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Guia Para la Primera Exportacion

1. Introduccion
EL COMERCIO EXTERIOR

La exportacion es una actividad que plantea desafios de mediano y largo
plazo, obligando a la empresa a establecer planes de accidn sustentables en el
tiempo y con los recursos econOmicos y humanos adecuados para su
realizacion. Las PyMes enfrentan falencias relativas a su propio desempefio,
como la falta de experiencia exportadora y la carencia de capacidades
orientadas al comercio exterior; asi como también los problemas estructurales
de una economia que todavia lucha por salir de la crisis. Por esta razon, la
Camara de Comercio Exterior de Tucuman lleva adelante un amplio programa
de promocién a las exportaciones de las PyMes. Por un lado, se desarrollan
aspectos especificos que apuntan a la mejora de la competitividad de las
empresas (en calidad, recursos humanos, disefio, envases, logistica,
comunicacién, etc.), a fin de prepararlas para desarrollar un proyecto
exportador. Por otro lado, también se trabaja en la generacion de
oportunidades comerciales en el exterior.

La Guia para la Primera Exportaciéon estd dirigida precisamente a
aguellos empresarios PyMes que desean iniciar o profundizar su actividad
exportadora y ha sido pensada para acercarles, de manera simple y
sistematizada, la informacion bésica relativa a la operatoria exportadora

2. ¢ Estoy preparado para exportar?

Como primera medida, es importante comprender que la exportacién no
debe pensarse como una oportunidad ocasional y de corto plazo.

La concrecion de una exportacion requiere de una tarea de preparacion
y cambios que deberan llevarse a cabo dentro y fuera de la empresa. Se
necesitara gente capacitada que realice las investigaciones correspondientes
para analizar los potenciales mercados externos y la mejor forma de abordarlos
(cultura empresarial, precios, legislacion, contactos, etc.).

Una vez que se ha tomado la decisibn de exportar, se distinguen
diferentes factores que favorecen la operacion de venta al mercado externo.

Es importante determinar la posicion arancelaria del producto y realizar
un analisis costo-beneficio para asi tener conocimiento del margen entre el
precio de venta y los costos que involucra la exportacion, siguiendo este
andlisis, se puede apreciar mejor los factores que benefician la exportacion y
las nociones especificas del comercio internacional.

2.1 Clasificacion de la mercaderia

¢, Qué tratamiento recibe mi producto para el comercio internacional?
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Uno de los primeros pasos que se plantean necesarios al momento de
pensar en una apertura a los mercados externos es la codificacion del
producto, esto permite el acceso a una vasta informacién relevante para su
negocio.

Es deseable que las empresas vinculadas de alguna manera al comercio
internacional estén familiarizadas con la estructura de la Nomenclatura Comun
del Mercosur (NCM), con el fin de poder ubicar correctamente su producto.
Este instrumento clasifica las mercaderias, asignando a cada uno de ellas, una
Gnica posicion arancelaria.

Este detalle permite obtener una interpretacion legal uniforme en todos
los paises miembros de la OMC, en el marco del Sistema Armonizado de
Clasificacion de Mercaderias que define cada posicion en términos de
denominacion técnica y de referencia a nivel mundial.

A partir de dicha clasificacion, se pueden identificar los incentivos
gubernamentales que le corresponden a su producto. Asimismo, con la
posicion exacta se puede obtener informacion sobre el tratamiento que recibira
el producto en el mercado de destino, tanto en materia arancelaria como no
arancelaria, eventuales restricciones de acceso y especificaciones técnicas.
Conociendo la NCM de su producto, es de mayor facilidad el acceso y lectura
de ciertos datos estadisticos proporcionados por distintos organismos publicos
y privados, como ser:

* Precios y volumenes de exportaciones
» Oportunidades comerciales
* Perfiles de mercado

La estructura de la Nomenclatura Comun del Mercosur esta conformada
por 21 Secciones y 99 Capitulos. Las secciones estan ordenadas, en general,
segun el grado de elaboracion de los productos.

Para encontrar en la estructura la codificacion buscada es conveniente
utilizar el indice de la nomenclatura y seleccionar las secciones y/o capitulos
donde el producto pueda estar ubicado. También hay que tener en cuenta las
Reglas Generales para la Interpretacion del Sistema Armonizado.

Todo producto esta comprendido en la nomenclatura de acuerdo a los
siguientes criterios:

» Su origen segun la clasica division de los reinos de la naturaleza
 La materia prima utilizada en su fabricacién

* La naturaleza del producto

* Su funcién

Por dltimo, los articulos para los cuales no se encontré un criterio
adecuado porque ha sido materialmente imposible enumerarlos completamente
a causa de su diversidad, se engloban en una partida bolsa denominada "los
demas".

Se entiende por posicion arancelaria el cdédigo numérico integrado por
los siguientes pares de digitos:

* Capitulo (2 digitos)
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* Partida (4 digitos)
» Subpartida Sistema Armonizado (6 digitos, comunes en el marco de la OMC)
» Subpartida Regional (8 digitos, comunes dentro del Mercosur)

El Sistema Informéatico Maria (SIM) operativo en Argentina, agrega
cuatro digitos méas. De los cuales tres son nimeros y el cuarto es una letra
denominada digito control.

Una vez detectada la posicion arancelaria se pueden identificar los
reintegros de exportacion, los derechos de importacion y de exportacion, los
derechos compensatorios y antidumping, los impuestos internos y las
observaciones (mercaderias prohibidas, normas de empaque, etc.)

2.2 Analisis costo-beneficio
¢, Cudles son los costos y ganancias al enfrentar el mercado externo?

Un aspecto a establecer antes de determinar el precio al cual se vendera
el producto es evaluar si ya estd establecido en el mercado de destino un
precio de venta de productos similares, o si el producto a exportar esta
diferenciado de los que se comercializan en ese mercado. Esto otorgara un
mayor margen para la determinacion del precio. De esta manera, los factores
que inciden en el precio a establecer son los costos, la demanda del mercado,
y el nivel de competencia de productos similares y los aranceles en el pais de
destino.

Factores a tener en cuenta para establecer el precio del producto.

Existen distintos métodos para la fijacion del precio final de venta de
exportacion:

El costo-plus: el mismo consiste en incrementar el costo total con una suma o
porcentaje fijo de utilidad. Se aplica generalmente cuando se ignora la
elasticidad de la demanda y la competitividad del sector es desconocida. No se
considera la curva de demanda del producto, el poder de compra de los
potenciales consumidores, etc.

Margen flexible: el precio se adecua a las fluctuaciones del mercado. Ante un
aumento de los negocios, el margen de utilidad es mayor y menor cuando los
negocios disminuyen.

Este método obliga al exportador a realizar un seguimiento permanente de la
demanda.

Precios intuitivos: es una variante del Costo-Plus, donde la fijacién total del
precio es ajustada segun la decision "intuitiva" del empresario, luego de
ponderar toda la informacion que obra en su poder.

Precios experimentales: se fundamenta en la investigacion del mejor precio
mediante la organizacién de experimentos controlados, especialmente en el
caso del lanzamiento de productos nuevos. Este método hace reaccionar a la
competencia.

Precios imitativos: en este método el precio se basa teniendo en consideracion
el precio de la competencia, o "empresa lider". Los exportadores que deciden
ser empresas imitadoras tienen mas libertad de llevar la lucha competitiva a
otros campos que no sea el precio.
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Precios diferenciales: estos precios se acomodan a las condiciones del
mercado y del comprador. Al mismo comprador se le ofrecen, en momentos
distintos, diferentes precios por la misma mercaderia (politica de
bonificaciones, etc.).

Para calcular el costo y precio de exportacion, se deben tener en cuenta los
siguientes conceptos:

Los costos de produccion: integrados por materias primas y materiales (que
pueden ser nacionales o extranjeras), mano de obra, cargas sociales y gastos
de fabricacion.

