Multa de hasta el 25% del
contenido econémico de la
operacion, sin que pueda ser
inferior a 3.000 €, y amones-
tacion privada

Prescripcion

Infraccion: a los 5 anos

Sancion: a los 5 anos

Infraccion: a los 3 anos

Sancion: a los 4 afos

Infraccion: al ano

Sancion: a los 3 anos

Acto

La realizacion de actos,
negocios, transacciones

u operaciones prohibidas
como consecuencia de la
adopcion de medidas de
salvaguardia excepcionales
o de suspensioén del
régimen de liberalizacion

La realizacién de actos,
negocios, transacciones u
operaciones sin solicitar
autorizacion, cuando

esta sea preceptiva

como consecuencia de la
adopcién de medidas de
salvaguardia excepcionales
o de suspensién del
régimen de liberalizacion, o
con incumplimiento de las
condiciones establecidas
en la autorizacion

La falta de veracidad en las
solicitudes de autorizacion
presentadas ante los
organismos competentes,
siempre que pueda
estimarse como relevante

¢ La falta de declaracion de

operaciones cuya cuantia
supere los 6.000.000 de €

La falta de veracidad,
omision o inexactitud en los
datos de las operaciones
que superen los 6.000.000
de €

Los incumplimientos de los
requerimientos efectuados,
de modo expreso y por
escrito, por parte de las
autoridades competentes

Las declaraciones
realizadas fuera de plazo.
Cuando se realice sin
previo requerimiento

de la administracion,

se impone una sancion
entre 150 y 300 € si no
han transcurrido mas de
6 meses; y entre 300

y 600 € cuando hayan
transcurrido mas de 6
meses

La falta de declaracion de
operaciones cuya cuantia
no supere los 6.000.000
de €

La falta de veracidad,
omisién o inexactitud en los
datos de las operaciones
que no superen los
6.000.000 de €

En el caso del modelo D-6 , la sancién por no presentarlo podria ser de hasta el 25 % de la cantidad no decla-
rada, con un minimo de 3.000 euros.

Si se presenta fuera de plazo, la sancion puede ser de entre 300 euros y 600 euros, dependiendo de lo que
se tarde en presentar la declaracion#

En el caso del modelo 720, en el caso de no declaracién, la sancion puede suponer el 150 % de la cuota en el
IRPF y 5.000 euros por cada dato o conjunto de datos, con un minimo de 10.000 euros.

Si se presenta fuera de plazo, la sancion es de 100 euros por cada dato, con un minimo de 1.500 euros por
cada grupo de bienes®

4 Vigente en virtud de lo que prevén los articulos 8 al 11 de la Ley 19/2003, de 4 de julio, sobre régimen juridico de los movimientos de

capitales y de las transacciones econdémicas con el exterior.

5 En virtud de lo que establece la disposicion adicional decimoctava (Obligacién de informacion sobre bienes y derechos situados en el
extranjero) de la Ley 58/2003, de 17 de diciembre, General Tributaria.
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Logistica y transporte

internacional

Las actividades logisticas y de
transporte conforman un siste-
ma que enlaza la produccién con
mercados separados en tiempo y
distancia.

Con su evolucion, se ha convertido
en una ventaja competitiva para las
empresas, no solo por su caracter
integrador y multifuncional sino
por la perspectiva estratégica de
su gestion y planificacion.

En el ambito internacional estos
aspectos adquieren una relevan-
cia mucho mayor. Las diferencias
de mercados, centros de trabajo,
marcos reguladores, operativa
aduanera e infraestructuras, ade-
mas de la elevada fragmentacion
y costes aparejados, necesitan de
conocimientos novedosos y avan-
zados que sirvan de apoyo en el
aprovechamiento competitivo de
estas circunstancias de cambio.

La seccion esta estructurada en
distintos apartados que tratan as-
pectos y parametros que conside-
rar para la creacion de un modelo
estratégico de aprovisionamiento y
distribucién internacional:

e Preparacion de pedidos
¢ Medio de transporte

* Recepcion de la carga

Operador de transporte
internacional

e Hubs y distribucion

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

Ademas de los servicios locales de nues-
tro operador de transporte, resulta fun-
damental analizar y evaluar su cobertura
global, asi como el nivel de compatibili-
dad e implicacion de sus corresponsalias
y alianzas internacionales.
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Preparacion de pedidos

El pedido es el compromiso en firme
entre proveedor y cliente bajo las
condiciones pactadas o Incoterms.
Este punto de contacto con el clien-
te no solo permite identificar areas
de valor, sino enfocar programas de
prevision, promocion y fidelizacion.

Los principales desafios en la ges-
tién de pedidos son la reduccién
del ciclo de vida de los productos y
su proliferacién, unas condiciones
cada vez mas exigentes y la compe-
tencia con empresas y situaciones
muy lejanas geograficamente.

El marco de este nuevo modelo
debe incorporar en las decisiones
los siguientes aspectos:

* Naturaleza de la mercancia
e Unidad de carga

* Modalidad de transporte

* Costes

* Tiempo de entrega

* Programas de seguridad

* Normativa

¢ Medio ambiente
Naturaleza de la mercancia

La diversidad del tipo de articulos y
el ndmero de cada uno de ellos son
un parametro de primera considera-
cioén para la preparacion de pedidos
y la conservacion de la calidad a lo
largo de la cadena de distribucion.

Mercancia perecedera, peligrosa,
valiosa, fragil, sobre medidas/pe-
s0s, requiere de una preparacion
fisica y documental especifica para
cumplir con la normativa, estanda-
res de calidad y plazos de entrega
acordados.

Unidad de carga

El embalaje primario es aquel que
esta en contacto con el producto o
con la agrupacién de envases indi-
viduales, y en este caso no suele
cumplir una funcion ligada a su uso.

El embalaje secundario para ser
manipulado puede ser uniforme o
no uniforme y debe tener en cuenta
el valor, el material, la modalidad,
los pesos y los volimenes. Los con-
tenedores maritimos 1SO y aéreos
IATA pertenecerian a un grado su-
perior de unidad de carga en sus
respectivas modalidades, y sus ca-
racteristicas seran decisivas duran-
te la fase de integracion de pedido,
produccion y distribuciéon.

Ejemplo de preparacion
de unidad de carga

MERCANCIA

AGRUPACION
PRIMARIA

AGRUPACION
SECUNDARIA

AGRUPACION
ESTANDAR
INTERNACIONAL WV

Modalidad de transporte

La gestion del transporte principal
tiene un gran impacto a lo largo
de toda la cadena de suministro.
Tradicionalmente, las decisiones
se basaban en el criterio de coste
y tiempo, pero actualmente se in-
corpora la eficiencia, la seguridad,
la precision y el uso de las infraes-
tructuras.

Costes

La reduccién de costes en la ca-
dena de distribucion ha adquirido
mas importancia que la propia agi-
lidad, especialmente para aquellos

productos destinados a un mayor
segmento de poblacion. Es impor-
tante identificar las areas de valor
y desechar los procesos improduc-
tivos en la planificaciéon y gestion,
clasificando nuestros productos por
valor e impacto de los costes logis-
ticos sobre los mismos.

Podemos identificar los costes
como debidos al producto —seguri-
dad y adaptabilidad— y debidos al
mercado, que fluctdan de manera
mas regular, como estacionalidad,
demanda y capacidad de transpor-
te.

Tiempo de entrega

El tiempo de entrega y la variabilidad
de modalidad se convierten en fac-
tores prioritarios para mercancias
urgentes o con ciclo de vida corto.

La fiabilidad y agilidad de los tiem-
pos de entrega son proporcionales
al coste del flete de transporte, si
bien hay que ponderar siempre la
medida de incertidumbre por la ex-
posicion a condiciones meteorol6-
gicas, congestion y conflictos labo-
rales, ademas de la variabilidad por
el niumero de paradas, conexiones
y productividad en paises alejados
geograficamente.

Programas de seguridad

Cualquier incidente relacionado con
la seguridad en la cadena logisti-
ca internacional es una amenaza
al comercio y a las economias que
lo sustentan. Diferentes iniciativas
a nivel internacional se han crea-
do para proteger infraestructuras,
bienes y equipos de este tipo de
ataques.

En Europa, aquellas companias que
hayan decidido certificarse como
operadores econdmicos autoriza-
dos por la aduana deberan cumplir
con los requisitos de preparacion y
distribucién de sus mercancias de
acuerdo con la normativa, del mis-
mo modo que los expedidores cono-



cidos certificados por la Agencia Estatal de Seguridad Aérea o aquellas
empresas que hayan decidido implementar un programa estandarizado
de seguridad en sus transacciones internacionales.

Normativa

En los Ultimos decenios se han aplicado normas con creciente inten-
sidad en el comercio internacional que especifican las caracteristicas
de los productos, embalaje, transporte, manipulacion, documentacion y
formacion del personal.

Aun cuando no busquen el proteccionismo, unas normas mal concebidas
0 aplicadas pueden tener consecuencias discriminatorias para los inter-
locutores comerciales, sanciones o incluso responsabilidades penales.
Por eso es importante su conocimiento y el entorno institucional en el
que tiene lugar su establecimiento y evaluacion.

Medio ambiente

Los factores medioambientales, per se y como parte del aspecto social,
son criticos especialmente cuando no se esta en una situacion de sos-
tenibilidad.

El principal objetivo es la creacion de un planteamiento global que ga-
rantice la integracion 6ptima del producto y embalaje con los modos
de transporte, de forma que los servicios puerta a puerta respondan a
las necesidades y hagan un uso racional, eficaz y rentable del sistema
minimizando el impacto medioambiental.

Como ejemplo, la logistica inversa, que incluye el aprovechamiento de los
retornos, la recuperacion de envases y embalajes y la gestion de residuos,
consigue una reduccion de costes y mejora la satisfaccion del cliente.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Por el impacto social, econémico y
medioambiental es importante cono-
cer las diferentes normativas interna-
cionales del transporte y manipulacion
de mercancias peligrosas en cada mo-
dalidad, asi como la capacitacion para
su gestion.

En internet

Puede consultar informacién sobre los
programas de seguridad aérea en:
www.seguridadaerea.es

Para ampliar

La figura del operador econémico autori-
zado (OEA) se desarrolla mas adelante.

Para ampliar

La dimension medioambiental en la
cadena logistica es un valor intangible
claramente emergente por su impacto
en la reputacion corporativa y en la con-
sideracion de los grupos de interés.


http://www.seguridadaerea.es
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Medio de transporte:
maritimo internacional

Caracteristicas

Las caracteristicas son su gran ca-
pacidad de carga y su adaptabilidad
para transportar toda clase de pro-
ductos, de volimenes y de valores.

El bajo costo, comparado con los
otros modos de transporte, particu-
larmente para grandes volimenes
y grandes distancias, hace de este
medio el mas idéneo para un alto
porcentaje de los productos que se
comercian internacionalmente.

El trafico de contenedores y carga
general sigue unas determinadas
rutas que se complementan con
transbordos, con lo que se gene-
ra una creciente intensidad de los
flujos.

Tipos

El transporte maritimo ofrece diver-
sos tipos de navegacion y servicios:
internacional, cabotaje y short sea
shipping, como comienzo o conti-
nuacion de viaje. Su modo de ex-
plotaciéon comercial se clasifica en
linea regular o fletamento.

Unidad de carga

Es el modo mas versatil: transporta
gases, liquidos, carga convencional
y rodada. La unidad mas utilizada,
desde su normalizacion, es el con-
tenedor I1SO, que nos permite la
intermodalidad, lo que mejora los
circuitos fisicos, y un aprovecha-
miento mayor de las unidades de
primer y segundo nivel.

Agentes

Es dificil precisar los limites de las
actividades del sector maritimo
dado el gran nimero de figuras per-
sonales que intervienen: puerto, ar-
mador, naviera, consignatario, bro-
ker, estibador, aduana e inspector
de frontera son las mas comunes.

Contrato de transporte
y regulacion

El documento que prueba la exis-
tencia de un contrato de servicio
de transporte es la pdliza de fle-
tamento para linea no regular y
el bill of lading o conocimiento de
embarque para lineas regulares.
Ademas de indicar las condiciones
contractuales, el bill of lading sirve
como acuse de recibo y titulo valor
negociable.

A pesar de que no existe unifica-
cién normativa ni coordinacion en
materia de competencia judicial, en
el transporte maritimo internacio-
nal los problemas procesales son
minimos y provocan acudir a las
normas internas de cada estado.
El régimen de responsabilidad en
el ambito nacional esta regulado
por el Coédigo de Comercio, y en
el internacional por el Protocolo
de Visby, el Convenio de Bruselas
y las Reglas de Hamburgo, estas
ultimas, no ratificadas por Espana.

Consejos y
recomendaciones

Principales documentos

* Master biif BL nominativos

of lading
(MBL) BL to the bearer
(portador)
* House bill
of lading BL to the order
(HBL) (a la orden)

* Sea Way Bill

¢ Péliza de fletamento
(charter party bill of lading)

Nuestra recomendacion

A pesar de que el margen de riesgo
es muy bajo, pueden producirse da-
nos por causas de fuerza mayor. Por
eso es recomendable resguardar el
producto y la inversion a través de un
seguro de transporte.
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Medio de transporte: aéreo

internacional

Caracteristicas

Es el medio de transporte con un
mayor crecimiento, y debe conciliar
su rentabilidad con la seguridad y el
respeto al medio ambiente.

La caracteristica mas destacable
es su velocidad de desplazamiento,
y por ello transporta productos de
mayor valor unitario, urgentes y pe-
recederos. Ofrece servicios de dis-
tancias medias y largas, sus costes
son elevados y su capacidad, en
peso y dimension, es limitada.

En los principales aeropuertos
se esta trabajando segun la con-
figuraciéon hub, o que aumenta la
complejidad y concentracion de las
operaciones en el tiempo. La opti-
mizacion de la conectividad vendra
dada por la relacion funcional del
aeropuerto con el entorno y sus in-
fraestructuras.

Tipos

La explotacion comercial del trans-
porte aéreo puede ser de linea re-
gular o fletado, mixto carga/pasaje
0 carguero.

Unidad de carga

Segun el tipo y modelos de avion,
las caracteristicas de las bodegas
difieren: pueden ser contenedoriza-
das o convencionales. En bodegas
contenedorizadas se usan ULD,
que pueden pertenecer o no a la
aeronave, pero que deben adaptar-
se a los criterios técnicos de IATA.

Agentes

Los agentes de carga IATA son la
figura mas visible de la cadena aé-
rea y quienes coordinan al resto
de agentes que intervienen, como
gestores de aeropuertos, compa-
nias aéreas, terminales de carga,
servicios de inspeccion en frontera
y GSA.

Contrato de transporte
y regulacion

Existe un documento uUnico de
transporte, tanto para nacional
como para internacional, denomi-
nado conocimiento de embarque
aéreo o air way bill. Es un docu-
mento nominativo no negociable,
puede servir como certificado de
seguro y esta regulado por el Con-
venio de Varsovia y sus posteriores
modificaciones.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Los acuerdos de «cielos abiertos»
estan permitiendo el acceso al mer-
cado de compaiias aéreas sin res-
tricciones, de modo que se alcanza
el concepto de economia de escala.

Por el contrario, en aquellos destinos
con reducido nimero de servicios se
crean costes elevados y rigidos que
inciden en la competitividad del pro-
ducto de manera muy importante.

Vocabulario

e ULD (unit load device): palé o con-
tenedor aéreo usado como unidad
de carga.

e GSA (general sales agent): agen-
te que provee de servicios de mar-
keting y ventas a las companias
aéreas en paises donde no tienen
representacion comercial o esta es
limitada.

En internet

IATA (International Air Transport Asso-
ciation) es la asociacion que repre-
senta al 93 % de companias aéreas
regulares. Puede encontrar informa-
cion en: www.iata.org


http://www.iata.org/
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Medio de transporte:
terrestre carretera

Caracteristicas

El transporte por carretera ha expe-
rimentado un notable crecimiento
por su gran capacidad de penetra-
cion, de llegar a cualquier punto de
carga o descarga al margen de los
problemas medioambientales y te-
rritoriales.

En distancias cortas y medias es
el modo mas competitivo, intero-
pera con el resto de modalidades
y alcanza un alto indice de compe-
tencia y subcontratacion.

