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Exportar no es sélo vender productos en otro pais. Exportar es ampliar la penetracién
comercial de la empresa a otros paises del mundo mediante una mejora continua de la
eficiencia, la competitividad y la inversion dela firma.

Exportar no es colocar en el exterior saldos no vendidos en el mercado local. Exportar es
insertarse en el mercado mundial de manera continua y sostenida, aumentando el nimero
de clientes y diversificando los riesgos.

Atendiendo a estas premisas, uno de los primeros pasos para iniciarse en la actividad de
exportacion es analizar cuestiones fundamentales de la empresa vinculadas al proceso de
toma de decisiones, como por ejemplo:

1)Capacidad productiva: es saludable cuantificar la oferta potencial que se
ofrecera en los mercados internacionales teniendo presente, no tan sélo la
capacidad productiva propia, sino la que puedan agregar terceros vinculados
ala actividad. No ser lo suficientemente cuidadoso en este punto puede llevar
a asumir compromisos dificiles de cumplir, con la consiguiente imagen
negativa que puede transmitir a los potenciales clientes.

2)Capacidad comercial: la fuerza de ventas es fundamental para atacar
cualquier nuevo mercado. Ese concepto se refuerza en el caso de los
mercados externos, ya que los tiempos, costos y diversidad de clientes
asociados a una exportacion pueden requerir una capacidad comercial de
mayor envergadura.

3)Capacidad financiera: siempre es conveniente estimar los recursos
financieros que serdn necesarios para afrontar los costos asociados a la
exportacion, tanto en la etapa de conquista y consolidacién de nuevos
mercados (estudios de mercado, gastos de introduccidon del producto,
gestion de marcasy patentes, etc.), como en la etapa de produccién del bien a
exportar (compra de materias primas, materiales, mano de obra, etc.).
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4)Organizacion: en general, es conveniente contar con un equipo de
personas preparadas para realizar las tareas comerciales y operativas que
exige la exportacion. En ese contexto, puede ser conveniente capacitar los
propios recursos humanos en instituciones especializadas como en el ISCE -
Instituto Superior de Comercio Exterior que depende de CaCEC - CaAmara
de Comercio Exterior de Cérdoba. Otra alternativa disponible es contratar
profesionales con formaciény experiencia ya adquirida.

5)Conocimiento de los mercados de destino: antes de encarar nuevos
horizontes conviene estudiar lo mejor posible las caracteristicas generales de
los mercados de destino (geografia, historia, desarrollo social, actividad
econémica, industrial, comercial, etc.).

6)Disposicion a realizar Inversiones: dificilmente la insercion de una
empresa en el mundo sea independiente de un proceso de inversiones que
tienda a mejorar las condiciones econémicas y comerciales del producto
ofrecido. Abordar esta materia requiere contar con dos medios criticos:
decision delos maximos responsables de la empresay recursos econ6micos.

Desde el punto de vista legal, puede exportar todo aquel que se encuentre inscrito en el
Registro de Importadores-Exportadores de la Direccion General de Aduana.
Alafecha dela presente actualizacion, los requisitos exigidos para lograr este Registro son:

Acreditar constancia de inscripcion en la Direccion General impositiva (DGI) a través
dela Clave Unica de Identificacion Tributaria (CUIT) - Formulario AFIP N° 560 F.

Presentar el formulario de inscripcion en el registro (Form. OM 1228 E), acompanado
del acta de distribucién de cargos de la sociedad y el listado de personas autorizadas para
suscribir documentacién aduanera.

Sin embargo, a fines de 2002 fue dictado el Decreto N° 2690, modificado posteriormente
por el Dec. 971/03, los cuales modifican los arts. 94, 96, 97 y 98 del Cdédigo Aduanero,
reestableciendo un conjunto de requisitos que seran exigibles desde que se cumplan los 90
dias desde que se haya dictado su reglamentacion, lo que hasta la fecha no se producido.
Estos requisitos varian segun se trate de personas de existencia visible o ideal pero, en
términos generales, se los puede resumir en los siguientes:

Tener capacidad para ejercer el comercio y estar inscripto en el Registro Publico de

Comercio dependiente de la Inspeccion General de Justicia.

Acreditar constancia de inscripcién en la Direccién General impositiva a través del

CUIT (Formulario AFIP N° 560 F).

Acreditar domicilio real y constituir domicilio especial en la Republica Argentina.

Acreditar solvencia y otorgar una garantia a favor de la DGA.

. a CAMARA DE COMERCIO
EXTERIOR DE CORDOBA



Exportador | La Exportacién paso a paso

No encontrarse la sociedad o sus funcionarios incursos en ciertas causales de
inhabilidad determinadas en el art. 94, inc. C, del Cédigo Aduanero

Presentar balance general, inventario y cuadro demostrativo de ganancias y
pérdidas debidamente certificado por Contador Publico Nacional.

Completar y presentar el formulario de inscripcién en este registro (Formulario OM
1228 E), acompainado del acta de distribuciéon de cargos de la sociedad y el listado de
personas autorizadas para suscribir la documentacion aduanera.

La inscripcion debe solicitarse en la aduana correspondiente al domicilio del exportador y,
una vez otorgada, habilita para actuar ante cualquier aduana del pais.

Otros registros: ademas de inscribirse en este Registro de Importadores y
Exportadores, algunos productos requieren de la intervencién de otros Organismos
Oficiales. En esos casos, puede ser necesario inscribir al exportador y/o a sus productos ante
dichas reparticiones.

Algunos de los bienes cuya exportacién requiere de registros especiales son los
alimentos y bebidas envasados, los vinos, las semillas, la miel, los precursores de
estupefacientes o psicotrépicos, etc..

Desde el punto de vista comercial, podran exportar quienes posean una estructura
apropiada, un producto competitivo y el convencimiento de que la exportacién es el camino
por el que transitara el futuro de su empresa.

Antes de ingresar en los mercados externos resulta importante contagiarse de las actitudes
habituales del comercio mundial, como por ejemplo:

Planificar las actividades a mediano y largo plazo.

Ofrecer los bienes que el mercado requiera: generalmente competitivos y
actualizados tecnolégicamente.

Cumplir los plazos de entrega.

Comenzar con un plan de comercializacion definido: en el comercio
internacional laimprovisacién no es buena companera.

Realizar un exhaustivo anélisis de los medios de comercializaciéon a utilizar.
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El empresario conoce profundamente las caracteristicas de su producto. sabe cuales son sus
principales virtudes y también conoce sus debilidades, funcionalidades, carencias, secretos
defabricaciony distribucién.

Sin embargo, ahora debe conocer otros aspectos. Es imprescindible mirar el producto desde
un nuevo punto de vista: el del comercio internacional.

Esto significa que, para introducirse en el negocio, es importante examinar y comprender las
disposiciones aplicables a la exportaciéon, como asi también las vigentes en el pais de destino
de su producto. En términos generales, es conveniente informarse sobre:

Regulaciones a la exportaciéon e importacién.
Derechos y reintegros a la exportacion.
Procedimientos de crédito y de pago.

Permisos y licencias necesarios.

Regimenes de transporte.

Normas de calidad.

Arancelesy demas tributos que gravan laimportacién.
Procedimientos aduaneros deimportacion.
Prohibicionesy contingentes de importacion.

A su vez, esta informacion no es aplicable a todos los productos por igual. Cada mercaderia
puede tener tratamientos diferentes, atin dentro de un mismo rubro o empresa exportadora.
De alli que resulte tan importante informarse correctamente sobre el régimen de cada uno
delos productos a exportar.

Al revisar la normativa especifica de comercio exterior, se encontrard que, rara vez, las
regulaciones se referiran a mercaderias especificas. Por el contrario, casi siempre se utilizan
descripciones y coédigos numéricos que reemplazan a los nombres especificos de los
productos.

En consecuencia, la primer tarea serd saber cudl es el cédigo y la descripcidon con que
designan cada uno de los productos que se pretenden comercializar. Ello permitird entender
el tratamiento establecido por las normas vigentes y acceder a los datos estadisticos sobre su
exportacion e importacién hacia y desde otros paises del mundo.

La tarea de identificar cual es el cédigo que corresponde a cada producto dentro de una lista
ordenada segun ciertos criterios y reglas se llama clasificar, y la de determinar en base a esa
clasificacion cual es el tratamiento que rige para cada producto en particular se denomina

clasificacion arancelaria.
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Las listas que contienen la totalidad de las posiciones arancelarias correspondientes a todo el
universo de productos posibles se llaman nomenclaturas. En principio, una nomenclatura
estd constituida por los cédigos de los productos, la descripcidon correspondiente a cada
codigo y una serie de reglas querigen la tarea de clasificar.

Cuando la funcién de la nomenclatura es establecer el tratamiento que debe darse a cada
uno de los codigos, se denomina nomenclatura arancelaria, o “arancel aduanero”.

La nomenclatura arancelaria es la que nos permite conocer los diferentes niveles de
estimulos y derechos a las exportaciones, los aranceles a la importacién, las intervenciones
requeridas por diferentes organismos oficiales para realizar cada una de las operaciones de
importacién y exportacién y las prohibiciones, que rigen para exportar o importar ciertas
mercaderias.

En Argentina, dicha codificacion se realiza utilizando el Arancel Integrado Aduanero del
Sistema Maria (SIM), basado en el Nomenclador Comun del MERCOSUR (NCM), cuya versién
actualizada al ano 2002 se puede encontrar en el texto del Decreto N° 690/02. La NCM se
basa, a su vez, en un sistema utilizado en practicamente todo el mundo, llamado Sistema
Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercaderias o simplemente Sistema
Armonizado (SA).

El Sistema Armonizado esta organizado en secciones, capitulos, partidas y subpartidas. Las
Secciones no se reflejan en la codificacion, pero silos capitulos, partidas y subpartidas.

Lo expuesto se puede ilustrar con un ejemplo que describe la manera en que los distintos
paises construyen sus nomenclaturas arancelarias: imaginemos el caso de un productor de
vino espumoso, tipo champaha, que se comercializa fraccionado en botellas de 750 cc.

La correspondiente clasificacién del Sistema Armonizado sera: 2204.10

Los primeros dos digitos indican el capitulo: Bebidas, liquidos alcohélicos y vinagre

Los segundos dos digitos indican la partida: Vinos de uva fresca, incluso encabezados; mosto
de uva, excepto el de la partida 2009.

El ultimo par de digitos indica la subpartida: Vinos espumosos.

Ahora bien, por diferentes razones, cada pais puede desagregar esa codificacién a un mayor
nivel de detalle que el brindado por el Sistema Armonizado. Nacen asi, las nomenclaturas
regionalesy nacionales.
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En el caso del MERCOSUR, el bloque regional decidié desarrollar, sobre la base del Sistema
Armonizado, el Nomenclador Comun del MERCOSUR (NCM), que agrega un nuevo par de
digitos a la posicidn, con el objetivo de precisar su descripciéon. Siguiendo el ejemplo
utilizado, la desagregacién NCM se reflejara de la siguiente manera:

22 Bebidas, liquidos alcohélicos y vinagre
2204 Vinos de uvas frescas, incluso encabezados; mosto de uva, excepto el de la
partida 2009

2204.10 Vinos espumosos
2204.10.10 Tipo champana (champagne)
2204.10.90 Losdemas

A esta altura cabe hacer una aclaraciéon: como el vino espumoso del ejemplo es del tipo
champana, tiene su posicién propia en la NCM. En cambio, si no fuera del tipo champa#ha se
deberia clasificar en otra posicion que lo contemple especificamente o, bien, en una posicién
genérica que la nomenclatura denomina “Los demas”. Estas posiciones cominmente se
denominan posiciones residuales o “posiciones bolsa” y su funcién es recoger todos los
productos que no se han podido clasificar especificamente.

Pero la desagregacion comentada puede no terminar aqui. Debido a distintas razones,
generalmente relacionadas con tratamientos especificos otorgados por cada pais, las
posiciones arancelarias pueden especificarse aun mas. En Argentina, el disefo del sistema
informatico en uso por la DGA, ha desarrollado una nomenclatura especifica (basada en las
anteriores), que se denomina Arancel Integrado Aduanero o Nomenclatura del Sistema
Informatico Maria (Nomenclatura SIM). Esta Nomenclatura SIM agrega tres digitos
numéricos seguidos de una letra (que actiia como digito de control).

En el ejemplo adoptado, la Nomenclatura SIM sefala que la aduana argentina no ha
considerado necesario una mayor diferenciaciéon entre los distintos vinos espumosos del tipo
champana, por eso la codificacién a nivel posiciéon SIM es 000, es decir:

22 Bebidas, liquidos alcohdlicos y vinagre

2204 Vinos de uvas frescas, incluso encabezados; mosto de uva, excepto el de
la partida 2009

2204.20 Vinos espumosos

2204.10.10 Tipo Champaia (Champagne)

2204.10.10.000D Tipo Champana (Champagne)

Entonces, en Argentina la Posicion SIM 2204.10.10.000D, indica que:
Los primeros 6 (seis) digitos se corresponden con la Nomenclatura del
Sistema Armonizado, es decir, es la misma en todos los paises del mundo

que adoptaron el Sistema Armonizado.
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Los primeros 8 (ocho) digitos se corresponden con la Nomenclatura del

Mercosur y, por lo tanto, es comun a sus paises miembros, y

La posicién arancelaria completa de 11 (once) digitos numéricos mas 1 (una)
letra (digito control) se corresponde con la nomenclatura utilizada por el SIM,

es decir el vigente en Argentina.

Disponer de esta clasificacién para cada uno de los productos a exportar es de suma utilidad
por varios motivos, entre los que se pueden destacar:

Es una forma precisa de ofrecery comprar una mercaderia

Es la nomenclatura utilizada internacionalmente en los documentos
aduaneros

Facilita el acceso a datos estadisticos relacionados con precios y volimenes de
exportacion eimportacion

Permite revisar los incentivos disponibles para cada producto y las normas de
calidad o embalaje que exige la legislacién vigente.

Facilita la obtencién de informacién sobre el tratamiento que recibira el
producto en el mercado de destino.

Establecer la posicién arancelaria que le corresponde a cada producto no es una tarea simple
y, en general, exige contar con asesoramiento profesional para realizarlo.

Dicho asesoramiento se puede requerir en diferentes organismos publicos como la
Fundacion Exportar, las direcciones de comercio exterior de las provincias o la propia
Direccion General de Aduanas. También se puede recurrir al auxilio de entidades empresarias
que operan en comercio exterior, como la CAmara de Comercio Exterior de Cérdoba.

Sin embargo, la forma més utilizada y segura para clasificar las mercaderias es recurrir al
asesoramiento de un Despachante de Aduana, quien es el profesional idoneo para realizar
esta tarea y quien ademds asumird responsabilidad profesional por el asesoramiento
prestado..
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Las mercaderias a exportar e importar generalmente estan sujetas al pago de tributosy, en el
caso de la exportacion, también reciben estimulos. Por lo tanto, es necesario revisar cada uno
de los diferentes tributos y beneficios que alcanzan a las actividades del comercio exterior.

En este trabajo se denomina tratamiento arancelario al conjunto de beneficios y cargas, que
se leimponen a un producto con motivo de su exportaciéon o importacidn y que son propios
de estas operaciones.

Los organismos que nhormalmente actian como autoridad de aplicacion de estos regimenes
son la Direccién General de Aduanas, dependiente de la Administracion Federal de Ingresos
Publicos (AFIP) y la Secretaria de Industria, Comercio y Mineria dependiente del Ministerio de
la Produccion.

A la exportacion

En Argentina, el tratamiento arancelario relacionado con la exportacién incluye varios
regimenes, entre los que se destacan:

Derechos de exportacion: en el afo 2002 la mayoria de los productos exportables esta
gravado con derechos de exportacion. Estos tributos gravan la exportacién definitiva y
deben pagarse en la fecha de registro de la exportaciéon ante la Aduana. No obstante ello, la
legislacién permite optar por plazos de espera que tienden a hacer coincidir el vencimiento
de esta obligacién tributaria con el de efectivo cobro de las mercaderias exportadas.

Reintegros ala exportacion: se trata de la devolucion de impuestos indirectos previstos por
la legislacion internacional y que, en Argentina, son establecidos por Resolucion del
Ministerio de Economia como un porcentaje del valor FOB exportado (neto de ciertas
deducciones). No debe confundirse este régimen con el de reembolsos, que tiene otras
caracteristicas y que no se encuentra actualmente en aplicacién. Su liquidacién y cobro se
gestiona ante la DGA.

Drawback: contempla la devolucion de los impuestos que gravan la importacién definitiva
de los insumos adquiridos en el exterior por la propia empresa, para incorporar en el bien a
exportar. Se solicita mediante un tramite especifico que se gestiona ante la Direccién General
de Aduanas.
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Admision Temporaria: es el régimen que permite importar insumos destinados al
perfeccionamiento industrial de los productos a exportar sin abonar los tributos que gravan
la importacion definitiva (Aranceles de Importacion, Tasa de Estadistica, IVA, Impuesto a las
Ganancias, Impuestos Internos, etc.).

Reintegro a la Exportacidon de Plantas Llave en Mano: beneficia a las exportaciones de
plantas industriales u obras de ingenieria. Este reintegro tiene la particularidad de alcanzar
no sélo a la exportacion de bienes sino también a la de servicios tales como el montaje, la
provisién del método operativo, la asistencia de puesta en marcha, la capacitacién y
entrenamiento del personal, etc.). Se solicita mediante un trdmite especifico que se gestiona
antela Secretaria de Industria, Comercio y Mineria.

Reembolso por Puertos Patagoénicos: es un reembolso adicional que alcanza a las
exportaciones de bienes originarios de la regién patagdnica y que son embarcados por
puertosy aduanas localizadas al sur del Rio Colorado y Neuquen.

A la importacion

Los insumos importados en forma definitiva por la propia empresa exportadora estan
sometidos al pago de diferentes tributos aduaneros, a saber:

Aranceles de Importacion: gravan la importacién definitiva para consumo mediante una
alicuota (derechos ad valorem) o a través de un monto fijo (derechos especificos). Los
derechos ad valorem (que se aplican a la mayoria de los productos) deben ser abonados en la
fecha en que se registra la importaciéon ante la aduana y se calculan sobre el Valor CIF en
Aduana de las mercaderias importadas. Los derechos especificos, en cambio, se establecen
como un monto fijo independiente del valor CIF.

Tasa de Estadistica: se trata de una tasa retributiva de servicios que grava laimportacién con
un porcentaje del 0,5%, siempre que no supere una escala de valores maximos establecida
por lalegislacién vigente.

Derechos antidumping y compensatorios: compensan con tributos a la importacion las
practicas de Dumping que implementan las empresas exportadoras o de Subsidios a la
exportacion, que otorgan los paises de origen.

Clausulas de salvaguardia: se emplean durante un periodo determinado cuando se
considera que un aumento anormal de las importaciones producen o amenazan producir
dano grave a la produccidon nacional. Suelen materializarse en derechos adicionales de
importacion, restricciones de caracter cuantitativo o una combinacién de ambos.
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Denominamos tratamiento tributario interior al conjunto de beneficios y cargas que se le
imponen a un producto con motivo de su exportacién o importacidon, pero que no son
propios de las operaciones de comercio exterior, sino del mercado interno.

En lineas generales, se identifican con su autoridad de aplicacién: la Direccién General
Impositiva (DGI) en el orden nacional y los entes recaudadores provinciales y municipales en
las restantes jurisdicciones.

A la exportacion

Como regla general, las exportaciones no estan alcanzadas por la tributaciéon que grava las
ventas. No obstante, el tratamiento especifico que reciben es el siguiente:

Reintegro del IVA que grava los insumos del bien exportado: las exportaciones no estan
gravadas con el Impuesto al Valor Agregado. Debido a ello, los créditos fiscales originados en
concepto del IVA pagado por la compra de los insumos que se incorporaran al bien a
exportar, pueden utilizarse para dos fines: ser aplicados al pago de saldos deudores por
ventas en el mercado interno o, bien, solicitar a la DGI la devolucién de dichos saldos a favor.
Este procedimiento se analiza con mas detalle en el punto 2.4.4.3.

Impuesto a los Ingresos Brutos: Siendo un impuesto provincial, cada jurisdicciéon decide
en su Codigo Tributario el tratamiento impositivo que le otorga a la exportacién. En la
Provincia de Cordoba las exportaciones no se encuentran alcanzadas por este impuesto.

Tasas municipales: Su aplicacion es resorte de las municipalidades, las que en cada caso
deciden si gravan o no a la exportacion. Por ejemplo, el Cédigo Tributario Municipal de la
ciudad de Cérdoba establece que las exportaciones no estan alcanzadas por la Contribucién
sobre las Actividades Comerciales, Industriales y de Servicios (tal el nombre del tributo
municipal que grava las ventas brutas).

A la importacion

Toda importacion definitiva, ademas de pagar los tributos aduaneros, también esta gravada
con un conjunto de tributos interiores, a saber:

Impuesto al Valor Agregado: la mayoria de los bienes importados tributan el IVA,
erogando la tasa general cuando el bien importado es para consumo propio o la tasa general
mas una tasa adicional en concepto de “IVA Percepcion” cuando el producto esta destinado
a ser comercializado a terceros. Cabe aclarar que esa tasa adicional no se aplica a aquellos
importadores que poseen el Certificado de Validacion de Datos de Importadores (CVDI)
otorgado porla DGI.
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Impuesto a las Ganancias: la importacidon de bienes esta gravada con un porcentaje en
concepto de Anticipo de Impuesto a las Ganancias, el cual constituye un pago a cuenta dela
liquidacion del Impuesto a las Ganancias que finalmente deberd abonar la empresa
importadora exportadora, como consecuencia de su actividad.