Gastos de  exportacion: incluye  etiquetas, manuales, folletos,
condicionamientos interiores, envases Yy embalajes, marcas, roétulos,
almacenaje, seguros internos, documentacién para embarque, transportes
internos, muestras, gastos portuarios, verificaciones y demas gastos
necesarios para el embarque, gravamenes especificos a la exportacion, gastos
no imponibles y gastos bancarios.

Gastos de administracion, comercializacion y financieros: los ocasionados por
el departamento de exportacion, investigaciones de mercados, publicidad en el
exterior, intereses de financiacion, financiacion del exterior, financiacion de
plaza, avales y garantias.

Beneficios cuya base de calculo no esta relacionada con el precio FOB (se
deducen): por ejemplo, draw-back, reembolso adicional sobre el seguro y el
flete internacional u otros beneficios otorgados.

Utilidad: Si es una suma fija se adiciona como un item mas. En el caso, que se
considere como un porcentaje se calcula sobre el valor FOB. La utilidad que
genera la exportacion esta gravada por el impuesto a las ganancias.

Gastos de exportacion cuya base de calculo es el precio FOB: los derechos de
exportacion (ad-valorem), comisiones bancarias, comisiones por intermediacién
(en el pais 'y en el exterior), honorarios del despachante de aduana, seguro de
crédito, garantias.

Beneficios a la exportacion cuya base de calculo es el precio FOB (se
deducen): reintegros y reembolsos.

Intereses por pago diferido: constituido por el importe a financiar, la tasa de
interés, el plazo de financiacion, los gastos bancarios, el impuesto a las
ganancias y sus distintas tasas.

Precio FOB: esta conformado por las adiciones y deducciones de todos los
puntos anteriores.

Flete internacional: lo puede contratar el importador o el exportador segun lo
acuerden las partes en el contrato de compraventa internacional o en la orden
de compra en firme.

Seguro internacional: la contratacién del seguro internacional es opcional tanto
para el importador como para el exportador.

CIF (cost, insurance and freight) Costo, Seguro y Flete: es el valor FOB, mas el
flete hasta el puerto establecido y el seguro internacional.

2.3 Toma de decision
Hacia un plan de negocios para la exportacion

La planificacion es necesaria para tener un mejor panorama de la
operacion y para formular la estrategia a implementar. Esto permite visualizar
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las ventajas del negocio, utilizar racionalmente los recursos humanos
disponibles, administrar los tiempos a fin de agilizar los cobros de la
exportacion y de eventuales estimulos promocionales, y evitar gastos
innecesarios. Este plan de negocios conllevara:

« Identificacién, estudio y seleccion del mercado destino.

« Estadisticas del mercado: objetivos de ventas y estrategias de marketing.

» Adaptacién de los bienes o servicios a exportar.

» Contacto con los clientes potenciales.

* Participacion en misiones comerciales y ferias internacionales.

* Personal dedicado a la actividad exportadora y recursos con los que se
cuenta.

 Financiamiento del proceso de exportacion.

» Organizacion y procedimientos para la concrecion de la venta.

Si la decisiébn de exportar es viable, sélo resta el camino para su
concrecién, que comienza con una buena planificacion y secuencia de los
conceptos aqui mencionados, que se detallan en el siguiente apartado.

3. ¢,Como debo planificar la exportacién?
Implicancias de un proceso de exportacion

Una vez realizada una primera aproximaciéon a la conveniencia de
exportar, resulta necesario seguir una estrategia exportadora planificada. Es
imprescindible haber definido el precio y los costos de exportacion para cada
mercado en particular en los cuales se va a ofrecer nuestro producto y evaluar
las posibilidades de contactar clientes interesados en el mismo. Mas adelante
se trataran los principales aspectos a considerar para dicha planificacion.

3.1 Busqueda de potenciales compradores
¢,Como ofrecer mi producto?

El contacto con potenciales clientes puede realizarse mediante una
Carta de presentacion, indicando el historial de nuestra empresa, los objetivos
propuestos para ese mercado destino y las posibilidades de concretar una
visita a través de un viaje de negocios.

Esta carta puede estar acompafada de catédlogos, folletos, videos e
incluso muestras del producto a fin de estimular al potencial cliente en su
decision de compra y brindarle una imagen de seriedad profesional.

Asimismo, la participacion en Ferias, Misiones Comerciales Yy
Exposiciones Internacionales permite establecer contactos directos con clientes
de otros mercados y mantenerse informado respecto a la calidad, disefio,
tecnologia y precios de los productos exportados. Resulta un medio idoneo
para observar la situaciéon de nuestro sector productivo en diferentes paises,
saber qué se estd produciendo y comercializando internacionalmente, los
términos de venta prevalecientes en el mercado y posibilitar la seleccién de
agentes o representantes.

Los aspectos a considerar y evaluar ante la eventual participacion son:
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* La Informacion previa usualmente alcanzable

Tendencias de importacion, condiciones de oferta y demanda, aranceles
aduaneros, impuestos, competencia desde terceros paises, precios de
referencia. Los sistemas de distribucion, ventas, usos, costumbres y practicas
comerciales. Informacion general sobre productos, productores, canales de
venta, exportadores e importadores.

» Conocimiento basico de las empresas a ser entrevistadas

Otro punto que el empresario debe tener muy presente es que la empresa
cuente con un catalogo actualizado de los productos que quiere vender. El
catalogo debe incluir fotos con una breve explicacion técnica de su
funcionamiento y composicion preferentemente en varios idiomas o al menos
en el idioma del pais donde se quiere vender. Otra opcion con la que cuenta el
empresario es publicar su catalogo on-line. Contar con una pagina web es una
manera de estar presente en todos los mercados. El hecho de que un posible
comprador pueda ingresar a la pagina de la empresa a conocer los productos
de la misma es muy importante a la hora de hacer negocios. La utilizacion de
Internet para promocionar la venta de productos en el mundo y/o localizar
posibles compradores en el exterior, es hoy el instrumento mas poderoso y
econdémico con que cuenta el exportador. Por otra parte, existe un calendario
oficial de aquellas ferias comerciales que los organismos publicos nacionales o
regionales consideran de importancia para la promocion del comercio exterior
argentino, y que por su envergadura son promocionadas y cofinanciadas entre
el sector publico y las empresas interesadas en participar.

3.2 Analisis del Mercado Destino
¢Donde ofrecer y vender mi producto?

La eleccion del mercado potencial es de primordial importancia. Para
ello, es necesario realizar una investigacion de mercado para conocer si el
producto es competitivo en el mercado elegido, conocer los competidores y el
comportamiento de la demanda.

Deber& prestarse especial atencion a las exigencias del comprador con
relacion al envase, embalaje, estandares de calidad y documentaciéon que
serén las exigidas por la aduana de destino. De igual modo, el vendedor
debera informarse de las regulaciones aduaneras en materia de importacion
que rijan en el pais de destino. Esto es de suma importancia para no
encontrase con sorpresas a la hora de nacionalizar la mercaderia.

Se han de considerar los siguientes factores:

* Volumen de compras.

* Crecimiento del mercado

Emergente o no, observando las oportunidades de negocios inmediatas con
promesa de evolucién continua en la exportacién. En este punto del analisis, se
debe evaluar la situacion econdmica, politica y cultural, con relacién a los
patrones de consumo y crecimiento del mercado destino.
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* Las restricciones comerciales en el pais destino.
Es necesario conocer las barreras arancelarias y no arancelarias que se
imponen en el mercado de destino.

» Condiciones de acceso a ese mercado
Transporte y comunicaciones con costos razonables, de calidad y confiabilidad.

* Incentivos gubernamentales a la exportacion
A ese destino en particular.

* Nivel de intensidad de la competencia.

A través de la existencia de productos alternativos de produccién local o
importados. Es importante focalizar en los requerimientos y necesidades de los
clientes, su actitud hacia bienes importados con presentacion, prueba y
aceptacion del producto. También, es conveniente analizar los mecanismos de
presiones competitivas que pueden realizar los competidores locales (ofertas,
promociones, marketing).