Factores como la congestion, los
elevados indices de siniestralidad
y accidentalidad y las infraestructu-
ras que usa, junto con los derivados
de la contaminacion y el consumo
energético, estan obligando a las
administraciones a replantearse
este modelo de transporte.

Tipos

Segun el ambito, se pueden clasi-
ficar en urbanos, interiores, nacio-
nales, internacionales y especiales;
segun su funcién, en regulares y
discrecionales, y segun la carga, en
completos o fraccionados.

Unidad de carga

Aparte de las unidades intermoda-
les, la unidad de carga secundaria
mas comun en los transportes uni-
modales por carretera es el palé.
Los pesos maximos por eje y me-
didas del camién condicionan la
carga y varian segun el pais.

Agentes

A pesar de ser un sector altamen-
te atomizado, en carretera interna-
cional el nimero de agentes que
intervienen se reduce, en su forma
unimodal, con respecto a otros mo-
dos. Agencias de transporte, adua-
nas y servicios de inspeccion son
los principales operadores.

Contrato de transporte
y regulacion

El transporte de ambito nacional
se rige por la carta de porte como
documento y las disposiciones de
la LOTT y la LCTTM, y el de ambito
internacional, por la carta de porte
internacional y el Convenio CMR.

Consejos y
recomendaciones

Las leyes

LOTT: Ley de Ordenacion de los
Transportes Terrestres.

LCTTM: Ley del contrato de trans-
porte terrestre de mercancias.

CMR: Convenio relativo al Contrato
de Transporte Internacional de Mer-
cancias por Carretera.
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Medio de transporte:
terrestre ferrocatrril

Caracteristicas

Es la modalidad con menor cuota
dentro de Europa por el caracter
nacional de sus redes. La liberaliza-
cion y las politicas de armonizacion
e inversion de la UE para crear un
espacio unico, dada la seguridad
y respeto al medio ambiente que
representa, estan potenciando este
medio.

Con las infraestructuras propias
adecuadas puede ser competitivo
para medias y largas distancias,
mercancias pesadas, a granel y ro-
dadas, y ha demostrado una gran
capacidad de automatizacion e in-
teroperabilidad con otros modos
como el maritimo.

Se esta tratando de aprovechar
mas las vias convencionales para
transportar mercancias y abrir
también la posibilidad de usar las
lineas de altas prestaciones para
trasladar productos con mayor ra-
pidez y seguridad.

Tipos

La oferta existente en la actualidad
esta enfocada a la carga comple-
ta. La carga fraccionada no puede
competir alin con otros medios por
la rigidez comercial y operativa que
representa el ferrocarril.

Unidad de carga

La unidad de carga mas utilizada
en ferrocarril es el vagon adaptado
a los diferentes tipos de mercan-
cia y el contenedor ISO maritimo
en su uso multimodal. Una de las
consecuencias de la privatizacion
de los servicios ferroviarios sera
la aparicion de nuevas unidades
de transporte, como la carretera
rodante sobre vagon.

Agentes

El ferrocarril separa la gestion de
la infraestructura de los operadores
ferroviarios, de transporte y las ter-
minales. Como en las demas mo-
dalidades también intervienen las
aduanas y servicios de inspeccion.

Contrato de transporte
y regulacion

El transporte ferroviario de ambi-
to nacional se rige por la carta de
porte ferrocarril como documento,
la LOTT y la LCTTM, y el de ambito
internacional, por la carta de porte
CIM, el Convenio COTIFy las Reglas
CIM.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Las expectativas que se han genera-
do alrededor del transporte ferroviario
de mercancias han creado dispersion
de iniciativas, diversidad de actuacio-
nes e incertidumbre en los requeri-
mientos e infraestructuras. Por tanto,
la oferta de servicios ferroviarios pue-
de presentar desajustes puntuales
que no encajen con las expectativas
de la demanda.

Las leyes

COTIF: Convenio relativo a los trans-
portes internacionales por ferrocarril.

Reglas CIM: Convenio Internacional
relativo a los Transportes Internacio-
nales por Ferrocarril.
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Medio de transporte:
transporte multimodal

El transporte multimodal integra
dos 0 mas modos de transporte di-
ferentes para completar una cadena
de distribucion desde el punto de
origen hasta el de destino, y me-
diante un planteamiento global hace
un uso mas racional de las capa-
cidades disponibles. El ferrocarril,
las vias navegables y el transpor-
te aéreo por si solos no permiten
el transporte puerta a puerta y se
enfrentan a dificultades durante su
combinacion.

En un trayecto, un cambio de modo
de transporte equivale mas a un
cambio de sistema que a un mero
transbordo técnico. Los costes de
friccion resultantes repercuten so-
bre la competitividad del transporte
intermodal y, sin un intermediador
adecuado, pueden traducirse en
mayores precios, tiempos y trayec-
tos, ademas de un menor nimero
de servicios de calidad disponibles.

El operador de transporte o transita-
rio es el integrante de los distintos
modos y garantiza el pilotaje del pro-
ceso de armonizacién de la unidad
de carga, fechas y documentacion.

El documento de transporte es el
FIATA combined transport bill of la-
ding, regulado por el Convenio de
Ginebra 1980, pero aun no ha sido
ratificado por un nimero de paises
minimo para su aplicacion interna-
cional.

El sistema actual se financia y ad-
ministra de forma independiente,
lo que lo dota de un caracter frag-
mentario y dificulta determinar la
responsabilidad en los danos y los
convenios aplicables entre los me-
dios vinculados.

Factores de decision multimodal

e Costes.
 Fiabilidad.
¢ Frecuencia.

* Integridad de las mercancias/
seguridad.

* Flexibilidad.

* Respuesta ante incidencias.
e Tiempo de transito.

e Servicios complementarios.
 Sistemas de informacion.

¢ Procedimientos administrativos.
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Recepcion de la carga

El eslabdn final de la cadena de aprovisionamiento es la entrega en el
almacén. Su proceso consta de cuatro fases: control documental, des-
carga, control cualitativo y cuantitativo e integracion en stock.

En la fase de control cualitativo y cuantitativo se examina la mercancia
asegurando que se recibe sin danos y en su totalidad. Tras la entrega al
destinatario, este adquiere legitimidad activa para reclamar al porteador
faltas o danos. Existen plazos de prescripcion en las reclamaciones a
las empresas porteadoras y a las companias de seguros de transporte.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Cuando la unidad de entrega vaya pre-
cintada, la comprobacion del estado
y niimero de precinto nos garantizara
que el producto no ha sido manipula-
do durante su transporte.
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Operador de transporte

internacional

El operador de transporte interna-
cional o transitario es la persona
fisica o juridica especializada en la
organizacion y gestion de la cadena
de transporte de mercancias, en
cualquiera de sus modos Unicos o
combinados. Ademas, puede ofre-
cer e integrar servicios auxiliares al
transporte como transitos, despa-
chos de aduanas, seguros, almace-
naje, distribucion y asesoria.

La globalizacion hace que estas
funciones, de manera independien-
te, hayan quedado un tanto obsole-
tas, y la iniciativa es el ingrediente
basico para que el operador de
transporte abandone el rol ejecu-
tor de pedidos y adopte una actitud
colaborativa en las transacciones
internacionales, aportando mas
valor a las organizaciones.

Es decir, es necesario integrar las
capacidades y entender el modelo
de negocio de la empresa interna-
cional para determinar los obstacu-
los que puede encontrar la fluidez
del transporte, aprovechar la infor-
macion y la comunicacion, simplifi-
car la cadena de suministro, reducir
costes y mejorar el uso de modos
de transporte e infraestructuras.

La LOTT reconoce esta figura y le
permite la emision de varios tipos
de documentos para el control
y transporte como intermediario
contractual. Algunos de los docu-
mentos mas utilizados son el FIATA
bill of lading, como documento de
transporte multimodal, y el forwar-
ding certificate receipt, como certi-
ficado de recepcion.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Principales criterios de seleccion de
un operador de transporte interna-
cional:

* Calidad de servicio

e Cumplimiento de los plazos
de entrega

* Coste

e Trato a la mercancia

* Respuesta a las incidencias
* Certificaciones de calidad

¢ Proactividad

El factor Arola

El Departamento de Logistica Inter-
nacional de Arola proporciona una
contribucion duradera a la empresa
internacional disenando y dirigiendo
cadenas de distribucion que faciliten
un crecimiento econémico sostenido
y respeten el medio ambiente.
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Hubs y distribucion

La alta densidad econdémica de
algunas regiones, la necesidad de
reducir costes y la exposicion a la
volatilidad de los precios energé-
ticos estan creando una cada vez
mayor concentracion empresarial,
de actividad y de rutas en la cade-
na de distribucion internacional, y
facilitan el acceso de los operado-
res a las ventajas inherentes de las
economias de escala.

Hoy en dia, uno de los fendmenos
que marca la importancia estraté-
gica logistica son los centros de
distribucion internacional o hubs,
que actuan como punto de paso de
la mercancia perteneciente a una
cada vez mayor zona geografica.

La funcion de estos hubs no es tan-
to ser punto de origen o destino,
sino la de servir de centro de co-
nexion, consolidacién y redireccion
para la mercancia de otros paises.
Su proximidad tiene ventajas y un

claro efecto revitalizador en la acti-
vidad econémica de la zona.

La ventaja mas visible es la reduc-
cion del tiempo de aprovisiona-
miento, y la influencia, tecnologia y
normativa de estas infraestructuras
influyen también en la competitivi-
dad, la mayor oferta de servicios y
el mejor conocimiento de la ope-
rativa.

Por tanto, estos centros logisticos
estan estrechamente vinculados a
la realidad econdémica del entorno,
y su posicionamiento depende de
factores geograficos, econémicos,
culturales y de mercado, asi como
de la decision de los megaopera-
dores de barcos, aviones y trenes.

Esquema de funcionamiento sistema hub

Sistema hub !

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

Niveles en el hub

La red global de transporte intermo-
dal se estructura en tres niveles. El
primero esta constituido por hubs
globales, ubicados basicamente en
el hemisferio norte; en el segundo
se localizan los hubs regionales, que
también tienen su papel de concen-
tracion y distribucion pero a menor
escala, y, finalmente, estan los nodos
logisticos nacionales, junto con los
territorios de influencia.
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La aduana

La aduana es un organismo publico
cuya funcion consiste en controlar
las mercancias que son objeto
de importacion o exportacion. La
misién principal es facilitar el co-
mercio, pero siempre exigiendo el
cumplimiento de la normativa que
afecta al trafico internacional de
bienes.

La funciébn mas conocida de la
aduana es la recaudacion de los
impuestos que se devengan a la im-
portacién o a la exportacion. Junto
con la actuacion fiscal, las adua-
nas gestionan también cuestiones
tan distintas como el control de
las medidas de politica comercial
especificas o, por ejemplo, la pro-
piedad industrial y las marcas, el
comercio de productos precursores
de drogas, el de obras de arte 0 an-
tiglledades, o que las mercancias
hayan sido inspeccionadas por los
organismos competentes en ma-
teria de sanidad exterior, animal y
vegetal.

Finalmente, y a raiz de los aten-
tados de 2001 en EEUU, los con-
troles de seguridad nacional e in-
ternacional fueron redefinidos. En
este nuevo escenario, se asigna a
las aduanas la funcién de realizar
controles de seguridad en frontera,
que pretenden evitar el trafico de
sustancias ilicitas, armas biol6gi-
cas, armas de fuego y en definiti-
va, velar por la proteccion de los
ciudadanos.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

La Administracion aduanera gestiona
los controles a los que debe someter-
se una determinada mercancia con
la precisa base de datos TARIC, los
complejos sistemas de informacion,
los analisis de riesgos y el conoci-
miento de los inspectores del area
de gestion.

El consejo experto

Antes de realizar una operacion de
comercio internacional, asegurese
de que su mercancia cumple con los
requisitos necesarios para su expor-
tacion o importacion. Una operacion
bien proyectada puede evitar que
la mercancia quede retenida en las
aduanas.

El factor Arola

La experiencia de nuestro Departa-
mento de Aduanas permite gestionar
de forma eficiente los despachos de
las mercancias y prestar asesora-
miento en cualquier fase de las ope-
raciones relacionadas con la aduana..
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La deuda aduanera

La deuda aduanera es el mon-
tante que debe ingresarse y que
resulta de la ecuacion entre una
base imponible, el valor en adua-
na de las mercancias y un tipo
impositivo. Este tipo impositivo
viene determinado por la clasifi-
cacion arancelaria y el origen de
las mercancias.

En esta definicion quedan delimi-
tadas las tres claves de la adua-
na, cuyo contenido se detalla en
los apartados siguientes:

e Valor en aduana
» Origen de las mercancias
e Clasificacion arancelaria

En reiteradas ocasiones, la fi-
jacion de estos tres elementos
conlleva un estudio técnico com-
plejo y es dificil precisar cual es
el elemento impositivo que de-
bera prevalecer en el calculo de
la deuda aduanera de una opera-
cion de comercio internacional.

La deuda aduanera es un coste
fundamental a tener en cuenta
en los intercambios comerciales.
Las empresas que estudiany se
asesoran sobre los montantes
a liquidar en sus transacciones
internacionales se garantizan no
tener costes inesperados duran-
te el periodo de vigencia de las
declaraciones de aduana.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

La importacion o la exportacion de mercan-
cias también pueden estar gravadas por de-
rechos adicionales, antidumping, compensa-
torios o gravamenes de exportacion. Ademas
de la deuda aduanera, con la importacion se
liquidan habitualmente los impuestos indi-
rectos, IVA e impuestos especiales.

Para tener en cuenta

Los derechos arancelarios maximos que
liguidar en una importacion pueden verse
aminorados por acuerdos preferenciales o
medidas de politica comercial (suspensio-
nes, cuotas, etc.). Se debe planificar bien la
importacion para ver qué medidas pueden
ayudarnos a reducir costes en el pago de
derechos arancelarios.

Para ampliar

Los derechos arancelarios son los impues-
tos que se liquidan con la importacion de
determinadas mercancias. Los derechos
son normalmente ad valorem: se aplica un
porcentaje determinado al valor en aduana.

Base tributaria (valor en aduana)

X tipo impositivo

= derecho arancelario

Ejemplo: 100.000 € x 2,5 % = 2.500 €

Sin embargo, hay otros tipos impositivos.
Se trata de los derechos especificos y los
mixtos. Los primeros son los derechos cuya
determinacion debe ser realizada segun el
numero de unidades, el peso o el volumen
de la mercancia objeto de importacion.

Base tributaria (unidades, peso o volu-
men de mercancia)

x tipo impositivo

= derecho arancelario

Ejemplo: 20.000 Tm x 12,00 €/Tm =
240.000 €

Finalmente, los mixtos son aquellos que
combinan ambos tipos de tributacion. Exis-
te para una misma mercancia un tipo por-
centual que liquidara el derecho ad valorem
y, adicionalmente, un tipo especifico que
tributara sobre las unidades, el peso o el
volumen.

Base tributaria (valor en aduana)
X tipo impositivo
= derecho arancelario

Base tributaria

(unidades, peso o volumen de mercan-
cia)

X tipo impositivo

= derecho arancelario

Ejemplo:

Tipo mixto:
11,2 % + 23,8 €/QN (QN = quintal neto)

100.000 € x 11,2 % = 11.200 €
200 QN x 23,8 €/QN = 4.760 €
Total derechos arancelarios = 15.960 €
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El valor en aduana

El valor en aduana es el valor esta-
blecido por la Organizacion Mundial
del Comercio (OMC o WTO), adap-
tado a las notas, criterios o reglas
que emite su Comité de Valor:

El valor en aduana de las mercan-
cias responde a una definicion
tedrica. Esta definicion parte del
precio en factura (tratandose de
una compraventa), y por adicion y
sustraccion de determinadas par-
tidas (fletes, comisiones, canones,
intereses financieros, etc.), unas
veces mediante su incremento
y otras por disminucion en suma
algebraica, se alcanza el valor en
aduana, que puede ser distinto del
transaccional.

La normativa en materia de valor
establece dos formas de valorar las
mercancias en el momento de su
importacion.

e El criterio principal

¢ El criterio secundario

El criterio principal esta basado en
el valor de transaccion, es decir, el
precio pagado o por pagar por las
mercancias objeto de importacion,
mientras que el criterio secundario
se aplica cuando la operacién no
redine las condiciones para aceptar
el valor de transaccion, o porque
dicho valor no existe.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

El valor en aduana es la base imponi-
ble sobre la que se aplica el arancel
ad valorem y es uno de los integrantes
de la base del IVA a la importacion.