Impuestos Internos: ciertos productos importados (como por ejemplo algunos de caracter
suntuario) se encuentran alcanzados por este impuesto mediante el pago de una alicuota o
valor fijo.

Cabe aclarar que los tres impuestos mencionados se abonan en el momento de la
importacién y se calculan sobre una base imponible conformada por el Valor de la
mercaderia importada mas los Derechos de Importacién, la Tasa de Estadistica y, en caso de
corresponder, los Derechos Antidumping, Compensatorios y/o Salvaguardias que puedan
gravar laimportacion en cuestion.

Dependiendo las épocas que se analicen, las exportaciones suelen gozar de apoyo crediticio
reflejado en pre financiacién, financiacion y post financiacion de las exportaciones asi como
de financiacién de lasimportaciones:

La pre financiacién brinda apoyo financiero a la producciéon de bienes destinados a la
exportacion o a la transformacidon, modernizacion, reparacion o incorporacion de
mercaderias a conjuntos o aparatos de mayor complejidad tecnoldgica, que fueron
introducidas temporalmente al pais para luego ser exportadas.

Este tipo de financiacion se otorga a empresas que previamente fueron calificadas por las
entidades financieras.

La documentaciéon habitualmente requerida al exportador es la presentacién de la respectiva
Carta de Crédito de Exportacion u Orden de Compra que certifique la realizacion de la venta
al exterior. Adicionalmente, el exportador debe presentar la documentacién exigida por cada
entidad financiera.

Convencionalmente, las empresas podran solicitar Pre financiacion de Exportacion hasta el
80% del valor FOB, con un plazo de vencimiento no mayor al que surja de la sumatoria del
plazo de embarque mas el plazo de cobro, con un tope de 180 dias.

En cuanto al plazo de cobro de la operacién, el exportador deberia otorgar al comprador un
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plazo igual o menor al establecido por la SICM (Secretaria de Industria, Comercio y Mineria)
para el ingreso de divisas, segun corresponda a la posicién arancelaria del producto a
exportar.

La financiacién esta dirigida a otorgar crédito al cliente del exterior, como herramienta para
promocionar las ventas en el exterior, permitiendo mejorar sus condiciones de oferta.

También en este caso, la financiacién se otorga a empresas calificadas a tales efectos, siendo
la documentacion requerida, Carta de Crédito de Exportacién, Letras Avaladas o Cobranzas
de exportacion mas la documentacién exigida por cada entidad.

Convencionalmente las empresas podran solicitar hasta el 100% del valor FOB exportado,
conun plazo similar al de la venta al exterior pero, en ninguin caso, podra ser superior al plazo
indicado por la SICM para el ingreso de divisas de la correspondiente posicién arancelaria.

Dentro de esta linea, existe una herramienta muy importante a considerar por los
exportadores, que es el Forfaiting.

El Forfaiting consiste en la Venta o Descuento de documentos de embarques de Cartas de
Crédito de Exportacién o Letras Avaladas, sin recursos ala empresa.

Esta herramienta toma forma cuando el exportador recibe la Carta de Crédito de Exportacién
a plazo o Letra Avalada. En ese caso, el Banco receptor analizara al Banco emisor y, de tenerlo
calificado, procederd a comprar los mismos una vez producido el embarque, contra
documentos en orden.

Esta modalidad no sélo le permite al exportador adelantar los fondos a una tasa competitiva,
sino que es sin recursos para la empresa, es decir no le afecta su linea de créditos, ya que el
Banco estad asumiendo el riesgo del Banco emisor del crédito.

La Financiacién de las importaciones de insumos y/o de productos terminados suele ser
utilizada por la empresa exportadora para mejorar la financiacién del proceso de
produccién o lacadena de cobro en caso deinsumos terminados.

Esta operatoria se inicia en el momento que la empresa exportadora debe girar fondos al
exterior para pagar a su proveedor, momento en el cual solicita la Financiacién a la entidad
bancaria, quien realiza el pago al exterior, calzando el mismo contra una financiacién por un
plazo no mayor alos 180 dias.
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El Decreto N° 260/02 reglamentado por la Comunicacién “A” 3471 del BCRA establece, a
partir del 11.02.2002, un Mercado Unico y Libre de Cambios, por el cual se cursaran todas las
operaciones de cambio de divisas extranjeras, excepto aquellas que requiera previa
autorizacion del BCRA.

Los incumplimientos en esta materia quedan sujetos a las sanciones previstas en el Régimen
Penal Cambiario.

Los exportadores tienen la obligacién de ingresar y liquidar las divisas provenientes dela
exportacion de bienes y servicios en el Mercado Unico y Libre de Cambios.

Dicha obligaciéon se da por cumplida cuando, dentro de los plazos establecidos por la SICM,
se negocian las mismas en el mercado de cambios.

Se deberan liquidar obligatoriamente, con acceso al mercado de cambios, los Cobros por
Exportacion previstos en la Comunicacion "A" 3473 y sucesivas modificaciones.

Esimportante considerar la condiciéon de venta declarada en el Permiso de Embarque, ya que
el exportador deberd ingresar el valor del bien segun la condicidon de venta pactada, si bien el
control se realiza sobre los valores FOB/FCA que surgen de la declaracién aduanera.

El valor total debera ingresar dentro de los plazos previstos en las Resoluciones N° 13/2002;
33/2002; 42/2002, 116/02, 53/02, 72/03 y 120/03 SEC mas 90 dias habiles para la efectiva
negociacion.

Es decir, los exportadores deben ingresar las divisas al pais dentro del plazo fijado por cada
posicion arancelaria en las norma enunciadas y negociarlas en el Mercado Unico y Libre de
Cambios dentro del plazo maximo que surge de adicionar al plazo de ingreso los 90 dias
adicionales

Los plazos se cuentan siempre por dias corridos a partir de la efectiva exportacidon y cuando
en una misma exportacién se embarquen productos que tengan diferente plazo de ingreso
de divisas, toda la operacién se rige por el plazo que corresponda al producto que represente
proporcionalmente el mayor valor en la operacion.

Los bancos estan obligados a denunciar ante el BCRA los incumplimientos de ingreso de

divisas en que puedan incurrir los exportadores (Comunicacién "A" 3540 y 3589) y los
incumplimientos pueden dar lugar a la aplicacién de las penalidades previstas en la Ley Penal
Cambiaria (Ley 19.359, texto ordenado por Dec. 480/95). N C CEC
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Documentacién a presentar

El Banco interviniente es el responsable de comprobar que la operacién sea genuina, por
lo que las entidades financieras solicitaran para liquidacion cambio la siguiente
documentacién:

Fotocopia de la Factura Comercial y Documento de Transporte
Fotocopia del Permiso de Embarque

Boleto de Compra del BCRA Carta de Instruccién para cierre de cambios
(modelo indicado por cada Entidad Financiera)

Control deingreso de Divisas

Los exportadores deben designar en el Permiso de Embarque a una entidad financiera a los
efectos de dar cumplimiento al sequimiento del ingreso de divisas.

La inclusion de una destinacién de exportacién para consumo en el listado de “Cumplidos”
dard origen a una certificacidon por parte del BCRA a la Aduana, cuyo fin sera dar lugar a la
liberacién de pagos a cargo de la AFIP (pagos de Reintegros y Devolucion de IVA, dentro de la
normativa aplicable en materia aduaneray fiscal).

El seguimiento se hard conforme a los plazos establecidos por BCRAy la SICM(Secretaria de
Industria, Comercio y Mineria) .

En los casos que un mismo embarque incluya mercaderias con diferentes plazos para
ingresar las divisas, el plazo de ingreso se regira por el producto cuyo valor FOB represente
proporcionalmente el mayor valor del embarque (Comunicacion A3493).

Serd de aplicacion el plazo vigente en el pais de destino cuando el plazo minimo de
financiaciéon de la importaciéon en el pais de destino fuera mayor al establecido por las
Resoluciones de la SICM (Com. A3590).
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Operaciones exceptuadas de la obligacion de ingresar divisas

Las Comunicaciones A3587; A3693; C35465; A3751; C35504; A3812y A3813 detallan las
operaciones exceptuadas del sequimiento. Entre las mas relevantes para el exportador se
pueden citar:

Exportaciones del Area Aduanera Especial y Areas Francas al exterior.

Exportaciones desde el Territorio Nacional Continental al Area Franca.

Régimen de muestras Material promocional.

Régimen de equipaje.

Régimen de exportaciéon en consignacion, mientras no se encuentren vencidos los
plazos o declarad la venta definitiva.

Eximicidn parcial por valor del contenido importado de la exportacién cuando en la
importacién respectiva no se utilizaron divisas. Régimen de fagon (Com A 3886)
Exportaciones de bienes de empresas incluidas en el Régimen de Promocién Primera
que gocen de estabilidad cambiaria

Exportaciones de petréleos crudos, gas natural y gases licuados , hasta el 70% del
valor dela exportacién.

Ante todo debe tenerse en cuenta que, contrariamente a la exportacién, donde existe una
obligacion de ingresar divisas por el valor de la exportacién, en la importacién no existe una
obligacion de egresar las divisas, sino limitaciones al acceso al mercado de cambios para
obtener la divisa para girar al exterior, que se han ido flexibilizando desde la salida de la
convertibilidad.

Actualmente, todas las importaciones de bienes pueden pagarse en su totalidad por
anticipado, cualquiera sea el tipo de bien, debiendo demostrar la nacionalizaciéon de los
mismos dentro de los 180 dias de efectuado el pago anticipado. Para los bienes de capital
con valor FOB mayor a U$S 50.000 se otorga un plazo mayor: 180 dias para el embarque mas
otros 90 dias corridos para el despacho a plaza a partir de la fecha de embarque

En cuanto al pago de servicios no existe restriccion para el pago de servicios prestados por no
residentes, pero el pago de intereses, dividendos o utilidades al exterior esta sometido a
ciertos requisitos especificos.
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Elart. 3ro. dela Com. A3471 del BCRA indica que todas las operaciones que no se ajusten a lo
dispuesto en la normativa cambiaria, se encuentran alcanzadas por el Régimen Penal
Cambiario (Texto Ordenado del Decreto N° 480/95).

Las conductas reprimidas por el Régimen Penal Cambiario son las siguientes:

a)Toda negociacién de cambio que se realice sin intervencién de institucion
autorizada para efectuar dichas operaciones.

b)Operar en cambios sin estar autorizados a tal efecto.
c)Toda falsa declaracién relacionada con las operaciones de cambio.

d)La omisién de rectificar las declaraciones producidas y de efectuar los reajustes
correspondientes si las operaciones reales resultasen distintas de las denunciadas.

e)Toda operacién de cambio que no se realice con la cantidad, moneda o al tipo de
cotizacién, enlos plazos y demas condiciones establecidas por las normas en vigor.

f)Todo otro acto u omisién que infrinja las normas sobre el régimen de cambios.

Sanciones:
a)Multa de hasta 10 veces el monto de la operacién en infraccién, la primera vez.

b)Prisién de 1 a 4 anos en el caso de la 1ra reincidencia o una multade 3 a 10 veces el
monto de la operacién eninfraccién.

¢)Prision de 1 a 8 anos en el caso de la 2da reincidencia y el maximo de la multa fijada
en los incisos anteriores.

d)Si la multa impuesta en el caso del inciso a) no hubiese sido superior a 3 veces el
monto de la operacién en infraccién, la pena privativa de la libertad a que se refiere
elinciso b) serad de 1 mes a 4 anos.
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e)En todos los supuestos anteriores podra aplicarse conjuntamente suspension
hasta 10 afos o cancelacidn de la autorizacidon para operar o intermediar en
cambios e inhabilitacién hasta 10 anos para actuar como importador,
exportador, corredor de cambio o eninstituciones para operar en cambios.

f)Cuando el hecho hubiese sido ejecutado por los directores, representantes
legales, mandatarios, gerentes, sindicos o miembros del consejo de vigilancia
de una persona de existencia ideal, con los medios o recursos facilitados por la
misma u obtenidos de ella con tal fin, de manera que el hecho resulte cumplido
en nombre, con la ayuda o en beneficio de la misma persona de existencia ideal
también sera sancionada de conformidad con las disposiciones de los incisos a
y e.La multa se hara efectiva solidariamente sobre el patrimonio de la persona
ideal y sobre los patrimonios particulares de los directores, representantes
legales, mandatarios, gerentes, sindicos o miembros del consejo de vigilancia
que hubiesen intervenido en la comisién del hecho punible.

g)En el caso de falsa declaracidn, si el infractor rectificase la misma en forma
espontanea dentro del término de 15 dias de cometida la infraccién, se fijara la
multa en un 4 de la que hubiese correspondido de no mediar dicha
rectificacion y no se tendrd en cuenta esa penalidad a los efectos de la
reincidencia prevista por esta ley.

El Banco Central de la Republica Argentina tendra a su cargo el proceso sumario, el que hasta
la conclusion de la causa definitiva no podra exceder del plazo de 360 dias habiles a contar
desde la fecha de resolucién de apertura del sumario.
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Los tratamientos descriptos hasta aqui corresponden a la generalidad de los productos. Sin
embargo, algunos rubros o sectores productivos tienen tratamientos particulares como
ocurre en el caso de los servicios, los granos, el azucar, el sector automotriz, etc.

A modo de ejemplo, se desarrollara el tratamiento otorgado a la exportacién de servicios y
de granos.

Como regla general, la prestacién de servicios a empresas o personas del exterior constituyen
un tipo especial de exportaciones que reciben un tratamiento diferenciado.

Dado que los servicios son intangibles, cuando su exportacion se efectda sin estar
incorporada a un bien material, no puede realizarse un permiso de embarque, ya que la
Aduanainterviene sélo respecto del trafico de mercaderias.

No obstante, la venta al exterior debe documentarse con una factura E de exportacion (al
igual que la venta de mercaderias) y registrarse en la contabilidad de la empresa.

Otra caracteristica de la exportacion de servicios es que no paga derechos ni cobra reintegros
(salvo excepciones que se detallan mas abajo). Sin embargo, existe la obligacién de ingresar
las divisas por el monto facturado, con un plazo no superior a los 15 dias habiles de recibido
el cobro. El control de cumplimiento de esta obligacidén no se realiza a través del permiso de
embarque como en las exportaciones de bienes, sino que se efectla a través de las facultades
generales de inspeccién que tiene el BCRA.

Como caso particular, cabe mencionar el caso de la exportacién de los servicios que forman
parte de una planta llave en mano (montaje, instalaciones, puesta en marcha,
entrenamiento, etc.). Estos poseen un régimen especifico cuya caracteristica principal es que
pueden percibir los reintegros a la exportaciéon (ver punto 1.2.2.1.1.).

Otro caso especial son las exportaciones de software que, cuando se realizan sobre soporte
material (discos compactos, cintas, manuales, etc.), deben documentarse ante la Aduanay
reciben el tratamiento que le corresponde al soporte sobre el que estan gravados. Este tipo
de operaciones se benefician con Reintegros a la exportacién pero, simultdneamente,
guedan sujetos a procedimientos especiales de control del valor declarado por el exportador.
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La exportacion de productos agricolas esta regulada porlaLey 21453, cuyo contenido tiende
a fomentar las exportaciones mediante un sistema que facilite a los vendedores la
determinacién de sus costos y la agilidad operativa.

Sin embargo, para los exportadores del interior del pais el sistema es complicado y menos
agil que para un exportador de Buenos Aires, fundamentalmente porque cada vez es mas
necesario realizar tramites en oficinas gubernamentales que operan sélo en Capital Federal.

Marco general

Los productos agricolas incluidos en la Ley 21453 tienen un tratamiento aduanero
diferenciado del resto de las mercaderias. La principal distincién se encuentra en el hecho
gue, independientemente del precio que el exportador pacte con su cliente del exterior, el
tratamiento arancelario y cambiario se determina sobre la base del precio oficial FOB que
diariamente fija la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Pesca y Alimentos (SAGPyA). Bajo
este régimen, por cada operacién el exportador queda obligado a registrar una Declaracién
Jurada de Venta al Exterior (DJVE), como maximo hasta el dia habil siguiente al que se
hubiere cerrado la venta.

El tratamiento arancelario y cambiario queda fijado a la fecha de presentacién de la DJVE.

La fecha de presentacién de la DJVE por parte del exportador ante la SAGPyA determina el
tratamiento arancelario y cambiario de la mercaderia a exportar, independientemente de la
fecha que efectivamente se realice el embarque. Los embarques se pueden realizar dentro de
los 360 dias posteriores a la fecha de presentacion de la DJVE.

Derechos de exportacion
Se calculan sobre el precio oficial FOB establecido por la SAGPyA, respetando la formula de
calculo que se presenta en el punto 2.4.2.1.

Reintegros a la exportacion

Se calculan sobre el precio oficial FOB, independientemente que hayan existido o no insumos
importados temporal o definitivamente.

De existir importaciones temporarias, sélo se declaran ante la aduana a los efectos del
control de su cancelaciéon en término.

Ingreso de divisas

El exportador esta obligado a ingresar las divisas correspondientes al precio efectivamente
pactado con el comprador del exterior, con un minimo que no puede ser inferior al precio
oficial FOB. En aquellos casos en que el precio efectivamente pactado fuere inferior al precio
oficial FOB, el exportador debe ingresar la diferencia.
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Pasos necesarios para registrar una DJVE y presentar la destinacion ante Aduana
Para ilustrar el procedimiento, se analizara el caso de una exportaciéon de mani que se
despacha desde una localidad del interior de la Provincia de Cérdoba.

1. Cualquiera sea la residencia del exportador, éste debe presentar la DJVE sélo
en Buenos Aires, en la Direccion de Mercados Agroalimentarios - Area de
Regimenes Especiales dependiente de la SAGPyA. Previamente, debe haberse
inscripto en dicha reparticiéon oficial como empresa exportadora, aportando
copias certificadas por escribano del estatuto social, CUIT e inscripciéon ante
aduana (Formulario OM 1228). Una vez registrada la empresa, puede presentar
la DJVE, que contiene los siguientes datos basicos: nombre de la empresa
exportadora, producto, posicion arancelaria, volumen de venta, fecha cierre de
venta y fecha de presentacién. Cuando la empresa exportadora es del interior
del pais, este tramite requiere un plazo de aproximadamente 24 horas.

2. Alas 24 hs. de recibida la presentacién, la SAGPyA emite el formulario de
DJVE donde se consigna: el precio oficial de venta, las toneladas que ampara, la
vigencia, la validez (30 dias) y la prérroga automatica (60 dias).

3. Retirada la DJVE en Bs. As., se envia al despachante de aduana (en el caso
elegido, localizado en Cérdoba), lo cual implica una demora de otras 24 hs.

4. Una vez completada esta informacién, recién se puede presentar la
destinacién ante la aduana. Esta presentacion incluye el permiso de embarque,
la DJVE emitida por la SGAPyA y la DJVE requerida por el SIM. En la practica,
toda esta tramitacién requiere entre 72 y 96 hs. para ser realizada.

5. Una vez cumplida la exportacién, es obligatorio remitir a la SAGPyA (a
efectos de un control posterior y cancelacion de la respectiva DJVE), copia de
todos los permisos de embarque que amparan cada declaracién jurada.

La oficina de registro, de entenderlo necesario, podra requerir a las empresas
una copia del conocimiento de embarque o su equivalente para via aerea o
terrestre, firmada en original por el transportista o su agente, con el fin de
corroborar los datos consignados en la documentacion originalmente
requerida.

Una vez que el exportador se ha informado respecto de la situacion que afecta a su producto
en el ambito doméstico, debe estudiar las caracteristicas del mercado de destino, tratando
de dar respuesta a las preguntas que, usualmente, cualquier exportador potencial se

realizaria: . _ |, ,
{Cudles son los paises donde puede vender sus productos?

{Qué cantidades se demandan?

LA qué precio se puede colocar el producto?

{COdmo se debe comercializar?

{Cuanto tiempo demorard afianzarse en dicho mercado?
{Sera necesario adaptar el producto?

{Habra que efectuarinversiones?

La manera usual de responder estos y otros interrogantes es realizando una Investigacién de
Mercado que evalue las reales posibilidades de efectuar una exportacion y, de esa manera,
adoptar la decisién de atacar o no el nuevo mercado.
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Todo estudio de mercado deberia, al menos, brindar informacién relativa a las siguientes
cuestiones:

Indicadores socio-econdmicos del pais de destino: producto bruto, comercio
exterior, inflacién, poder adquisitivo, mercado cambiario, principales rubros
de produccién y servicios, poblacién, clases y segmentacion social, cultura,
religién, sistema de gobierno, etc.

Indicadores de los principales servicios y regimenes juridicos vigentes en el
pais de destino.

Descripcién del mercado en el cual se comercializara el producto o servicio, su
competencia local e internacional, las modalidades de comercializacién y los
medios usuales de promocién.

También debe incluir un informe con los principales hallazgos, las
conclusiones obtenidas y las recomendaciones sobre los cursos de accién a
seguir.

Finalmente, debe contener un detallado anexo estadistico con informacién
desagregada sobre cada uno de los puntos abordados.

El lector interesado en analizar detalladamente esta seccién, podra encontrar en el Anexo
1 una guia descriptiva de cada uno de los rubros que deberian abordarse en un estudio
de mercado.