3.2.1 Distintas modalidades de restringir el comercio

¢, Qué restricciones pueden dificultar el ingreso de mi producto al pais de
destino?

Las restricciones comerciales, pueden adoptar diferentes modalidades:
» Derechos:

Derecho ad valorem: es un porcentual del valor en aduana de la mercaderia, se
calcula con base al valor de la factura.

Derecho especifico: se expresa en términos monetarios por unidad de medida.
Derecho mixto: es una combinacion de los anteriores.

También existen barreras no arancelarias que pueden tener forma de:

* Prohibiciones:
Es el nivel mas restrictivo, determinando las mercaderias que no podran
importarse o exportarse bajo ninglin concepto.

 Suspensiones:
Normalmente complementario del punto anterior, consiste en la imposibilidad
de importar o exportar durante un cierto periodo expresamente establecido.

* Autorizaciones previas:
No se impide la importacion, sino que se la somete a la obtencion de un
permiso oficial previo para efectuarla.

* Impuestos internos:

El principio de tributacion en destino de la Organizacion Mundial de Comercio
establece que los bienes objeto de comercio seran gravados en el mercado de
consumo (es por ello que las ventas al exterior no tributan impuestos como el
IVA). Mediante este mecanismo, los productos importados son tratados en
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dicho mercado del mismo modo que los producidos localmente. Si el sistema
tributario determina tasas diferenciales en funcion del origen extranjero del
producto, se esta en presencia de una barrera no arancelaria.

 Cuotas de importacion 0 cupos:

Se permite durante un plazo determinado el acceso al mercado de un volumen
especifico del producto (ya sea en unidades fisicas o en valor), superado el
mismo, el producto es sometido a condiciones méas gravosas o directamente se
prohibe su acceso.

» Medidas "antidumping" y compensatorias:

Compensan con tributos los subsidios a la exportacion o las practicas de
dumping. Este tipo de medidas modifican el precio de la operacion ya que
establecen valores minimos de exportacion o derechos especificos para cierta
mercaderia.

* Restricciones cambiarias:

A fin de controlar la salida de divisas, algunos paises realizan controles de
importacion en funcién del tipo y del origen de los productos, estableciendo
tipos de cambios diferenciales que afectan la cotizacién del producto.

* Clausulas de salvaguardia:

Los paises pueden aplicarlas como medida de urgencia contra las
importaciones de determinados productos. Se emplean, durante el periodo
necesario, cuando se considera que las importaciones producen o amenazan
producir dafio grave a la produccién de la industria nacional. Pueden consistir
en un aumento del derecho de importacion, una restriccion de caracter
cuantitativo, o cualquier otra medida que disponga la Autoridad de Aplicacién.

* Barreras no arancelarias:
Consisten en un conjunto de leyes, regulaciones, politicas o practicas de un
pais que restringen el acceso de productos importados a su mercado. .

3.2.2 Transporte internacional

¢, Qué aspectos debo contemplar para elegir el medio de transporte mas
conveniente?

Al momento de elegir el medio de transporte, es conveniente considerar
las caracteristicas del producto a exportar, su peso y volumen, las distancias al
punto de carga o la aduana de despacho, la distancia al pais destino, el costo
del flete, y los servicios e instalaciones en destino. La eleccién del medio de
transporte responde a criterios de rapidez (plazo de entrega), seguridad
(exigencias del producto), costo y oportunidad. Es importante conocer para la
contratacion del medio de transporte, las condiciones establecidas en los
puertos de embarque para la contratacion de la carga (si la modalidad de
contratacion es FOB, CIF, etc.).

* Transporte Maritimo:
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Es lento y econdmico, se adapta bien para el envio de grandes volimenes.
Documento que emite: Conocimiento de Embarque o Bill of Lading.

* Transporte Aéreo:
Es rapido y el flete es el mas costoso, se utiliza especialmente cuando se trata
de productos perecederos. Documento que emite: Guia Aérea o Airway Bill.

* Transporte Terrestre:

Puede ser por carretera o ferroviario, se caracteriza por su simplicidad, permite
transportar cualquier tipo de mercaderia. Se utiliza por lo general cuando se
trata de entrega puerta a puerta. Documento que emite: Carta de Porte o
Ground Bill of Lading.

 Transporte Ferroviario:
Es lento, apto para grandes cargas a tarifas econdémicas. Documento que
emite: Carta de Porte o Rail Road Bill of Lading

» Transporte Multimodal:

Es la combinacion de dos o mas modos de los indicados. Se utilizan
contenedores a fin de facilitar la transferencia de un modo a otro.

Documento que emite: Conocimiento de Transporte Multimodal o Multimodal
Transport Bill. El traslado de la mercaderia puede requerir de dos etapas,
transporte interno hasta el punto de carga y el transporte internacional
propiamente dicho. De acuerdo a los términos de venta establecidos, estos
costos pueden asumirlos tanto el comprador como el vendedor. En el primer
caso, el comprador informa oportunamente al vendedor la compafiia mediante
la cual desea transportar la mercaderia.

Los sistemas de transporte frecuentemente utilizados admiten la modalidad
multimodal cuando se utiliza mas de un medio de transporte amparados dentro
de una sola contratacion.

3.2.3 La politica de comercio exterior

Tradicionalmente, la politica de comercio exterior del pais no ha seguido
una linea consistente en el tiempo, siendo alcanzada por los frecuentes
cambios de una politica econémica nacional erratica. En este sentido, tanto la
posicion Argentina frente a las negociaciones comerciales internacionales
como la utilizaciéon de diferentes herramientas de politica comercial (derechos
de exportacién, aranceles de importacion, devolucion de impuestos, reintegros)
y la politica monetaria han variado fuertemente en nuestra historia. Salvo en
periodos muy breves, la exportacion no fue nunca definida como un objetivo
estratégico. Hoy nuevamente surge la oportunidad de desarrollar una politica
de insercion internacional que ponga el acento en la generacion de valor
agregado, en particular para la promocién de las manufacturas de origen
industrial y los servicios.

3.2.4 ¢Cuédles son los incentivos vigentes en materia de promocion de
exportaciones?

Los instrumentos de promocidn vigentes se resumen a continuacion:
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Incentivos Directos

* Reintegros a la Exportacién

Las exportaciones de mercaderias manufacturadas en el pais, nuevas, sin uso,
con caracter oneroso tendran derecho a obtener el reintegro total o parcial de
los importes que se hubieran pagado en concepto de tributos interiores en las
distintas etapas de produccion y comercializacion. Dicho reintegro se aplicara
sobre el valor FOB al que se le deducira el valor CIF de los insumos importados
y el monto abonado al exterior directamente por el exportador en concepto de
comisiones y corretajes.

Las sumas percibidas por reintegros estan alcanzadas por el Impuesto a las
Ganancias (Ley 25.731)

Para percibir el reintegro, previamente debe ingresarse el contravalor en
divisas de la exportacion y abonar los eventuales derechos de exportacion y
estar al dia con las demas obligaciones previsionales y fiscales.

Las bases de la liquidacion de los estimulos de exportacion nunca pueden ser
superiores al valor imponible que rige transitoriamente para la determinacion de
los derechos de exportacion.

El pago de reintegros lo efectiviza la Direccion General de Aduanas (DGA) una
vez presentada la documentacién que acredita el embarque de la mercaderia.
Las alicuotas vigentes varian entre el 0% y el 6%. Son asignadas a cada
producto de acuerdo a la clasificacion en la Nomenclatura Comun del
Mercosur.

Si la mercaderia se elaboré basandose en insumos importados directamente
por el exportador, el reintegro se otorgara sobre el Valor Agregado Nacional, es
decir que la alicuota serd aplicada sobre el valor FOB, una vez deducido el
valor CIF de los insumos importados.

De acuerdo a las Ultimas medidas econémicas anunciadas, se incluye
transitoriamente en el sistema general de reintegros a los bienes exportados al
Mercosur, zona hasta ahora excluida de este beneficio.