El consejo experto

Asegurese de que el valor en aduana
es correcto, ya que es la base imponi-
ble de los impuestos de importacion
y, por lo tanto, incide en la determi-
nacion de los costes directos de la
operacion.

En internet

Puede encontrar mas informacioén so-
bre valoracion en aduana en la web de
la Organizacion Mundial del Comercio:
http://www.wto.org/indexsp.htm


http://www.wto.org/indexsp.htm
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Origen de las mercancias

Es el conjunto de reglas estableci-
das por un pais o fijadas de mutuo
acuerdo entre dos paises (0 grupo
de paises) que llevan a la determi-
nacion del pais que debe ser con-
siderado como el originario de la
mercancia obtenida o elaborada.

La acreditacion del origen de las
mercancias es necesaria para:

e La correcta aplicacion de los de-
rechos de arancel, que permite,
en su caso, acogerse al benefi-
cio arancelario de los paises que
tienen acuerdos especificos con
la UE.

La correcta aplicacion de las
medidas no arancelarias esta-
blecidas en el intercambio de
mercancias, como pueden ser
las fitosanitarias o de politica
comercial.

La posibilidad de certificar el
origen comunitario de las mer-
cancias exportadas a paises
con acuerdos preferenciales, de
manera que pueden ser importa-
das en esos paises con beneficio
arancelario.

Se diferencian, de esta manera, el
origen preferencial y no preferencial
de las mercancias, cuyas normas
reguladoras estableceran, entre
otros aspectos, el grado de elabo-
racion al que debe ser sometido
un producto para que la mercancia
resultante pueda considerarse ori-
ginaria del pais donde se ha efec-
tuado la udltima transformacién, asi
como los documentos que deben
ser utilizados para acreditar el ori-
gen declarado.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

La normativa comunitaria contempla
una serie de transformaciones basi-
cas, denominadas insuficientes, que
no permiten cambiar el origen del
producto.

El consejo experto

Las empresas tienen que ser espe-
cialmente cuidadosas en la solicitud
de los certificados de circulacion EUR
1 que amparen la exportacion de sus
mercancias, por cuanto deben asegu-
rarse de que las mercancias han sido
suficientemente transformadas para
que puedan considerarse originarias
de conformidad con los acuerdos
entre los paises objeto de comercio.

Cuando las mercancias son impor-

tadas, el pago de los impuestos mo-
difica el estatuto pero no su origen.

Check list origen

Esquema a considerar para la certi-
ficacion del origen no preferencial y
preferencial. Ver cuadro en el area
prescriptiva «10 pasos para expedir
una prueba de origen».



73.

Clasificacion arancelaria

La necesidad de los paises de esta-
blecer criterios comunes y normas
uniformes en sus relaciones de co-
mercio exterior propicio la creacion
de una nomenclatura arancelaria
que permitiese la codificacion de
las mercancias objeto de importa-
cién y exportacion.

La Unidén Europea ha establecido
el arancel integrado de las Comuni-
dades Europeas TARIC, basado en
el sistema armonizado de designa-
cion y clasificacion de mercancias,
que permite establecer:

e Los aranceles y demas gravame-
nes que debe liquidar una mer-
cancia.

Las inspecciones a las que esta
sujeta la importacion y exporta-
cién de una mercancia por parte
de los servicios técnicos de ins-
peccion en frontera.

e Las condiciones de politica co-
mercial aplicables, como pueden
ser contingentes, preferencias
arancelarias y autorizaciones
previas de importacion o expor-
tacion.

Consulta de estadisticas de co-
mercio exterior.

La clasificacién aduanera es pro-
gresiva en el ordenamiento de las
mercancias, de forma que su punto
de partida son los productos natu-
rales en estado bruto, para avanzar
en la clasificacion en la medida en
que los productos van siendo mas
elaborados, de acuerdo con su ma-
teria constitutiva, su funcién y el
uso y destino de las mercancias.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

La correcta clasificacion de las mer-
cancias es fundamental para el éxi-
to de las operaciones de comercio
exterior.

Consejo del experto

La clasificacion arancelaria puede
ser compleja. En caso de duda, es
conveniente solicitar una informacion
arancelaria vinculante, que nos dara
seguridad juridica en la clasificacion
declarada en nuestras operaciones.

Para ampliar

El sistema armonizado de clasifica-
cién de mercancias es el lenguaje in-
dispensable que permite identificar
internacionalmente las mercancias
con seis digitos. Este sistema se de-
sarrolla en la Organizacion Mundial de
Aduanas y se adhieren a €l la mayo-
ria de paises. Casi la totalidad de la
mercancia objeto de comercio exterior
se clasifica seguln los términos del
sistema armonizado.

La adaptacion del sistema armoniza-
do a la Unién Europea es la nomencla-
tura combinada. Esta nomenclatura
permite aplicar el arancel aduanero
comun (derechos arancelarios, comu-
nes a la UE).

El arancel integrado de las Comuni-
dades Europeas, TARIC, determina,
ademas, las medidas de politica co-
mercial diferentes al arancel aduane-
ro comun.

En internet

Puede encontrar mas informacion
sobre el sistema armonizado de cla-
sificacion de mercancias en la web de
la Organizacion Mundial de Aduanas:
http://www.wcoomd.org/

Metodologia para clasificar
mercancia

Esquema a considerar para la clasi-
ficacion de la mercancia. Ver cuadro
en el area prescriptiva «Método para
clasificar mercancia».


http://www.wcoomd.org/en/topics/nomenclature/instrument-and-tools/tools-to-assist-with-the-classification-in-the-hs/hs-online.aspx

74.

IVA - Importaciones

Las importaciones de bienes estan
sujetas al IVA y quien las realiza
adquiere la condicién de sujeto
pasivo.

El calculo de la base incluye todos
los elementos integrantes del valor
en aduana, asi como los impues-
tos que se devenguen con motivo
de la importacion y los gastos ac-
cesorios que se produzcan hasta
el primer punto de destino de los
bienes en la Comunidad.

Entre otras, estan exentas de IVA
las importaciones de:

e Sustancias bioldgicas y quimicas
destinadas a la investigacion.

* Bienes destinados a organismos
caritativos o filantrépicos.

e Bienes importados en beneficio
de personas con minusvalia.

* Bienes destinados a organismos
internacionales.

Habitualmente el IVA se liquida
junto con los derechos arancela-
rios. En determinadas ocasiones,
la mercancia se importa para ser
vinculada a un depdésito fiscal o
distinto del aduanero, o bien para
ser enviada a otro pais comunitario.
En estos casos, el pago del IVA de
importacion se diferira en tiempo y
lugar, determinados por el momen-
to y el mercado en el que deban
consumirse los productos.

Consejos y
recomendaciones

Para tener en cuenta

El IVA a la importacion no debe con-
siderarse como coste de las opera-
ciones, en cuanto da derecho a su
deduccién. Sin embargo, puede su-
poner un coste financiero al tener
que liquidarse en el momento de la
importacion.



75.
El documento Unico
administrativo (DUA)

Los datos relativos a la importacion y exportacién se compilan en el
documento Unico administrativo (DUA) para su presentacion ante las
aduanas. El mismo formato se utiliza en toda la Unién Europea, traducido
al idioma de cada Estado miembro.

Las declaraciones de aduana facilitan informacion detallada sobre qué
mercancia se esta importando o exportando, las licencias necesarias,
el Incoterm de la compraventa, el valor, etc.

Los importadores y exportadores deben consignar en los DUA su nimero
EORI (economic operator registration identification), que es un ndmero
de identificacion unico asignado por las autoridades aduaneras de un
Estado miembro para que los operadores sean reconocidos en toda la UE.

Consejos y
recomendaciones

Para ampliar

El DUA debe presentarse en las adua-
nas junto con la documentacion que
respalda la operacion. Los documen-
tos mas habituales son la factura co-
mercial, el documento de transporte y
el certificado de origen. En funcion del
tipo de producto y de su aplicacion,
deberan aportarse documentos adi-
cionales como licencias especificas,
documentos de inspeccion sanitaria,
veterinaria, farmacéutica, certificados
de importacion, declaraciones jura-
das, etc.

Es importante conservar el original
del documento, porque en la impor-
tacion se precisa para justificar el
derecho de deduccion del IVA de im-
portacion y en la exportacion es uno
de los justificantes de la exencion de
IVA de la venta.



76.

Servicios técnicos de
inspeccion en frontera

Por la aduana pasan todas las
mercancias objeto de comercio ex-
terior. Sin embargo, no todos los
controles que se practican a la im-
portacion o exportacién los realiza
la propia Administracién aduanera.

En las fronteras, determinados
productos, bien por su condicion o
por su destino, deberan someterse
a controles por parte de sanidad
exterior, sanidad animal, sanidad
vegetal, inspeccion de farmacia,
calidad comercial o CITES.

La inspeccion por parte de los ser-
vicios la realiza personal especiali-
zado en cada una de las areas, que
emite el correspondiente certifica-
do dando conformidad al trafico de
la mercancia. Este certificado debe-
ra aportarse junto con el DUA para
poder despachar la mercancia de
importacion o exportacion, segun
proceda. En otros casos sera ne-
cesario para que el destinatario de
las mercancias realice los tramites
de importacion en su pais.

Cuando el resultado de la inspec-
cién no es conforme, la mercancia
podra ser reexpedida a otro pais
(no UE), destruida o confiscada se-
gun proceda en cada caso.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

La inspeccion de los servicios técni-
cos de inspeccion en frontera requie-
re en muchas ocasiones la presenta-
cion de certificados, emitidos en los
paises de origen, de las mercancias
que garanticen unas condiciones y
una inspeccion previa antes de su
salida del pais exportador.

Cuando reciba productos sujetos a
inspeccion, asegurese de que en
origen se emite toda la documenta-
cioén correctamente, y cuando sea su
empresa la que expide los productos
pregunte a su cliente qué documen-
tacion precisara para su importacion.



7.

El operador economico
autorizado (OEA)

En la Organizacion Mundial de
Aduanas (OMA) se crea la figura
del operador econémico autoriza-
do, como se denomina en la Unién
Europea, con la misién de desig-
nar operadores confiables, es decir,
empresas de la cadena logistica
que sean capaces de garantizar la
seguridad.

El operador econémico autorizado
(OEA) permite que las empresas
que son consideradas como «So-
cios de confianza» por parte de
la Administracion aduanera, tras
haberse sometido a su auditoria,
deban satisfacer menos controles
en las aduanas, de modo que sus
mercancias circulen con agilidad
a la entrada y salida del territorio
aduanero comunitario.

Se trata de una herramienta creada
por la aduana para evitar que los
controles de seguridad se realicen
de forma indiscriminada a cualquier
tipo de empresa. Las companias
cuyos procedimientos de seguridad
quedan auditados por la aduana
ven reducidos sus controles y por
lo tanto deben atender menos cos-
tes y disponen mas rapidamente de
sus mercancias.

El reconocimiento de estas figuras
entre paises, en el marco de la
OMA, pretende establecer cadenas
logisticas seguras a nivel interna-
cional y garantizar el trafico fluido
de mercancias entre aquellas em-
presas que habitualmente realizan
operaciones de comercio exterior.
Todo ello acarrea el compromiso de
las aduanas en concentrar sus es-
fuerzos en la vigilancia de las ope-
raciones no certificadas y garanti-
zar la proteccion a los ciudadanos.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

Si su empresa realiza habitualmente
operaciones de comercio exterior, de-
beria estudiar la posibilidad de certifi-
carse como OEA. Para ello, debera te-
ner en cuenta las ventajas, otorgadas
por la aduana, que pueden permitir
una reduccion en tiempos de despa-
cho y costes, asi como tener la mar-
ca corporativa ante sus clientes, sus
proveedores y ante la propia aduana.

El factor Arola

Arola cuenta con el Departamento de
Auditoria de Comercio Exterior para
ayudar a las companias a certificarse
como OEA. Los servicios que ofrece
este departamento son:

e Auditoria diagnostica.
e Sistema OEA de certificacion.
e Formacion OEA.

* Mantenimiento sistema OEA.



78.

La normalizacion
y la evaluacion de la

conformidad

La normalizacion es la actividad de
elaborar las normas técnicas, que
son documentos que establecen
requisitos que definen formas de
hacer productos, procesos y servi-
cios y formas de gestionar organi-
zaciones.

Las normas se elaboran en el seno
de los organismos de normaliza-
cién con ambito nacional (por ejem-
plo, AENOR), regional (por ejemplo,
CEN) o mundial (por ejemplo, ISO).
Es cierto que las normas técnicas
de caracter publico constituyen el
mayor apoyo de conocimiento mun-
dial a disposicion de las organiza-
ciones.

Las normas ISO, por su caracter
universal, se han convertido en un
elemento basico para el comercio
mundial, y asi lo demuestran tanto
los testimonios de la Organizacion
Mundial del Comercio (WTO) como
el uso creciente que se hace para
fijar las condiciones técnicas de
este comercio.

La caracterizacién, no solamente
del producto, sino de partes del
servicio, a través de la referen-
ciaciéon a normas ISO permite un
mejor y mas rapido entendimiento
entre el comprador y el vendedor,
ademas de una facilidad de entrada
a todos aquellos mercados que las
utilizan, que ya son mayoria en el
marco mundial. La identidad de las
normas ISO con las normas regio-
nales (EN, en el caso de Europa) y
las nacionales (UNE, en el caso de
Espana) supone una ventaja adicio-
nal para su uso.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

A la hora de plantear la exportacion
de determinados productos a un cier-
to pais hay que conocer, entre otros,
los requisitos técnicos obligatorios
(regulaciones administrativas) y de
mercado, tanto para el producto en
si como para sus elementos adicio-
nales como pueden ser envases y
embalajes. En ambos casos es con-
veniente que el fabricante/exporta-
dor conozca qué normativa técnica se
esta utilizando en el pais de destino
y su correspondencia con las normas
nacionales propias.



79.
La inspeccion

La compra y la venta de mercan-
cias en mercados internacionales
entranan un conjunto de riesgos,
tanto para el comprador como para
el vendedor. Entre ellos esta el que
la mercancia cumpla con todos los
requisitos que le aplican, ya sean
impuestos por el comprador o por
la legislacion del pais de destinoy
también del pais de origen.

Es por ello que, antes de expedir
una mercancia e incluso antes de
producirla, el fabricante debe co-
nocer con claridad y de forma com-
pleta cuales son los requisitos a
cumplir por el producto y también
por los envases, los embalajes y
las instrucciones de uso sin olvidar
en qué forma deben presentarse
los documentos demostrativos.

La verificacion preembarque del
cumplimiento de los requisitos por
una entidad con competencia téc-
nica e independiente proporciona al
vendedor y al comprador la seguri-
dad de que la mercancia circulara
sin problemas y no sera retenida en
el pais de destino. Para ello:

e La documentacion demostrativa
del cumplimiento debe llegar al
comprador o0 a su representante
previamente a la llegada de la
mercancia a destino, de forma
que esta se pueda despachar en
la aduana cuando llegue.

e En caso de ser necesario, la enti-
dad de inspeccion debe tener el
reconocimiento de las autorida-
des competentes.

La entidad de inspeccion debe
disponer de una red que le permi-
ta intervenir cerca de los organis-
mos responsables cuando, por
el motivo que sea, la mercancia
queda retenida, con el fin de ac-
tuar con rapidez y eficacia a fin
de liberarla.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

El uso de los servicios de una entidad
de inspeccion puede venir aconsejado
por:

e Imposicion del comprador.

¢ El vendedor, como medida
precautoria.

e El crédito documentario.

e La legislacion del pais de origen
y/0 destino.

En todo caso, el solicitante de los ser-
vicios de inspeccion debe contactar
con la entidad elegida con el tiempo
necesario para que se puedan resol-
ver satisfactoriamente los siguientes
aspectos:

e Considerar todos los requisitos
a cumplir.

* Disponer de todos los
documentos necesarios (packing
list, facturas, certificado de origen,
informes de ensayos, etc.).

e Transmitir toda la informacion
al lugar de uso.

* Disponer con el vendedor las
fechas de inspeccion.

* Resolver cualquier incidencia
que pudiera presentarse.