Otro aspecto a considerar es la amplitud y profundidad del estudio a encarar, ya que el
mismo no sera independiente de las posibilidades econémicas de la empresa. De hecho, no
existe un Unico estudio posible sino todo lo contrario. A modo referencial, la experiencia
sefala que:

Utilizando los propios recursos humanos de la empresa y consultando
informacion disponible en fuentes de acceso publico como Internet,
directorios, bibliotecas, publicaciones vinculadas al producto en cuestion,
etc., se puede obtener interesante informacion de caracter primario. Esta
opcién suele tener un alcance limitado, pero su costo es bastante accesible.

También se puede recurrir a la ayuda de organismos gubernamentales como
la Fundacion Export'Ar, las oficinas comerciales de las embajadas o a
entidades empresarias. Este tipo de apoyos no son costosos, brindan
informacion util y pueden resultar de suma utilidad. Como contrapartida
debe senalarse que las respuestas de parte de estas Instituciones pueden
tomar cierto tiempo.

Otra opcidn es recurrir a consultores especializados, cuyos servicios suelen ser
eficaces y de buena de calidad pero los costos de optar por esta alternativa
normalmente son mas elevados.
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En la combinacién de las necesidades de informacién y las posibilidades econémicas de
cada empresa, seguramente se encontrara la mejor decisibn empresaria acerca de cual
sera el estudio de mercado posible para cada exportador.

Una mencién especial merece la cuestion referida a la adaptacion del producto a las
exigencias, usos y costumbres de los diferentes mercados de destino. Por ello, desde el
primer momento, es importante tener en cuenta la posibilidad de tener que realizar
modificaciones que atiendan a los requerimientos del futuro mercado, tanto en lo que
respecta a disefio como a tamano, marca, calidad, etc.

Estas adaptaciones seguramente implicaran mayores costos. No obstante, se debe tener
presente que, diferenciar el producto del que provee la competencia puede significar un
aumento del valory, por lo tanto, una ventaja relativa.

Registrar la marca de un bien o patentar los productos exportables en el pais de destino,
puede evitar sorpresas desagradables.

Dependiendo del tipo de producto, puede resultar conveniente solicitar informacion en
dichos paises, ya que la omision de este paso puede acarrear problemas de imitaciones,
falsificaciones o, simplemente, verse imposibilitado de comercializar el producto porque esa
marca o patente ya se encuentra solicitada, registrada y/o en uso en ese mercado, tanto para
un producto idéntico como para uno similar.

Siempre debe tenerse presente que una situacidon semejante puede “echar por la borda”, con
los esfuerzos realizados para posicionar el producto en ese mercado.

Las consultas sobre la eventual existencia de registros de marcas y/o patentes en un cierto
mercado se pueden realizar en el pais de destino pero, también, se pueden averiguar y
gestionar desde Argentina. Esta previsién es recomendable adoptarla antes de incurrir en
gastos de etiquetas, publicidad, papeleria, etc.

En Argentina existen numerosos estudios dedicados a la tramitacién y vigilancia de marcas y
patentes, que realizan dichos tramites en distintos paises del mundo, a los cuales convendria
consultar frente a un caso particular.

CAMARA DE COMERCIO
EXTERIOR DE CORDOBA

@) CaCEC

Exportador | La Exportacién paso a paso

‘23



En el pais también existen instituciones de larga trayectoria dedicadas a estas cuestiones
y a las cuales los exportadores pueden recurrir para pedir asesoramiento técnico. Tal es el
caso del Programa de Asistencia Técnica para la Exportacion que impulsa el IRAM y cuya
informacion basica se detalla a continuacion:

IRAM - Instituto de Racionalizacién Argentino de Materiales
Programa de Asistencia Técnica para la Exportacién (ASTEX)
Perd 552 - Buenos Aires

Tel: (011) 4346-0739

E mail: astex@iram.org.ar

Muchas veces los mercados externos requieren productos con determinados estandares de
calidad los cuales, generalmente, se logran implementando sistemas de certificacion de la
calidad delos productos a exportar.

En ese sentido, la Organizacién Mundial del Comercio (OMC) ha realizado un trabajo de
armonizacion entre los estandares nacionales y las normas internacionales, determinando
una calidad comun para productos de iguales caracteristicas. Generalmente, se utilizan las
normas I1SO 9000, las cuales certifican los sistemas de calidad de las empresas, es decir, el
seguimiento de los procesos que permiten conseguir la calidad pactada.

También existen las normas internacionales ISO 14000, que buscan minimizar el impacto
ambiental de las actividades productivas de las empresas.

En Argentina, el IRAM es el organismo no gubernamental reconocido por la Secretaria de
Industria, Comercio y Mineria de la Nacién como el Instituto de Racionalizaciéon de
Materiales. En tal caracter, representa al pais ante la International Organization of
Standarization (ISO), la Comision Panamericana de Normas Técnicas (COPANT) y el Comité
Mercosur de Normalizacion (CMN).

No obstante, cabe sehalar que la obtencidon de un certificado de calidad no siempre es
condicién indispensable para exportar. Es mas, en muchos casos el cliente del exterior puede
no requerir dicha condicién.

En sintesis, mas alla de las ventajas que a un exportador le puede proporcionar el contar con
procesos certificados, la conveniencia o no de adoptarlos es una decision de la propia
empresa y dependera de sus propios objetivos y de las exigencias de su cliente, pero no
constituye unaimposicién que afecte a la totalidad de los productos a exportar.
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La comunicacion a la hora de presentar un producto es de suma importancia. No sélo el
idioma puede variar en los diferentes mercados, también puede diferir el significado de los
gestos o de las costumbres para hacer negocios.

La puntualidad suele ser esencial en la primera impresién. También es recomendable contar
con tarjetas de presentacién y material promocional que identifiquen adecuadamente a la
empresay su producto.

Ademas es importante ser cuidadoso con los saludos, que varian considerablemente de
regién en region. Por ejemplo, en Japdn es considerado respetuoso inclinar el cuerpo, en
Francia un beso en la mano de una dama es una demostracién de respeto, en Rusia se utiliza
un fuerte abrazo, y en Brasil es comun saludarse con dos besos cuando las personas son de
sexo opuesto.

Es necesario determinar y, de ser posible, conocer las empresas que compiten (directa o
indirectamente) con nuestro producto en el mercado de destino, ya sea que esa competencia
provenga de oferentes del resto del mundo o de otros exportadores argentinos.

Conocer el tamano del mercado es importante a la hora de organizar la oferta ya que,
muchas veces, los requerimientos del exterior superan con creces la oferta exportable de las
empresas argentinas.

Idealmente, el mercado deberia ser compatible con las posibilidades de exportacion. Sin
embargo, cuando ésto no ocurre, se hace necesario estudiar estrategias alternativas como
por ejemplo, la posibilidad de analizar alguna practica asociativa que permita consolidar una
oferta mayor y satisfacer la demanda planteada, tema que sera analizado mas adelante en el
punto 1.4.1.

El estudio de mercado no estara completo mientras no se preste atencion al relevamiento de
la politica de importaciones vigente en el pais de destino.

Todos los paises, aun los de mayor apertura econémica, desarrollan algun tipo de politica
destinada a proteger a sus industrias de la competencia externa.
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Estas politicas pueden ser globales o sectorizadas, segun las caracteristicas y las politicas
de cada estado, adquiriendo diversas formas que pueden clasificarse en dos grandes
grupos:

A - Barreras arancelarias: instrumentadas a través de derechos de importacién u otro tipo de
tributos que gravan el ingreso de las mercaderias. Su utilizacién se encuentra restringida
debido a los acuerdos celebrados en el marco de la OMC, mediante los cuales, los paises
miembros (mas de 140 en todo el mundo) se comprometieron a no superar ciertos niveles
arancelarios maximos (generalmente no mas del 35%). El incumplimiento de estos acuerdos
es de facil detecciéon, pudiendo dar lugar a la aplicacion de medidas de represalia por parte
delos demas paises.
El estudio del tratamiento arancelario de importacién debe contemplar dos aspectos:

El tratamiento general, vigente para importaciones provenientes de cualquier pais.

El tratamiento particular que pueda tener un producto, en virtud de la existencia de
convenios bilaterales u otro tipo de acuerdos establecidos a favor de Argentina, mediante los
cuales las importaciones pueden estar beneficiadas con preferencias arancelarias, es decir,
con alguna reduccién porcentual sobre el tratamiento general vigente.

Se debe tener en cuenta que, en caso de existir convenios 0 mecanismos que otorguen
preferencias arancelarias, éstas sélo podran hacerse efectivas si la mercaderia se considera
originaria del pais del exportador, segun las normas de origen establecidas en el acuerdo
respectivo (para mas detalles ver en el punto 2.3.1.1. Certificado de origen).

B - Barreras no arancelarias o para-arancelarias: esta herramienta de proteccion ha tenido
gran desarrollo en el comercio internacional debido a las amplias posibilidades que ofrece y
las dificultades para detectarla y denunciarla oportunamente ya que, en la mayoria de los
casos, bajo la excusa de proteger la salud humana, vegetal o animal, la sequridad comun u
otro interés publico legitimo, se esconde la verdadera finalidad de proteccién econdmica.
Entre las diversas formas que puede adoptar este tipo de barreras, podemos mencionar las
siguientes:

Registro de productos, previo a laimportacion.

Aprobacién previa de productos, envases o rétulos.

Habilitacion previa del establecimiento de produccién.

Aprobacién del embarque con inspeccidén previa en origen.

Aprobacién deingreso con la previa inspeccién en destino.

Cupos de importacion.

Licencias previas, que pueden ser automaticas o no, segun deban ser otorgadas

obligatoriamente o queden a la discrecionalidad de la autoridad.

Certificaciones técnicas.

Legalizaciones consulares.

Prohibiciones.
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Existen diversas instituciones, tanto publicas como privadas, a las cuales puede dirigirse para
buscar informacion relacionada con determinados aspectos del proceso exportador, como
por ejemplo:

Fundacion ExportAr, quessi bien su sede estd en Buenos Aires, tiene ventillas de
informacién en diferentes regiones del pais para facilitar su gestion, siendo
CaCEC una de ellas, Agencia ProCordoba Sociedad de Economia Mixta,
consulados de diferentes paises acreditados en nuestra provincia, camaras
empresariales con orientaciéon en la tematica, por ejemplo de comercio
binacionales con asiento en Cérdoba, agencias o centros de desarrollo
municipales, y desde luego en la Cdmara de Comercio Exterior de Cérdoba -
CaCEC, institucién sectorial especifica, que nuclea a exportadores e
importadores.

CaCEC - Camara de Comercio Exterior de Cérdoba
Rosario de Santa Fe 231 —4° Piso— Cérdoba

Tel: (0351) 421-4804/2715 Fax: (0351) 424-3869
e-mail: cacec@cacec.com.ar
http://www.cacec.com.ar

Antes, durantey después de realizar una venta al exterior, el exportador tomara contacto con
una gran cantidad de sujetos, que lo asistiran con diferentes servicios en cada una de las
etapas dela operacion.

El exportador observara que es habitual relacionarse con despachantes de aduana, agentes
de transporte, agentes de carga aérea, bancos, compafnias de seguros, etc.

Un detalle de los diferentes sujetos que intervienen en el comercio exterior, explicando las
principales funciones que cumple cada uno, se puede apreciar en el Anexo 2.

Asi como existe una gran cantidad de sujetos también sera habitual mantener relacién con
unimportante nimero de instituciones publicas y privadas que regulan el comercio exterior.
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Segun el dmbito donde se desarrollen las actividades y la complejidad de los temas
abordados, el exportador se contactara con organismos nacionales e internacionales, tanto
publicos como privados. Muchos de ellos con funciones regulatorias (como los ministerios,
secretarias y otros organismos encargados de disenar la legislacion del comercio exterior),
otros encargados del control de las operaciones (como la DGAy la DGI) y otros cuya funcién
principal es la promocion comercial (como la Fundacién Export’Ar o las camaras
empresariales).

Un detalle de los diferentes organismos e instituciones asi como de sus principales funciones,
se puede encontrar en el Anexo 3.
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Una vez que el exportador se sienta adecuadamente informado, el paso siguiente sera
preparar el producto para la exportacion. Alli tendra que resolver los problemas operativos
que plantean el abastecimiento de los insumos y de los servicios necesarios, para encarar el
proceso de fabricacidn y distribucién de las mercaderias.

También debe pensar en los aspectos econémicos que contempla la oferta, tales como
estudiar las posibles fuentes de financiamiento, analizar los distintos medios de pago
disponibles en el mercado internacional, las condiciones de venta y, por supuesto,
determinar correctamente el costo y el precio de la exportacion.

En consecuencia, el contenido de esta seccion serd analizar cada uno de estos aspectos:

Al preparar el producto para la exportacion se presentaran, al menos, dos problemas de
caracter operativo: los relacionados con el abastecimiento de los insumos y los vinculados a
la provisién delos servicios necesarios.

Los insumos necesarios para fabricar el producto pueden obtenerse en el mercado local o,
bien, en el mercado externo. En ambos casos se presentan distintas situaciones que es
preciso conocer:

Compra de insumos de origen local: son los adquiridos en plaza y sobre los cuales no existe
ningun requisito adicional a los ya conocidos.

Compra de insumos de origen importado pero adquiridos a terceros en la plaza local:
tienen el mismo tratamiento que los insumos de origen local.

Compra de insumos importados nacionalizados por la propia empresa exportadora: se
trata de los insumos de origen extranjero cuya nacionalizacién serd realizada por el propio
exportador y por lo cuales deben pagarse los tributos que gravan la importacién tales como
los derechos de importacion, la tasa de estadistica y los impuestos interiores como el IVA, el
Impuesto a las Ganancias, los Impuestos Internos, etc.).

Compra de insumos importados temporalmente para perfeccionamiento industrial:
este régimen (comunmente denominado de admisibn o importacién temporaria)
reglamenta la importacién de insumos que seran destinados a perfeccionar el bien a
exportar. La importacién debe realizarse con un fin y por un plazo determinado, pero sin
pagar los tributos que gravan la importacién (ni los tributos de origen aduaneros ni los
interiores), es decir, constituye un importante incentivo ya que permite ahorrar el costo
financiero de la nacionalizacién de estos insumos.
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La situacién geografica de Argentina, y en particular la de las empresas del interior, implica
ciertas consecuencias en cuanto a disponibilidad, cantidad y calidad de los servicios que se
necesitan para la exportacion lo que, a menudo, se convierte en importantes desventajas
competitivas.

No siempre se encontrara en el mercado la cobertura adecuada para cada necesidad de
servicio. Por esa razdn, seguidamente se ofrece un panorama de los problemas y
modalidades que presentan los principales servicios, en especial respecto del transporte y los
seguros.

Transportes

La eleccion del medio de transporte estad condicionada a las caracteristicas del producto a
exportar: su peso y volumen, las distancias hasta el punto de carga y al pais de destino, el
costo del flete, y la disponibilidad efectiva del servicio. En ese contexto, es conveniente
analizar brevemente las caracteristicas que presenta cada modo de transporte, en particular
respecto a un exportador ubicado en el interior del pais, en este caso en la Provincia de
Cérdoba.

Transporte maritimo
En general, el transporte maritimo es lento, relativamente econémico y se adapta al envio de
grandes volumenes. Practicamente no presenta limitaciones respecto de las mercaderias a
transportar. No obstante, en muchos casos las cargas pueden requerir equipos o
autorizaciones especiales, lo cual puede significar costos diferenciales. Algunos ejemplos de
estas situaciones son:

Productos refrigerados: requieren contenedores especiales (“reefers”) que no estan
disponibles para todos los destinos.

Cargas peligrosas o combustibles: requieren declaraciones especiales ante la
compahia de transporte y la emision de certificados de combustibilidad. Asimismo, las
cargas peligrosas requieren transportes terrestres especialmente autorizados. Un ejemplo
de carga de este tipo es el carbdn vegetal.

Cargas fuera de estandar: mercaderias que sobrepasan las medidas de los
contenedores lo cual, ademas de incrementar el costo del flete, suele superar los pardmetros
estandar del transporte terrestre, obligando al uso de equipos mas costosos como
carretones, remolques de varios gjes, etc.).

Como situacion particular, es interesante reflejar lo que ocurre en el aflo 2003 respecto del
transporte maritimo. La disminucién de importaciones que tuvo lugar en 2001 y 2002,
provocd que muchas compaiias maritimas que llegaban a Buenos Aires dejaran de hacerlo,
disminuyendo notablemente la oferta de bodega para las exportaciones a ciertos destinos
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con el consiguiente aumento de costos y tiempos de traslado (“transit time”). Un ejemplo de
esta situacidn es el caso de los fletes que antes eran directos y que hoy deben realizar
transbordos en puertos intermedios para llegar a destino.
Otro efecto de la caida de las importaciones ha sido la falta de contenedores vacios para
utilizar en la exportacién, lo queinfluye sobre los costos por dos vias:

Por un lado, porque la disponibilidad de unidades vacias en Cérdoba es escasa,
obligando a pagar un flete de bajaday

Por otro lado, porque existe un sobre costo de traerlos de otros origenes. (In balance)

Transporte aéreo

Este medio casi siempre es mas rapido y mas costoso que otras alternativas. En general,
resulta ideal para cargas pequenas y su conveniencia disminuye a medida que los volimenes
atransportar son mayores. Se utiliza especialmente para transportar productos perecederos,
de alto valor agregado, envio de muestras, etc.

El transporte aéreo desde el interior (en particular desde Cérdoba), presenta basicamente
dos modalidades:

Embarque directo desde el aeropuerto local.

Embarque final en otro aeropuerto internacional (del pais o del extranjero), previo
traslado por camion.

Vuelos directos desde Cérdoba: La oferta de vuelos desde Cérdoba al exterior en 2003 es
relativamente limitada. No obstante, existe la posibilidad de salir por avién a Ezeiza y alli
transbordar a aviones de mayor porte.

Beneficios: menor costo para llegar al valor FCA. Sencillez en la operatoria y en la estructura
de costos.

Limitaciones: los vuelos desde Cérdoba se realizan en aviones mixtos (de pasajeros y carga).
En estos casos la puerta de acceso a bodega es pequena lo cual limita las medidas y el peso
maximo de cada bulto: 1,70 Largo x 1,20 de ancho x 0,80 de alto y 200 Kg. Es muy
importante tener en cuenta esta limitacién, que condiciona el tipo y las dimensiones de los
bultos a transportar.

Salida por otros aeropuertos: Una alternativa para las cargas de gran volumen o para salir a
puertos de destino a los cuales no se pueda o no convenga llegar por via de los servicios con
salida directa desde Cordoba, es utilizar el transporte combinado Camién-Avién.

- Beneficios: mayor oferta de bodega y posibilidad de conseguir mejores tarifas en aviones
cargueros.

- Limitaciones: el camion hasta el aeropuerto de salida debe cumplir ciertos requisitos: si la
salida es por Ezeiza, debe estar autorizado a operar en dicho aeropuerto y debe tratarse de
una empresa que se dedique a este trafico, ya que no todas ofrecen el servicio; si la salida es
por Santiago de Chile, debe tratarse de un camioén internacional (aunque, en este caso, la
compafhia aérea ofrece el servicio completo avién - avién).
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Para comparar ambos sistemas es conveniente analizar la sumatoria de todos los costos y
beneficios y no solamente considerar la tarifa del flete. En el Anexo 4 se pueden revisar
diferentes opciones de transporte aéreo con origen en Cérdoba y destino en diferentes
partes del mundo.

Transporte Postal

A menudo, la imagen del correo como medio de transporte internacional aparece
deteriorada ya que se lo suele considerar como un sistema algo lento e inseguro. Sin
embargo, esta impresién en 2003 es injustificada. Muchas operatorias de exportacién e
importacién se cursan por la via postal siendo realizadas en forma segura y eficiente.

El transporte postal posee la caracteristica de ser un medio relativamente rapido y
econdémico. La via postal oficial (Correo Argentino) puede ser una opcién a revisar para el
envio de muestras o de pequefas cargas, alin cuando posean cierto valor econémico.

Por esta via pueden enviarse bultos de hasta 20 Kg con dos modalidades basicas:

Por superficie (mas lento y econémico)
Por via aérea (mas rapido y costoso)

Transporte por Courier

Los couriers son empresas prestadoras de servicios postales de envio de documentos y
pequenas encomiendas bajo la modalidad “puerta a puerta”, cuya caracteristica principal es
la celeridad.

Este tipo de envios goza de un régimen especial que les permite moverse con rapidez y bajo
ciertas limitaciones:

El tamano de las cargas no puede exceder los 50 Kg.

Elvalor no debe superarlos u$s 3.000.
Las cargas que respetan estos parametros pueden utilizar un sistema simplificado de
despacho. Cuando la carga excede los limites mencionados se deben cumplir los mismos
procedimientos que en una exportacion o importacién normaly, en ese caso, el courier actia
como un agente de cargas mas.

Cabe aclarar que, sea bajo el régimen simplificado o bajo el régimen general, a esta via se le
aplican todas las disposiciones vigentes en materia de prohibiciones, restricciones vy
autorizaciones e intervenciones de organismos oficiales.

Transporte por carretera (camion)

Se caracteriza por su simplicidad. Permite transportar cualquier tipo de mercaderias. Es
relativamente rapido y de bajo costo, excepto en cargas muy pequenas, en las que suele ser
aventajado por el avién.
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El transporte internacional que se realiza por via camién se rige por un acuerdo de transporte
internacional terrestre. El mismo fue suscripto por nuestro pais, los paises limitrofes y Peru.
Destacamos las siguientes caracteristicas :

El transporte de mercaderias por una frontera terrestre debe realizarse en
camiones autorizados.