* Reintegros Especiales

En el caso de "Plantas Llave en Mano" existe un reembolso especifico, que se
otorga a la venta al exterior de plantas industriales completas u obras de
ingenieria incluyendo los servicios y accesorios.

Para estas ventas se requiere que el contrato responda a una Licitaciéon Publica
Internacional o sea suscripto por un comprador publico del pais de destino.
También en estos casos el exportador debe hacerse cargo de la obra civil.

* Tramites que involucra

La presentacion del contrato debe hacerse por triplicado. Se deben acompafhar
por Nota de presentacion detallando sus caracteristicas. Una de las copias
sirve al interesado, debidamente intervenida por el organismo pertinente, como
constancia de presentacion. Ademas, por Resol. Mecon ex SCE N° 437/85, se
requiere presentar:

» Documentacion relativa a los datos del peticionante.

» Certificacion profesional del origen de su capital, segun la Ley de Inversiones
Extranjeras.



CAMARA DE
COMERCIO EXTERIOR

» Una planilla de resumen con la integracion del Valor FOB y listados de bienes
fisicos y de servicios por origen.

Para la percepcion en efectivo del beneficio, el exportador debe entregar a la
Direccion General de Aduanas, area Reintegros, copia del contrato inscripto en
el Registro creado y habilitado en la Secretaria de Industria, Comercio y
Pymes.

» Draw Back

La normativa legal que encuadra a este incentivo promocional permite a los
exportadores inscriptos obtener la restitucion total o parcial de los derechos de
importacion, tasa de estadistica y el impuesto al valor agregado que han oblado
por los insumos importados, luego utilizados en la elaboracién del producto
exportable y de sus envases y/o acondicionamientos de otra mercaderia que se
exportare.

Los bienes comprendidos en el presente régimen deben acogerse al
cumplimiento de determinadas condiciones, relacionadas con la vigencia y con
la modalidad para efectuar las liquidaciones.

Para iniciar la tramitacibn ante el régimen de Draw Back deberan
cumplimentarse los requisitos de informacion y formularios establecidos.

Los bienes comprendidos son todas aquellas mercaderias que se utilicen para
elaborar bienes exportables o sus envases o embalajes.

La mercaderia objeto de importacion a tener en cuenta, no podra haber sido
liberada a plaza mas alla del afio de la fecha de oficializacién del permiso de
embarque.

Las liquidaciones estan a cargo de la Direccion General de Aduanas.

Los importes liquidados por la DGA se efectuaran de acuerdo a la solicitud de
tipificacion presentada por el exportador, y en los casos en que la resolucion de
tipificacion reconociese un monto inferior al cobrado, las diferencias quedaran
sujetas al régimen general dispuesto para la devolucién de estimulos a la
exportacion percibidos indebidamente.

* Tramites que involucra

Se debera solicitar el Certificado de Tipificacién y Clasificacion.

2 Este régimen es incompatible con el régimen de Admision Temporal debido a
gue persiguen el mismo fin bajo formas distintas.

La informacion requerida en la presentacion (caracteristicas de la mercaderia a
tipificar) y de los componentes importados, estan establecidos en la Resoluciéon
N° 177/91.

Los formularios tipo, tendran el caracter de Declaracion Jurada y deberan ser
presentados en original y tres copias. Los datos del formulario deben
corresponder a la unidad de la mercaderia que se solicita tipificar (Disposicion
N° 27/95).

Documentacion a presentar:

* Solicitud de Tipificacion (Original y 3 Copias).

* Planilla resumen.

» Despachos de Importacién.

* Detalle del proceso de fabricacion y mermas.

Indicacion del destino final de la mercaderia o producto a exportar
(extrazona-intrazona):

El Decreto N° 1012/91 establece los organismos intervinientes en el Régimen
citado:
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 Secretaria de Industria, Comercio y Pyme.

* Direccion General de Aduanas.

* Instituto Nacional de Tecnologia Industrial, quien evalla técnicamente la
Solicitud de Tipificacion.

Incentivos Indirectos

» Exencion del IVA

El recupero de IVA por operaciones de exportacion puede ser:

Por Compensacion: débitos propios originados por operaciones en el mercado
interno.

Por Acreditacion: contra las obligaciones impositivas originadas por
operaciones y adeudadas por el exportador por impuestos a cargo de la DGI,
excepto el mismo IVA.

Por transferencia: la transferencia del crédito del IVA a otro contribuyente.
Devolucion: al titular del crédito en efectivo o en titulos valores.

De acuerdo con estas leyes, se establece la exencion tributaria del IVA a las
exportaciones.

Los exportadores podran computar contra el impuesto que adeudaren por sus
operaciones gravadas, el impuesto que por los bienes, servicios y locaciones
que se destinen a la exportacién o a cualquier etapa de la misma les hubieran
facturado, siempre y cuando el mismo esté vinculado con la exportacion y no
hubiera sido utilizado.

Si esta compensacion no pudiera realizarse o se realizara en forma parcial, el
saldo les sera acreditado contra otros impuestos o0 serd reintegrado a los
exportadores.

Exencion de Ingresos Brutos en la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires

Los ingresos obtenidos por las exportaciones efectuadas por el propio
exportador o por terceros por cuenta y orden de éste estdn exentos del pago
del impuesto sobre los Ingresos brutos. Esta exencion no alcanza a actividades
conexas: de transporte, estibaje, depdsito y todo otro de similar naturaleza.

* Admision Temporaria

Este régimen consiste en una importacion temporaria de mercaderias y tiene
como objetivo la eliminacion de aranceles y demas tributos que graven a la
importacion para consumo, de los insumos y materiales que estén contenidos
en un producto a exportar.

Puede incluir todos aquellos productos que después de un proceso de
transformacion, formen parte de un nuevo producto, el que debera ser
exportado dentro del plazo establecido.

Se incluyen también los elementos auxiliares de la practica comercial habitual
(envases y embalajes) siempre que se exporten con las respectivas
mercaderias.

La diferencia entre este régimen y el Draw-Back, es que en la admision
temporaria las mercaderias importadas se encuentran exentas del pago de
tributos, mientras que con el Draw Back deben pagarse y luego solicitar el
reintegro de los mismos.

Podra importarse temporariamente al pais mercaderias con un
perfeccionamiento industrial (es decir, todo proceso de manufactura que
implique un beneficio, transformacion, elaboracion, combinacién, mezcla,
rehabilitacion, montaje o incorporacion a conjuntos, maquinas o aparatos de
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mayor complejidad tecnologica y funcional) con la obligacion de ser exportadas
para consumo durante el proceso de manufactura y las que fueren auxiliares
habituales de la practica comercial siempre que se exporten con las respectivas
mercaderias.

Cuando por razones debidamente justificadas impidan la exportacion de las
mercaderias importadas, el interesado podr4, hasta 1 mes antes del
vencimiento de dicho plazo, y fundamentando adecuadamente su pedido,
solicitar por Unica vez a la Direccion General de Aduanas el otorgamiento de
una prorroga, que en ningun caso y por ningun concepto podra exceder de 360
dias adicionales.

Vencido el plazo previsto el usuario perdera todo derecho a solicitarla.

Cuando no se cumpla con la exportacién, se solicitara la autorizacion de
importacion para consumo o de reexportacion. Ante la Secretaria de Industria,
Comercio y PyMes se presenta un formulario de Declaracion Jurada de
Insumos, Mermas, Sobrantes y Residuos, adjuntando una descripcion del
proceso productivo.

* Restricciones a la importacion:

En caso de adoptarse una medida de salvaguardia, no se dara curso a las
solicitudes de acogimiento al régimen.

» Medidas de salvaguardia

Cuando se presenten solicitudes de acogimiento al régimen para
perfeccionamiento industrial, respecto de mercaderias objeto de
investigaciones por presuntas précticas desleales o salvaguardias, la Direccion
General de Aduanas debera notificar al solicitante acerca de la existencia de
dicha investigacion.