80.

La certificacion

La certificacion es una herramienta
cuyo objetivo final es dar confianza
al comprador de que un producto/
proceso/servicio o sistema de
gestién cumple con los requisitos
establecidos en una norma o un
documento técnico.

Su diferencia fundamental con la
inspeccion estriba en que esta ve-
rifica el cumplimiento en un lugar
y un momento especificos (foto),
mientras que la certificacion tiene
caracter continuado (pelicula): a
través de determinados mecanis-
mos asegura que a lo largo de un
determinado periodo de tiempo un
producto/proceso/servicio/siste-
ma de gestion cumplira los requi-
sitos especificados.

Actualmente, la certificacién se ha
convertido en una herramienta de
uso casi obligado en el mercado
internacional. Por ejemplo, la cer-
tificacion de sistemas de gestion
de las organizaciones de acuerdo
con la norma ISO 9001 supera la
cifra de 1.100.000 millones de
certificados en 187 paises, sien-
do China el pais a la cabeza del
ranking, con mas de 328.000 cer-
tificados. De hecho, determinadas
certificaciones se han convertido
en una tarjeta de presentacion de
la organizacion en determinados
mercados, sin la cual no es posible
entrar en ellos.

La certificacion y la inspeccion no
se deben ver como excluyentes
sino como complementarias. Es
habitual que el mercado le exija a
una organizacion una certificacién
como muestra anticipada del buen
hacer en determinados aspectos
(calidad, ambiental...) y que el com-
prador, en particular, demande que
las mercancias que ha comprado
sean inspeccionadas para cumplir
requisitos de fabrica, de ensayo, de
integridad, de identidad y de carga.

JEs, entonces, redundante una acti-
vidad sobre la otra? No. Es habitual
que los resultados de la inspeccion
de los productos fabricados por
una organizacion que esta certifi-
cada sean mejores, por lo que se
acrecienta la confianza del cliente,
lo que permite una inspeccion me-
nos intensa.

Consejos y
recomendaciones

El consejo experto

La inspeccion es una actividad que
forma, parcialmente, parte de la cer-
tificacion. El proceso de certificacion
exige la verificacion y auditoria de
las actividades de inspeccion que
una organizacion lleva a cabo duran-
te la fabricacion de un producto o la
prestacion de un servicio. Esta es
la razon de que las organizaciones
certificadas estan mejor preparadas
para superar una inspeccion que las
organizaciones que no lo estan.

AENOR, ademas de realizar las activi-
dades de inspeccion de mercancias,
realiza la certificacion de productos/
procesos/servicios y sistemas de
gestion.



02.Casos
practicos

OSabadell



«Nuestra empresa es importadora de material eléctrico. Cuando trabajamos con créditos

documentarios siempre tengo problemas con la solicitud al banco. Normalmente se trata

de impresos dificiles de rellenar, aptos solo para los mas expertos; y, cuando no son

complicados, es porque son absolutamente incompletos y defectuosos. La consecuencia es
H que no hay un crédito sin modificaciones y sin costes adicionales imprevistos.»

Sintesis: ajustar las condiciones del crédito documentario a las del contrato de compraventa
no es facil, pero es la Unica forma de proteger debidamente los intereses de todas las partes.
Para ello, el banco deberia prestar la atencion y el soporte necesarios para que el compra-
dor pueda trasladar de forma adecuada las caracteristicas del contrato al condicionado del

crédito documentario.

Descripcion:

Importador S.A. adquiere material
eléctrico a diversos proveedores
que, en muchos casos, le exigen
la apertura previa de un crédito
documentario. Suele existir una ro-
tacion de proveedores, con lo que
los créditos documentarios varian
de uno a otro, y llegar a cerrar el

Nuestra recomendacion:

Una vez el crédito documentario
ha quedado establecido, cualquier
cambio en las condiciones depende-
ra de su aceptacion por el vendedor
y el banco emisor del crédito. Es de-
cir, el comprador debe haber puesto
en escena todas sus condiciones,
necesidades e intereses con ante-
rioridad a la emision del crédito. De
hecho, es el importador quien «es-
cribe» el crédito (o, por lo menos,
quien describe las condiciones en
su solicitud al banco emisor) y, por
tanto, quien establece los requisitos
para que pueda efectuarse el pago
al beneficiario.

El problema, en ocasiones, es como
hacer que el punto de vista que tiene
el comprador y el que tiene el ban-
Co emisor sean complementarios,
es decir, que no queden angulos
ciegos por los que acabe llegando
el conflicto. Para evitarlo, el banco
debe obtener toda la informacion
necesaria, de manera ordenada y
sin que aparezcan ambigliedades
e incoherencias.

condicionado definitivo puede llevar
varias modificaciones. Importador
S.A. considera que, con demasia-
da frecuencia, esas modificaciones
podrian haberse evitado si previa-
mente el banco hubiera recabado
(y comprendido) la informacion ne-
cesaria para la apertura del crédito.

El momento para ello es el de la
solicitud del crédito por parte del
comprador, y la forma es a través
del formulario expreso que el banco
tenga al efecto.

En Banco Sabadell podra solicitar
sus créditos documentarios por In-
ternet, a través de BS Online. Un
formulario electrénico de solicitud
le permitira disponer de las ayudas
mas completas para completar los
campos. Con una estructura de in-
formacion condicionada, de forma
que disminuyen significativamente
las posibilidades de introducir da-
tos o condiciones contradictorias o
incoherentes.

El coste, directo e indirecto, de esas
modificaciones es significativo. Lo
que en el fondo preocupa mas a la
empresa es la desproteccion en que
podria llegar a encontrarse, viéndo-
se obligada a pagar por algo que no
ha recibido.

Con mas de treinta documentos
preestablecidos, con lo que evita-
rd errores u omisiones. Y con la
seguridad de que finalmente sera
comprobado por un especialista
que contactara con usted si obser-
va cualquier aspecto que pudiera
ser conflictivo.



«Con un crédito documentario nunca sé€ el coste real y siempre tengo problemas
con la presentacion de los documentos. ¢Cémo puedo evitarlo?»

Sintesis: las discrepancias en los documentos presentados en un crédito documentario dis-
minuirian de forma considerable si comprador y vendedor determinaran con cierto detalle las
caracteristicas del crédito en el mismo momento de negociar la compraventa —incluidos los
bancos que intervendran-y, posteriormente, en el momento de la recepcion, si el vendedor
estableciera unas simples pautas de comprobacion y precaucion.

Descripcion:

De acuerdo con algunas estima-
ciones de la Camara de Comercio
Internacional, hasta un 60 % de las
presentaciones de documentos en
un crédito documentario son recha-
zadas por los bancos por presen-
tar irregularidades, al menos en un

Nuestra recomendacion:

Para facilitar la utilizacion del crédito
documentario la mejor receta con-
siste en atar el maximo de cabos
lo mas pronto posible. Esto signi-
fica intervenir de forma organizada
en cada uno de los tres momentos
criticos en la existencia de un crédi-
to documentario: en la negociacion
comercial, en la emision y recepcién
y, por ultimo, en la presentacion de
documentos. Por este orden.

Uno de los recursos mas efectivos
para intervenir en los primeros mo-
mentos de la relacion comercial
es disponer de un modelo gené-
rico del crédito documentario que
desea recibir al vendedor o que le
interesa emitir al comprador, y que
se incluye entre la documentacion
intercambiada en el momento de
concluir el contrato. Este modelo
debe ser practicamente una répli-
ca del texto a recibir, incluyendo
los detalles del banco notificador
y de la disponibilidad. En nuestro
espacio web de Negocio Interna-
cional, le facilitamos herramientas
y documentacion para la creacion
de estas plantillas, poniendo a su
disposicion un modelo basico dis-
ponible para su utilizacion.

primer momento. El coste derivado
para las empresas es enorme. Las
posibilidades de rechazo de los do-
cumentos y los costes asociados
al crédito crecen a medida que au-
menta el nimero de bancos que in-
tervienen en el crédito. Si el crédito

Si se ha utilizado un modelo de cré-
dito, entonces la solicitud consiste
en trasladar ese modelo al banco
emisor, y la recepcién en una com-
probacién de que las condiciones y
los plazos del modelo son los que
aparecen en el crédito documenta-
rio recibido. Cualquier duda o dife-
rencia detectada debe ser objeto de
analisis y, si es el caso, de modifi-
cacion. Es importante disponer tam-
bién de listas de comprobacién que
faciliten la revisién del condicionado
recibido. De nuevo, podra descargar
una de estas listas en nuestro es-
pacio web de Negocio Internacional.

Finalmente, la confeccion de los do-
cumentos debe hacerse con tiempo
suficiente, ante el riesgo de tener
que modificarlos. Sin embargo,
cuando se han utilizado plantillas

esta confirmado o es disponible en
un banco distinto al que se pretende
presentar los documentos, enton-
ces aumenta el coste, el tiempo de
respuesta y las discrepancias.

en el momento de la negociacion
comercial, y cuando se ha procedi-
do a una buena revision del crédito
recibido, la experiencia demuestra
que las discrepancias en los docu-
mentos ocurren con una frecuencia
mucho menor. En nuestro espacio
web de Negocio Internacional tam-
bién podra acceder a diversas lis-
tas de comprobacién de creacién
de documentos.



«Tengo posibilidades de cerrar un buen contrato con un pais con ciertas dificultades,
pero ¢quién me asegura que las cosas no iran a peor y que cobraré lo esperado?»

Sintesis: el riesgo pais es, en ocasiones, un factor importante que puede desaconsejar la
operacion. La confirmacion de créditos documentarios permite eliminarlo por completo.

Descripcion:

La empresa tiene un pedido impor-
tante de un pais que esta atrave-
sando un momento delicado. El
comprador no plantea condiciones

Nuestra recomendacion:

La cobertura del riesgo pais es un
factor importante que el vendedor
siempre debe tener en cuenta. En el
caso planteado, aunque el vendedor
dispusiera de una carta de crédito,
siempre es posible que, de dete-
riorarse la situacion econémica, el
banco emisor del crédito no pudiera
atender las obligaciones derivadas
de dicho crédito. Una de las posibi-
lidades de eliminar el riesgo pais es
por medio de la confirmacion.

en cuanto a la forma de pago, esta
dispuesto a pagar mediante un cré-
dito documentario si es preciso.
Pero el vendedor teme que la situa-

Al confirmar el crédito documenta-
rio, Banco Sabadell esta asumiendo
la obligacién de pago como propia.
Contra presentacion de documentos
conformes, el vendedor obtendra de
su banco en Espaina un pago o una
promesa incondicional de pago, se-
gun sea el caso.

cién econdémica pueda deteriorarse
en ese pais y que su capacidad de
pagar al exterior se vea afectada.

El pago sera por la totalidad y en
el momento en que sea debido, a
diferencia de los seguros de crédito
a la exportacion, en que existe una
franquicia y un periodo para acredi-
tar la insolvencia.



«Al usar de forma casi exclusiva los Incoterms FOB y CIF estaba asumiendo, sin saberlo,
un importante riesgo.»

Sintesis: los Incoterms FOB, CIF y CFR implican que la entrega al comprador se realizara una
vez traspasada la borda del buque en el puerto de carga. Su uso en el trafico de contenedo-
res, en que el vendedor deja de controlar la mercancia mucho antes de su carga a bordo, no
es adecuado e introduce unos riesgos adicionales que ambas partes deben tener en cuenta.

Descripcion:

Exportaciones S.A. vende en con-
diciones FOB. Habitualmente, la
empresa de transportes recoge la
mercancia en los locales del ven-
dedor en una poblacion del interior,
la introduce en contenedores y ges-
tiona su transporte hasta un puerto
espanol en el que se embarca la
mercancia con destino al pais del
comprador. El cobro se formaliza
mediante crédito documentario.

Recientemente, un pequeno incen-
dio en la terminal de contenedores
destruyé la mercancia que debia
embarcarse rumbo a Canada. Ese
mismo dia Exportaciones S.A. co-

Nuestra recomendacion:

Cuando el vendedor pierde el control
de la mercancia antes de la carga
a bordo del buque, los términos
FOB, CFR y CIF no son los mas ade-
cuados. Esto ocurre generalmente
cuando la expedicion se efectua por
contenedor. El vendedor entrega la
mercancia al transportista antes del
embarque, sea en sus propios loca-
les, en los locales del transportista
0 en la terminal de carga. En estos
casos, los términos mas adecua-
dos son FCA (en lugar de FOB), CPT
(en lugar de CFR) y CIP (en lugar de
CIF). En todos ellos se entiende que
la mercancia ha sido entregada al
comprador en el momento en que
es tomada por el transportista en el
lugar acordado.

bré el importe correspondiente a
la expediciéon por los documentos
presentados al amparo del crédito
documentario. Aparentemente no
debia de ser un grave problema,
puesto que el comprador canadien-
se habia asegurado la mercancia.

La sorpresa surgié cuando la com-
pania aseguradora comunic6 al
comprador que su reclamacion era
indebida. La posicion de la com-
pania aseguradora se basaba en
que el comprador no tenia ningun
interés asegurable en el momento
del siniestro. Es decir, la mercancia
aun no habia sido entregada al com-

En el caso de Exportaciones S.A., la
utilizacion del término FCA hubiera
permitido sincronizar el momento
de cobro en el crédito documentario
con el momento en que nace ese
derecho de cobro.

prador y seguia, por tanto, estando
en posesion del vendedor. Seguln
la condicion A2 del Incoterm FOB,
«el vendedor debe entregar la mer-
cancia a bordo del buque designa-
do». No habia pasado la borda del
buque en el momento de sufrir el
dano, luego no habia habido entre-
ga. El comprador esta reclamando
a Exportaciones S.A. la devolucion
de los importes cobrados indebida-
mente al amparo del crédito docu-
mentario.

En consecuencia, la compania ase-
guradora habria pagado la indem-
nizacion, puesto que el comprador
habria tenido un interés asegurable.



«No acabo de ver clara la utilizacion de los términos EXW, DAR DPU o DDP en un crédito

documentario.»

Sintesis: los Incoterms EXW, DAR DPU o DDP introducen un nivel de responsabilidades al
comprador (EXW) o al vendedor (DAR DPU, DDP) que normalmente no se ajustan bien a los
documentos habituales en un crédito documentario.

Descripcion:

En una venta EXW las responsabi-
lidades del vendedor se limitan a
poner la mercancia a disposicion
del comprador en los propios loca-
les del vendedor (o en otro lugar
designado), sin que esté obligado
a cargar la mercancia en ningun ve-
hiculo de recogida. Si en el crédito
documentario se requiriera un do-
cumento de transporte para que el
vendedor pudiera ejecutar el pago,
dicho requerimiento excederia las
obligaciones del vendedor segln
lo acordado contractualmente por
medio de la condicién EXW.

Podria, por tanto, ocurrir que el ven-
dedor tuviera derecho al cobro des-
de el punto de vista del contrato (y
el comprador, obligacién de pago),

Nuestra recomendacion:

En las ventas EXW el crédito docu-
mentario no deberia exigir un docu-
mento de transporte, limitandose la
exigencia a los documentos infor-
mativos habituales: factura, certifi-
cado de origen, lista de empaque,
etc. Si el importador desea que el
crédito incorpore un documento de
transporte, la condicion FCA locales
del vendedor seria la mas adecuada
para el tipo de entrega acordado.

En las ventas en términos D, el cré-
dito documentario deberia requerir
una prueba de recepcion en desti-
no: por ejemplo, una declaracion del
transportista conforme la mercancia
esta a disposicion del comprador en
el destino acordado.

pero que no estuviera en condicio-
nes de ejercerlo en el crédito docu-
mentario en caso de que el com-
prador no enviara su transportista
a recoger la mercancia, como seria
su obligacion de acuerdo con la con-
dicion EXW. El derecho de cobro en
el contrato y el derecho de cobro en
el crédito documentario no estarian
correctamente sintonizados. Natu-
ralmente, la obligacion de pago del
comprador nace del contrato, con
independencia de la correcta utiliza-
cion del crédito documentario, que
solo es un vehiculo para el pago al
vendedor.

Este desajuste entre contrato y
crédito documentario también acos-
tumbra a darse en las condiciones

En este caso, habra que tener en
cuenta, ademas, que dicho docu-
mento muy probablemente se ob-
tendra transcurrido el plazo de 21
dias tras la fecha de embarque, que
se sitda como limite para la entrega
de documentos en un crédito docu-
mentario.