Las autorizaciones se acuerdan bilateralmente entre los paises, segun criterios
de reparto de bodegas. Por ello, un camién autorizado para transportar mercaderias al
Uruguay, por ejemplo, no estd automaticamente autorizado para viajar a Brasil, sino que
requiere otra autorizacién.

Bajo el convenio, las cargas circulan en libre trdnsito amparadas por un
documento que se denomina MIC-DTA (Manifiesto Internacional de Cargas — Declaracién de
Transito Aduanero).

La oferta de este tipo de transporte varia segun se trate de:

Camiones completos: Las cargas que conformen camiones completos no
encontraran mayores dificultades en conseguir oferta de transportistas habilitados
internacionalmente (tanto nacionales como extranjeros), excepto que el destino sea Bolivia,
donde la oferta es reducida o para Peru, hacia donde no existe regularidad de cargas.

Cargas que no completan camién: El envio de cargas consolidadas por camién
presenta diferentes dificultades segun el pais de destino, ya que no con todos los paises
existe este servicio y su regularidad es variable segun las épocas. El cuadro siguiente ilustra la
situacién vigente en 2002:

Oferta de cargas consolidadas de exportacion por camién

[I;Zisstiﬂi Cordoba Buenos Aires Ciudades fronterizas
Bolivia No hay oferta Hay oferta escasa Hay oferta en La Quiaca y Pocitos
Brasil Hay oferta Hay oferta Hay oferta en Paso de los Libres
Chile Hay oferta Hay oferta Hay oferta en Mendoza
Paraguay No hay oferta Hay oferta Hay oferta en Clorinda
Peru No hay oferta No hay oferta No hay oferta
Uruguay Hay oferta escasa Hay oferta Hay oferta en Gualeguaychu

Transporte ferroviario
Es lento, apto para grandes cargas y posee tarifas econémicas. El principal problema en el
transporte ferroviario es la falta de lineas que operen internacionalmente. En la actualidad
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solamente se opera en trafico internacional con Bolivia. Sin embargo, y pese a sus
limitaciones, este medio de transporte cumple un papel importante como enlace de
operaciones multimodales de grandes operatorias, especialmente en el tramo Cérdoba /
Buenos Aires y viceversa.

Transporte multimodal

Es el transporte que se realiza utilizando dos o mas de los medios anteriores. El desarrollo de
esta modalidad de servicios en el mundo es grande y presenta diversas ventajas para el
usuario quien, por una Unica tarifa y con un solo responsable, recibe el servicio desde su
deposito hasta el depésito de destino.

Para un exportador del interior del pais el multimodalismo es un instrumento muy
importante para su vinculacién con el mundo. De alli que los temas que tienen que ver con su
facilitacion y desarrollo ocupen la preocupacién de la Cdmara de Comercio Exterior de
Cérdoba (CaCEC) y de la Federacion de Camaras de Comercio Exterior de la Republica
Argentina (FECACERA).

Argentina mantiene una posicién no muy definida respecto a este tema. Por un lado existe
una ley de transporte multimodal que, atin con deficiencias, constituye un punto de partida
para mejorar la situacién. Sin embargo, no ha sido reglamentada y sus disposiciones son
relativizadas por normas de menor rango originadas en organismos como la Direccién
General de Aduanas, la Administracion General de Puertos, la Secretaria de Transportes, etc.

Seguros

La operacién de exportacidon no esta exenta de riesgos, menos en Argentina y, menos aun,
para una PYME exportadora. En ese sentido, ademas de los riesgos propios de la actividad
habitual, conviene tener en cuenta algunas recomendaciones referidas a los movimientos
de mercaderias y al riesgo crediticio.

Seguro por riesgos vinculados con las mercaderias

Desde que las mercaderias salen de la planta o del depésito del exportador hasta que llegan a
destino estan sujetas a diversos riesgos vinculados al transporte, manipuleo, causas externas
y causas intrinsecas propias de cada carga. En consecuencia, es conveniente asegurar la
carga hasta el punto en que cesa la responsabilidad, seguin la cladusula de venta Incoterms
utilizada:

Cuando el exportador vende FOB, CFR o CIF: hasta que la mercaderia haya sido
colocada a bordo del barco.

Cuando la exportacion se realiza bajo los Incoterms FCA, CPT o CIP: hasta que la
mercaderia haya sido entregada en depdsito del transportista o bien cargada en el medio de
transporte, sila carga se efecttia en el domicilio del exportador.

Cuando la venta se efectia DDU, DDP o DAF: hasta que la carga haya sido entregada
en destino, en el lugar convenido.
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El exportador tampoco deberia desentenderse de los riesgos posteriores a la entrega. Por el
contrario, es conveniente colaborar y asesorar al comprador para la cobertura adecuada de
los riesgos, ya que de nada servira salvar la propia responsabilidad si el negocio se malogra
porque el comprador sufre una pérdida que pudo ser evitada o prevista.

Seguro por riesgos crediticios
El seguro de crédito es un tipo especial de seguro otorgado por empresas especializadas, que
tiene por objeto cubrir dos tipos principales de riesgos:

Riesgos comerciales: cubre riesgos de incobrabilidad por insolvencia del comprador.

Riesgos extraordinarios: cubre riesgos de incobrabilidad por fuerza mayor (catastrofes),
conflictos bélicos (guerras, revoluciones) o por medidas de gobierno en el pais del
importador (riesgo pais).

Normalmente el servicio de estas empresas comienza por un estudio de solvencia del posible
comprador, seguido de una cotizacidon del costo del seguro, el que variard segun los
parametros antes mencionados. Los puntos principales a tener en cuenta en la contratacion
de estos seguros son:

El costo, que puede ser elevado, dependiendo del pais y del plazo.

El mecanismo para certificary cobrar el siniestro, que suele ser complejo.

El principio de participacion, segun el cual no se cubre el total de la pérdida, sino
una parte predeterminada.

Seguro de caucion

Los seguros de caucién, vistos desde la 6ptica del exportador, no tienden a cubrir un riesgo
propio, sino que actdan como una garantia ante terceros. Mas adelante, en el punto 2.1.2.
referido a garantias contractuales, se apreciard que estos seguros pueden utilizarse para
otorgar garantias de seriedad de oferta y de cumplimiento de contrato en licitaciones o en
ciertas operaciones de magnitud.

Los seguros de cauciéon también cumplen una importante funciéon cuando se producen
conflictos administrativos con aduana, ya que posibilitan la continuacién de los tramites de
exportacidn mientras se sustancia el sumario o se resuelve la controversia planteada.

Otras cuestiones a resolver son las referidas a la financiaciéon del producto a exportar, el
conocimiento de los diferentes medios de pago internacionales y las condiciones de venta
guerigen el comercio exterior. Esta seccion revisa cada uno de estos temas:
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El aspecto financiero es decisivo en el proceso de una exportaciéon. Por ello, es muy
importante examinar los recursos que se van a necesitar, las diferentes fuentes de
financiamiento, las garantias que pueden requerir las entidades financieras, etc.

Las opciones mas usuales de financiamiento a las exportaciones son las siguientes:

Financiacion propia

- Realizada con los propios recursos de la empresa
exportadora

Pago adelantado o anticﬂoo)
or

(financiacién del importa

- Se trata de una financiacién genuina cuyo costo recae
sobre el importador

Provision de insumos por
parte del importador

- Ya sea que el importador es su propia casa matriz o
empresa asociada o

- Que el comprador abona parte del contrato con insumos
propios o provistos por terceros

“Stand by revolving”

- Un banco garantiza las ventas realizadas en cuenta
corriente al cliente del exterior

- La operatoria funciona de la siguiente manera: el banco
del exterior determina el monto maximo garantizado. El
exportador remite mercaderias hasta alcanzar los montos
establecidos. En los plazos pactados, el banco efectia los
pagos correspondientes.

Créditos de particulares

- Suplen la falta de crédito bancario. El costo
generalmente es mayor que el bancario

Créditos de bancos locales

- Es el crédito mas convencional en épocas normales de
financiamiento

Créditos de bancos
internacionales

- Existen varias modalidades, segun que el concedente sea
el banco del exportador o el banco del importador

“Forfaiting”

Fianza de cumplimiento
(de oferta y/o de
contrato)

Exportador | La Exportacién paso a paso

- El exportador cede las letras recibidas del importador al
banco que financia la operaciéon
- Al vencimiento el banco le cobra al importador

Aval bancario para afianzar:

- anticipos de proveedores

- licitaciones internacionales (garantia de oferta o de
contrato)
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- El exportador financia el proceso de produccién

Letra de cambio - El importador paga al exportador en el plazo acordado.
Letra de cambio - Similar a la anterior pero avalada por un banco que
avalada garantiza su cobro

" P— ./ - La empresa de "Factoring" compra el derecho de crédito
Factoring d.e e_xpg?rtacllon del exportador financidndole un alto porcentaje de la
(operatoria similar a Factura de exportacién (por ejemplo el 80 %).
descuento  de una Factura - El exportador recibe el saldo una vez que el importador
Conformada) ha pagado a la empresa de "Factoring" la suma completa

De acuerdo al grado de confianza que se tenga del cliente, el tamafo de las partes, el monto
de la transaccién, la seguridad que ofrece el instrumento, los costos financieros, etc., sera el
medio de cobro que se elija o acuerde con el cliente para realizar la operacion.

Otra cuestion a tener en cuenta es que, elegir una cierta opcién porque brinda seguridad de
cobro no es independiente de su costo y, por lo tanto, no resultara ajena a la decisién de las
partes.

Los medios de pago internacionales mas utilizados son:

Moneda Extranjera en Billetes: la legislacion argentina vigente en 2003 no permite recibir
billetes como parte de pago de una exportacion, ya que lo que se debe ingresar al pais son
divisas y no billetes (Comunicacién A3473 del BCRA).

Cheque: este instrumento si esta permitido por la legislacién vigente y suele ser un medio
habitual de cobro. El cheque puede ser emitido por el propio importador del exterior o bien
por un tercero (habitualmente una casa de cambio o un banco). En ambos casos, debe ser
girado sobre una casa bancaria del exterior, de forma tal que ésta remita las divisas
requeridas por la normativa cambiaria argentina. Los cheques pueden ser a la vista o de pago
diferido Operar con cheques generalmente tiene costos reducidos y operativamente es facil
de cobrar. No obstante, debe senalarse que este medio se utiliza solamente cuando existe
suficiente confianza entre las partes como para garantizar el pago.

Principales riesgos: que el importador demore el pago o, directamente, que no pague la
mercaderia o que la cuenta bancaria no tenga fondos suficientes.
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Orden de Pago: es una transferencia de fondos que realiza el importador por medio de
bancos comerciales, ya sea por adelantado o al momento de recibir la mercaderia.

Al igual que el cheque, se caracteriza por su costo reducido y su facilidad de cobro.
Generalmente, no tiene el problema de existencia de fondos porque el que responde es un
banco comercial pero es importante senalar que, bajo esta condicién, el importador puede
retirar la mercaderia independientemente del cobro de la exportaciéon. Se utiliza cuando
existe confianza entre las partes que garantiza la seguridad del pago.

Principales riesgos: que el importador demore o no pague la mercaderia.

Cobranza Simple: el exportador entrega los documentos de la exportacién a su cliente del
exterior. Este retira la mercaderia y luego concurre a su banco para cancelar la operacién. La
operatoria es muy simple y muy econdémica pero exige un alto grado de confianza en el
cliente del exterior.

Principales riesgos: que el importador retire la mercaderia y no pague la exportacion.

Cobranza Bancaria: el exportador encarga la gestion de cobro a un banco comercial a quien
entrega los documentos de la exportacién (factura comercial, certificado de origen,
conocimiento de embarque, letra de cambio, etc.) indicando las condiciones en las que debe
realizarse el pago por parte del importador. Es una opcién econémica y puede realizarse a la
vista (contra la presentacion de los documentos) o a plazo (mediante la aceptacién de una
letra). En este caso, los bancos sélo se hacen responsables por el cobro de la transaccion
contra el envio de los documentos, sin tener ninguna obligacién de pago en caso de
incumplimiento del importador.

Principales riesgos: que el importador se manifieste desconforme con la mercaderia recibida,
no la nacionalice pero tampoco la pague.

Carta de Crédito: es el medio mas seguro y utilizado cuando no existe suficiente confianza
entre las partes. La carta de crédito es emitida por el banco del importador a favor del
exportador. El banco se obliga a realizar el pago al exportador una vez que éste presenta la
documentacién que certifica que la operacidén de exportacion se ha cumplido.

Un mayor detalle sobre las caracteristicas de las cartas de crédito se revisard mas adelante en
el punto 2.1.3.

Los Incoterms (“International Commerce Terms”) son un conjunto de reglas internacionales,
de aceptaciéon voluntaria por las partes, que determinan el alcance de las clausulas
comerciales incluidas en el contrato de compraventa internacional. Fueron establecidas por
la CAmara de Comercio Internacional (CCl), y su Gltima actualizacién fue la del aio 2000.
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Cada una de ellas encierra un conjunto de obligaciones a ser asumidas por la partes que
intervienen en una compraventa internacional. De esta manera quedan delimitados los
costos y los riesgos que asume cada una de las partes en el negocio y el punto en el que se
transmite la propiedad de la mercaderia.

Se clasifican en cuatro grupos que tienen la misma naturaleza en cuanto a la forma de dividir
los costos y los riesgos. Cada grupo se distingue por la letra con que comienza la sigla de los
Incoterms que comprende.

A continuacion, se detallan las cldusulas Incoterms mas usuales y una breve descripcién de la
forma de distribucion de las obligaciones en cada caso:

Grupo"E”
es el que implica menores obligaciones para el vendedor y comprende:

EXW (eninglés "Ex Works", en espafiol "En Fabrica")

El vendedor cumple su obligacién de entrega cuando pone las mercancias a disposicion del
comprador en el establecimiento del vendedor o en el lugar convenido ( fabrica, depésito,
etc.) sin despacharlas para la exportacién ni cargarlas en el medio de transporte. El
comprador asume todos los costos y riesgos desde la entrega de la mercaderia.

Esta opcidon es de uso muy limitado, ya que la venta “Ex Works” no
implica realmente la realizacion de una exportacién por parte del
vendedor, porque su compromiso es entregar las mercaderias sin
despacharlas para la exportacion. En rigor el vendedor no podria en
este caso emitir una Factura “E” de exportacién, sino una factura “A"
de mercado interno, la cual estaria alcanzada por el IVA.

Cabe aclarar que, muchas veces, los operadores utilizan la clausula
“Ex Works"” pero, en realidad, la condicién de venta que tienen
intencién de establecer corresponde a una del tipo “FCA”.

Grupo"F":
En los contratos que utilizan cldusulas de este grupo, el vendedor entrega las mercaderias al
transporte o las coloca a bordo, cesando en ese momento sus costos y riesgos.

FCA (eninglés "Free Carrier", en espaiol "Franco transportista")
El vendedor cumple con su obligacién cuando entrega las mercancias, despachadas para
exportacion, al transportista designado por el comprador en el lugar convenido.
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Si la entrega se realiza en los locales del vendedor, éste es responsable por la carga, en
cambio sila entrega se realiza en otro lugar, el vendedor no es responsable por la descarga.

Esta es la cldusula que deberia utilizarse normalmente en las ventas
cuyo transporte sea el camién, el avién o el transporte multimodal.
Los usos y costumbres han hecho que se siga utilizando la cldusula Ex
Works o la cldusula FOB, pero no son las mas adecuadas para este
tipo de operaciones.

FOB (eninglés "Free on Board", en espafiol "Franco a Bordo")

El vendedor cumple con su obligacidon de entrega cuando la mercancia, despachada para
exportacion, ha sobrepasado la borda del buque en el puerto de embarque convenido. A
partir de ese momento el comprador asume todos los costos y riesgos de la mercaderia.

Segun la interpretacion Incoterms 2000, la clausula FOB debe ser
utilizada exclusivamente para el transporte maritimo. Por lo tanto,
no corresponde usarla en operaciones en las que utilicen otros
medios de transporte.

"Grupo C":

Las clausulas de este grupo requieren que el vendedor contrate y pague el transporte
principal, en tanto que los riesgos de pérdida o dafo de la mercaderia y los costos adicionales
ocurridos después de la entrega corresponden al comprador.

CFR (eninglés "Cost and Freight", en espafiol " Costo y Flete")

El vendedor cumple con su obligacién de entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda
del buque en el puerto de embarque convenido, asumiendo el mismo el pago de los costos
de transporte hasta el puerto de destino convenido. El costo del sequro corresponde al
comprador.

El término CFR exige al vendedor despachar las mercancias para la exportacion.
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CPT (eninglés "Carriage paid to...”, en espanol “Transporte pagado hasta..."”)

Es la cladusula equivalente a CFR pero para uso en transporte terrestre, aéreo o multimodal. El
vendedor cumple su obligacién al entregarla al transportista en el lugar designado (No
cuando sobrepasa la borda del buque como en CFR), asumiendo el pago de los costos de
transporte hasta el destino convenido.

Estas clausulas reemplazan a las antiguas clausulas CyF o CandF. Lo
importante en esta modalidad de contratacion es que la obligacién
del vendedor es contratar y pagar el transporte, pero no asume el
riesgo del mismo. Si ocurriera un siniestro después de efectuada la
entrega al transportista, el perjudicado seria el comprador.

La clausula CFR solamente se usa para el transporte maritimo,
mientras que para el transporte terrestre, aéreo y multimodal la
clausula que corresponde usar es CPT.

CIF (eninglés "Cost, Insurance and Freight", en espainol "Costo, Seguro y Flete")
Corresponden al vendedor las mismas obligaciones que en el término CFR, pero incluyendo
la contratacion del seguroy el pago de la prima correspondiente.

El término CIF exige al vendedor despachar las mercancias para la exportacion.

Aligual que en el FOB, esta cldusula es para uso en transporte maritimo, Unicamente.

CIP (en inglés “Carriage and Insurance paid to...”, en espanol “Transporte y Seguro pagado
hasta...”)

Se trata de la clausula equivalente a CIF, pero para transporte terrestre, aéreo y multimodal.
Corresponden al vendedor las mismas obligaciones que en el término CPT, pero incluyendo la
contratacion del seguro.

En estas cldusulas se agrega la contratacién del seguro, pero eso no
significa que el vendedor ha asumido el riesgo de transporte. Su
obligaciéon termina contratando un seguro en ciertas condiciones
fijadas en el texto Incoterms. En general se recomienda, en beneficio
del comprador, no vender bajo clausulas en las que el seguro corra
por cuenta del vendedor, como es este caso, ya que, producido el
siniestro, el beneficiario del seguro (el comprador) tiene que
reclamar a una compania de otro pais, con los riesgos que eso
conlleva. Por otra parte, los seguros basicos que prevén los Incoterms
dejan muchos riesgos sin cobertura.
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"Grupo D":
implica que el vendedor asume la totalidad de riesgos y costos hasta la entrega de la
mercancia en el lugar o punto de destino convenido en la frontera o dentro del pais.

DAF (eninglés Delivery at Frontier”, en espanol “Entregado en Frontera”)

El vendedor cumple con su obligacién de entrega cuando coloca la mercaderia a disposicion
del comprador, en un punto de la frontera con el pais del comprador, cargada sobre camién
y sin realizar el cruce fronterizo, despachada para la exportacién, pero sin despachar para la
importacion.

Todos los riesgos y costos hasta el punto de entrega convenido son por cuenta del vendedor.
Esta cldusula se usa en el transporte terrestre.

DDU (eninglés "Delivered Duty Unpaid", en espafiol "Entregado, derechos no pagados")

El vendedor cumple con su obligacién de entrega cuando coloca la mercancia a disposiciéon
del comprador, en el punto de destino acordado del pais de importacion, sin despacharlas
paraimportacién.

El vendedor ha de asumir la totalidad de los riesgos y gastos hasta el momento que se realiza
la entrega.

DDP (eninglés “Delivered Duty Paid”, en espafol “Entregado, derechos pagados”)

El vendedor cumple con su obligacién de entrega cuando coloca la mercaderia a disposicion
del comprador, en el punto acordado en el pais de importacion, despachadas para
importaciény pagados los derechos correspondientes.

El vendedor asume la totalidad de los riesgos y gastos hasta el momento que se realiza la
entrega.

Las clausulas D han adquirido un importante desarrollo a medida
que los sistemas de transporte y comercio se hicieron mas rapidos y
la competencia hizo que los vendedores absorban mas
responsabilidades para satisfacer a su comprador. Nétese que la
cldusula DDP implica que el exportador se convierte a la vez en
importador, lo que hace que deba montar un esquema bastante
complejoy de aplicacién sélo en ciertos paises.

Con toda la informacién anterior, llegamos a una etapa clave: determinar correctamente el
Costo de una Exportacién y, a partir de alli, establecer el Precio al que seran ofrecidos los
productos en los mercados externos.
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Cabe aclarar que, por una cuestién de usos y costumbres, normalmente se calcula el Precio
FOB de exportacién cuando, de acuerdo a los Incoterms 2000, se deberia calcular el Precio
FCA de exportacion. A pesar de esta aclaracién y para no confundir al lector, optaremos por
seguir la tradicion de calcular el Precio FOB destacando que, en caso que se requiera calcular
el Precio FCA, sélo deben realizarse algunos ajustes menores.