El solicitante debera informar a la Secretaria de Industria, Comercio y PyMes
las importaciones totales por él efectuadas de las mercaderias objeto de
investigacion, durante el periodo inmediato anterior de 18 meses.

» Beneficiarios Importadores y Exportadores inscriptos, que ademas deberan
ser los usuarios directos de la mercaderia objeto de la admision temporaria.

» Tramites que involucra:

Para acogerse al Régimen, el beneficiario se presentara ante la Direccion
General de Aduanas dependiente de la Administracion Federal de Ingresos
Publicos, donde se autorizara el Despacho de Importacion Temporaria (DIT).
La Aduana estd facultada para efectuar inspecciones y verificaciones para
comprobar el cumplimiento del Régimen.

A los efectos de poder cancelar la operacion ante la Direccion General de
Aduanas, debera obtenerse un Certificado de Tipificacion y Clasificacién (CTC),
el que mantendra su validez mientras no cambie la relacion insumo-producto.

* Importacion para consumo

Cuando se autorice la importacion para consumo de una mercaderia ingresada
bajo el régimen, debera abonarse, ademas de los tributos correspondientes a
esta destinacion vigentes a la fecha del registro de la misma, una suma
adicional del dos por ciento (2%) mensual calculada sobre el valor en aduana
de la mercaderia a esa fecha. Dicha suma se calculard a partir del mes
computado desde el momento de la importaciébn temporaria, cubriendo el
periodo que transcurra hasta tanto se autorice la destinacion definitiva de
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importacion y en ningun caso podra ser inferior al doce por ciento (12%) del
mencionado valor en aduana, salvo que dicho valor resultara inferior al que se
hubiese determinado para la mercaderia a los efectos de su importacion
temporaria, en cuyo caso se tomara en cuenta este ultimo valor.

* Régimen de muestras

Para realizar el contacto y la oferta con el comprador muchas veces resulta de
utilidad el envio de catalogos y/o muestras que promocionen el producto y
permitan la concrecion de la venta. El réegimen de muestras que dictamina el
Cddigo Aduanero es un instrumento que permite que su envio esté exento del
pago de tributos siempre que no exceda los valores maximos que fije la
reglamentacion aduanera y que no se utilicen con una finalidad distinta a la
mencionada. El servicio aduanero puede exigir la colocacion de marcas
indelebles, cortes, perforaciones, u otros para impedir el uso comercial de la
muestra en el pais destino.

Normativa

Cod. Aduanero Art. 560-565

Tramites que involucra

Existen dos maneras para despachar mercaderia en calidad de muestra:

* El despachante de Aduana debera gestionar un despacho de destinacion de
muestras 5.

» Envio por courier: siempre que no se supere un monto de U$D 3000 y hasta
50 kg. Podra enviarse mercaderia con certificado y factura comercial al pais de
destino. 5 En este caso no es necesario confeccionar un Permiso de
Embarque. El despacho de destinacibn de muestras es un despacho de
exportacion que se utiliza para este régimen en particular.

 Envios en consignacion

Los exportadores podran efectuar envios en consignacion de la totalidad de las
mercaderias comprendidas en la Nomenclatura Comuan del Mercosur, con
exclusion de las mercaderias prohibidas o suspendidas. El plazo de
consignacién no podra superar los 180 dias, contados desde la fecha de
oficializacién del permiso de embarque ante la Direccion General de Aduanas.
Transcurrido dicho plazo sin haberse efectivizado la venta, deberé reintegrarse
la mercaderia en el plazo de 60 dias adicionales. De concretarse la operacion
de venta, las mercaderias gozaran, si les correspondiere, con los beneficios
promocionales vigentes a la fecha de oficializacion de la documentacion
aduanera (reintegros, etc.).

En aquellos casos en que exista algun sector que, por las caracteristicas
especiales de la comercializacion, requiera un plazo mayor a 180 dias, el
exportador debera presentar ante la Secretaria de Industria, Comercio y
PyMes, una solicitud acompafiada de la correspondiente documentacion
probatoria que acredite la necesidad de un plazo mayor.

» Zonas Francas

Son aquellas localizaciones donde se facilita por ley el comercio y la industria
exportadora.

Alli, se realizan actividades comerciales, industriales, de almacenaje
distribucion y de servicios de manera que las mercaderias que ingresen en
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esas areas se encuentren exentas del pago de impuestos como el IVA,
impuestos nacionales sobre servicios basicos, y los impuestos que gravasen la
exportacion y la importacion para consumo.

En caso de ingresar la mercaderia a zona franca, no se paga ninguno de esos
conceptos en ese momento, sino que se van a ir pagando a medida que se
retire la mercaderia de la zona franca y solo por la porcién que se retire.

El beneficio que se logra al realizar una actividad comercial de almacenaje en
zona franca, es el de diferir el pago de los impuestos, obteniendo un beneficio
financiero por el plazo de stockeo de mercaderias en la zona.

Esto es importante por ejemplo, en el caso de un distribuidor de un producto
importado, ya que puede traer grandes cantidades de mercaderias y a medida
gue va vendiendo, va retirando la mercaderia de la zona. De esta forma obtiene
buenos precios en origen por compra en cantidad, se arma un stock al costo
puro de la mercaderia y lo tiene a mano para ir retirando cuando sea necesario.
Normativa Ley 24.331/94 Decreto 906/94

Con esta normativa se faculta la existencia de una zona franca en cada
provincia y cuatro zonas mas en aquellas regiones donde se justifique su
implementacion por su situacion econOmica critica y/o vecindad con otros
paises.

» Tramites que involucra

La introduccion o extraccion del area franca de mercaderia aun cuando
proviniera del territorio aduanero general o de uno especial se considerara
como si se tratara de una importacion o exportacion, por lo que los tramites
involucrados en esta operacién serdn los mismos que una importacién o
exportacion normal.

Incentivos Financieros

 Financiamiento de IVA

Es un régimen por medio del cual el Estado toma a su cargo los intereses de
financiacion de créditos que los beneficiarios soliciten a entidades bancarias
para recuperar el impuesto al valor agregado pagado por compras e
importaciones de bienes de capital nuevas, siempre y cuando se cumplan
determinados requisitos. El objetivo es favorecer la compra o importaciéon de
bienes de capital que fortalezcan el perfil exportador del pais al disminuir la
carga financiera asociada con su adquisicion. EI mismo criterio se adecua a las
inversiones en obras de infraestructura fisica necesaria para encarar nuevos
proyectos vinculados a la actividad minera.

La financiacion se otorga hasta una tasa del 12% anual sin intereses, en el
caso en que la empresa supere esa tasa debera hacerse cargo de la diferencia.

3.2.5 Sistema Generalizado de preferencias (SGP)

A través de la adhesion Argentina al SGP, nuestro pais cuenta con
algunos beneficios arancelarios al momento de comerciar con la Unién
Europea, Estados Unidos, Japon, Suiza, Noruega, Canada, Nueva Zelanda,
Australia, Bulgaria, Hungria, Polonia, Bielorrusia, Federacién Rusa, Eslovaquia
y Republica Checa. Este sistema consiste en una reduccién o eliminacion total
de los derechos de importacion de determinados productos exportados desde
paises en vias de desarrollo. El objetivo es incrementar las corrientes
comerciales entre paises en desarrollo a partir del otorgamiento de
preferencias arancelarias y de reduccion de las restricciones no tarifarias que
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pudieran existir entre las naciones participantes. Los productos que son
beneficiados son los que estén incluidos en las Listas Positivas (Productos con
derecho a preferencias) confeccionadas por los paises otorgantes de
preferencias, debiendo cumplirse con ciertos criterios de origen fijados por los
mismos.

Es necesario contar con el Certificado de Origen Formulario A, cuyo
original se remite al importador y el Formulario B, que consiste en una
declaracién jurada del exportador. Los interesados podran solicitar los
mencionados formularios, sin costo alguno, en la Secretaria de Industria,
Comercio y PyMes de la Nacién, Direccion de Promocion de las Exportaciones
Area Sistema Generalizado de Preferencias.