DAR DPU y DDP En este caso, la si-
tuacioén es la inversa: el vendedor
se obliga a entregar la mercancia
en destino, pero el crédito docu-
mentario generalmente se limita a
exigirle una prueba de entrega al
transportista en el lugar de origen.
Puede ocurrir que el vendedor cobre
adecuadamente el crédito documen-
tario y, sin embargo, si la mercancia
no llega a destino en el tiempo y la
forma acordados, ese vendedor no
tenga derecho al cobro en el marco
de la compraventa. EI comprador
podria exigirle la devolucion de los
fondos percibidos de forma indebida
a través del crédito documentario.

El crédito deberia, por tanto, prever
esa entrega de uno de sus docu-
mentos mas alla de los 21 dias na-
turales contemplados en el articulo
14.c de las UCP 600.



«Como exportador, ¢qué alternativas tengo para financiar una venta en délares y cuadles son
sus caracteristicas?»

Sintesis: una exportacion facturada en délares puede financiarse en délares, en euros o en
una tercera moneda. Las consecuencias en cuanto a costes y riesgos de cambio son distin-

tas en cada caso.

Descripcion:

Una empresa exportadora realiza
una venta de la que espera recibir el
cobro en ddlares dentro de 90 dias.

Nuestra recomendacion:

Al elegir la moneda de financiacion
de una exportacién deben conside-
rarse dos factores basicos: el cos-
te de la financiacion y el riesgo de
cambio. En lo que afecta al coste
de la financiacién, este dependera
del tipo de interés de la moneda del
préstamo bancario. Las financiacio-
nes en dblares, en euros y en yenes
tendran costes distintos porque los
tipos de interés de cada una de es-
tas monedas son distintos.

El segundo aspecto a considerar
es el riesgo de cambio. Habra que
tener en cuenta que al vencimiento
se recibira el cobro y que este cobro
estara cifrado en ddlares. En conse-
cuencia, si la deuda contraida con el
banco (moneda de financiacion) es
en dblares, no habra existido ningun
riesgo de cambio. Se cancelara d6-
lar contra ddlar. El coste final de la
financiacion sera, por tanto, el tipo
de interés pagado.

Necesita financiacion bancaria, pero
no tiene claras las ventajas e incon-
venientes de solicitar la financiacion

Si la financiacidon es en euros o en
yenes, la deuda con el banco sera
en la moneda utilizada para finan-
ciar la venta. Al vencimiento se re-
cibira el cobro en délares, que se
entregaran al banco para cancelar
la financiacién. El banco converti-
ra esos doblares en euros o en ye-
nes, segun sea el caso, que es la
moneda debida. Segun cual haya
sido la evolucion del tipo de cambio
délar-euro, o délaryen, la cantidad
de doblares entregados sera insu-
ficiente (depreciacion del délar) o
se producira una sobra de délares
(apreciacion del délar).

en euros o de hacerlo en délares, o
incluso en yenes japoneses.

El coste final de la financiacion sera,
por tanto, el tipo de interés pagado
mas el porcentaje de depreciacion
del délar, o menos ese porcentaje
si lo que ha ocurrido ha sido una
apreciacion del délar.



«Como importador, ¢qué alternativas tengo para financiar una compra en délares y cuales
son sus caracteristicas?»

Sintesis: una importacion pagada en délares puede financiarse en délares, en euros o0 en una
tercera moneda. Las consecuencias en cuanto a costes y riesgos de cambio son distintas

en cada caso.

Descripcion:

Una empresa importadora efectia
un pago en délares. Necesita finan-
ciacion bancaria durante 90 dias,

Nuestra recomendacion:

Al elegir la moneda de financiacion
de una importacion deben conside-
rarse dos factores basicos: el cos-
te de la financiacion y el riesgo de
cambio. En lo que afecta al coste
de la financiacién, este dependera
del tipo de interés de la moneda del
préstamo bancario. Las financiacio-
nes en dblares, en euros y en yenes
tendran costes distintos porque los
tipos de interés de cada una de es-
tas monedas son distintos.

El segundo aspecto a considerar es
el riesgo de cambio. Habra que te-
ner en cuenta que al vencimiento de
la financiacion se tendra que devol-
ver al banco la moneda en la que se
ha contraido la deuda (moneda de la
financiacion). Si el importador tiene
Sus ingresos en euros, entonces no
habra incurrido en riesgo de cambio
cuando la deuda con el banco sea
en euros. Se cancelara euro contra
euro. El coste final de la financiacion
sera, por tanto, el tipo de interés
pagado.

pero no tiene claras las ventajas
e inconvenientes de solicitar la fi-
nanciacion en euros o de hacerlo

Por el contrario, si la financiacion es
en ddlares o en yenes, la deuda con
el banco sera en la moneda utilizada
para financiar la compra. Como los
ingresos regulares del importador
se producen en euros, lo que se
entregara al banco para cancelar la
financiacion seran euros. El banco
debera convertir esos euros en do6-
lares o en yenes, segln sea el caso,
que es la moneda debida. Segun
cual haya sido la evolucion del tipo
de cambio délar-euro, o euro-yen, la
cantidad de euros entregados debe-
ra ser superior a la prevista inicial-
mente, en caso de depreciacion del
euro, o inferior a la prevista si lo que
ha ocurrido ha sido una apreciacion
del euro respecto al délar o al yen.

en ddlares, o incluso en yenes ja-
poneses.

El coste final de la financiacion sera,
por tanto, el tipo de interés pagado
mas el porcentaje de depreciacion
del euro, 0 menos ese porcentaje
si lo que ha ocurrido ha sido una
apreciacion de dicha moneda.



B sino tengo clara la fecha de cobro, ¢como puedo asegurar el cambio de los délares?»

Sintesis: el seguro de cambio es un instrumento suficientemente flexible como para permitir
una utilizacion anticipada o una prérroga en el vencimiento, sin que ello afecte sustancial-

mente al precio asegurado.

Descripcion:

PQR, S.A. esta considerando una
venta importante a una empresa
americana. El comprador le pide un
precio CIP en délares. El problema
para PQR es que no pasaran menos
de dos meses antes de la entrega

Nuestra recomendacion:

Al contratar un seguro de cambio,
PQR esta realizando una venta a pla-
zo de los dédlares a recibir. Es decir,
contrata hoy la venta y, por tanto, el
precio, pero acuerda con el banco
que el intercambio de dblares por
euros se producira en una fecha
futura determinada. En esencia, y
simplificando, el seguro de cambio
consiste en fijar el precio mediante
una compraventa en la fecha de su
contratacion, mas una financiacion
hasta la fecha de vencimiento. El
precio de esa «financiacion», que se
incorpora al cambio pactado, es el
diferencial entre el precio —tipo de
interés— de las dos monedas impli-
cadas.

Por sus caracteristicas, el seguro de
cambio es suficientemente versatil
como para admitir su utilizacion an-
ticipada o una prérroga si, llegado
el vencimiento, aun no hubiera sido
utilizado. Al desplazar la fecha de
cumplimiento, en una direccién u
otra, estamos Unicamente afectan-
do al componente de financiacion,
y no al cambio de base que se fij6
en su momento.

y el pago sera a 90 dias. Es decir,
hasta dentro de cinco meses no re-
cibira los délares y teme que, para
esas fechas, el dolar se haya depre-
ciado considerablemente y afecte
al beneficio esperado de la venta.

Es decir, el cambio asegurado se
vera unicamente alterado por la ac-
tualizacion del tipo de interés —que
es el diferencial entre los tipos de
interés de las dos monedas implica-
das- desde la fecha de vencimiento
prevista inicialmente hasta el nuevo
vencimiento.

Sin embargo, si por cualquier cir-
cunstancia el seguro no llegara a
utilizarse, entonces habria que re-
conocer la actualizacion de los tipos
de interés —si la fecha de cancela-
cion no fuera la de vencimiento-,
pero, ademas, deberia deshacerse
la compraventa inicial, al precio ac-
tual, y soportar las posibles diferen-
cias entre ambos precios.

Piensa en contratar un seguro de
cambio, pero desconoce la fecha de
cobro, al menos con una precision
suficiente. Es mas, podria incluso
ocurrir que la operacién no llegara
a concretarse.

Naturalmente, puede ocurrir que
esas diferencias sean tanto en
contra como a favor de la parte
contratante.



«¢,Cuadl es la utilidad de una cuenta en el exterior para centralizar los cobros en un
determinado pais? ¢Como puedo controlar y gestionar esa cuenta?»
é

Sintesis: las cuentas centralizadoras son una herramienta util que, combinadas con facili-
dades de gestion remota, permiten controlar y gestionar los flujos de una manera comoda

y eficiente.

Descripcion:

Exportador S.A. vende a varios pai-
ses. La forma de pago varia, pero
casi siempre se basa en la transfe-
rencia bancaria. En algunos casos,
recibe primero la transferencia e

Nuestra recomendacion:

La apertura de una cuenta centra-
lizadora de cobros en el exterior
permite a la empresa exportadora
optimizar los costes asociados a los
cobros, reduciendo el volumen de
transferencias recibidas y aceleran-
do su recepcién. Ademas, permite
una gestion mas efectiva de la te-
soreria mediante un mayor control
de los cobros y de los saldos dis-
ponibles.

La cuenta centralizadora de expor-
tacion permite evitar cobros interna-
cionales, al convertir los pagos del
cliente en pagos interiores. También
el cliente percibira ventajas sus-
tanciales y un ahorro de costes de
emision, ya que sus pagos seran de
caracter local.

inmediatamente después realiza la
entrega. En otros, la situacion es
inversa, el cliente paga cuando reci-
be la mercancia. En cualquier caso,
tiene un flujo frecuente de transfe-

En Banco Sabadell ofrecemos, ade-
mas, la posibilidad de gestionar de
forma efectiva y remota las cuen-
tas centralizadoras de caracter re-
caudador que se mantengan en el
exterior. Asi, dispondra de un unico
punto de entrada, de una vision
global y de una unica herramienta
de gestién para todas sus cuentas
recaudadoras situadas en el pais
de su cliente.

A través de nuestros servicios de
banca electronica podra recibir y
consultar en linea los saldos dispo-
nibles y los movimientos diarios en
las cuentas situadas en cualquier
lugar del mundo.

rencias —y algun que otro cheque-
que desea controlar mejor y a un
coste menor para todos, proveedor
y clientes.

Y podra dar instrucciones sobre
esas cuentas en el exterior. Sin sa-
lir de Banco Sabadell. Para efectuar
pagos o para realizar transferencias
de captura de fondos excedentes,
o de aportacion de saldo cuando
sea necesario. Todo, desde la banca
electrénica de nuestro grupo. Sin
moverse de la empresa.



«¢,COmo puedo utilizar una financiacion para eliminar los riesgos en mis
| exportaciones?»

Sintesis: es posible eliminar los riesgos comerciales, politicos y de cambio en una sola ope-
racion, al tiempo que se obtiene financiacion.

Descripcion:

ABC, S.A. es una empresa mediana
que tiene una operacion en ciernes.
Se trata de proveer una tuneladora a
un pais de América Latina. La venta
se realizara en ddlares con acepta-

Nuestra recomendacion:

ABC, S.A. deberia explorar la posi-
bilidad de que la operacion fuera
comprada a través de un forfaiting,
de modo que asegura en una sola
operacion los tres riesgos posibles,
es decir, el comercial, el politico y el
de cambio, ya que cobrara la totali-
dad de la operacion el mismo dia en
que el banco se la liquide.

cién de cuatro letras a 6, 12, 18y
24 meses, avaladas por un banco
local. ABC considera que no puede
conceder crédito a esos plazos sin
poner en peligro su, hoy por hoy, sa-

Lo légico sera que ABC, S.A. bus-
que en el mercado un forfaiter/ban-
co que le cotice la operacion antes
de cerrar las negociaciones con su
cliente, ya que de este modo sabra
si efectivamente existe mercado
para ese cliente, para ese pais y

neada situacion financiera. Ademas,
cree que los riesgos comerciales y
de cambio son demasiado elevados
para la empresa.

para ese plazo de cobro, pudiendo
repercutir el coste de la operacion
de forfaiting en el precio de venta
de su producto.



O «El factoring es caro.»

Sintesis: el factoring no puede verse uUnicamente como un mecanismo de financiacion, se
trata de un completo conjunto de servicios y su coste debe compararse con el que supondria
para la empresa realizarlos internamente.

Descripcion:

La empresa Textiles Preciosos S.A.
tiene una cartera de clientes de ex-
portacién con mas de 200 referen-
cias. Sus productos son exportados
basicamente a Europa, pero cada
vez con mayor frecuencia le llegan
pedidos de EE. UU., México y Ca-
nada, y también de Japon. Para la
empresa, gestionar estas operacio-
nes es complejo, ya que en muchos
casos no puede utilizar instrumen-

Nuestra recomendacion:

Probablemente «caro» no sea la pa-
labra, pero, sin duda, el factoring tie-
ne un coste. Las razones son varias:

e Es el unico producto en el mer-
cado que garantiza el 100 % del
impago.

e Es el producto de garantia de ries-
go existente que indemniza con
mayor celeridad.

e Es el Unico que tiene una red de
corresponsales en el mundo que
puede realizar la gestion de cobro
de las facturas en la lengua del
librado, conociendo las caracte-
risticas de ese mercado, y con la
proximidad necesaria para hacer
presion ante el librado a fin de
que el cobro no se demore.

tos de cobro seguros (L/C, remesa
documentaria) y las demoras se pro-
ducen con cierta asiduidad. Afortu-
nadamente, no han tenido impaga-
dos de consideracion, y algunos de
los retrasos son debidos al circuito
bancario o la lentitud del correo, por
lo que las reclamaciones que se
realizan sobre clientes que ya han
pagado influyen negativamente en
la vertiente comercial.

El factoring comporta una interven-
cién humana importante, ya que la
gestion de cobro no puede realizar-
se automaticamente en su totalidad
para que sea realmente efectiva.
Por tanto, el precio del producto
incorpora ese coste, asi como el
derivado del mayor porcentaje de
cobertura.

La empresa querria tanto cubrir sus
riesgos como también, muy impor-
tante, externalizar la gestion de co-
bro, que cada vez es mas compleja
tanto por los idiomas como por las
situaciones mencionadas anterior-
mente. Han oido hablar del facto-
ring. Han consultado a su banco,
pero el precio que les ha cotizado
les parece caro.

La empresa debe valorar los cos-
tes internos de realizar la gestion
de cobro por sus propios medios
asi como los resultados obtenidos
tanto en el ambito econémico como
comercial. Solo entonces podra de-
terminar si el precio a pagar es el
adecuado.



«Mis clientes frecuentemente me solicitan pagar en varios anos la maquinaria
que les vendo, como les ofrecen algunos de mis competidores, lo que limitaria mi
capacidad financiera e incrementaria mis riesgos.»

Sintesis: en aquellas operaciones en las que se solicita a los vendedores de maquinaria o
bienes de equipo que financien a su potencial comprador, debe trasladarse ese requerimiento
a su banco. Este, mediante los productos que ofrece el crédito oficial a la exportacion y tras
analizar las caracteristicas de la operacion, del comprador y del pais importador, ofrecera una
financiacion al importador que podra alcanzar hasta el 85 % del valor del contrato, a plazos
entre 2 y 10 anos (que podrian llegar a 18 para determinados sectores), lo que comportara
que el vendedor cobre al contado y que el comprador reembolse en varios anos el valor de
la maquinaria o bienes de equipo adquiridos.

Descripcion:

En las transacciones de compraven-
ta de maquinaria, bienes de equipo
y/o plantas industriales, es frecuen-
te que el comprador desee pagar
en varios anos los bienes adquiri-
dos, ya que la amortizacion de la

Nuestra recomendacion:

Ante una solicitud de financiacion
por parte de un potencial compra-
dor, el vendedor debe solicitar a su
banco que estudie la posibilidad de
otorgar crédito al comprador u otra
solucion financiera.