Otra cuestién importante a destacar es que cada venta al exterior tendra su propio costo y
precio. No existe la posibilidad de calcular un costo y un precio para una cierta operaciéon y
luego extrapolarlos a otras ventas. Son tantas las particularidades de cada operaciéon, que
cada venta termina teniendo su costo y su precio. Los cambios de destino, los requerimientos
del cliente, la época del aho en que se realice la operacion, la disponibilidad de cierto medio
de transporte, etc., implican que cada operacion se asocie a un costo y, por lo tanto, a un
precio diferente, todo lo cual obliga a calcularlos en cada oportunidad que se desee cotizar
una operacion de exportacion.

Finalmente, también se debe precisar la moneda en que se calculara el costo y el precio de
exportacion. Silos datos para completar la formula de célculo se toman de la contabilidad de
la empresa, la informacion estara en pesos por lo que el Precio FOB estara expresado en la
misma moneda.

Obviamente, si se quiere expresar en dolares, euros o cualquier otra moneda se debera
dividir el precio FOB en pesos por el tipo de cambio vigente a la fecha de calculo.

Costos expresados en diferentes unidades
Calcular el Costo y el Precio de una Exportacién implica tener en cuenta rubros que se
expresan en unidades diferentes, a saber:

los costos expresados en unidades monetarias, que pueden ser recopilados
facilmente de la contabilidad de la empresa exportadora (como por ejemplo el costo de los
materiales, la mano de obra, la publicidad, etc) y

los costos que se calculan en funcion del propio Precio FOB de exportacion que, por
definicién, es desconocido ya que es precisamente el resultado buscado (entre estos rubros
se incluyen los reintegros, los derechos, ciertos honorarios, la comisién del representante en
el exterior, etc.).

Atendiendo a ello, el costo no se podra calcular como la simple sumatoria de gastos de la
exportacidn, sino que se tendrad que recurrir a la ayuda de una férmula matemaética algo
compleja, que desarrollaremos mas adelante.

Para esclarecer lo mencionado, presentaremos un esquema abreviado que analiza
conceptualmente los items que intervienen en el cdlculo del Costo y del Precio de un
producto preparado para exportar (un analisis detallado puede revisarse en el Anexo 5).
Veamos cada uno de los conceptos mencionados:
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Costo medido en unidades monetarias

Detalla los items convencionales que forman parte del costo. Normalmente esta informacién
se extrae directamente de la contabilidad de la empresa. Es de destacar que, a los efectos de
este calculo, se deben incluir sélo aquellos costos directamente vinculados con el producto a
exportar. Por ejemplo, si la empresa produce dos productos, el bien A destinado al mercado
interno y el bien B destinado a la exportacién, sélo deben tomarse los costos necesarios para
producir el bien B.

1. Gastos de Produccidn

Se incluyen los costos de materias primas y materiales, tanto nacionales como importados
(en el caso de insumos los importados incluye tanto los insumos importados en forma
directa por el exportador como los insumos importados temporalmente para
perfeccionamiento industrial). Cabe aclarar que los insumo de origen importado pero
comprados en plaza local (es decir que fueron nacionalizados por terceros) se tratan como si
fueran materia prima nacional. También participan en este rubro las erogaciones por mano
de obra y cargas sociales. Finalmente, deben agregarse en este item otros gastos no
detallados pero vinculados directamente a la produccion del bien a exportar.

2. Gastos de Exportacion

Este rubro recepta todos los gastos efectuados en moneda corriente y que se encuentran
directamente relacionados con la operacién de exportacion como manuales, folletos,
envases, embalajes, almacenajes, seguros, gastos de carga, gastos bancarios, gastos del
despachante de aduanas y del agente de transporte no expresados como porcentaje del
precio FOB (fotocopias, tramites, etc) y comision de agente expresada en unidades
monetarias.

3. Gastos de Administraciéon, Comercializacion y Financieros

Seincluyen los gastos convencionales de administracién, comercializacién y financieros pero
que estan ligados al proceso de exportacién como por ejemplo los gastos del departamento
exportacion, gastos de publicidad en el exterior, viajes y estadias en el exterior para
promocién comercial, intereses, avales y garantias por operaciones de pre financiaciéon de
exportaciones asi como todo otro gasto administrativo, comercial o financiero directamente
vinculado al proceso exportador.

4. Estimulos (cuya base de calculo no es el FOB)

Aqui deben incluirse aquellos beneficios a la exportaciéon que no se vinculan con el valor FOB,
basicamente el reintegro por Draw Back (restitucion de impuestos pagados por la
importacién definitiva de insumos destinados al bien a exportar)

Adviértase que este item es un beneficio y no un costo, por lo cual aparece restando en la
sumatoria de los costos medidos en unidades monetarias .
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5. Utilidad e Impuesto a las Ganancias

Este rubro tiene significado e incorporara algiin monto en la medida que la utilidad prevista
para la operacién de exportacién se calcule como un monto fijo en moneda corriente y no
como un porcentaje del costo del producto. La misma explicacion es valida para decidir la
inclusion o no del impuesto a las Ganancias.

6. Total del Costo medido en unidades monetarias (1 +2 +3-4+5)
Es simplemente la sumatoria de los items 1 a 5 arriba detallados, con la expresa aclaracion
del rubro 4, que aparece restando del total del costo, por los motivos ya explicados.

Costo medido en porcentaje del Precio FOB

Como dijimos anteriormente, no todos los costos de exportacién se miden en unidades
monetarias. Muchos se presentan como porcentaje del propio valor FOB y, por lo tanto,
deben ser detallados en forma separada a los efectos del calculo correcto del precio FOB,
hecho que detallaremos mas adelante. Veamos ahora el detalle de cada rubro:

7. Gastos de Exportacion (en % del Precio FOB)

Aqui se detallan aquellos gastos e impuestos directamente a la exportacién que
normalmente se calculan y cobran como porcentaje del Valor o Precio FOB, como por
ejemplo los derechos de exportacién, la comisién de nuestro agente o representante en el
exterior, los honorarios del despachante de aduana o del ATA que se cobren como porcentaje
del FOBy todo otro gasto cobrado como porcentaje del Precio FOB.

8. Estimulos a la Exportacidn (en % del Precio FOB)

Incluye todos los beneficios a la exportacion que se expresan como porcentaje del Precio
FOB, basicamente los reintegros a la exportacién. Téngase en cuenta que los reintegros no se
calculan sobre el valor FOB bruto sino sobre el valor FOB neto de comisién de agente y de
insumos importados, tal como se detallara en el punto 3.1.1.

9. Utilidad e Impuesto a las Ganancias (en % del Precio FOB)
Se incluird la utilidad y el impuesto a las ganancias en la medida que los mismo se calculen
como porcentaje del precio FOB, es decir, constituye la alternativa a su inclusién en el rubro 5.

10. PRECIO FOB A COTIZAR

Finalmente llegamos a calcular el precio FOB. Como puede apreciarse por simple
observacion, este precio no puede calcularse como la sumatoria de los rubros enunciados,
debido a que estan expresados en unidades diferentes: algunos estan medidos en unidades
monetarias (item 6) y otros se calculan como porcentaje del propio valor FOB (items 7 a 9). En
consecuencia, el calculo del precio FOB requiere de una féormula matematica algo mas
compleja, cuya sintesis se describe seguidamente pero cuya deduccién y explicacidon
detallada se agrega en el Anexo 6:
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CT + [(IT + 1ID + CAg f) x%R] (IIT x %DN)

FOB =
1+ %R- (%CAg X %R) — %DN - %CAg - %HonDA - %0 - %UIG
donde:
CT = costo total medido en unidades monetarias (total del item 6)
IIT = insumos importados en Admisibn Temporaria para perfeccionamiento industrial

(item1.1.2.1.)1ID
IID= insumos importados en forma directa, con pago de derechos de importacion (item

1.1.2.2)

CAgf = comision de agente expresada en unidades monetarias (item 2.9)

%R= % de Reintegros a la Exportacion (item 8.1)

%DN= % Derechos a la Exportacion, neto de insumos importados en Admisiéon Temporaria,

calculado segun siguiente formula: %D
(o]

%DN = ——
1+ %D

%D= % de Derechos de Exportacién (item 7.1) %CAg = % de Comisién de Agente ( item
7.2)

%HonDA = % de Honorarios del Despachante de Aduana (item 7.3)

%0 = % de Otros Gastos que se coticen en funcion del Valor FOB (item 7.4)

%UIG = % de Utilidad mas Impuesto a las Ganancias en proporcion del FOB (item 9.3)

Calculo del Precio CIF de Exportacion

No siempre el Precio de exportacion se cotiza en la condicion FOB. Muchas veces el cliente del
exterior prefiere que el exportador le cotice un precio que incluya los costos de fletes y/o
seguro internacional. En ese caso, los productos se cotizardn bajo la condicién de Costo y
Flete (CFR/CPT) o Costo, Seguro y Flete (CIF/CIP). Por lo tanto, al Precio FOB se le debe
adicionar el costo del Seguro y/o del Flete internacional:

11. Seguro Internacional
12. Flete internacional

Advertencia:

Cabe aclarar que esta férmula brinda el Precio FOB Total. Sin embargo,
normalmente lo que se necesita es calcular es el Precio FOB unitario. Por lo tanto,
serd necesario dividir el Precio FOB Total por el nimero de unidades producidas.

Llegando a una férmula como la expresada en el item 13:

13. PRECIO CIF = Precio FOB (item 10) + Seguro (item 11) + Flete (item 12)
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Revisando lo realizado hasta aqui se apreciara que se ha recolectado la informacién basica
que le permite al exportador lanzarse a la captura de los mercados externos. Las tareas
efectuadas fueron:

las maximas autoridades de la empresa adoptaron la decisién de exportar y estan
dispuestas a realizar las inversiones y adaptaciones que fueren necesarias,

se revisaron las principales normas y regulaciones asociadas al producto a exportar
(aranceles, reintegros, apoyo financiero, régimen cambiario, etc.)

se analizaron las principales caracteristicas de los mercados potenciales, cuidando
especialmente la planificacién de la oferta potencial

finalmente, se calculé el Precio al que se realizara la Oferta de Exportacion.

Haber encarado y resuelto las tareas mencionadas permite adoptar otras decisiones de
caracter estrictamente comercial que se analizaran seguidamente.
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Esta seccion tiene presenta varias cuestiones por dilucidar, como por ejemplo decidir:

Qué mercado atacary con qué producto y
si se lo hard de manera individual o se optara por alguna forma asociativa que
permita concentrar una oferta de mayor envergadura.

Respecto de la primera cuestion, el exportador dispone de las herramientas para
seleccionarlo: la investigacion de mercado le ayudd a seleccionar el o los mercados de
destino y la planificacién comercial lo asistié para identificar el o los productos con mayor
potencialidad en los mercados seleccionados.

Por lo tanto, la préxima tarea sera responder la segunda cuestién, es decir qué tipo de canal
comercial se utilizara para incursionar en los mercados externos.

Respecto del canal comercial a adoptar, el exportador debe tener presente que:

La venta realizada directamente por el exportador es la forma mas compleja pero la
que logra el mayor control del proceso de comercializacidn y distribucién.

También es una opcidén valida la contratacion de compahias o de particulares que
realicen la gestion de venta por parte del exportador.

Finalmente, una combinacion de las dos anteriores, es decir la venta directa con
utilizacién de agentes radicados en el pais de destino suele ser una politica eficaz y muy
utilizada.

En el caso de pequeias y medianas empresas puede resultar Gtil analizar diferentes
estrategias de asociatividad, ya que esta practica puede aportar beneficios al desarrollo
productivo de las empresas (reduccion de costos de produccion, aumento del poder de
negociacion frente a los proveedores de insumos, menores gastos de exportacion, etc) asi
como ventajas en la estrategia de comercializacién externa.

Existen diversas posibilidades de asociacion empresaria como las cooperativas, los
consorcios de exportacion, los emprendimientos conjuntos o “joint ventures”, etc. :

Cooperativas: generalmente se conforman con productores de bienes primarios o
tradicionales cuyo fin principal es social y no el lucro “per se”. La constitucién de
cooperativas de exportacion son practicas asociativas impulsadas por Organismos publicosy
privados que brindan apoyo en materia de asesoramiento, financiamiento, asistencia
técnica, capacitacion, etc.
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Consorcios de Exportacién: son agrupaciones de productores o fabricantes de una misma
linea de productos -o complementarios- que, aun compitiendo en el mercado interno, se
unen para concretar exportaciones.

La integracién de Cooperativas o de Consorcios de Exportacion tiende a suplir las dificultades
que enfrentan sus integrantes respecto de temas tales como contar personal
experimentado, desconocimiento de los mercados externos, falta de capital suficiente para
financiar estudios de mercado, escasez de volumen exportable para responder a la demanda
internacional, satisfaccion de mayores exigencias de calidad, etc. También buscan
incrementar la capacidad de negociacion comercial (por la formacién de un frente comun
entre sus integrantes) y adquirir mayor fortaleza para competir en los mercados externos.

Emprendimientos conjuntos o “Joint Ventures”: por definicién, el joint venture es un acuerdo
asociativo entre dos 0 mas partes que tienen intereses econémicos comunes (en general de
largo plazo), lo cual implica sumar activos (de capital, de trabajo, de conocimiento y de otros
aspectos capaces de generar lucros a los demas participantes) con el fin de alcanzar
determinados objetivos, adquiriendo el compromiso de compartir costos de inversion,
costos operativos, riesgos empresarios, etc.

A esta altura del desarrollo se ha llegado a un punto crucial: es necesario contactar a los
potenciales clientes y realizar las acciones de promocién. Veamos diferentes alternativas
posibles:

Como en toda accién comercial, la tarea mas importante es seleccionar los clientes
potenciales. En ese sentido, el estudio de mercado realizado en la etapa anterior brindé los
primeros elementos para efectuar la elecciéon. No obstante, es importante conocer las
herramientas disponibles para acercarse a esos posibles clientes, lo cual serd motivo de
analisis en el punto siguiente.

Existen diversas formas de tomar contacto con los clientes en el comercio internacional; las
mas comunes son:

Ferias y Exposiciones

Las Ferias y Exposiciones son una de las actividades mas tradicionales, importantes y Utiles
para promover las exportaciones. Al empresario le permite tomar contacto en forma directa
con sus potenciales compradores, como asi también con eventuales distribuidores, agentes,
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representantes, etc. ya que a estos eventos normalmente concurren empresarios de distintos
paises y regiones del mundo.habitual, conviene tener en cuenta ciertas recomendaciones en
lo que hace alos movimientos de mercaderiasy al riesgo crediticio.

Por sus caracteristicas las Ferias y Exposiciones pueden clasificarse en :
Universales: participan muchos paises con productos muy diferentes entre si.

Especializadas o Sectoriales: generalmente son las mas interesantes ya que se exponen
productos vinculados a un determinado sector o rubro especifico.

Institucionales: son eventos de gran magnitud y prolongada duracién, realizada en sedes
variables, y en las cuales los paises y las empresas exhiben el grado de desarrollo integral
logrado ycon el fin de obtener prestigio a niveles masivos.

Exposicion permanente o “showroom”: son stands fijos, donde se exhiben
permanentemente los productos de la empresa.

Una cuestiéon fundamental para aprovechar adecuadamente este tipo de eventos es
asesorarse correctamente sobre las distintas Ferias y Exposiciones que tienen lugar en
diferentes partes del mundo. Un asesoramiento preciso en la materia puede ser obtenido en
organismos publicos como la Fundacién Exportar o en instituciones privadas como la
Camara de Comercio Exterior de Cordoba.

Misiones comerciales

Se trata de viajes de negocios impulsados por Organismos estatales, Instituciones
empresarias, etc. con la finalidad de lograr el acercamiento entre empresas de distintos
paises que buscan aumentar el intercambio comercial reciproco.

El éxito de estas misiones depende del prestigio de la entidad auspiciante, de su capacidad
de organizaciény convocatoria y de la profesionalidad con que se organiza la mision.
Participar en este tipo de misiones generalmente reporta ventajas, tanto econdmicas como
organizativas, ya que abarata los costos de pasajes, hospedaje, traslado de muestras, etc.
Estas ventajas normalmente son mayores en las primeras etapas de insercion en los mercado
externos, cuando la empresa adn no cuenta con experiencia internacional. La agenda de
entrevistas normalmente es preparada con la intervencién de las Embajadas Argentinas y de
las Cdmaras de Comercio Exterior, lo cual otorga respaldo institucional al empresario que
participa de la misma.

Ronda de Negocios

Son reuniones de compradores, vendedores, distribuidores, etc. que responden a
convocatorias efectuadas por entidades publicas o privadas y que normalmente se realizan
como complemento de otros eventos de promocién.
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Una vez determinadas las empresas y rubros participantes se buscan las contrapartes de
residentes en el lugar donde se hara el evento.

Normalmente se confecciona una agenda de entrevistas, en las cuales los interesados
presentan sus productos, intercambian informaciéon comercial, catadlogos y folleteria y, en la
medida de lo posible, presentan sus ofertas y cotizaciones.

Folletos y/o Discos Compactos

El folleto y los CDs son verdaderas cartas de presentacién de la empresa. Por ese motivo es
importante que identifiquen claramente a la empresa y el producto, tanto en las imagenes
como en los textos. También es importante cuidar la fotografia que se incluye.

Un aspecto a destacar en todo folleto o CD, es la identificacién del o de los elementos
diferenciadores de cada producto respecto de los que ofrece la competencia. También es
importante destacar los niveles de calidad alcanzados por la empresa. Estas herramientas de
promocién deben presentarse en aquellos idiomas que faciliten la comprensién por parte de
nuestro cliente potencial: generalmente en espafol, inglés y el del pais de destino. Las
traducciones no deben descuidarse: una correcta traduccion siempre ofrece una buena
imagen de laempresa.

Finalmente, aunque parezca redundante, es necesario destacar que todo folleto o CD debe
contener la informacion necesaria para que todo interesado pueda contactar al exportador
con mucha facilidad (direccion, teléfonos, fax, pagina web, correo electrénico, etc).

Diseno de una Pagina Web

Ya no caben dudas de la importancia de contar con una pagina web que difunda las
potencialidades de la empresa. Utilizar Internet para promocionar la venta de productos en
el mundo o localizar posibles compradores en el exterior es hoy el instrumento mas poderoso
y econdmico con que cuenta el exportador.

Desarrollar una pagina en Internet es muy econdémico si se considera que el mensaje se
puede leer en todo momento, en cualquier lugar del mundo.

Muestras

Régimen General

Dependiendo del tipo de producto, muchas veces es necesario enviar muestras para definir
mas claramente el producto ofrecido, para posibilitar una mejor apreciacion de sus
cualidades o, incluso, para permitir su degustacién.

Sin embargo, al enviar muestras se deben tener en cuenta un conjunto de aspectos como el
costo de envio, su acondicionamiento, el régimen legal vigente, etc.

Costo de envio: el costo unitario de enviar una muestra, normalmente es sustancialmente
mas elevado que el imaginado por el exportador recién iniciado: Por este motivo, antes de
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Ofrecer o enviar muestras al exterior, es conveniente asesorarse de los costos asociados, de
manera de sorpresas o asumir compromisos que puedan resultar dificiles de cumplir.

Acondicionamiento: Es muy importante asegurarse que los productos sean envasados y
embalados adecuadamente. El tiempo de viaje, la presién de las bodegas de los aviones, las
condiciones climaticas en envios maritimos, etc. pueden arruinar el estado natural del
producto, especialmente si se trata de productos alimenticios o de relativa fragilidad.

Régimen vigente: la legislacién permite enviar muestras al exterior por hasta u$s 20.000
(veinte mil délares) sin el pago de derechos de exportaciéon ni obligaciéon de ingresar las
divisas correspondientes, siempre que se trate de muestras sin valor comercial que puedan
ser inutilizadas, si el Servicio Aduanero asi lo requiriera. Es importante subrayar que los
limites son dos: por un lado el valor del envio y, por el otro, que el envio debe responder al
concepto aduanero de muestra, que es mas restringido que el concepto comercial de
muestra.

En el caso de muestras de importacion, el monto maximo permitido sin obligacién de pagar
los respectivos tributos es de u$s 100 (cien ddlares).

Régimen para viajeros
No obstante lo sefalado, es frecuente que las muestras acompanen al propio agente
comercial dela empresa exportadora.

Para estos casos, se encuentra vigente un régimen por el cual los viajeros pueden llevar como
equipaje acompanado, mercaderias por un valor de hasta u$s 2000, con la condicién que se
presente la respectiva factura comercial. Estas exportaciones no estan sujetas al pago de
derechos de exportacion.

Material Promocional

En el ambito del Mercosur existe un régimen por el cual esta permitido enviar el material
necesario para efectuar promociones comerciales en el pais de destino por un valor de hasta
u$s 5.000 FOB, sin la obligacién de pagar derechos a la exportacion ni de ingresar las divisas
correspondientes a dicha exportacion.

Estos articulos gozan de libre circulaciéon dentro del &mbito del Mercosur.

Exportacion en consignacion

Este mecanismo permite enviar mercaderias al exterior con la finalidad de ser vendidas, por
un plazo determinado, suspendiendo el pago de los derechos de exportacién, la obligaciéon
de ingresar divisas y la percepcion de los beneficios hasta tanto se concrete la venta
definitiva.

. @ CaCEC
Exportador | La Exportacion paso a paso CAMARA DE COMERCIO

EXTERIOR DE CORDOBA

‘52



La declaracion de la venta debe realizarse dentro de los 180 dias contados desde la fecha del
envio. Si la mercaderias no se vende dentro de ese plazo, el exportador debe retornar la
misma dentro de los 60 dias posteriores al vencimiento del plazo anterior.