UNCTAD, Cooperacion Técnica en materia de Acceso a los Mercados.

3.3 Adaptacion del Producto para la Exportacion

Un factor a tener en cuenta, que incluso puede determinar la eleccién de
un mercado en detrimento del otro, es la necesidad de realizar alguna
modificacion en el disefio, tamafo, color, marca, etigueta o garantia del
producto. Para esto, se debe considerar la diferenciacion de gustos,
costumbres y reglamentaciones en el mercado elegido. Asimismo, se debera
establecer, el medio de transporte mas idéneo para la movilizacién del producto
en el proceso de exportacion.

3.3.1 Disefo

Se puede considerar al disefio como un factor de innovacion,
diferenciacion, incremento del valor agregado y competitividad de los
productos, y con ello, contribuir al incremento de las exportaciones mediante el
uso del disefio como herramienta competitiva para el desarrollo de productos
con identidad nacional y local.

3.3.2 Presentacion

La presentacion del producto para el cliente involucra factores tales
como la etiqueta, envase y embalaje. La etiqueta y el envase resulta el primer
contacto del cliente con el producto y puede ser fundamental que en ellos se
especifigue su contenido, componentes, fecha de vencimiento, frases que
resalten sus propiedades y en caso necesario, instrucciones para su uso en el
idioma del cliente y/o en alguno de uso universal. La marca es también un
elemento que identifica el producto frente al consumidor, y distingue los
atributos que se reconocen bajo ella en materia de calidad, confianza,
seguridad y cualidades especificas.

3.3.3 Normas técnicas de calidad

De acuerdo con el espiritu de la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC) de facilitar las transacciones comerciales de nivel internacional y
brindarles mayor seguridad, existe un tratado de armonizacion de los distintos
estadndares nacionales a las normas internacionales, que determinan una
calidad comun para productos de iguales caracteristicas. Generalmente, se
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utilizan las normas ISO 9000, las cuales certifican los sistemas de calidad de
las empresas, es decir, el seguimiento de procesos de la calidad pactada.
También existen las normas internacionales ISO 14000 que exigen minimizar el
impacto ambiental de las actividades productivas de las empresas. Se refieren
al gerenciamiento del cuidado del medio ambiente por parte de las firmas.

La adecuacién a estas normas implica dos etapas. Por un lado, se
adecua el proceso productivo de la firma y para esto existen diferentes
organismos o consultoras que actian como auditores lideres para llevar
adelante dicha reestructuracion. En una segunda etapa, se tramita una
precertificacion y certificacion del sistema, a partir de la accion de un
organismo de n normalizacion quien actia como auditor externo. El IRAM es el
organismo no gubernamental que esta reconocido por la Secretaria de
Industria, Comercio y PyMes de la Nacion como el Instituto de Racionalizacion
argentino de Materiales. En tal caracter, representa al pais ante la 1SO
(International Organitation for Standarization), la COPANT (Comision
Panamericana de Normas Técnicas), y el CMN (Comité Mercosur de
Normalizacion).

Es importante destacar que muchas veces el obtener una certificacion
en materia de normas de calidad es una variable de peso y de eleccién
excluyente para el potencial comprador.

3.3.4 Registro de Marcas y Patentes

* Registro de una Patente

Para registrar una patente sera preciso presentar una solicitud escrita ante la
Administracion Nacional de Patentes del Instituto Nacional de la Propiedad
Industrial. Se deberd acompafiar la denominacion y descripcion de la invencion,
los planos o grupos técnicos que se requieran para la comprension de la
descripcion, un resumen de la descripcion de la invencién, reproducciones

de los dibujos que serviran Unicamente para su publicacibn como también la
constancia del pago de los derechos. Toda esta documentacion debera
presentarse dentro de los 90 dias, de lo contrario se pierde el derecho a la
propiedad de la patente.

Aprobados todos los requisitos que correspondan, la Administraciéon Nacional
de Patentes procedera a extender el titulo. El anuncio de la concesion de la
patente de invencidn se publicara en el boletin que dictara la administraciéon. La
propiedad de la patente tiene una duracion de 20 de afios improrrogables
contados a partir de la fecha de presentacion de la solicitud.

* Registro de una Marca

Para registrar una marca debera presentarse una solicitud por escrito ante la
Direccién Nacional de la Propiedad Industrial con el nombre del peticionante,
domicilio real y uno especial constituido en la Capital Federal, la descripcion de
la marca y la indicacion de los productos o servicios que va a distinguir. Una
vez presentada la solicitud, si la autoridad de aplicacién encontrare cumplidas
las formalidades legales efectuard su publicacién por un dia en el Boletin de
Marcas a costa del peticionante. Dentro de los 30 dias de efectuada la
publicacién la Direccion efectuara la busqueda de antecedentes de la marca
solicitada y efectuara un dictamen respecto de su registrabilidad.

Asimismo, dentro de los 30 dias corridos de la publicacion podran efectuarse
oposiciones por escrito indicando los fundamentos de las posiciones al registro
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de la marca ante la Direccion mencionada. Dichas oposiciones seran
notificadas al solicitante. Cumplido un afio contado a partir de la notificacion, si
el solicitante y el oponente no llegaron a un acuerdo, se declarara el abandono
de la solicitud. El término de duracion de la marca registrada sera de 10 afos,
Renovable indefinidamente por periodos iguales si la misma fue utilizada
dentro de los 5 afos previos a cada vencimiento.

4. ¢Qué instancias y tramitaciones hay que tener en cuenta para concretar
la venta?

Definicién del circuito que involucra una exportacién: ¢cuél es la
secuencia para realizar mi exportaciéon?

Los principales aspectos que involucra cada instancia del proceso de la
exportacion son:

4.1 Canales de distribucion

El exportador debera realizar un estudio sobre la via mas conveniente,
teniendo en cuenta, que la exportacion directa es mas compleja, pero se tiene
el completo control del proceso. Se puede optar por trabajar con agentes, que
son tomadores de las 6rdenes de compra y no compradores directos, en el que
se los contrata por tiempo determinado, cobran una comisién y no asumen
como propietarios los productos comercializados ni ninguna responsabilidad
frente al comprador. Por el contrario, los distribuidores compran los productos
exportados argentinos y ofrecen una linea de distribucion ya armada para los
mercados en donde operan. En el caso de los minoristas, el exportador
contacta directamente a los responsables de compra de las cadenas de
minoristas.

4.2 Practicas asociativas

El desarrollo de practicas asociativas entre empresas de un mismo
sector o de sectores complementarios o integrantes de una misma cadena de
valor es un camino que permite el acceso a mercados inexplorados por parte
de pequeiios productores, que de otra manera no consiguen plasmar negocios
en el exterior debido a limitaciones en su oferta.

4.2.1 Cooperativas, consorcios y grupos de exportacion

La asociatividad puede materializarse a través de la conformacion de
alianzas exportadoras, consorcios de exportacién o grupos de exportacion. Los
consorcios desarrollan una mayor capacidad de respuesta a la demanda en
términos de volumen de produccion, tecnologia, infraestructura, y recursos
financieros, respecto de la accion aislada de las empresas, particularmente si
las mismas son PyMEs. Asi, estas practicas pueden aportar importantes
beneficios para el desarrollo productivo de las empresas, entre los que
podemos citar: reduccién de costos de produccion, aumento del poder de
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negociacion frente a los proveedores de insumos, menores gastos de
exportacion, etc.

Otra practica asociativa, es la cooperativa, la cual se compone de una
asociacion permanente de productores que, por sus caracteristicas, persigue
un fin social. La principal experiencia en esta modalidad se ha dado en
productos primarios o bienes tradicionales.

La constitucion de cooperativas de exportacion al igual que de
consorcios, son practicas asociativas que en la actualidad estan impulsadas y
fomentadas por algunos organismos publicos y privados, que brindan su apoyo
con distintas acciones relacionadas al financiamiento, asesoramiento, la
asistencia técnica o la capacitacion.