El banco del vendedor, en funcién de
las caracteristicas de la operacion
y del comprador, podra aportar una
financiacion que garantice al vende-
dor el cobro al contado de su ventay
permita al comprador reembolsar la
maquinaria adquirida en varios anos
(un minimo de 2 y un maximo de
10) a partir del punto de arranque,
que sera la fecha de embarque o de
puesta en marcha de una planta in-
dustrial. En ocasiones, el banco del
vendedor dispondra ya de lineas de
crédito otorgadas a bancos corres-
ponsales en el pais del comprador
(Iineas de crédito comprador), lo que
facilitara la concesién del crédito.

inversion se produce lentamente a
partir de la puesta en servicio de
los bienes. Son operaciones de im-
porte medio o alto y su financiacién
por parte del vendedor lastraria la
operatividad y solvencia de este, a

El importe maximo financiable sera
de hasta el 85 % del valor del con-
trato, siempre que este se refiera
a maquinaria o bienes de equipo
o incluso tecnologia de origen ma-
yoritariamente espanol y de nueva
fabricacion.

lo que cabe anadir los riesgos de
impago y de cambio de divisas a lo
largo de varios anos.

Ello significa que siempre se reque-
rira del comprador que pague el 15
% de forma anticipada.






03.0rganismos
de promocion

OSabadell



La economia espanola, la actividad de sus empresas y su relacion con los mercados internacionales han
experimentado una importante transformacion en las Gltimas décadas. El Instituto Espaiol de Comercio Ex-
terior (ICEX) ha ido evolucionando a lo largo de estos anos en respuesta a los cambios que han tenido lugar
en el escenario internacional, ha modificado sus programas y ha afnadido nuevos servicios a las tradicionales
actividades de promocion comercial.

El conjunto de actores que operan en el escenario de la promocién de la internacionalizacion también se
ha transformado. Junto con el ICEX y otras instituciones tradicionalmente involucradas en la promocion del
comercio exterior, las diferentes administraciones publicas, tanto estatales como autonémicas, han puesto
en marcha y perfeccionado herramientas e instrumentos especificos cuyo objetivo es acompanar a las em-
presas, especialmente a las pequenas y medianas, en su andadura exterior.

A continuacion se recogen los organismos y los apoyos que estos prestan en esta fase clave del

proceso de internacionalizacion.

1. ICEX
Instituto Espanol
de Comercio Exterior

www.icex.es

El ICEX es una entidad publica empresarial adscrita al
Ministerio de Industria, Turismo y Comercio a través de
la Secretaria de Estado de Comercio Exterior. Presta
Sus servicios a las empresas espanolas con la finali-
dad de impulsar y facilitar su proyeccién internacional
y desarrollar su labor.

2. Secretaria de Estado
de Comercio Exterior

www.comercio.gob.es

Una de las misiones de la Secretaria de Estado de
Comercio Exterior es la apertura de los mercados ex-
teriores a las exportaciones e inversiones espanolas
de bienes, servicios y capitales, a fin de incrementar
sus oportunidades de negocio.

3. COFIDES
Compania Espanola de
Financiacion del Desarrollo, S.A

www.cofides.es

Es una sociedad mercantil estatal creada en 1988
cuyos accionistas actuales son el ICEX, el Instituto de
Crédito Oficial (ICO), la Empresa Nacional de Innova-
cion (ENISA) y las entidades financieras BBVA, Banco
Santander y Banco Sabadell.

Su objeto es facilitar financiacion a proyectos privados
viables de inversion en el exterior en los que exista
algun tipo de interés espanol, para contribuir con cri-
terios de rentabilidad tanto al desarrollo de los paises
receptores de las inversiones como a la internaciona-
lizacion de la economia y de las empresas espanolas.

4.1CO
Instituto de Crédito Oficial

WWW.iCO.eSs

El ICO es una entidad publica empresarial, adscrita
al Ministerio de Economia y Hacienda a través de la
Secretaria de Estado de Economia, que tiene conside-
racion de agencia financiera del Estado. EI ICO impulsa
la presencia de las empresas espanolas en el exterior
mediante la financiacién de sus proyectos de inversion.

5. CDTI
Centro para el Desarrollo

Tecnologico Industrial
www.cdti.es

El CDTI es una entidad publica empresarial que tiene
como mision ayudar a las empresas espanolas a ser
mas competitivas elevando su nivel tecnolégico. Con
el actual Ministerio de Ciencia e Innovacién (MICINN),
este organismo se ha convertido en el principal agente
de financiacion publica y de coordinacion de la [+D+i
empresarial de Espaia, y en ventanilla tnica de apoyo
a las companias innovadoras.

6. CESCE
Compania Espanola de Seguros
de Crédito a la Exportacion, S.A

Wwww.cesce.es

CESCE es una sociedad andénima participada mayorita-
riamente por el Estado y por los principales bancos y
empresas de seguros de Espana. Su objeto social es
asegurar a las empresas ante los riesgos de impago
derivados de las ventas de sus productos y servicios,
tanto en el mercado interior como en el exterior, asi
como cubrir las posibles pérdidas que pueda sufrir
una empresa en su inversion en el exterior, derivadas
de riesgos politicos.


http://www.icex.es
http://www.comercio.gob.es
http://www.cofides.es
http://www.ico.es
http://www.cdti.es
http://www.cesce.es

AGENCIAS DE LA ADMINISTRACION

AUTONOMICA

1. Andalucia:
Extenda - Agencia Andaluza
de Promocion Exterior, S.A

www.extenda.es

Extenda tiene el objetivo de promover la internacionali-
zacion de las empresas andaluzas, con independencia
de su sector de actividad y tamano. Facilita servicios de
formacion, informacion, consultoria especializada, finan-
ciacién, promocion y acompanamiento internacional,
ofreciendo un amplio abanico de programas y servicios
con el objetivo de incrementar el nimero de empresas
andaluzas en proceso de internacionalizacién, mejorar
el posicionamiento internacional de las empresas anda-
luzas que ya son activas en dicho proceso y aumentar
la inversion andaluza en el exterior.

2. Aragon:
Arex - Aragon Exterior, S.A.U.

www.aragonexterior.es

La empresa publica Aragdn Exterior (Arex), adscrita al
Departamento de Economia, Hacienda y Empleo del
Gobierno de Aragén, tiene como objetivo especifico
impulsar la apertura exterior de la economia aragonesa.
Promueve la internacionalizacion de las empresas ara-
gonesasy la implantacion y consolidacion de empresas
extranjeras en Aragon.

3. Castilla y Leon:
Fundacion ADEUROPA - ADE
FINANCIACION, S.A.

empresas.jcyl.es

La comunidad actua a través de su agencia de inversio-
nes y servicios ADE FINANCIACION. Ademas, mediante
ADE FINANCIACION la comunidad auténoma de Castilla
y Ledn opera de forma agil en los mercados financieros.

4, Ca;aluﬁa:
ACCIO - Agencia per la
Competitivitat de 'Empresa

www.accio.gencat.cat

ACCIO es el organismo autonémico que tiene como
misién apoyar a las empresas catalanas para ser mas
competitivas, elevando su nivel tecnolégico y su ca-
pacidad de innovacién, asi como su posicionamiento
internacional.

5. Galicia:
Igape - Instituto Gallego de
Promocion Economica

www.igape.es

El Igape presta apoyo a las empresas gallegas que
inician su proceso de internacionalizaciéon o quieren
mejorar su posicionamiento internacional mediante
diferentes programas de ayuda, con el apoyo de sus
oficinas en el exterior, a través de su sociedad Xesga-
licia 0 mediante convenio con otras entidades.

6. Madrid:
Ventanilla Unica de
Internacionalizacion

https://www.comunidad.madrid/inversion/inicia-de-
sarrolla-tu-empresa/ventanilla-unica-internacionaliza-
cion-brexit

La Ventanilla Unica de Internacionalizacién de la Comu-
nidad de Madrid es una oficina de atencién personali-
zada que ofrece informacion y asesoramiento integral
sobre los instrumentos publicos de apoyo existentes
para la internacionalizacion de la empresa.

7. Murcia:

INFO - Instituto de Fomento de la
Region de Murcia

www.institutofomentomurcia.es

INFO es la agencia de desarrollo de la comunidad aut6-
noma de la Regién de Murcia. Con la finalidad de apoyar
la internacionalizacion de las empresas regionales, el
INFO articula un programa de ayudas dirigido a ofrecer
cobertura en las distintas etapas en este proceso.

8. Navarra:
SODENA - Sociedad de Desarrollo
de Navarra, S.A.

www.sodena.com

Sociedad de Desarrollo de Navarra, S.A. es el principal
instrumento del Gobierno de Navarra para el desarrollo
empresarial de la comunidad foral, contribuyendo ac-
tiva y significativamente en su desarrollo equilibrado
y sostenido.


http://www.extenda.es
http://www.aragonexterior.es
https://empresas.jcyl.es/web/es/empresas-castilla-leon.html
http://www.accio.gencat.cat/
http://www.igape.es
https://www.comunidad.madrid/inversion/inicia-desarrolla-tu-empresa/ventanilla-unica-internacionalizacion-brexit
https://www.comunidad.madrid/inversion/inicia-desarrolla-tu-empresa/ventanilla-unica-internacionalizacion-brexit
https://www.comunidad.madrid/inversion/inicia-desarrolla-tu-empresa/ventanilla-unica-internacionalizacion-brexit
http://www.institutofomentomurcia.es
http://www.sodena.com

9. Pais Vasco:
SPRI - Sociedad para la
Transformacion Competitiva, S.A.

WWW.Spri.es

SPRI es una sociedad del Gobierno vasco que tiene
como finalidad principal el apoyo integral a las empre-
sas del Pais Vasco. Ofrece soporte integral a la empre-
sa vasca para facilitar su acceso a mercados exteriores
y sus procesos de implantacion en esos mercados.

10. Valencia:
IVACE - Instituto Valenciano de
Comercio Exterior

www.ivace.es

El IVACE es el organismo del Gobierno valenciano encar-
gado de apoyar la internacionalizacion de las empresas
de la Comunidad Valenciana. Dispone de ayudas a la
implantacion de empresas en el exterior, con apoyo del
Fondo Europeo de Desarrollo Regional, dirigidas a py-
mes industriales o de servicios con sede social en esta
comunidad que realicen actuaciones vinculadas a pro-
cesos de implantacion y cooperacion en el extranjero.


http://www.spri.es
http://www.ivace.es

04.Area
prescriptiva

OSabadell



Decalogo
del importador

1. Obtenga informacion sobre la
reputacion y la solvencia del
vendedor y elija el medio de pago
adecuado a la confianza obtenida.

2. El contrato comercial debe ser
completo, preciso, valido y ejecutable
y deberia incluir una clausula relativa
a la resolucion de disputas y a la ley
aplicable.

3. Conozca la existencia de posibles
controles o restricciones a la
importacion, asi como de barreras
no arancelarias en forma de normas
especificas relativas a las marcas, al
empaquetado, al etiquetado, a las
certificaciones, etc.

4. Asigne el codigo adecuado segun el
sistema armonizado que clasifica
productos a efectos arancelarios.
De ello dependeran los impuestos a
pagar en la aduana de entrada.

5. Familiaricese con las normas
relativas al origen de las mercancias
(que es distinto de su procedencia).
El origen afecta al proceso de
despacho de importacion y a los
costes aduaneros asociados.

6. Averigiie si la mercancia esta sujeta
a aranceles preferenciales segin la
procedencia: sistema de preferencias
generalizadas, paises ACP, etc.

7. Elija el Incoterm adecuado de entre
los 11 Incoterms 2020 de la CCI.

8. Contrate un seguro de transporte
cuando corresponda (todos
los Incoterms excepto CIF, CIP
y el grupo D).

9. Asegure la coherencia entre el
mecanismo de pago, el medio
de transporte, las condiciones de
entrega (Incoterms) y el contrato de
seguro.

10. Entregue instrucciones claras y
precisas al agente de aduanas.



Decalogo
del exportador

1.

Obtenga informacion sobre la
reputacion y la solvencia del
comprador y elija el medio de pago
adecuado a la confianza obtenida.

El contrato comercial deberia ser
completo, preciso, valido y ejecutable
e incluir una clausula relativa a la
resolucion de disputas y a la ley
aplicable.

Evalle el riesgo pais en que se incurra
y determine el medio de pago acorde
con dicho riesgo.

Conozca los posibles controles o
restricciones a la importacion en el
pais de destino.

Informese sobre la existencia de
barreras no arancelarias en forma

de normas especificas relativas

a las marcas, al empaquetado, al
etiquetado, a las certificaciones, etc.
que puedan requerir adaptaciones en
el producto o en su presentacion.

Asigne el codigo adecuado segun el
sistema armonizado que clasifica
productos a efectos arancelarios.
De ello dependeran los impuestos a
pagar en la aduana de entrada.

Elija el Incoterm adecuado de entre
los 11 Incoterms 2020 de la CCI.

Contrate un seguro de transporte
cuando corresponda (en CIF y CIP por
cuenta del comprador y en el grupo D
por cuenta propia).

Asegure la coherencia entre el
mecanismo de pago, el medio de
transporte, las condiciones de entrega
(Incoterms) y el contrato de seguro.

10. Entregue instrucciones claras y

precisas al agente de aduanas.



La comunicacion:

10 claves para facilitar el negocio

1.

Disponga de un punto de entrada las
24 horas. Una direccion de correo
electronico o un fax siempre en linea
permitiran mantener el contacto
cuando se hacen negocios con paises
situados en zonas horarias distintas.

Comunique a la otra parte quién es su
persona de contacto en la empresa.
Debe ser alguien con quien pueda
comunicarse en el mismo idioma.

Conteste la correspondencia con
rapidez, aunque solo sea para acusar
su recepcion y comunicar que se
respondera en cuanto se esté en
disposicion de hacerlo.

Evite el uso de abreviaciones y siglas
o hagalo tras definir su significado.

Al escribir una fecha haga constar el
mes en letras. El 07/08/XX puede
significar el 7 de agosto o el 8 de
julio.

Comunique con antelacion las fiestas
locales y las ausencias prolongadas
de las personas de contacto.

7.

8.

Tenga en cuenta el uso de distintas
unidades de medida, especificando
claramente la unidad utilizada y
convirtiéndola cuando sea necesario.

Disponga de traduccion, como minimo
al inglés, de cualquier texto relevante
para la otra parte en la compraventa
(catalogos, especificaciones de
producto, etc.)

Conozca la idiosincrasia, las formas
y las costumbres del pais. Su
desconocimiento puede frustrar un
hegocio tanto como su conocimiento
puede facilitarlo.

10. No deje nunca de solicitar

aclaraciones sobre cualquier
aspecto que pueda parecer
dudoso o confuso en el contrato
0 en cualquier comunicacion
intercambiada.



Los 20 puntos a controlar al recibir
un crédito documentario

1.
2.

9.

¢Concuerdan sus términos y
condiciones con el contrato de venta?

¢Corresponde al tipo de crédito
solicitado: irrevocable, transferible,
etc.? Para que pueda considerarse
transferible, debe mencionarlo.

¢Son correctos y sin errores nuestro
nombre y direccion?

¢Contiene condiciones inaceptables,
que no podemos cumplir o que

no dependen de nosotros para su
cumplimiento?

¢Pueden obtenerse los documentos
en la forma exigida?

¢Concuerdan la descripcion de la
mercancia o los productos y cualquier
precio unitario con el contrato de
venta?

¢Es correcto el importe indicado? ¢Es
suficiente el importe para cubrir todos
los costes permitidos por los términos
del crédito?

¢Se nos ha hecho responsables por
cargos de intereses no previstos?

éSon los gastos bancarios por cuenta
de la parte pactada?

10. ¢Permiten las fechas de embarque

y vencimiento para presentacion
de documentos, asi como el plazo
para presentacion de documentos
después de la fecha de embarque,
un margen de tiempo suficiente
para procesar el pedido, efectuar el
embarque y presentar al banco los
documentos?

11.

12.
13.
14.

15.

16.

17.

18.
19.

20.

&Son correctos los puertos de
embarque y desembarque o los
lugares de entrega y recepcion de
la mercancia?

¢Puede enviarse la mercancia de la
forma y por la via solicitada?

&Son correctas las condiciones de
entrega (FCA, FOB, CIF, CIP, etc.)?

¢Prohibe los embarques parciales
y los transbordos? De no indicar
nada se entienden permitidos.

En caso de que la mercancia deba
viajar en cubierta, ¢permite el
crédito la carga on deck?

¢Los términos del seguro con-
cuerdan con los de la venta?
¢Puede conceder la compania de
seguros la cobertura pedida?