La alicuota del derecho de exportacion, el porcentaje de beneficios, el plazo de ingreso de
divisas y, en suma, todo el tratamiento del producto se aplicara segun las normas vigentes a
la fecha en que se produjo originariamente el envio.

Exportacion temporaria

La exportaciéon temporaria permite enviar mercaderias al exterior por un tiempo y con una
finalidad determinados, con el compromiso de retornarlas al pais o, en los casos que se
permita, convertir la destinacion en definitiva.

La exportacién temporaria no esta sujeta al pago de derechos ni a obligacién de ingresar
divisas, como asi tampoco percibe beneficios hasta tanto no se haya convertido,
eventualmente, en definitiva.

Este mecanismo puede utilizarse, entre otras, para las siguientes operaciones, de las que
sefalamos el tiempo maximo de permanencia en el exterior que puede otorgar la Aduana:

Mercaderias a ser expuesta en Ferias y Exposiciones: maximo 1 afho

Envios de mercaderias para ensayo o control: maximo 1 ano

Muestras comerciales: maximo 1 afo

Maquinarias y equipos para realizar trabajos en el exterior: maximo 3 afos

En los casos que la exportacidon temporaria se transforme en definitiva, el derecho de
exportacion, el reintegro, el plazo de ingreso de divisas y, en suma, todo el tratamiento del
producto, se aplicard segln las normas vigentes a la fecha en que se materialice la
exportacion definitiva ante la Aduana.
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Cuando las partes que participan de un negocio internacional han demostrado interés en
analizar eventuales operaciones, comienza la etapa de la Oferta, la que estard a cargo
principalmente del vendedor.

Es una etapa clave de la operacion de compraventa porque, de su correcto manejo,
dependera parte de la suerte del negocio.

La Oferta es la propuesta que realiza el vendedor con el firme propésito de contratar, para
gue el comprador la acepte o formule su contraoferta.

La aceptacion de la Oferta o de la contrapropuesta concluyen el contrato,
independientemente que luego se lo formule por escrito o no.

La importancia de la Oferta no es sélo su efecto legal, sino el impacto que causa en laimagen
comercial del vendedor. Una oferta completa y realizada con solvencia contribuye en gran
medida a la buena imagen del vendedor y puede decidir un negocio. Por el contrario, una
ofertaincompleta, con términos poco claros o imprecisos, sera fuente de futuros conflictosy
repercutird negativamente en el animo del comprador.

Debemos recordar que cualquiera sea la cldusula de venta utilizada, el exportador asume
tanto obligaciones de dar (entregar la mercaderia), como obligaciones de hacer (prestar
ayuda en la obtencion de los documentos necesarios para la importacién en el pais de
destino, marcar los bultos, proporcionarinformaciones, etc.).

En sintesis, el exportador no sélo vende mercaderias sino también servicios relacionados con
esas mercaderias y el comprador avezado, ademas del precio y calidad de los productos,
normalmente incluye estos aspectos en su evaluaciéon de compra.

Toda buena Oferta debe ser:

Seria: No es bien visto emitir ofertas a precios muy altos para luego conceder grandes
descuentos. Esto no quiere decir que no haya un proceso de negociacion, pero es preferible
partir de un precio preajustado, al que sélo le quede margen para reducciones por cantidad,
pronto pago o la concesion de otros beneficios como ayuda publicitaria o apoyo técnico.

Completa: La oferta completa es aquella que abarca la totalidad de los aspectos del futuro
Contrato. En la realidad cotidiana, es practicamente imposible que exista una oferta
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completa en sentido estricto, pero es recomendable contemplar la mayor cantidad de
aspectos posibles. Los puntos del negocio que no se incluyen en el Contrato casi siempre
son fuente de conflictos y gastos los que, generalmente, terminan siendo afrontados por
el vendedor.

Precisa: Los términos poco claros también suelen ser fuente de conflictos y pérdidas para el
vendedor. Por ejemplo, el comprador dificilmente aceptara pagar los gastos por la
modificacion de una carta de crédito, si es que ese cambio no fue convenido previamente.

La Oferta de exportacién puede presentar diversas formas, pudiendo darse mas de un tipo de
Oferta en una misma operacién.

Las formas mas habituales, son las que se describen a continuacién, por orden de
complejidad y grado de compromiso de las partes:

Lista de Precios: es un ofrecimiento general por cantidades indeterminadas y dirigida a
compradores indeterminados. Juridicamente no constituye una oferta para nuestra
legislacién, la cual exige la determinacién del destinatario. Sin embargo, pasa a ser oferta
cuando la lista de precios integra una correspondencia enviada directamente a un potencial
cliente, con animo de celebrar el negocio. No todos los productos se comercializan con listas
de precios y en aquellos casos en que se utiliza debe complementarse con alguna de las otras
modalidades de oferta que resultan mas precisas.

Los elementos que no deberian faltar en una Lista de Precios de exportacién son:

Descripcién del producto (Lo mas completa posible, incluyendo cédigo de articulo y
nombre cientifico si se trata de un vegetal o animal)

Partida arancelaria del Sistema Armonizado (O NCM si se trata de negociaciones
intra-Mercosur o con Bolivia o Chile)

Precio

INCOTERM aplicable, con menciéon de la version (ejemplo: FCAINCOTERMS 2000)

Condiciones de pago (Se recomienda adjuntar un anexo con las diferentes
alternativas y las instrucciones en cada caso)

Cantidades o valores minimos de venta

Descuentos por cantidad, por pronto pago u otros

Recargos por pequefias compras (por ejemplo, podrian establecerse los precios
“ExWorks" y establecer un recargo fijo por los gastos necesarios para llegara FOB o FCA)

Datos fisicos del producto: Presentacion, tipo de envase o embalaje, peso y
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medidas, para posibilitar al comprador realizar sus calculos de flete y otros gastos.

Fecha devigencia

Clausula de variabilidad: Indicando que los precios se encuentran sujetos a Ultima
confirmacién por parte del vendedor.

Cotizacién: La cotizacién es una oferta por cantidades no definitivamente determinadas
dirigida a un comprador determinado. Contrariamente a lo que sucede con la lista de
precios, la cotizacion esta dirigida a un interesado que la ha requerido y se circunscribe a
productos aproximadamente determinados en su especie y cantidad, aunque el resto de
condiciones del Contrato se presentan en forma bastante primaria. Es normal que en la
cotizacién se utilicen ciertas vaguedades tales como “a convenir”, especialmente en cuanto a
laforma einstrumentacion del pago. Es conveniente que la cotizacién tenga una estimacién
de los voliumenes que el vendedor esta en condiciones de entregar en ciertos periodos de
tiempo, lo que se conoce como “cadencia de embarques”, especialmente cuando se trata de
ofertas de productos de consumo masivo.

Factura Pro-Forma: La factura pro forma es una oferta por productos y cantidades
determinadas, dirigida a un comprador determinado, conteniendo una propuesta de
negocio que pretende ser definitiva.

No debe ser confundida con la Factura comercial, que se emite con relacién a un negocio ya
cerrado y luego de haberse iniciado el cumplimiento de las obligaciones contractuales.

La Factura pro forma se emite cuando las negociaciones se encuentran avanzadas y se han
producido acuerdos en los puntos mas importantes. La emisién de la Factura pro forma, aun
cuando no haya sido solicitada por el comprador, es una inmejorable oportunidad para
adelantarse a los acontecimientos y formular una oferta seria, completa y precisa, acorde
con los intereses del vendedor.

Los elementos principales que debera contener la Factura pro forma son:

Numero de orden

Fecha

Nombrey direccidon del comprador o destinatario de la oferta

Nombrey direccién del vendedor: Es muy importante que el nombrey direcciéon que
figuren en la factura pro forma respondan al nombre o razén social del exportador. Una
fuente habitual de conflictos se da en las empresas que giran bajo nombres de fantasia y que
no aclaran debidamente a qué nombre deben abrirse las cartas de crédito. Estas se abren con
el nombre de fantasia y luego es una complicacion la negociacion con los bancos y también
con aduana, ya que el registro de esta reparticién no lo contempla.

Codigo de producto

Descripcién del producto: debe ser completa y precisa, de modo de no generar
dudas acerca de cuél es el producto negociado.

Cantidad y Unidad de venta

Precio unitario
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Precio total

INCOTERM aplicable: Clausula - Lugar de entrega — Version (ejemplo: FCA Cérdoba
INCOTERMS 2000).

Medio de transporte previsto.

Fecha o cadencia de embarques prevista.

Condiciones de pago (Instrumento de pago y plazo de pago): este punto debe ser
sumamente preciso. Si se trata de pago con carta de crédito, es conveniente revisar las
instrucciones acerca de qué condiciones debe reunir este instrumento de pago para ser
aceptado por el vendedor que se agregan en el Anexo 7. De esta manera, el costo de las
eventuales modificaciones a la carta de crédito debera ser asumido por el comprador que no
se ha cenido a las condiciones acordadas.

Documentos ofrecidos: es importante detallar que tipo de documentos ha
contemplado el vendedor en sus precios y dejar claramente sentado que el costo que se
encuentra incluido en el precio es el que corresponde sélo a esos documentos, a fin de evitar
que luego el comprador exija la obtenciéon de otros documentos a costa del vendedor
(Facturas consulares, Certificados de control, etc.). Debe quedar claro que las obligaciones
del vendedor, en las cladusulas usuales, incluyen colaborar para la obtencién de los
documentos que necesita el importador, pero no la de pagar el costo de obtencién de esos
documentos.

Validez de la oferta

Otras clausulas: Siempre es conveniente consignar en la Factura Pro-Forma todas las
condiciones particulares que se hayan convenido en la previa negociacién.
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Precio total

INCOTERM aplicable: Clausula - Lugar de entrega — Versidn (ejemplo: FCA Cérdoba
INCOTERMS 2000).

Medio de transporte previsto.

Fecha o cadencia de embarques prevista.

Condiciones de pago (Instrumento de pago y plazo de pago): este punto debe ser
sumamente preciso. Si se trata de pago con carta de crédito, es conveniente revisar las
instrucciones acerca de qué condiciones debe reunir este instrumento de pago para ser
aceptado por el vendedor que se agregan en el Anexo 7. De esta manera, el costo de las
eventuales modificaciones a la carta de crédito debera ser asumido por el comprador que no
se ha cefhido a las condiciones acordadas.

Documentos ofrecidos: es importante detallar que tipo de documentos ha
contemplado el vendedor en sus precios y dejar claramente sentado que el costo que se
encuentra incluido en el precio es el que corresponde sélo a esos documentos, a fin de evitar
que luego el comprador exija la obtenciéon de otros documentos a costa del vendedor
(Facturas consulares, Certificados de control, etc.). Debe quedar claro que las obligaciones
del vendedor, en las clausulas usuales, incluyen colaborar para la obtencion de los
documentos que necesita el importador, pero no la de pagar el costo de obtencién de esos
documentos.

Validez de la oferta

Otras clausulas: Siempre es conveniente consignar en la Factura Pro-Forma todas las
condiciones particulares que se hayan convenido en la previa negociacién.
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La aceptacién de la Oferta por parte del comprador concluye la fase de negociaciones y
perfecciona el Contrato de compraventa. No siempre el Contrato se formaliza como
documento Unico, en la mayoria de los casos se compone de una Oferta realizada a través de
la Factura pro forma u otra modalidad, a la que sigue la aceptacion del comprador formulada
expresamente o bien en forma tacita, como, por ejemplo, cuando el comprador procede
directamente a la apertura de la carta de crédito, lo que denota su indudable aceptacion de
la oferta.

Igualmente contribuyen a conformar el Contrato las comunicaciones sobre diversos puntos
no considerados en la Factura pro forma, intercambiadas antes o después de su emisién, y de
las cuales pueda inferirse que ha habido un acuerdo entre ambas partes acerca de lo tratado
en dichas comunicaciones.

Cuando el Contrato se formaliza en un instrumento privado, lo cual es habitual en
determinadas ramas del comercio internacional (cereales, carnes, provisiones continuas,
compras oficiales, etc.) o en provisiones de gran volumen a cumplirse en varios embarques
sucesivos, se contemplan en su articulado la mayor cantidad posible de aspectos, No
obstante, siempre quedaradn aspectos no contemplados que deberdn surgir de la
correspondencia intercambiada y de los usos y costumbres de la rama de comercio de la que
se trate.

Siempre es importante formalizar un Contrato por escrito, ya que los Contratos orales son
dificiles de probar. No existe un Contrato tipo que pueda aplicarse a todos los acuerdos. No
obstante, es importante tener en cuenta algunos puntos comunes a la mayoria de los
Contratos:

Nombre ydireccion de las partes: deben indicarse en forma claray completa.
Producto, normas y especificaciones: detallar el nombre del producto en
forma clara, designacién técnica (si existe), tamanos disponibles; normas y
especificaciones nacionales e internacionales; exigencias particulares del
comprador, especificaciones de las muestras, etc.

Cantidad: establecer en niUmerosy letras.

Valor total del contrato: se debe mencionar en nimeros y letras junto con la

moneda utilizada.
Condiciones de entrega: estipular las condiciones de conformidad con los

Incoterms, ademas de precisar plazos y lugar de despacho y entrega.
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Envios parciales, transbordos y agrupacion de envios: si las partes han
convenido envios parciales o transbordos, deben indicarse en el Contrato.
Embalaje, etiquetado y rotulado: estipular los requisitos relacionados.
Inspeccidn: algunas mercancias pueden requerir la inspeccién previa a la
expedicion por parte de empresas especializadas o también es posible que los
compradores extranjeros impongan sus propias agencias y condiciones de
inspeccion. En estos casos debe quedar establecido en el Contrato que parte
serd la responsable de ejecutar y afrontar los costos de dichas inspecciones.
Condiciones de pago: establecer monto, forma de pago y moneda de la
operacion.

Documentos de la operacion: Obligaciones de las partes con respecto a los
requisitos de emisidon, pago de costos y forma de transmisién de los
documentos de la operacién.

Clausulas penales en caso de incumplimiento

Forma de resolver los eventuales conflictos: Es costumbre en los contratos de

compraventa internacional someter los eventuales conflictos a la decision de
arbitros o establecer instancias obligatorias de mediacién, antes de pasar a la

etapa judicial.

Cuando se trata de ventas a realizarse a entidades estatales o a ciertas empresas de
envergadura, es habitual la exigencia de cierto tipos de garantias al vendedor, en resguardo
del cumplimiento de sus obligaciones.

Basicamente estas garantias son de dos tipos:

Garantias de seriedad de oferta (“Bid bonds”): cubren la eventualidad de que
un oferente se presente a una licitacién o concurso de precios internacional y
luego de obtener la adjudicacién desista de la operacidn. Se exigen en el
momento de la presentacion de la oferta. Generalmente la suma a garantizar
oscilaentreel 1y el 3% del monto del contrato.

Garantias de cumplimiento de Contrato (“Performance bonds”): cubren los
incumplimientos del vendedor en la cantidad o calidad de la mercaderia
comprometida, una vez adjudicado e iniciada la etapa de ejecucion del
contrato. Se exigen en el momento de la firma del contrato. La suma a
garantizar oscila entre el 5%y el 20% del monto del Contrato.

Estas garantias pueden constituirse por via de corresponsalia bancaria o bien,
a través de compaiias aseguradoras de cauciones, segun las modalidades
que se acepten en los pliegos de condiciones.
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La Carta de Crédito es un instrumento bancario complejo, con normas de funcionamiento
también complejas, que es necesario conocer para evitar sorpresas. Por ejemplo, es
conveniente saber que la recepcion de una Carta de Crédito abierta a favor de un exportador
otorga una cierta seguridad de cobro pero no significa una garantia absoluta de que la
operacién serd pagada por el importador.

Los puntos basicos que debemos manejar son los siguientes:

La Carta de Crédito es un contrato distinto y desvinculado del contrato de
compraventay se gobierna por sus propias normas.

Cuando los bancos extienden una Carta de Crédito no negocian mercaderias
sino documentos (lo cual es una derivacion del principio anterior). La
disponibilidad de los fondos de la Carta de Crédito estd sujeta al
cumplimiento de determinadas condiciones por parte del exportador o
beneficiario, por lo cual, resulta determinante que dichas condiciones
puedan ser cumplidas.

De estos puntos basicos, se pueden rescatar las bases para evaluar si una Carta de Crédito
resulta suficientemente satisfactoria para el exportador, o si se corren riesgos de
incobrabilidad. Estos puntos pueden sintetizarse en los siguientes:

La confiabilidad del banco emisor, el cual es el responsable primario por el
pago.

La confiabilidad del banco confirmante, el cual agrega su responsabilidad a la
del banco emisor.

El riesgo que ofrece el pais del banco emisor o del banco confirmante por el
cual se puede tornar imposible el pago, debido a razones legales, de guerra,
de conmociones internas, catastrofes, etc.

La factibilidad para el exportador de cumplir los plazos y condiciones
establecidas en la carta de crédito.

La determinacién del banco negociador, es decir, del banco que decidira si los
documentos presentados para el cobro de la carta de crédito cumplen las
condiciones de la misma.
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La forma de reembolso, es decir, la manera en que el banco pagador se hara
de los fondos para pagar al exportador beneficiario si los documentos estan
conformes a la carta de crédito.

Cabe detenerse un momento en el punto 5 ya que, en ciertos casos, puede ser determinante:
la decision acerca de la conformidad o disconformidad de los documentos presentadosy las
condiciones de la carta de crédito es un tema complejo.

Las cartas de crédito se rigen en casi su totalidad por un cuerpo normativo emanado de la
Camara de Comercio Internacional (CCl), conocido como “Brochure 500", que el exportador
deberia revisary conocer.

La “Brochure 500" proporciona pautas para determinar la validez y aceptabilidad de los
documentos. Sin embargo, queda un campo bastante amplio de temas, sujeto a la
aplicacion de usosy costumbres, cuando no ala subjetividad del banco negociador.

Por ello, es importante que el banco negociador sea una entidad con la cual el exportador
beneficiario de la carta de crédito tenga una buena relacion comercial o de crédito, porque
esta relacion pesara para que el banco preste su conformidad a los documentos y/o colabore
para evitar errores. En cambio, si no hay ninguna relacién previa entre el banco negociadory
el exportador, la cuota de subjetividad en el analisis de los documentos generalmente tiende
a favorecer la posicion del banco emisor o del ordenante de la carta de crédito (el
comprador).

Pero el exportador de alguna manera puede prevenir esta situacion, considerando el tema en
el momento de la oferta o en las instrucciones de apertura de la carta de crédito.

Discrepancias

Cuando los documentos presentados por el exportador no cumplen con las condiciones o los
plazos establecidos en la carta de crédito, a estas diferencias se les llama discrepancias. Ante
la presencia de discrepancias la carta de crédito no puede ser pagada y sélo el ordenante (es
decir, quien abrié la carta de crédito) estd en condiciones de aceptar esas discrepancias
autorizando el pago o la aceptacién de la obligacion, si el pago es a plazo. En esta situacion,
la carta de crédito pierde su papel de instrumento de garantia, y el exportador queda
expuesto a serias dificultades para cobrar su mercaderia o a una negociacién en desventaja.

Por todo lo expuesto, es muy importante analizar la carta de crédito en la primera
oportunidad que se disponga de su texto completo. A tal fin, puede ser de ayuda contar con
una Lista de Verificacién del tipo de la que se provee en el Anexo 8, la cual resume los
principales puntos a tener en cuenta para evitar eventuales sorpresas.

Cuando la carta de crédito ha sido abierta segun las condiciones pactadas o siguiendo las
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instrucciones dadas junto con la oferta, se dice que la carta de crédito es operativa para el
exportador.

Si la carta de crédito no responde a las condiciones ofrecidas o convenidas, se hace
necesario pedir al comprador que solicite al banco emisor las modificaciones que resulten
necesarias. Estas modificaciones, denominadas enmiendas, suelen tener un costo
importante, lo que ratifica la importancia de haber establecido oportunamente cudles eran
las condiciones pretendidas, para estar en mejor posicion de exigir que los cambios sean
pagados por el comprador que no ha cumplido con dichas condiciones.

Se debe tener presente que, todo aquello que no se haya previsto, implicard una posicion
negociadora mas débil y, por lo tanto, puede acarrear perjuicios o pérdida de rentabilidad.
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Una vez que se ha obtenido el Contrato de exportaciény, de corresponder, se ha revisado a
satisfaccion el instrumento de pago, se debe encarar la etapa de produccién del bien a
exportar contratando los servicios necesarios para realizarlo.

Producir el bien ofrecido es una etapa importante, cumplir lo pactado en el contrato
también.

Si bien es cierto que siempre se debe producir y entregar lo pactado, esta regla es aun mas
relevante en el caso del comercio internacional, porque no sélo esta en juego laimagen dela
empresa sino también la del pais, afectando los futuros negocios de todos los exportadores
argentinos.

Desgraciadamente, la historia revela que algunos exportadores han incumplido los
compromisos pre establecidos, afectando la seriedad de Argentina como potencial oferente.
Pero esta es la oportunidad de cambiar la forma de ver los negocios y actuar siempre de una
Unica manera: seriamente.

Sin embargo, para que una exportacidon se concrete no sélo requiere que el bien sea
producido. También necesitara del concurso de muchos servicios

Contratar eficientemente dichos servicios esta intimamente vinculado con la rentabilidad de
la exportacién. Por ese motivo, es importante ocuparse de los aspectos relacionados con su
contratacion: su costo, su confiabilidad, su disponibilidad en diferentes momentos del
tiempo, etc.