Grupos de Exportacion

Se caracterizan béasicamente porque no hay fusibn de empresas
productoras, generalmente se realiza un contrato de colaboracion empresaria o
similar.

Ventajas

* Menores gastos de exportacion

» Capacidad de negociacion

* Ventajas competitivas a nivel grupal

Los Grupos pueden ser:

* Horizontales cuando estan formados por productos competitivos
* Verticales cuando los integrantes son productores de productos
complementarios

Objetivos

» De promocién y publicidad (en la participacion de ferias y misiones
comerciales)

* De comercializacion

» De abastecimiento conjunto

Numero ideal para participar de 4 a 10 miembros
Motivaciones para constituir el grupo

 La capacidad de produccion Problemas de oferta, Capacidad ociosa,
Problemas cualitativos, El financiamiento, etc.

Muchas PyMEs encuentran dificultades o imposibilidad de acceso a canales de
financiamiento apropiados.

Ventajas para los participantes

* Penetracion en mercados inexplorados
 Contacto con nuevos exportadores

» Seguridad por diversificacién de mercados
* Planificacion
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* Reduccion de costos
* Mayor poder de influencia ante organismos

Etapas en la formacion de un grupo

* Se prepara un diagnostico inicial a través de un especialista que analiza
diversas opciones de las empresas, sus caracteristicas y la del contexto
internacional que debera exportar.

* Se realizan reuniones previas y se analiza el perfil de cada potencial socio (es
posibilidad de oferta)

» Se capacita a los potenciales miembros para que comprendan la filosofia del
esquema argentino (asociativo).

 Se selecciona a los miembros fundadores.

» Se someten a negociacion funciones y servicios del grupo, estructura y perfil.
* Se define el contrato.

« Se contrata al coordinador en la puesta en marcha.

» Se definen las politicas comerciales.

El coordinador o gerente

La gerencia del grupo asociativo es un elemento decisivo en el éxito del
proyecto, es importante que tenga personalidad adecuada para poder ofrecer
soluciones a los problemas que se plantean y a su vez capacidad e integridad
gue le permita tomar decisiones en presentacion de todos los miembros del

grupo.
Elementos de negociacion de un grupo

* Financiamiento de las necesidades: proporcién porcentual de participacion de
cada asociado.

* Politica de incorporacion de nuevos asociados: permisiva y restrictiva.

« Distribucion de pedidos : en partes iguales, en funcién del aporte y en funcién
de la capacidad productiva.

« Oferta exportable: definicion de un volumen exportable

* Marca: con marca propia del grupo o de los asociados individualmente.

* Exclusividad de negociacion: todas las operaciones deben pasar por el grupo.

4.3 Términos de venta

Conocidos como Incoterms, son acordados entre el importador y el
exportador y determinan los derechos y las obligaciones de los mismos. Las
condiciones de venta se clasifican segun las responsabilidades en las que
incurren el vendedor y el comprador. Su eleccion no sélo responde a la
negociacion realizada entre las partes, sino también, se asienta sobre practicas
comerciales usuales, caracteristicas del producto y sobre la base de la
experiencia adquirida.

INCOTERMS 2000

GRUPO E
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EXW
EN FABRICA (...lugar convenido)

"En fabrica" significa que el vendedor realiza la entrega de la mercancia
cuando la pone a disposicion del comprador en el establecimiento del vendedor
o en otro lugar convenido (es decir, taller, fabrica, almacén, etc.), sin
despacharla para la exportacion ni cargarla en un vehiculo receptor.

Este término define, asi, la menor obligacion del vendedor, debiendo el
comprador asumir todos los costes y riesgos inherentes a la recepcion de la
mercancia en los locales del vendedor.

Sin embargo, si las partes desean que el vendedor se responsabilice de
la carga de la mercancia a la salida y que asuma los riesgos y todos los costes
de tal operacion deben dejarlo claro afiadiendo expresiones explicitas en ese
sentido en el contrato de compraventa.

Este término no deberia usarse cuando el comprador no pueda llevar a
cabo las formalidades de exportacion, ni directa ni indirectamente. En tales
circunstancias, deberia emplearse el término FCA, siempre que el vendedor
consienta cargar a su coste y riesgo.

GRUPO F

FCA
FRANCO TRANSPORTISTA (...lugar convenido)

"Franco transportista” significa que el vendedor entrega la mercancia,
despachada para la exportacion, al transportista nombrado por el comprador en
el lugar convenido. Debe observarse que el lugar de entrega elegido influye en
las obligaciones de carga y descarga de la mercancia en ese lugar. Si la
entrega tiene lugar en los locales del vendedor, éste es responsable de la
carga. Si la entrega ocurre en cualquier otro lugar, el vendedor no es
responsable de la descarga.

Este término puede emplearse con cualquier modo de transporte,
incluyendo el transporte multimodal.

"Transportista" significa cualquier persona que, en un contrato de
transporte, se compromete a efectuar o hacer efectuar un transporte por
ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores o por una
combinacion de esos modos.

Si el comprador designa a una persona diversa del transportista para
recibir la mercancia, se considera que el vendedor ha cumplido su obligacién
de entregar la mercancia cuando la entrega a esa persona.

FAS
FRANCO AL COSTADO DEL BUQUE (...puerto de carga convenido)

"Franco al costado del buque" significa que el vendedor realiza la
entrega cuando la mercancia es colocada al costado del buque en el puerto de
embarque convenido. Esto quiere decir que el comprador ha de soportar todos
los costes y riesgos de pérdida o dafio de la mercancia desde aquel momento.
El término FAS exige al vendedor despachar la mercancia en aduana para la
exportacion.

Representa un cambio completo respecto de las anteriores versiones de
los Incoterms, que exigian al comprador que organizara el despacho aduanero
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para la exportacion. Sin embargo, si las partes desean que el comprador
despache la mercancia para la exportacion, deben dejarlo claro afiadiendo
expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de compraventa.

Este término puede usarse Unicamente para el transporte por mar o por
vias de navegacion interior.

FOB
FRANCO A BORDO (...puerto de carga convenido)

"Franco a bordo" significa que el vendedor realiza la entrega cuando la
mercancia sobrepasa la borda del buque en el puerto de embarque convenido.
Esto quiere decir que el comprador debe soportar todos los costes y riesgos de
la pérdida o dafio de la mercancia desde aquel punto. El término FOB exige al
vendedor despachar la mercancia en aduana para la exportacion. Este término
puede ser utilizado so6lo para el transporte por mar o por vias navegables
interiores. Si las partes no desean que la entrega de la mercancia se efectue
en el momento que sobrepasa la borda del buque, debe usarse el término FCA.

GRUPO C

CFR
COSTE Y FLETE (...puerto de destino convenido)

"Coste y flete" significa que el vendedor realiza la entrega cuando la

mercancia sobrepasa la borda del buque en el puerto de embarque.
El vendedor debe pagar los costes y el flete necesarios para llevar la
mercancia al puerto de destino convenido, pero el riesgo de pérdida o dafio de
la mercancia, asi como cualquier coste adicional debido a sucesos ocurridos
después del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al comprador.

El término CFR exige al vendedor el despacho aduanero de la
mercancia para la exportacion.

Este término puede ser utilizado sélo para el transporte por mar o por
vias navegables interiores. Si las partes no desean que la entrega de la
mercancia se efectle en el momento en que sobrepasa la borda del buque,
debe usarse el término CPT.

CIF
COSTE, SEGURO Y FLETE (...puerto de destino convenido)

"Coste, seguro y flete" significa que el vendedor realiza la entrega
cuando la mercancia sobrepasa la borda del buque en el puerto de embarque
convenido.

El vendedor debe pagar los costes y el flete necesarios para llevar la
mercancia al puerto de destino convenido, pero el riesgo de pérdida o dafio de
la mercancia, asi como cualquier coste adicional debido a sucesos ocurridos
después del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al comprador.
No obstante, en condiciones CIF, el vendedor debe también procurar un seguro
maritimo para los riesgos del comprador por pérdida o dafio de la mercancia
durante el transporte.