¢Contiene exigencias, condiciones o
requisitos de los que no se solicita
evidencia documental?

¢Es pagadero a la vista o a plazo?

¢Donde es utilizable (available
with)? Le conviene, en general, que
sea utilizable en su pais.

¢Tiene el transitario una copia del
condicionado del crédito a fin de
facilitar y agilizar los tramites de
despacho y obtencion de docu-
mentos?



Decalogo del usuario

de los Incoterms

1.

Incluya siempre la expresion
«Incoterms 2020» a continuacion del
término Incoterm. Por ejemplo: CIF
Istanbul (Incoterms 2020).

Utilice Gnicamente los 11 Incoterms
en vigor en su forma de tres letras,
seguido del punto o puerto de entrega
convenido.

Dé instrucciones precisas al
transportista respecto al término
Incoterm utilizado con el objeto
de asegurar que el contrato de
transporte concuerde con el de
compraventa.

Los Incoterms FAS, FOB, CFR y CIF no
son adecuados para el transporte por
contenedores.

Para contenedores, multimodal y
carga general, utilice los Incoterms
EXW, FCA, CPT, CIP, DPU, DAP y DDP.

Los Incoterms C (CIF, CFR, CIP y
CPT) no son «contratos de llegada»

0 entrega en destino, sino que son
«contratos de embarque». La entrega
se produce en origen, al igual que en
el grupo F.

La responsabilidad de entrega en
destino es exclusiva de los Incoterms
D (DPU, DAP, DDP).

8.

Recuerde que pueden ser necesarias
especificaciones adicionales respecto
a:

e Cuando tendra lugar la entrega
y quién debe efectuar la carga y la
descarga.

e La cobertura del seguro y su alcance
geografico y temporal.

¢ Las limitaciones respecto
al transporte (contenedores
refrigerados, prohibicion de
mercancia sobre cubierta...)

 Las clausulas de fuerza mayor,
exoneratorias o de extension
temporal, en especial si se es
responsable del despacho aduanero
o de la entrega en
un punto situado en el interior
del pais.

Consulte la publicacion Incoterms
2020 de la Camara de Comercio
Internacional y tenga siempre a mano
el folleto Incoterms 2020 editado por
Banco Sabadell.

10. Vuelva a leer este decalogo.



Los 11 Incoterms

Reparto de costes

KEAE =

Embalaje y verificacion \% \% \% Vv ' Vv ' % \ Y \

Carga C v/C \% \% \% " vV - - R

Transporte C C \Y \% ' " " V) V) V) V)

Tramites de exportacion C \% \% \% \ " " \Y \% \Y \

Carga a bordo ©) (©) V) V) ) V) V) C v v v

Flete maritimo (©) (©) V) V) V) V) V) c C v v

Seguro de transporte c c c \% \% \% \% c c c \"

Descarga de buque (©) (C) (V/C) (V/C) (C/V) V) (C/V) c C Vv/C v/C

Tramites de importacion C C C C C C \Y C C C C

Transporte hasta destino C C Vv/C V/C V/(C) V/(C) V/(C) (C) ©) (C) (C)

Descarga en destino Cc C C C C/(V) Vv C/(V) - - -

(€)=cuando sea el caso C/V=en general, el comprador c=no hay obligacién del comprador aunque el riesgo es suyo

(V) =cuando sea el caso V/C=en general, el vendedor v=no hay obligacién del vendedor aunque el riesgo es suyo
Transmision de riesgos

Entrega en origen Entrega en destino

(® EXPORTACION © IMPORTACION

El vendedor pone
la mercancia a
disposicion del
comprador:

+ seguro ‘
El vendedor pone transporte

la mercancia a
disposicion del
comprador:

Grupo E Grupo F Grupo C
REIIGE] Transporte principal debido Transporte pagado

En locales
del vendedor
(sin cargar)

Al transportista CPT En punto convenido
convenido (*) (sin descargar)

Al costado
del buque
A bordo

del buque

En punto convenido
(descargada)

AN

a

(*) En FCA: cargada si es en el local del vendedor y, en el resto de casos, preparada para descarga del transporte del vendedor.



Arbol de decision para financiar
una exportacion

Antes —— Si —— Prefinanciacion

de exportar

|

No

V

Para financiar —— No —— Crédito capital

operaciones circulante

concretas

Si

Acortoplazo —— No — Bienes - Si — Crédito
de capital comprador
origen

si espanol

l L No> Forfaiting

Necesidad —— Si Factoring

recurrente Forfaiting

|

No

v

Con gestion — 81 ———— Descuento de efectos

de documentos y anticipios de remesas

por parte del aycréditos

banco documentarios

No ———— Anticipioreposicion



Arbol de decision para elegir

el medio de cobro

Congarantia — Si — Utilizadocomo —— No > Garantia
bancaria mecanismo bancaria
principal y crédito
de cobro stand by
|
Si
v
Congarantia Si > Crédito
No adicional de documentario
banco espanol confirmado
| No > Crédito
documentario
sinconfirmar
Con gestion bancaria Si Cobranza
de cobro de documentos (remesa)
|
No
V
Elpagolo — Si — Conenvio ——— Si — Transferencia
inicia el directo
comprador de fondos
|
No
\!
Con mandato — 81 - Cheque bancario
de pago expedido
por un banco
Cheque personal
No No > y pagaré
J
El vendedor _
requiere pago Si — Letradecambio
documentalmente
| No > Débito directo

(Direct debiting)



Lista de comprobacion de documentos
en créditos documentarios

Efectos

e ;Estan fechados, firmados y debi-
damente endosados, cuando sea
necesario?

¢Indican el numero del crédito y
contienen las clausulas requeri-
das por el crédito?

JEstan librados al vencimiento
indicado en el crédito?

e ;Son correctos la divisa y el im-
porte, tanto en cifras como en
letras?

¢Estan librados contra la parte
indicada en el crédito?

Factura

* ;Estd emitida a nombre del or-
denante?

e ;La mercancia, los precios y las
condiciones de entrega estan
descritos correctamente segun
las estipulaciones del crédito?

JExcede la factura el valor del
crédito?

¢Se incluyen gastos adicionales
a los permitidos por el crédito?

e Cuando un crédito documentario
exige que se detallen el coste, el
seguro y el flete, ¢se correspon-
den estos datos con los del docu-
mento de transporte y el seguro?

e ;Se presenta el nimero de ori-
ginales requerido en el crédito
documentario?

Si las facturas deben ser certifica-
das o legalizadas, ¢se ha hecho
en el nimero adecuado de origi-
nales y copias? Si hay modifica-
ciones, ¢han sido debidamente
corregidas las enmiendas?

Si el crédito documentario re-
quiere facturas firmadas, ¢lo han
sido?

Documentos
de transporte
(generalidades)

 ;Coinciden las marcas y los nu-
meros, los bultos, los pesos, etc.,
con los especificados en el resto
de los documentos?

e ;Las alteraciones en el documen-
to de transporte han sido auten-
tificadas por el transportista y su
agente mediante sello y rubrica?

e ;Son correctas las partes indi-
cadas como consignador, embar-
cador y consignatario? (La parte
consignada, consignee, debe ser
la indicada en el crédito, pero el
consignatario, consignor, puede
ser, salvo estipulacion contraria
en el crédito, una persona dife-
rente al beneficiario)

éSon los lugares de entrega y des-
carga los indicados en el crédito?

JAparece el documento de trans-
porte marcado con el flete pagado
(freight paid, freight prepaid, frei-
ght collected) o flete pagadero en
destino (freight payable at destina-
tion, freight collect, freight due) y
esta marca esta de acuerdo con
las condiciones del crédito?

¢Ha sido el documento emitido
por un despachador de carga
(transitario)? Si es asi, ¢aparece
el despachador de carga como
transportista o agente de un
transportista designado en el do-
cumento?

JAparece la parte a notificar de
forma correcta, de acuerdo con
las instrucciones del crédito?

¢Se ha excedido el tiempo de pre-
sentacion de documentos?

Conocimiento
de embarque

¢ ;Ha sido presentado el nimero
correcto de originales?

¢ Si un crédito documentario exige
un BL a la orden y endosado en
blanco, ¢lo han sido todos los
originales?

e ;Esta la fecha de la anotacion
a bordo dentro de los limites ad-
mitidos?

* Si un BL received for shipment ha
sido convertido en un on board
por medio de una anotacion,
Jesta la anotacion a bordo debi-
damente fechada?

e ;.Menciona el BL embarque on
deck (sobre cubierta)? (Salvo
indicacion expresa en el crédito
documentario, el on deck no se
aceptara.)

¢ Si en el BL aparece la mencién
intended con respecto a los puer-
tos de carga y al buque cuando
el crédito documentario exige un
BL maritimo (on board), ¢cumple
el BL las especificaciones previs-
tas, incluida una anotacion a bor-
do que convierta los previstos en
definitivos?

Si el crédito exige un BL maritimo
(marine, ocean, port to port, on
board) y se menciona un medio
de transporte en el apartado
pre-carriage, ¢incluye el BL una
anotacion a bordo sobreanadida
en que se establecen el puerto,
el buque y la fecha de la puesta
a bordo?

¢Contiene el BL alguna indicacion
en relacion con el estado defec-
tuoso de las mercancias o sus
embalajes?

¢ Si se presenta un BL sujeto a
un charter party, ¢lo autoriza el
crédito documentario?



Conocimiento aéreo

e ;Ha sido firmado por un trans-
portista o por el agente de un
transportista?

JAparece designado de forma
clara quién es el transportista?

JAparece marcado flete pagado
o flete pagadero en destino de
acuerdo con los términos del
crédito?

¢Muestra el despacho desde un
aeropuerto designado hasta un
aeropuerto de destino designa-
do?

¢sLa fecha de despacho en el
conocimiento es posterior a la
permitida en el crédito?

Documento de seguro

e ;Ha sido el documento emitido
por el asegurador o su agente?

JEsta emitido por el importe co-
rrecto (110 %) y en la divisa del
crédito documentario?

¢Cubre los riesgos estipulados
en el crédito documentario?

JTiene fecha posterior a la de
emision del documento de trans-
porte? (Sera rechazada a menos
que especifique que los riesgos
son cubiertos desde la referida
fecha de embarque.)

Si requiere endoso, ¢esta endo-
sado?

Si el crédito requiere que indique
el importe de la prima, ¢aparece
este importe?; si aparece, ¢coin-
cide con el de la factura?

¢JEsta el documento de seguro
emitido por un bréker (pdlizas
provisionales o cover notes)? (Si
es asi, debe estar especifica-
mente autorizado por el crédito
documentario.)

Documento de origen

e ;Consta en el documento el ori-
gen de la mercancia de acuerdo
con lo requerido en el crédito?

e ;Esta el certificado de origen
emitido por quien solicita el cré-
dito documentario? (Si debe es-
tar legalizado o autentificado de
cualquier forma, entonces cual-
quier correccion debe, asimismo,
haber sido autentificada. Deter-
minados créditos documentarios
exigen que se certifique que la
mercancia no lleva incorporados
materiales de un origen concreto.
En muchos casos, las camaras
de comercio no emiten este tipo
de certificados negativos.)

Otros documentos

e ;Han sido emitidos por la parte
indicada en el crédito y coincide
el texto y contenido con los indi-
cados en el crédito?



10 pasos para expedir una prueba
de origen (check list origen)

¢Necesito una prueba de origen?
Pasos para expedir una prueba de origen

1. Determinar la partida arancelaria

2. Definir el posible pais originario

3. ¢Existen medidas de politica comercial con el pais escogido?
(Ej. Suspensiones, antidumping, contingentes)

4. ¢Existe algun acuerdo preferencial con el pais objeto de comercio?

5. ¢Necesitamos un certificado de origen preferencial o no preferencial?

6. ¢Se cumplen las condiciones para considerarse originarios?

* Verificar acuerdos y/o0 normativa

* ¢Es un producto enteramente obtenido?

* ¢Es un producto suficientemente transformado?

« ¢Ha habido acumulacion permitida en el acuerdo
0 hormativa?

« ¢Deben cumplirse requisitos territoriales segun el acuerdo
0 hormativa?

7. ¢Se puede expedir una prueba de origen? Si No

8. Verificar la autoridad emisora

9. Emitir el certificado

10 Validar el formato y contenido del certificado emitido




Meétodo para clasificar
mercancia

Identificar la mercancia

Analisis Muestras Catalogos Fichas técnicas

1

Determinacion del estado
de presentacion y funcion

2

Aplicacion de las reglas
interpretativas de clasificacion

3

Definicion de los capitulos
implicados

4

Consulta de las notas explicativas
del sistema armonizado

5

En la UE, consulta de las notas
de la nomenclatura combinada

6

Designacion final de la partida
arancelaria






05. Glosario

OSabadell



About
Ver «Aproximado».

Aceptacion (crédito disponible
por) (available by acceptance)

Es el crédito documentario en que
el beneficiario, tras hacer entrega
de documentos conformes al
banco designado, puede obtener
una promesa de pago de dicho
banco por aceptacion de un
efecto.

Air wayhbill
Documento de transporte aéreo.

Aproximado

En relacién con un crédito
documentario, indica una
tolerancia del 10 %.

ATA (carnet)

Documento internacional de
aduanas para la admisién
temporal sin aranceles de una
mercancia, normalmente para ser
expuesta en una feria o proposito
similar.

AWB
Siglas correspondientes a air
waybill.

Back-to-back (crédito)

Consiste en la entrega de un
crédito documentario como
garantia para la apertura de otro
crédito documentario.

Banco emisor

El banco que, a peticion del
ordenante, abre un crédito
documentario a favor de un
beneficiario.

Beneficiario

Es el exportador o la parte a favor
de la cual se establece un crédito
documentario.

BIC

Siglas correspondientes a bank
identifier code (para Banco
Sabadell es BSABESBB). Se trata
de un estandar internacional para
designar a un banco determinado.

Bill of lading

Es el conocimiento de embarque
maritimo. Se trata de un
documento de transporte que
otorga derechos sobre las
mercancias.

CAD
Siglas correspondientes a cash
against documents. Ver «D/A».

Carta de crédito

Sinénimo de crédito documentario.

CClI
Acrénimo de la Camara de
Comercio Internacional.

Certificado de inspeccion
Documento, generalmente
emitido antes del embarque por
un tercero independiente, en el
que se acredita el estado o las
caracteristicas de una mercancia.

CESCE

Siglas correspondientes a
Compania Espanola de Seguros
de Crédito a la Exportacion.

CFR
Incoterm que significa coste y flete
pagados.

CIF
Incoterm que significa coste,
seguro y flete pagados.

CIP
Incoterm que significa coste y
seguro pagados.

Clausula roja (crédito de)

Es el que contiene una condicion
que permite al beneficiario
disponer del anticipo parcial o
total del importe del crédito con
anterioridad a la presentacion de
los documentos.

CMR

Abreviacion de Convention

relative au contrat de transport
international de marchandises par
route. Su uso hace referencia a la
carta de porte por carretera.

Cobranza

Instrucciones dadas a un banco
para que gestione el pago de unos
documentos o la obtencion de una
aceptacion de pago.

Combinado (documento de
transporte)

Contrato de transporte que
acredita la expedicion por mas de
un modo de transporte.

Confirmador (banco)

En un crédito documentario, es
el banco que anade una garantia
adicional a la propia del banco
emisor del crédito.

Consignatario (consignee)
El receptor previsto de una
expedicion de mercancia.

CPT
Incoterm que significa entrega con
flete pagado.

Crédito documentario
Compromiso por el que un banco
se obliga a pagar a un beneficiario
una cifra determinada contra
presentacion de los documentos
requeridos en la promesa de pago.

D/A

Documentos contra aceptacion.
En una cobranza, representa

la instruccion de entrega de
documentos contra aceptacion de
un efecto.

D/P

Documentos contra pago. En una
cobranza, representa la instruccién
de entrega de documentos contra
pago del principal.

DAP

Incoterm que significa entrega en
el punto convenido sin satisfacer
derechos aduaneros.

DDP

Incoterm que significa entrega en
el punto convenido con derechos
aduaneros satisfechos.

Direct debit

Instruccion de un cliente a su
banco autorizando a un tercero a
adeudar en su cuenta importes
variables que se producen con
cierta frecuencia.

Discrepancias
(en los documentos)
Ver «Reservas».