También se debe prestar atencion a la comparabilidad de las diferentes cotizaciones, ya que
los servicios de comercio exterior se caracterizan por abarcar diferentes ofertas en cabeza de
un sélo prestador. Es facil confundirse y terminar contratando ciertos servicios creyendo que
son los mas econémicos siendo que, en realidad, la cotizacion ofrecida era incompleta o
parcial.

También sucede que los diversos prestadores denominan de manera diferente a algunos
servicios, lo cual contribuye a la confusion.

Seguidamente se detallan algunas recomendaciones sobre la contratacion de los servicios
mas comunes e importantes: el transporte y los seguros.
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Segun la clausula Incoterms convenida, la designacion y contratacién del transporte debera
ser hecha por el comprador o el vendedor.

La operacién de transporte internacional requiere no sélo de medios para realizar el
traslado, sino que también se encuentra regulada por diversas normas como por ejemplo las
que reglamentan la emision de documentos, las regulaciones viales referidas al peso,
tamano y peligrosidad de las cargas, las responsabilidades aduaneras, etc. Esto hace que los
transportistas se especialicen ofreciendo servicios con diferentes calidades lo cual, es
necesario tener en cuenta al momento de contratar o evaluar su desempefo.

Téngase presente que la prestacion de un servicio de transporte deficiente, generalmente se
traducird en mayores costos o demoras adicionales lo cual, finalmente, recaera sobre el
exportador desprevenido.

Por ejemplo, un transportista que tome una carga peligrosa, sin contar con las habilitaciones
o autorizaciones correspondientes, estard violando sus obligaciones y haciéndose
responsable frente a las autoridades competentes pero, ademas, puede estar causando un
serio problema derivado de la demora y/o pérdida de tiempo en prestar el servicio. Otro tanto
puede suceder si el medio de transporte es obsoleto o falto de mantenimiento.

Transporte terrestre

La contratacién del transporte terrestre generalmente se realiza en forma directa con las
empresas transportistas, las cuales deben poseer una habilitacién internacional otorgada
por los paises involucrados. Por tal motivo, las empresas estan habilitadas para operar en
determinados paises y no genéricamente para todos.

En la contratacion del transporte terrestre conviene tener en cuenta, entre otros, los
siguientes aspectos:

Modalidad de cotizacién: Existen dos formas principales de cotizacion:

Tarifa global: El transportista cotiza una tarifa Unica por camién o por tonelada, sin
tener en cuenta el valor de la mercaderia.

Tarifa mixta: El transportista cotiza un flete compuesto de una tarifa por camién o
tonelada mas un porcentaje sobre el valor de la carga en concepto de seguro. Conviene saber
que la tarifa mixta no constituye una contratacion de flete y de seguro, sino que se trata de
una tarifa de flete constituida por un importe fijo y un importe variable que refleja el costo de
seguro que tiene el transportista por su responsabilidad respecto del valor de la carga. No es
un seguro de transporte internacional.

CAMARA DE COMERCIO
EXTERIOR DE CORDOBA

2) CaCEC

Exportador | La Exportacién paso a paso

‘65



Por tal motivo, cuando se deban comparar dos cotizaciones emitidas segun las diferentes
modalidades, en el caso de la tarifa mixta deben sumarse ambos conceptos, ya que los dos
conforman el costo del transporte.

En ambos casos el seguro internacional debe contratarse por separado.

Trasbordos: Muchas compahias de transporte ofrecen mejores tarifas basadas en el uso de
camiones no permisionados (es decir, no autorizados para transporte internacional) en
algunos tramos, trasbordando la carga a camiones permisionados al sélo efecto de cruzar la
frontera. Conocer si el transporte ofrecido utilizara esta modalidad es muy importante, por
un lado por los riesgos que podrian significar para la carga los sucesivos manipuleos y, por
otro, porque la compahia de seguros no responderd ante un siniestro ocurrido en estas
condiciones, salvo que la Péliza contemple especificamente el cambio de medio de
transporte.

Agente de Transporte Aduanero (A.T.A.): El A.T.A. es |la persona habilitada para representar a
los transportistas en la realizacién de las tramitaciones aduaneras. Cuando se realiza el
transporte de exportacion, la empresa de transporte debe emitir una serie de documentosy
cumplir sus propias formalidades aduaneras, mas precisamente debe emitir y presentar
ante la Aduana el MIC-DTA (Manifiesto Internacional de Carga-Declaracién de Transito
Aduanero), que es el documento que le permitira circular y transponer las fronteras entre
ambos paises en el marco del Convenio Internacional de Transporte Terrestre. Para realizar
estos tramites la empresa de transporte requiere de un A.T.A. que lo represente pero,
algunas veces, ocurre que las empresas no tienen esa representaciéon ante la Aduana de
partida, por lo cual se suelen presentar situaciones en las que el Despachante de Aduana del
exportador (que generalmente también posee registro de A.T.A.) se ve obligado a actuar
como tal, asumiendo responsabilidades tributarias y penales en nombre de un transportista
al cual, muchas veces, ni siquiera conoce. Este hecho puede acarrear diversas situaciones:
por un lado, puede aumentar los costos, ya que el improvisado A.T.A. pretenderd una
retribucion por su servicio; por otra parte, se pueden producir demoras vinculadas a que el
ATA pueda negarse a asumir una responsabilidad forzada por la falta de prevision del
transportista, lo cual obligara a designar otro A.T.A. de plaza, con los mayores costos que
esto supone.

Transporte aéreo

Contrariamente a lo que sucede en el transporte terrestre, la contratacion del transporte
aéreo normalmente se realiza a través de agentes de carga (denominados “forwarders”) y
raramente en forma directa con las propias companias aéreas.
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La intervencion del agente de cargas no significa un encarecimiento del flete. Por el
contrario, muchas veces los agentes tienen contratos y convenios celebrados con las
companias aéreas que les permiten ofrecer mejores tarifas al usuario que las que la compania
aérea fija con caracter general.

La tarifa de flete aéreo se establece en general por kilogramo bruto de carga, pero es
importante saber que existe una relacion peso / volumen (relacién de densidad), que puede
influir significativamente en el calculo del costo. Actualmente esta relacién se establece en 1
m3 = 167 Kg. Para aplicar la tarifa, debe multiplicarse el volumen de la carga a enviar por
167, lo que nos dara un resultado llamado “peso de aforo”. La tarifa siempre se aplicara
sobre el mayor valor: si el peso real de la carga es superior a peso de aforo, la tarifa se aplicara
segun los kilogramos reales y si es menor, se aplicara sobre el peso de aforo. Veamos algunos
ejemplos para entender mejor la forma de calculo:

Carga 1:
Volumen: 2ms3
Peso bruto real: 223 Kag.

Peso deaforo: 2x167 = 334Kg.
La tarifa se aplica sobre 334 Kg.

Carga 2:
Volumen: 2m3
Peso bruto real: 500 Kag.

Pesodeaforo:2x167 = 334Kag.
La tarifa se aplica sobre 500 Kg.

Para comparar las diversas cotizaciones, ademas, es importante considerar el resto de cargos
que integran el costo total y, para ello, es importante analizar si existen diferencias entre los
items contemplados en las distintas ofertas, requiriendo a los agentes de carga que se

expidan expresamente sobre el origen de diferencias tales como “no corresponde”, “se
bonifica”, “figura en la cotizacién con otra designacion”, etc.

Algunos de estos gastos adicionales son:

Recargo por combustible - “Fuel Surcharge” (FS)

Cargo por flete pagadero en destino — “Collect Fee” (FC)

Manejo de documentacién—"“Handling”

Recoleccién —Transporte interno - “Pick up” (PU)

Tasa por mercancia peligrosa (RA)

Embalaje—“Packing” (PK)

Almacenaje - “Warehousing” —“Storage”: en origen (SO) o en destino (SR)
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Transporte maritimo

La contratacion del transporte maritimo también se realiza a través de agentes de carga 'y
s6lo ocasionalmente en forma directa con la compania maritima (armador) o sus
representantes.

El embarque por via maritima implica un cierta complejidad para las empresas del interior,
que se encuentran localizadas lejos de los puertos a los que llegan los barcos para carga
general. Por esta razoén, es necesario incurrir en una serie de costos para llegar a colocar la
mercaderia en condicion FOB.

El exportador tiene la opcién de contratar el transporte maritimo solamente y encargarse de
organizar por su cuenta la puesta de la mercaderia a bordo del barco o bien contratar un
servicio de tipo multimodal, con retiro en puerta de su fabrica o en depésito.

El tema de las diversas formas de contrataciéon del transporte maritimo es muy amplio y
escapa a las posibilidades de este trabajo, pero es importante conocer cuales son los costos a
considerar para poder evaluar las diferentes cotizaciones.

Aunque muchos de estos items estan contemplados en una tarifa global Unica, es
conveniente asegurarse que estén incluidos en cada cotizacidn; caso contrario deben
preverse. Veamos algunos ejemplos de lo items que contemplan los modos de operaciéon
mas usuales:

Carga consolidada:
Carga del camién en planta o depésito del exportador
Flete interno hasta puerto o depdsito de consolidacion
Seguro desde planta o deposito del exportador hasta la puesta a bordo
Gastos de consolidacién
Manipuleo
Deposito
Servicios de aduana
Otros gastos
Gastos de puesta a bordo dela carga consolidada
Manipuleo del contenedor
Gestion aduanera de la puesta a bordo: intervencion aduanera en el puerto de salida para
autorizar y certificar la efectiva exportacion Otros gastos cobrados por el agente
consolidador:
Manejo de documentacién
Tasa por emision del conocimiento de embarque (B/L fee)
Otros gastos Tasas de la Administracién General de Puertos u otras tasas e impuestos
Tasa SIM (Sistema Informatico Maria)
Flete internacional
Recargo por combustible (BAF)
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Carga suelta (mercaderia no apta para contenedores)
Carga del camién en planta o depésito
Fleteinterno a Puerto
Seguro desde planta o depésito del exportador hasta la puesta a bordo
Gastos de puerta a bordo
Manipuleo
Res.
Gestién aduanera de la puesta a bordo
Tasa de la Administracién General de Puertos u otras tasas e impuestos
Tasa SIM (Sistema Informatico Maria)
Flete internacional
Recargo por combustible (BAF)

Contenedores (flete interno por camidn)
Gastos de retiro de contenedor vacio
Manipuleo del contenedor vacio
Otros
Gastos de traslado del contenedor vacio hasta el lugar de carga
Gastos de llenado del contenedor y carga sobre camién
Fleteinterno a puerto
Seguro desde planta o depésito del exportador hasta la puesta a bordo Gastos de puerto
Manipuleo contenedor (THC)
Dragado (Toll fee)
Tramite ingreso (Gate)
Res 45/95
Otros
Gastos del agente
Manejo de documentacién (Handling)
Emisién de conocimiento de embarque (B/L fee)
Gastos de logistica (Logistic fee)
Otros
Tasa dela Administracion General de Puertos u otras tasas e impuestos
Tasa SIM (Sistema Informatico Maria)
Flete internacional
Recargo por combustible (BAF)
Recargo por posicionamiento de contenedores (In balance/EIS)
Recargo por sobre medida (Contenedores Open top o Flat racks)
THCendestino
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Contenedores (flete interno por ferrocarril)
Gastos deretiro de contenedor vacio
Manipuleo del contenedor vacio
Otros
Gastos de traslado del contenedor vacio hasta el lugar de carga
Gastos de llenado del contenedory carga sobre camién
Gastos de traslado desde la planta o depoésito hasta el playon ferroviario
Gastos de trasbordo de camién avagon
Flete interno a final delinea
Gastos de trasbordo de vagén a camion
Flete a puerto
Seguro desde planta o deposito del exportador hasta la puesta a bordo Gastos de puerto
Manipuleo contenedor (THC)
Grua (Toll fee)
Tramite ingreso (Gate)
Res 45/95
Otros
Gastos del agente
Manejo de documentacién (Handling)
Emision de conocimiento de embarque (B/L fee)
Gastos de logistica (Logistic fee)
Otros
Tasa de la Administracién General de Puertos u otras tasas e impuestos
Tasa SIM (Sistema Informatico Maria)
Flete internacional
Recargo por combustible (BAF)
Recargo por posicionamiento de contenedores (In balance/EIS)
Recargo por sobre medida (Contenedores Open top o Flat racks)
THCen destino

Anteriormente se ha senalado la inconveniencia de utilizar cldusulas de venta que
signifiquen la contratacion del seguro de transporte en el pais de origen, por lo menos como
principio general.

No obstante, es habitual que los compradores prefieran comprar CIF para su comodidad. En
esos casos, el exportador debe asegurarse que la compania de seguros esté dispuesta a
cubrir este tipo de riesgos, ya que pueden tener politicas restrictivas en ese sentido motivada,
entre otras causas, por la dificultad para girar divisas al exterior, en caso de eventuales
siniestros.
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Luego de producir el bien a exportar y contratar los servicios necesarios para su envio al
exterior, se presenta el problema de despachar la mercaderia, realizando la correspondiente
tramitacion ante la Aduana y demdas Organismos Intervinientes, asi como la propia
operacién de carga de las mercaderias.

Para tramitar una exportacién ante la Aduana es necesario conocer qué tipo de documentos
seran requeridos, cudl es el tramite a realizar, qué tipo de intervenciones previas a la
exportacién pueden ser solicitadas y como se desarrolla el momento de la carga de las
mercaderias y la eventual verificacién aduanera de las mismas. Seguidamente se analizaran
cada una de estas cuestiones:

Los documentos mas usuales que se vinculan con una operacién de exportacion son:

Factura Comercial: es el documento privado que sirve de base para la contabilidad
delexportador y para utilizar en el desaduanamiento de las mercaderias en el pais de destino.
Juridicamente, representa una prueba de la causa de la transmision de la propiedad de la
mercaderia. Debe contener la descripcion y el valor de la mercaderia, el medio y la forma de
pago y otras informaciones relacionadas con la operacién. En caso de existir una carta de
crédito, la confeccién de la Factura debe realizarse en los mismos términos que aquella
indique. La AFIP exige que las Facturas de Exportacion se encuentren identificadas con la
letra"E" y se cumplan los requisitos establecidos enla Res. Gral. AFIP 1415/03.

Lista de Empaque (“Packing list”): su finalidad es informar acerca de las caracteristicas
fisicas externas del envio. Contiene generalmente os datos siguientes:

Cantidad y tipo de bultos

Marcasy senales externas

Dimensiones, peso bruto y neto

Una descripcién somera del contenido de cada bulto.
La emite el exportador en hoja membrete de la empresa.

Documentos de transporte: Son los documentos que prueban el contrato de transporte y
otorgan a su poseedor, (titular o endosatario, segun el caso) el derecho a disponer de las
mercaderias. Segun el medio utilizado, los documentos de transporte reciben diversos
nombresy se sujetan a diversas regulaciones especificas:

Conocimiento de Embarque (“Bill of lading” & B/L): Se utiliza en el caso del
transporte maritimo. Se emite en un juego de tres originales, cuando se ejerce el derecho de
disposicion con uno de ellos, los otros quedan sin ningun valor.
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Existen los conocimientos llamados “madres”, que son los que emite directamente la
compania maritima, y los conocimientos “hijos” que son emitidos por los agentes de carga o
“forwarders”. Es decir, el agente contrata con la compafia maritima con un conocimiento
“madre” y contrata a su vez con sus clientes con conocimientos “hijos” derivados de aquél.
Esto permite la consolidacion de las cargasy la reventa de los fletes.

Carta de Porte, Conocimiento Rodoviario o Conocimiento Internacional Terrestre
(CRT): Lo emite el transportador terrestre. Se emite en tres originales con destino
especifico, pero en la practica cualquiera de ellos tiene valor. No se emiten conocimientos
“madres” e “hijos”. La consolidacién de carga se realiza mediante conocimientos
individuales que no dependen de un documento madre.

Guia aérea (“Airway bill”, AWB): Cuando se trata de una guia madre (MWB), es
emitida por la compaiia aérea o, en su defecto, se emiten guias hijas (HWB) por el agente de
cargas (“freight forwarder”). Se emite en diferentes originales y copias con destino
especifico. El tnico valido para retirar las mercaderias es el original 2 (Para el consignatario).

Tarjeta postal : Es el documento de transporte utilizado por el correo.

Cabe aclarar que, de acuerdo a los requerimientos bancarios y a lo oportunamente acordado
entre el exportador y el importador, los documentos originales de la mercaderia arriba
detallados pueden viajar con el medio de transporte o ser enviados por separado.

Certificado de Origen: este documento certifica el origen de las mercaderias del pais de
exportacién para ser presentado por el importador ante las autoridades del pais de destino
de la mercaderia. Si bien existen Normas de Origen preferenciales y no preferenciales, en la
mayoria de los casos el Certificado de Origen se requiere con motivos preferenciales, es decir,
debido a la existencia de acuerdos de preferencias arancelarias entre los paises.

La emision del Certificado de Origen estd condicionada a que la mercaderia cumpla las
normas establecidas en cada acuerdo, las cuales detallan las condiciones que debe reunir un
producto para ser considerado de “origen argentino”, a los fines de obtener el beneficio en el
pais de importacion.

Los Certificados normalmente se emiten en Original y 2 copias y no pueden tener enmiendas
ni raspaduras. Para el MERCOSUR su plazo de validez es de 180 dias de la fecha de emisiény
no pueden tener fecha anterior a la de la emision de la factura comercial que ampara el
embarque.

Cada pais beneficiario determina el organismo autorizado para emitir dichos Certificados.
Por ejemplo, los Certificados “A" que permiten beneficiarse con el Sistema Generalizado de
Preferencias (SGP) son otorgados por la Secretaria de Industria, Comercio y Mineria de la
Nacién, mientras que los Certificados de Origen ALADI y Mercosur son emitidos por diversos
entes autorizados: en Cérdoba son otorgados por la Camara de Comercio Exterior de
Cérdoba.

Cuando la carga se encuentra en condiciones de ser enviada al exterior, se debe encarar la
tramitacion aduanera, la cual generalmente se realiza con la intervencion del profesional
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especializado en este tipo de gestiones, es decir, el Despachante de Aduanas.

Como concepto basico se debe tener presente que toda salida de mercaderia hacia el exterior
constituye una exportaciéon. Esa exportacion puede realizarse con caracter definitivo (el caso
mas habitual) o bien mediante una destinacidn suspensiva (como por ejemplo, cuando se
envia al exterior un equipo para ser expuesto en una Feria pero que retornara al pais una vez
concluido el evento).

Debe tenerse presente que la declaracion contenida en una destinacion de exportacion es
inalterable y que el Servicio Aduanero sélo admitird rectificaciones cuando dichas
modificaciones no constituyan delito o infraccion, por lo que el exportador debe ser
cuidadoso respecto del contenido de la Declaracion Aduanera.

Sistema Informatico Maria (SIM)

Es el sistema informatico que utiliza la Aduana Argentina para registrar las operaciones de
Exportacion e Importacion.

Consta de 4 médulos informaticos que permiten receptar las Declaraciones realizadas por el
documentante (tanto de exportacién como de importaciéon), controlar los pagos de
Derechos de Exportacion e Importacion, liquidar los Estimulos a la Exportacion y contribuir al
mejoramiento del control y seguimiento aduanero de las operaciones.

Permiso de embarque

El Permiso de Embarque es el documento que utiliza el exportador para documentar sus
declaraciones ante la Aduana y que sirve como constancia de que las mercaderias fueron
efectivamente exportadas.

Alli se registran los datos de las partes intervinientes, la informacién referida a la operacion
comercial, los valores para determinar la base imponible de los derechos y los reintegros a la
exportacién asi como la liquidaciéon de ambos. También se detallan los datos relacionados
con el medio de transporte, las intervenciones de los distintos funcionarios aduaneros y la de
otros Organismos vinculados a la exportacion. Asimismo, detalla las Posiciones Arancelarias
y las descripciones de cada una de las mercaderias incluidas.

Por otra parte, es uno de los documentos requeridos por la Aduana para cobrar los
Reintegros a la exportacion .

Es importante destacar que la suscripcién del Permiso de Embarque por parte del exportador
implica asumir responsabilidades importantes, tanto por la mercaderia declarada como por
el valor declarado.
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En la practica, quien realiza la gestion de presentacion e intervencién del Permiso de
Embarque ante la Aduana es el Despachante de Aduana. Este auxiliar del comercio exterior
es también quien firma la declaracién principal, pero siempre actuando como mandatario
del exportador.

La representacion que habilita al Despachante a actuar ante la aduana por cuenta del
exportador, generalmente se materializa mediante una “Carta Poder”, extendida en papel
con membrete del exportador y firmada por éste, pudiendo restringir dicho Poder a la
operacion concreta (Poder especial) o bien, abarcar todas las operaciones a realizar hasta su
revocacion (Poder general). Cabe hacer notar que, como en toda operacién en la que se
confiere un Poder a otra persona, resulta fundamental la evaluacion previa de la probidad y
honestidad del apoderado.

Tramitacion ante aduana

Una vez que se ha decidido efectuar la Declaracion aduanera, el documentante ingresa en el
Sistema Maria la informacion exigida para la Destinacién de Exportacion procediendo a su
Oficializacion. En los casos que corresponda el pago de Derechos de Exportacion, la Aduana
afectara los fondos depositados o las garantias constituidas, segun corresponda.

La Destinacion de Exportacion se conforma por:

Sobre Contenedor OM-2133 SIM (color verde).