Consecuentemente, el vendedor contrata el seguro y paga la prima
correspondiente.

El comprador ha de observar que, bajo el término CIF, el vendedor esta
obligado a conseguir un seguro solo con cobertura minima. Si el comprador
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desea mayor cobertura, necesitara acordarlo expresamente con el vendedor o
bien concertar su propio seguro adicional.

El término CIF exige al vendedor despachar la mercancia para la
exportacion.

Este término puede ser utilizado sélo para el transporte por mar o por
vias navegables interiores. Si las partes no desean que la entrega de la
mercancia se efectle en el momento que sobrepasa la borda del buque, debe
usarse el término CIP.

CPT
TRANSPORTE PAGADO HASTA (...lugar de destino convenido)

"Transporte pagado hasta" significa que el vendedor realiza la entrega
de la mercancia cuando la pone a disposicion del transportista designado por
él; pero, ademas, que debe pagar los costes del transporte necesario para
llevar la mercancia al destino convenido.

Esto significa que el comprador asume todos los riesgos y cualquier otro
coste contraidos después de que la mercancia haya sido asi entregada.

"Transportista” significa cualquier persona que, en un contrato de
transporte, se compromete a efectuar o hacer efectuar un transporte por
ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores 0 por una
combinacion de esos modos.

Si se utilizan transportistas sucesivos para el transporte al destino convenido, el
riesgo se transmite cuando la mercancia se ha entregado al primer porteador.

El término CPT exige que el vendedor despache la mercancia de
aduana para la exportacion.

Este término puede emplearse con independencia del modo de
transporte, incluyendo el transporte multimodal.

CIpP
TRANSPORTE Y SEGURO PAGADO HASTA (...lugar de destino convenido)

"Transporte y seguro pagados hasta" significa que el vendedor realiza la
entrega de la mercancia cuando la pone a disposicion del transportista
designado por él mismo pero, debe pagar, ademas, los costes del transporte
necesario para llevar la mercancia al destino convenido. Esto significa que el
comprador asume todos los riesgos y cualquier otro coste adicional que se
produzca después de que la mercancia haya sido asi entregada.

No obstante, bajo el término CIP el vendedor también debe conseguir un
seguro contra el riesgo que soporta el comprador por la pérdida o dafio de la
mercancia durante el transporte.

Consecuentemente, el vendedor contrata el seguro y paga la prima del seguro.

El comprador debe observar que, segun el término CIP, se exige al
vendedor conseguir un seguro solo con cobertura minima. Si el comprador
desea tener la proteccion de una cobertura mayor, necesitard acordarlo
expresamente con el vendedor o bien concertar un seguro complementario.

"Transportista" significa cualquier persona que, en un contrato de
transporte, se compromete a efectuar o hacer efectuar un transporte por
ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores o por una
combinacion de esos modos de transporte.
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Si se utilizan transportistas sucesivos para el transporte al lugar de destino
convenido, el riesgo se transmite cuando las mercancias se hayan entregado al
primer porteador.

El término CIP exige que el vendedor despache la mercancia de aduana
para la exportacion.

Este término puede emplearse con independencia del modo de
transporte, incluyendo el transporte multimodal.

GRUPO D

DAF
ENTREGADA EN FRONTERA (...lugar convenido)

"Entregadas en frontera" significa que el vendedor realiza la entrega
cuando la mercancia es puesta a disposicion del comprador sobre los medios
de transporte utilizados y no descargados, en el punto y lugar de la frontera
convenida, pero antes de la aduana fronteriza del pais colindante, debiendo
estar la mercancia despachada de exportacion pero no de importacion. El
término "frontera” puede usarse para cualquier frontera, incluida la del pais de
exportacion. Por lo tanto, es de vital importancia que se defina exactamente la
frontera en cuestion, designando siempre el punto y el lugar convenidos a
continuacion del término DAF.

No obstante, si las partes desean que el vendedor se responsabilice de
la descarga de la mercancia de los medios de transporte utilizados y asuma los
riesgos y costes de descarga, deben dejarlo claro afiadiendo expresiones
explicitas en ese sentido en el contrato de compraventa.

Este término puede emplearse con independencia del modo de
transporte cuando la mercancia deba entregarse en una frontera terrestre.
Cuando la entrega deba tener lugar en el puerto de destino, a bordo de un
buque o en un muelle (desembarcadero), deben usarse los términos DES o
DEQ.

DES
ENTREGADA SOBRE BUQUE (...puerto de destino convenido)

"Entregada sobre buque" significa que el vendedor realiza la entrega
cuando la mercancia es puesta a disposicion del comprador a bordo del buque,
no despachada de aduana para la importacion, en el puerto de destino
convenido. El vendedor debe soportar todos los costes y riesgos inherentes al
llevar la mercancia al puerto de destino acordado con anterioridad a la
descarga. Si las partes desean que el vendedor asuma los costes y riesgos de
descargar la mercancia, debe usarse el término DEQ.

El término DES puede usarse unicamente cuando la mercancia deba
entregarse a bordo de un buque en el puerto de destino, después de un
transporte por mar, por via de navegacion interior 0 por un transporte
multimodal.

DEQ
ENTREGADA EN MUELLE (...puerto de destino convenido)

"Entregada en muelle" significa que el vendedor realiza la entrega
cuando la mercancia es puesta a disposicion del comprador, sin despachar de
aduana para la importacion, en el muelle (desembarcadero) del puerto de



CAMARA DE
COMERCIO EXTERIOR

destino convenido. El vendedor debe asumir los costes y riesgos ocasionados
al llevar la mercancia al puerto de destino convenido y al descargar la
mercancia sobre muelle (desembarcadero).

El término DEQ exige del comprador el despacho aduanero de la
mercancia para la importacion y el pago de todos los tramites, derechos,
impuestos y demas cargas exigibles a la importacion.

Representa un cambio completo respecto de las versiones anteriores de los
incoterms que ponian a cargo del vendedor el despacho aduanero para la
importacion.

Si las partes desean incluir entre las obligaciones del vendedor todos o
parte de los costes exigibles a la importacion de la mercancia, deben dejarlo
claro afadiendo expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de
compraventa.

Este término puede usarse Unicamente cuando la mercancia sea
entregada, después de su transporte por mar, por vias de navegacion interior o
por transporte multimodal, y descargada del buque sobre el muelle
desembarcadero) en el puerto de destino convenido. Sin embargo, si las partes
desean incluir en las obligaciones del vendedor los riesgos y costes de la
manipulacion de la mercancia desde el muelle a otro lugar (almacén, terminal,
estacion de transporte, etc.) dentro o fuera del puerto, deberian usar los
términos DDU o DDP.

DDU
ENTREGADA DERECHOS NO PAGADOS (...lugar de destino convenido)

"Entregada derechos no pagados"” significa que el vendedor realiza la
entrega de la mercancia al comprador, no despachada de aduana para la
importacion y no descargada de los medios de transporte, a su llegada al lugar
de destino convenido. El vendedor debe asumir todos los costes y riesgos
contraidos al llevar la mercancia hasta aquel lugar, diversos de, cuando sea
pertinente, cualquier "derecho” (término que incluye la responsabilidad y los
riesgos de realizar los tramites aduaneros, y pagar los tramites, derechos de
aduanas, impuestos y otras cargas) exigible a la importacién en el pais de
destino. Ese "derecho" recaerd sobre el comprador, asi como cualquier otro
coste y riesgo causado por no despachar oportunamente la mercancia para la
importacion.

Sin embargo, si las partes desean que el vendedor realice los tramites
aduaneros y asuma los costes y riesgos que resulten de ellos, asi como
algunos de los costes exigibles a la importacion de la mercancia, deben dejarlo
claro afiadiendo expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de
compraventa.

Este término puede emplearse con independencia del modo de
transporte, pe