Disponibilidad

(del crédito documentario)

Indica el banco en el que el
crédito es utilizable, es decir,
aquel al que el beneficiario debera
presentar los documentos para
obtener el pago, la aceptacion o la
negociacion.

Documento de titulo
Instrumento que permite al
tenedor de los derechos del
documento transmitir esos
derechos en la forma establecida
segun la emisién (portador, a la
orden, nominativo). Un caso de
documento de titulo es el bill of
lading.

DPU
Incoterm que significa entrega en
destino descargado.



EBA

Siglas correspondientes a la Euro
Banking Association, que es la
asociacion de bancos europeos
creada para impulsar el desarrollo
de las estructuras de pagos en
Europa. A través de EBA Clearing
opera los sistemas de pago
EURO1 y STEP1, utilizados por la
banca en Europa para canalizar
sus pagos transfronterizos de
forma eficiente y segura.

Endosado en blanco (blank
endorsed)

En un documento de titulo, es el
endoso establecido sin indicar un
destinatario especifico de dicho
endoso. Equivale a un documento
al portador.

Expedidor (consignor)

La parte que entrega la mercancia
al transportista para ser entregada
al consignatario.

EXW
Incoterm que significa entrega en
almacén o fabrica.

Factoring

Acuerdo por el que una empresa
cede a una compania de factoring
los derechos de cobro de toda o
parte de su facturacion a corto
plazo.

FAS
Incoterm que significa entrega
franca al costado del buque.

FCA
Incoterm que significa entrega
franca al transportista.

FCL
Siglas de full container load o
carga completa de contenedor.

FCR

Siglas de forwarder’s certificate of
receipt o certificado de recepcion

del transitario o intermediario de

carga.

Fianza

Garantia de caracter accesorio,

es decir, en la que el garante solo
tiene obligaciones en la medida en
que el beneficiario tenga derechos
en el contrato subyacente, o
contrato sobre el que se establece
la fianza.

Flete (freight)
En un transporte, la carga o el
coste de dicho transporte.

FOB
Incoterm que significa entrega
franca a bordo del buque.

Forfaiting

Compra sin recurso al tenedor
de efectos o pagarés con aval
bancario, créditos documentarios
y garantias bancarias sobre
compromisos de pago,
representativos de operaciones
comerciales.

Forma A

Documento de origen emitido

al amparo de acuerdos
preferenciales del SPG o sistema
de preferencias generalizadas.

Garantia bancaria

Obligacion de pago de un banco,
independiente del contrato que
le da origen, ejecutable contra
simple reclamacién por parte del
beneficiario.

IBAN

Siglas correspondientes a
international bank account
number. Se trata del estandar
internacional de nimero de
cuenta. Es el estandar doméstico
precedido por el codigo del pais
(ES para Espana) y dos digitos de
control que permiten controlar la
correcta recepcion del nimero de
cuenta recibido.

IcCC
Acrénimo en inglés de la Camara
de Comercio Internacional.

Incoterms

Condiciones comerciales de
entrega que describen las
obligaciones de exportador e
importador en relacion con el flete,
los seguros, los aranceles, etc.

y que constituyen un estandar
internacional segun la publicacion
Incoterms de la CCI.

Institute Cargo Clauses

Clausulas estandar para seguros
internacionales establecidas por el
Institute of London Underwriters.
Las Institute Cargo Clauses para
transporte maritimo definen tres
niveles distintos de proteccion (A,
By C, de mas a menos). Para el
transporte aéreo, la clausula es la
air cargo.

ISP 98

Acrénimo de International Standby
Practices, que son las normas de
la CCI que rigen las transacciones

de créditos contingentes o
standby.

L.C.R.

Siglas correspondientes a lettre
de change relevé. Es el sistema
de gestion electronica de efectos
en euros sobre Francia.

LCL
Siglas de less than container load
0 carga parcial de contenedor.

Librado
La parte a la que se requiere el
pago o la promesa de pago.

Librador

La parte que requiere a otra (el
librado) el pago o la promesa de
pago.

Limpio (documento de transporte)
Documento de transporte que no
contiene anotaciones relativas

al estado defectuoso de la
mercancia o del embalaje.

Modificacion (de un crédito
documentario)

Alteracién en las condiciones del
crédito documentario que, para ser
efectiva, debe ser aceptada por el
beneficiario, el banco emisory el
banco confirmador.

Negociable

En los documentos de titulo, la
negociacion es la entrega de

los derechos representados por
el documento. Un documento
negociable es, por tanto, aquel
del que pueden transferirse los
derechos por él representados.
Los bills of lading son, por lo
general, documentos negociables.

Negociacion (crédito disponible
por) (available by negotiation)

Es el crédito documentario en que
el beneficiario, tras hacer entrega
de documentos conformes al
banco designado, puede obtener
de dicho banco un descuento por
los documentos entregados.

No negociable (documento)
Aquellos documentos que no son
un titulo valor y que, por tanto, no
pueden transferirse por endoso o
de cualquier otra manera (porque
no hay nada a transferir).

Notificador (banco)

Banco receptor de un crédito
documentario y que avisa al
beneficiario. La notificacion
consiste Gnicamente en validar la
autenticidad del crédito, sin que



por ello se contraiga obligacién
adicional alguna.

On board

Anotacién en un conocimiento
de embarque que acredita que
la mercancia ha sido cargada a
bordo de un buque determinado.

On deck

Anotacién en un conocimiento
de embarque que indica que la
mercancia ha sido cargada sobre
cubierta.

Opcion en divisas

Adquisicion —mediante previo

pago de una prima- del derecho,
nunca de la obligacién, de comprar
o vender una divisa contra

euros u otra divisa a un cambio
determinado en una fecha futura
determinada.

Ordenante
El importador que solicita un
crédito documentario a su banco.

Pago (crédito disponible para)
(available by payment)

Es el crédito documentario en
que el beneficiario puede obtener
el cobro del banco designado

en el crédito contra entrega de
documentos conformes.

Pago diferido (crédito disponible
para) (available by deferred
payment)

Es el crédito documentario en que
el beneficiario, tras hacer entrega
de documentos conformes al
banco designado, debe esperar al
vencimiento para obtener el pago
de dicho banco.

Received for shipment

En un documento de transporte,
principalmente un conocimiento de
embarque maritimo, la condicion
que confirma Unicamente la
recepcion para embarque, es decir,
que aun no esta a bordo.

Reembolsador (banco)

En un crédito documentario, es
un banco ajeno a las obligaciones
entre banco emisor y beneficiario,
pero al que hay que acudir para
obtener el reembolso del importe
del crédito.

Reservas (en los documentos)

En un crédito documentario,
cualquiera de las causas que
hacen que una presentacion de
documentos no sea conforme con
los términos y las condiciones del
crédito documentario.

Revolving (o rotativo) (crédito)
Crédito que, una vez utilizado

o llegado el momento de su
vencimiento, renueva o restablece
su disponibilidad para uno o

mas periodos adicionales, sin
necesidad de modificarlo.

RI.BA.

Siglas correspondientes a ricevuta
bancaria. Es el sistema de gestién
electrénica de recibos en euros
sobre Italia.

Seguro de cambio

Compromiso para comprar o
vender una cantidad especifica

de una moneda determinada
contra otra moneda también
determinada, en una fecha futura
especificada y a un tipo de cambio
establecido.

Seguro de crédito a la
exportacion

Contrato de seguro para proteger
a un exportador de los riesgos
de caracter comercial o politico
derivados de su actividad
comercial en el exterior.

Sistema armonizado (harmonized
system)

Sistema internacional de
clasificaciéon de mercancias.

El sistema basico consiste en

un numero de seis cifras que
identifica la mercancia.

Soft clause

En un crédito documentario,
dicese de aquellas condiciones
imposibles de cumplir por el
beneficiario o cuyo cumplimiento
depende exclusivamente del
ordenante.

Spot (cambio)

Tipo de cambio para el
intercambio de una moneda por
otra con entrega inmediata.

Standby (o contingente) (crédito o
carta de crédito)

Se trata de una garantia de
ejecucion documentaria que
permite exigir la devolucion de

un pago anticipado, reclamar una
deuda no satisfecha o resarcirse
de una obligacién incumplida.

STP

Siglas correspondientes a straight
through processing o proceso
directo de las instrucciones
recibidas. Los procesos STP
pretenden disminuir costes y
disminuir errores asegurando

la correccion de los datos
transmitidos. Las transferencias
STP deben incluir el BIC y el IBAN.

SWIFT

Siglas de Society for
Worldwide Interbank Financial
Telecommunications. Sistema
de comunicacion y transmision
de datos e instrucciones entre
bancos.

TARGET

Siglas correspondientes a
Trans-European Automated
Real-time Gross settlement
Express Transfer system. Es el
sistema de liquidacion en bruto
en tiempo real para el euro. Es
decir, se trata de la plataforma
uniforme para el proceso de pagos
transfronterizos que conecta los
distintos sistemas nacionales y el
mecanismo de pagos del BCE.

Transferible (crédito)

Crédito documentario en que el
beneficiario puede requerir al
banco designado que transfiera
parte o la totalidad del crédito a
otro beneficiario.

Transitario (freight forwarder)
Empresa comisionista
especializada que intermedia entre
un expedidor y un transportista

en un contrato de transporte.

Si asume la responsabilidad

de transporte, entonces es un
transportista, no un transitario.

Transportista

Parte que, en un contrato de
transporte, se compromete
a tomar la mercancia que

le entregue el expedidory a
trasladarla hasta el punto
de destino indicado para ser
entregada al consignatario.

ucp

Acronimo de Uniform Customs
and Practices o Reglas y usos
uniformes relativos a créditos
documentarios, que son las
normas de la CCl que rigen
las transacciones de créditos
documentarios.

URC

Acrénimo de Uniform Rules for
Collections o Reglas uniformes
relativas a las cobranzas, que son
las normas de la CCI que rigen la
gestion de cobro de documentos o
cobranza bancaria.



06. Abreviaciones
comunes
en comercio
exterior

OSabadell



against all risks

contra todo riesgo

amt. amount importe

A/S at sight a la vista

ATA carnet ATA de admision temporal

AWB air waybill carta de porte aéreo

B/L bill of lading conocimiento de embarque maritimo

BAF bunkering adjustment factor factor de ajuste por combustible

BIC bank identifier code codigo de identificacion bancaria

CAF currency adjustment factor factor de ajuste cambiario

CFR cost and freight coste y flete

CIF cost, insurance and freight coste, seguro y flete

CIP carriage and insurance paid to transporte y seguro pagados hasta

CMR Convencion CMR relativa al transporte
de mercancias por carretera

CAD cash against documents entrega de documentos contra pago

CFs container freight station estacion de flete de contenedores

Cc/0 care of en el domicilio de

CcoD cash on delivery entrega contra reembolso

CPT carriage paid to transporte pagado hasta

cYy container yard terminal de contenedores

D/A documents against acceptance documentos contra aceptacion

D/P documents against payment documentos contra pago

DAP delivered at place entrega en lugar

DDP delivered duty paid entrega con derechos pagados

DDU delivered duty unpaid no es un Incoterm 2020

DEQ delivered ex quay no es un Incoterm 2020

DES delivered ex ship no es un Incoterm 2020

DPU Delivered at place unloaded entrega en destino descargado

ECA export credit agency agencia de crédito a la exportacion

EDI electronic data interchange intercambio electrénico de datos

EFT electronic funds transfer transferencia electronica de fondos

ETA estimated time of arrival hora estimada de llegada

ETD estimated time of departure hora estimada de salida

ETS estimated time of sailing hora estimada de salida

EXQ ex quay en muelle

EXS ex ship sobre buque

EXW ex works entrega en fabrica




FAS

free alongside ship

franco al costado del buque

FBL FIATA combined transport bill of lading conocimiento de embarque combinado FIATA

FCA free carrier franco transportista

FCL full container load carga competa de contenedor

FCR forwarder’s certificate of receipt certificado de recepcién del expedidor

FIATA Fédération Internationale des Associations  Federacion Internacional de Asociaciones de Transitarios
de Transitaires et Assimilés y Asimilados

FIO free in and out gastos de carga y descarga no incluidos en el flete

FO free out gestos de descarga no incluidos en el flete

FOB free on board franco a bordo

FPA free of particular average Eins;:r??:éi;zsic?ae) seguros) libre de averia particular

GSP Generalised System of Preferences sistema de preferencias generalizadas (SPG)

HS Harmonised Commodity Description sistema armonizado de descripcion y codificacion
and Coding System de mercancias

IBAN international bank account number nimero de cuenta bancario internacional

IcC International Chamber of Commerce Camara de Comercio Internacional

ISO Internatio_nal.Organization for Organizacion Internacional para la Normalizacion
Standardization

LASH lighter aboard ship transbordador de gabarras

L/C letter of credit carta de crédito

LCL less than container load menos que carga completa de contenedor

Lol letter of indemnity carta de indemnizacién

M/Vv motor vessel motonave

ppd. prepaid prepagado

ro-ro roll-on / roll-off camién a bordo

SAD single administrative document documento Unico administrativo (DUA)

SDR special drawing rights derechos especiales de giro

SRCC strikes, riots and civil commotions huelgas, motines y conmociones civiles

STC said to contain declarado por el expedidor

SWIFT  Society for Worldwide Interbank Financial
Telecommunication

TARIC  tarif intégré communautaire arancel comunitario integrado

THC terminal handling charges gastos de manipulacion en terminal

TPND theft, pilferage and non delivery robo, pillaje y falta de entrega

ucp Uniform Customs and Practices Reglas y usos uniformes

VAT value added tax impuesto del valor afadido (IVA)

WPA (en contratos de seguros) con averia particular

with particular average

(o con franquicia)






07.Codigos ISO
de moneda

OSabadell



— Codigo —

Pais Moneda Alfabético Numérico
AFRICA DEL SUR Rand ZAR 710
ALEMANIA Euro EUR 978
ARABIA SAUDI Rial SAR 682
ARGENTINA Peso argentino ARS 032
AUSTRALIA Délar australiano AUD 036
AUSTRIA Euro EUR 978
BELGICA Euro EUR 978
BRASIL Real BRL 986
BULGARIA Lev BGL 100
CANADA Délar canadiense CAD 124
CHECA, REPUBLICA Corona CzZK 203
CHILE Peso CLP 152
CHINA Renminbi yuan CNY 156
CHIPRE Euro EUR 978
COLOMBIA Peso COP 170
COREA Won KRW 410
DINAMARCA Corona DKK 208
EGIPTO Libra EGP 818
ESLOVAQUIA Euro EUR 978
ESLOVENIA Euro EUR 978
ESPANA Euro EUR 978
ESTADOS UNIDOS Délar usSD 840
ESTONIA Euro EUR 978
FM.I. Derecho especial de giro XDR 960
FILIPINAS Peso PHP 608
FINLANDIA Euro EUR 978
FRANCIA Euro EUR 978
GRECIA Euro EUR 978
HONG KONG Délar Hong Kong HKD 344



HUNGRIA Forint HUF 348
INDIA Rupia INR 356
INDONESIA Rupia IDR 360
IRAN Rial IRR 364
IRLANDA Euro EUR 978
ISLANDIA Corona ISK 352
ISRAEL Shekel ILS 376
ITALIA Euro EUR 978
JAPON Yen JPY 392
KUWAIT Dinar KWD 414
LETONIA Euro EUR 978
LITUANIA Euro EUR 978
LUXEMBURGO Euro EUR 978
MALASIA Ringgit MYR 458
MALTA Euro EUR 978
MARRUECOS Dirtham MAD 504
MEXICO Mexican peso MXN 484
NORUEGA Corona NOK 578
NUEVA ZELANDA Délar NZD 554
PAISES BAJOS Euro EUR 978
PAKISTAN Rupia PKR 586
POLONIA Zloty PLN 985
PORTUGAL Euro EUR 978
REINO UNIDO Libra GBP 826
RUMANIA Leu RON 946
RUSIA Rublo RUR 810
SINGAPUR Délar SGD 702
SUECIA Corona SEK 752
SUIZA Franco CHF 756
TAILANDIA Baht THB 764
TAIWAN Délar TWD 901
TUNEZ Dinar TND 788
TURQUIA Lira TRY 949
UCRANIA Hryvnia UAH 980
URUGUAY Peso uyu 858
VENEZUELA Bolivar VEB 862