Permiso de Embarque (Form OM-1993-A SIM), emitidos por el Sistema.
Declaracion de los Elementos Relativos al Valor (Formulario OM-1993/2 SIM)
Las intervenciones de los Organismos indicados por las normas vigentes.
Declaracion del Detalle de Contenido, cuando corresponda.

Detalle de las Destinaciones de Importacion Temporal a cancelar, si

corresponde.

El exportador debe firmar el Permiso de Embarque, la Declaracién de Valor y el sobre
contenedor, lo queimplica su conformidad con la totalidad de la declaracién.

Una vez completados los pasos anteriores, el Servicio Aduanero registrara en el SIM la
Destinacion de Exportacion y el Sistema asignara el tipo de verificacion al que sera sometida
la mercaderia a exportar.

Control aduanero

Una de las tareas importantes que realiza la Aduana es la verificacién de las mercaderias a
exportar. Esa verificacion se dispone mediante la utilizacién de un sistema de canales
selectivos que la Aduana le asigna a cada operacion utilizando su sistema informatico (el
Sistema Informatico Maria - SIM).

Una vez asignado el canal de verificacién, la Aduana procederd a efectuar el control
correspondiente a cada caso:
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Canal Verde: interviene un Guarda aduanero que carga en el Sistema la cantidad de bultos,
el peso y la conformidad respecto a las unidades declaradas. En este caso la mercaderia se
libera a la exportacion sin que la mercaderia sea revisada fisicamente.

Canal Naranja: en este caso interviene un Técnico Verificador (UTV) cuya responsabilidad es
verificar la documentacién exigida (Factura Comercial, Intervenciones de otros Organismos,
etc.). En caso de formular observaciones dejara constancia en el PE y se indicaran las tareas a
realizar, incluyendo la posibilidad que el embarque pase a Canal Rojo.

Canal Rojo: consiste en la verificacion fisica de la documentacién y la mercaderia, es decir se
inspecciona detenidamente toda la carga.

Es recomendable que el Exportador o el Despachante de Aduana asistan al acto de
verificacién de las mercaderias porque, de lo contrario, no se podran efectuar reclamos por la
verificacién realizada por el personal aduanero.

Una vez efectuado los controles establecidos por la normativa vigente se produce el
libramiento de la mercaderia, es decir el acto por el cual el Servicio Aduanero autoriza la
salida de la mercaderia con destino al exterior.

Control del Valor declarado: respecto de este punto cabe aclarar que, si bien no existe un
control del valor declarado durante el proceso de carga y eventual verificacion de las
mercaderias, la documentacion correspondiente a la mayoria de las operaciones de
exportacion son remitidas al drea de Valoracion de Exportacion, donde se revisan los valores
en forma posterior al embarque.

Desde la vigencia del Decreto 2284/91 de Desregulacion Econdmica las Intervenciones
Previas al embarque de las mercaderias se han reducido considerablemente. No obstante,
aun permanecen (y es razonable que asi sea, en la medida que no se transformen en trabas
burocraticas) aquellas establecidas por Tratados o Acuerdos Internacionales, por normas
sanitarias y las destinadas a la proteccién de la fauna y flora silvestre y el medio ambiente.
Entre las mas comunes caben destacar las que rigen para la exportacion de:

Alimentos para consumo humano: en estos casos interviene el Instituto Nacional de
Alimentos (INAL, dependiente de la ANMAT) recibiendo de parte del exportador una simple
Declaracion Jurada.

Productos, subproductos y derivados de origen animal no alimentarios y Productos
vegetales y derivados no alimentarios, productos agroquimicos y biolégicos : estan bajo la
competencia del Servicio Nacional de Sanidad Animal (SENASA). A diferencia de otros
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Organismos que realizan intervenciones previas, el SENASA normalmente presencia el
embarque de las mercaderias que estan bajo su 6rbita de control.

Medicamentos o productos destinados a la salud humana: toma intervencion la Secretaria
de Salud Publica, a través de la ANMAT.

Flora y Fauna: interviene la Direccién de Fauna y Flora Silvestre, dependiente de la Secretaria
de Medio Ambiente y Desarrollo Sustentable..

Estupefacientes y psicotropicos: interviene la Secretaria de Programacion para la Prevencién
dela Drogadicciény Lucha contra el Narcotrafico (SEDRONAR).

La carga fisica del medio de transporte es el acto que simboliza la exportacion. Sin embargo,
sus verdaderos alcances son algo mas limitados.

Legalmente, la exportaciéon se define como “la extraccion de mercaderia del territorio
aduanero”. De este concepto se derivan diversas situaciones:

Cuando se carga la mercaderia en una Aduana interior, se inicia un transito hacia la
exportacion, pero la mercaderia alin no se ha exportado hasta que se produzca el efectivo
cruce de frontera o, en el caso del transporte maritimo, la “puesta a bordo” de la mercaderia.
Hasta ese momento, el exportador puede desistir de la exportacién.

Debe diferenciarse el momento del “cumplido de carga”, que se realiza cuando (una vez
concluida la carga en el lugar de consolidacion) la Aduana interior procede a precintar el
medio de transporte y autorizar el transito de exportacion, del momento de “cumplido de
embarque”, que es la autorizacion final de salida del medio de transportador al exterior y el
que gatilla las consecuencias juridicas de la exportacion.

El “momento de la exportaciéon” es el momento en que la Aduana de frontera autoriza la
salida al exterior de la mercaderia (“libramiento”).

Ese es el momento en que se generan las obligaciones tributarias (momento imponible) y el
derecho a percibir los beneficios propios de la exportacion.

Modalidades dela carga

Enlas Aduanas del interior, la carga puede realizarse bajo diversas modalidades:
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Carga con intervencion aduanera en planta del exportador: en este tipo de acto, el Servicio
Aduaneroy los otros Organismos de control concurren a la planta o depésito del exportador
para presenciar la carga y precintar el medio transportador. En estos casos la empresa debe
estar especialmente habilitada para este tipo de operaciones.

Dicha autorizacion se gestiona ante la Aduana local, debiendo acreditar el exportador que
dispone de los medios informaticos y de comunicacién para que el Servicio Aduanero pueda
registrar, en ese lugar, el correspondiente “cumplido de carga”.

Carga con intervencién aduanera en zona primaria: por razones de economia y practicidad,
las normas vigentes permiten que el exportador habilitado pueda cargar en su planta pero
que la intervencion aduanera se realice en una zona especialmente habilitada a tales fines
(denominada zona primaria aduanera). En estos casos, luego de la carga fisica, el medio
transportador se dirige a dicha zona primaria (generalmente aledana a un depésito fiscal)
donde intervendra el personal aduanero asignado al lugar.

Carga con ingreso a depdsito fiscal: en el caso de cargas aéreas, 6 cuando el exportador no se
encuentra habilitado para operar en planta, 6 cuando la mercaderia debe esperar la llegada
del medio de transporte internacional, la carga se envia a un deposito fiscal (lugar
habilitado especialmente para almacenar mercaderias bajo control aduanero y realizar las
operaciones aduaneras pertinentes) a través de un transporte local. Al arribar al depésito
fiscal, la mercaderia debe ser sometida a las formalidades aduaneras de ingreso para que, en
el momento oportuno, se cargue al medio transportador bajo responsabilidad del
depositario. En la Provincia de Cérdoba, la CaCEC también presta el servicio de depositario
fiscal.

{Quiénes intervienen en el momento de la carga?

Segun el tipo de operacién, en el momento de la carga confluyen diferentes personas, cada
una de las cuales tiene una funcion determinada. La tarea de coordinaciéon esta
generalmente a cargo del Despachante de Aduana.

El Servicio Aduanero: por definicién, la Aduana realiza el control de la exportacion a través
de funcionarios de diferentes categorias segun sea el canal de verificacién asignado a la
operacion, al acto de la carga pueden concurrir:

El Guarda aduanero : funcionario encargado, entre otras funciones, de pesar, medir
y contar bultos o mercaderias a granel. No realiza tareas de verificacion. Interviene en todas
las operaciones. En el canal verde es el Unico funcionario aduanero interviniente.

El Verificador aduanero (técnicamente denominado UTV - Unidad técnica de
verificacién): funcionario aduanero que realiza el control de los documentos
complementarios de la declaracion aduanera y la verificacion fisica de la mercaderia a fin de
examinar su correspondencia con lo declarado. Interviene en los canales naranja y rojo.
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Agentes auxiliares: en representacion del exportador y del transportista, intervienen:

El Despachante de Aduanas: estara presente en todas las operaciones,
generalmente a través de sus dependientes o apoderados, a fin de ejercer la representacion
del exportadory cumplir con las formalidades del embarque.

El Agente de Transporte Aduanero (ATA): aunque no necesariamente esté presente
en el momento de la carga, su intervencién es fundamental para cumplir con las
formalidades aduaneras que le corresponden al transportista (recuérdese que las cuestiones
relativas a la intervencion de este profesional se revisaron en el punto 2.2.2.1.1. referido a la
contratacion de los servicios de transporte terrestre).

Otros organismos oficiales: tal como se revisé en el punto 2.3.1.3. referido a “Intervenciones
Previas”, existen diversos Organismos que, por distintas razones, pueden intervenir en el
momento de carga. Veamos las mas usuales:

SENASA: Este organismo interviene para controlar la sanidad de la carga y expedir el
“certificado fitosanitario”, el cual puede acreditar simplemente que el envio cumple con las
condiciones normales aceptables 6 certificar que la mercaderia esta libre de algin germen o
enfermedad especificos 6 que ha sido tratada mediante fumigacién u otro método con
algun producto exigido por el pais de destino. La coordinaciéon con los funcionarios del
SENASA debe dar el suficiente tiempo para realizar las tareas de fumigacion y ventilacion de
la carga antes del embarque. En el caso de la exportacién de carnes, la intervencién es mas
compleja porque se requiere la habilitaciéon del establecimiento y el cumplimiento de
requisitos especiales.

La intervencion del SENASA también adopta caracteristicas especiales cuando se trata de
envios de semillas, miel o productos de lecheria.

INAL: La forma en que interviene el Instituto Nacional de Alimentos es mediante un
aviso que debe cursarse 48 horas antes del embarque, el cual debe ser receptado y
numerado, y este niimero colocado en el Permiso de Embarque. El Organismo esta facultado
para enviar inspectores a participar del control fisico pero, en la practica, esto no ocurre. Para
poder ser exportados, los productos alimenticios envasados para la venta al por menor,
deben contar con nimero de RNPA (Registro Nacional de Producto Alimenticio), no siendo
suficiente el registro provincial equivalente.

Otras empresas privadas: las caracteristicas de ciertas mercaderias y negocios o por
imposicién del comprador o del pais de destino, pueden requerir la intervencién de
empresas de control o personas determinadas en el momento dela carga.

Empresas de control (“Controllers”): la intervencidn de estas empresas puede tener
dos causas:

Por imposicién del comprador, a fin de certificar la calidad del envio o la sujecion de
las mercaderias a los términos del contrato.
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Por imposicién del pais de destino, a fin de certificar el tipo, la cantidad y el valor de
la mercaderia con fines de control aduanero (Control de preembarque)
Cuando corresponda, se debe tomar contacto con el inspector de la compaiia de control, a
fin de hacerle llegar copia de los documentos y coordinar su presencia en el embarque.

Otras personas: También puede ocurrir que, por las caracteristicas del negocio, se
requiera la presencia de una o varias personas (generalmente alguien de confianza del
comprador) a fin de certificar el embarque y las condiciones de la mercaderia. Cuando esta
intervencién constituye una clausula de una carta de crédito, hace que ésta se vuelva de
hecho revocable y aumente el riesgo de incobrabilidad, ya que la conformidad de la
operacion depende de un tercero fuera de control del exportador.
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Luego de realizado el embarque de la mercaderia y emitidos los documentos de la
exportacion, llega el momento de cobrar la mercaderia vendida, pagar los derechos y demas
servicios utilizadosy, también, cobrar los estimulos a la exportacion.

Segun el medio de pago convenido con el cliente, seran los pasos a seguir para el cobro de la
exportacion. En este punto, también es importante ajustar el envio de los documentos del
embarque, ya que ellos son los que permiten transmitir al comprador el derecho a disponer
de la mercaderia. Veamos los pasos a seguir, segun las alternativas de cobro mas usuales:

Pago anticipado

Enviar al comprador los documentos originales del embarque por el medio
convenido o, en su defecto, de la forma mas segura y rapida posible.

Presentar una copia del Permiso de Embarque en el banco designado para controlar
elingreso de divisas, de manera tal que cancele la obligacion (de ingresar las divisas) contra el
pago recibido previamente.

Cobranza simple

Enviar al comprador los documentos originales del embarque por el medio
convenido o, en su defecto, de la forma mas seguray rapida posible

Dar instrucciones precisas al comprador (previamente consultadas con el banco del
exportador), para que realice la transferencia de los fondos al recibir la mercaderia, o en el
plazo que se haya convenido.

Cobranza bancaria

Entregar al banco los documentos originales, para que los envie al cobro a través de
su corresponsal, junto con precisas instrucciones al respecto. Si la venta fue convenida a
plazo, acompanar una letra de cambio para su aceptacién por el compradory el agregado de
un aval bancario, si asi fue convenido.

Enviar al comprador copias de la documentacion, por fax u otro medio rapido, para
que pueda avanzar en la preparacion del despacho en destino.

Carta de crédito

En este caso el exportador debe atenerse estrictamente a las instrucciones
expresadas en la carta de crédito, con el fin de negociar adecuadamente la carta de crédito y
acceder al cobro.

En cuanto al envio de los documentos, la mayoria de las cartas de crédito contienen
instrucciones precisas sobre qué documentos se deben enviar directamente al compradory
el medio a utilizar. Si no existen estas instrucciones, se deben enviar copias por fax u otro
medio rapido.
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Tal vez la carga tributaria mas pesada que recae sobre una exportacién la constituya el pago
de los Derechos ya que, en la mayoria de los casos, deben erogarse cuando adn se esta
bastante lejos de cobrar la operacion. Si bien es cierto que existe la opcion de optar por
plazos de espera, no es menos cierto que estos Derechos significan una carga financiera
importante.

Dada la significacidon que reviste para el exportador, seguidamente se revisaran los aspectos
sobresalientes de este tributo:

Segun el art 737 de la Ley 22415 (Codigo Aduanero), el calculo de los Derechos de
Exportacion se efectuara deduciendo del Valor Imponible, el monto de los propios Derechos
de Exportacién (excepto que las mercaderias a exportar tengan Precio Oficial FOB, como el
caso de los granos). También deberd sustraerse del Valor Imponible el monto CIF de los
insumos importados temporalmente (art 5° de la Resolucion ME N° 11/2002).

En términos mas operativos, la base sobre la cual se calculan los Derechos de Exportacion es
igual a al Valor FOB deducidos los insumos importados temporalmente y los propios
Derechos de Exportacion, lo cual, expresado en términos de una férmula matematica es

igual a:
%D
DN = ———— x(FOB-IIT)
1+ %D
Donde:
DN = Derecho de Exportacién Neto a pagar
%D = % de Derecho de Exportacién (segin Decreto N° 690/02)

FOB = Valor FOBImponible
IIT = Valordelosinsumosimportados temporalmente

La deduccion de esta formula de calculo se agrega en Anexo 9.

Los Decretos N° 583y 835 (ambos de 2002) establecen el plazo de espera para el pago de los
Derechos de Exportacion, de acuerdo al siguiente esquema:
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para empresas que exporten hasta u$s 20 millones anuales :
120 dias del libramiento de la mercaderia 6
la fecha de ingreso de divisas (el plazo que fuere menor) 6
15 dias del libramiento, cuando las divisas se hayan liquidado anticipadamente

para empresas que exporten mas de u$s 20 millones anuales:
15 dias dellibramiento de la mercaderia

Estos plazos de espera se acuerdan sin pago de intereses pero si deben aportar una Garantia
a satisfaccion del Servicio Aduanero.

Para optar porla espera en el pago de los Derechos se debe constituir una Garantia a favor de
la DGA que puede constituirse en dinero efectivo, aval bancario o pdliza de seguro de
caucion. (Resol Gral. AFIPN° 1275/2002).

Sin embargo, dadas las restricciones financieras vigentes durante 2002, la DGA dispuso que
transitoriamente esas garantias se pueden reemplazar por una Declaracién Jurada mediante
la cual el exportador se compromete a pagar los Derechos a su vencimiento.

En los casos que el pago de los Derechos se produzca fuera de los plazos establecidos se
deberan abonar los correspondientes intereses establecidos en la Res ME 110/02 (por
ejemplo en el mes de octubre de 2002 estaban fijados en el 4% mensual).

Adicionalmente a estos cargos econdémicos, el Administrador de la Aduana esta facultado
para suspender el libramiento de la mercaderia, embargarla y hasta suspender a la empresa
exportadora del Registro de Importadores y Exportadores (art 1122 inciso c del Codigo
Aduanero). En la practica, lo que normalmente ocurre con el exportador que no ha pagado
los Derechos en tiempo y forma, es que la Aduana la suspende del Registro de Exportadores
Importadores hasta tanto regularice el pago adeudado.

Ademas de los Derechos de Exportacion, existen otros gastos asociados a la Exportacién que
deben ser abonados. Los mas importantes son los servicios prestados para remitir la
mercaderia al exterior, como por ejemplo:
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Depésito Fiscal: en caso que las mercaderias deban ser sometidas a control aduanero dentro
de un Depésito Fiscal, el exportador deberd afrontar los gastos por dicho servicio, el cual
incluye el costo por servicios extraordinarios que pueda cobrar la Aduana.

Servicios Extraordinarios: si el exportador decide que la inspeccion se realice en su planta,
entonces debera afrontar los gastos por Servicios Extraordinarios que cobra la Aduana para
enviar sus funcionarios hasta el lugar de inspeccién. La Aduana también cobra Servicios
Extraordinarios por la habilitacion del servicio en horas y/o dias inhabiles.

Intervenciones Previas: en caso que sean requeridas por la legislacién vigente, el exportador
es quien, usualmente, afronta el costo de dichos servicios (SENASA, INAL, etc.)

Puesta a bordo: depende del tipo de embarque que se realice:

A - maritimos: incluye dos tipos de gastos: los servicios efectuados por el A.T.A. por
tramitacion de documentacion (incluyendo tanto los honorarios del ATA como los gastos de
tramitacion) y los gastos de manipuleo de la mercaderia en puerto (servicio de gancho,
“handling”, etc.)

B - aéreos: incluye los servicios prestados por el depoésito fiscal (Edcadassa) que
cobra una estadia por peso y estadia ($/Kg./dia)

C - embarques terrestres: este tipo de costos son casi inexistentes para esta
modalidad de transporte

Fletes y Seguros: si fueron requeridos porque asi lo exigia la condicion de venta (CFR/CPT o
CIF/CIP), se debera cancelar el costo de los servicios contratados.

Despachante de Aduana: al igual que el A.T.A. incluye dos tipos de servicios: sus propios
honorariosy los gastos administrativos del despacho (fotocopias, documentacion, etc.).

Finalmente cabe agregar una consideracion relevante: si bien puede resultar obvio, debe
sefalarse que todos estos gastos forman parte del costo de la exportacién y, por lo tanto,
deben ser tenidos en cuenta a la hora de efectuar el calculo del Precio de Exportacion.

Como se analizé en el punto 1.2.2.2.1., entre los regimenes de beneficios mas relevantes que
requieren de una gestiéon administrativa para lograr su cobro, se encuentran los Reintegros a
la Exportacion, el Draw Back, la Devolucién del IVA, los Reembolsos por Puertos Patagénicos
y los Reembolsos por Exportacién de Plantas Llave en Mano.

Veamos en primer término, las cuestiones relativas al cobro de los Reintegros a la
Exportacion.
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2 Etapa
Operativa

Reintegros

De acuerdo con la legislacion vigente (articulos 825 a 833 del Cédigo Aduanero y Decreto N°
1011/91), se define como Reintegros a la exportacién a la restitucion total o parcial de
impuestos interiores (indirectos) que se hubieren pagado en las distintas etapas de
producciény comercializaciéon del bien a exportar.

Dichos Reintegros se cobraran sobre los bienes exportados nuevos, sin uso y de origen
nacional.

Forma de calculo

La base de célculo de los Reintegros es igual al valor FOB de la mercaderia exportada,
deducidos los insumos importados (tanto en forma definitiva como temporal) y restado el
monto liquidado en concepto de comisiones al exterior. En otras palabras:

Valor FOB exportado

Menos

Valor CIF

De los insumos importados definitivamente por el propio exportador y por un
periodo que no vaya mas de un ano de la fecha de Registro de la Exportacién

Menos

Valor CIF

De los insumos importados temporalmente (Decreto 1491/96)

Menos

Comision de agente al exterior
(Decreto 571/1996)

Base Imponible para calculo Reintegro
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Cabe aclarar que cuando el bien a exportar incluye insumos de origen importado pero
comprados en plaza local a un proveedor que previamente los nacionalizo, a los efectos del
cobro del Reintegro, dichos insumos seran tomados como valor agregado nacional.

Gestion de cobro
Los requisitos necesarios para solicitar la liquidacién del Reintegro son:

Factura E con su correspondiente nimero de CAl vigente exigido por la AFIPy
Conocimiento de Embarque, Guia Aérea o Carta de Porte.

Asuvez, el Sistema Maria verifica lo siguiente:

Que el exportador se encuentre habilitado en el Registro respectivo de la Aduana
Que el exportador posea Clave Bancaria Unica (CBU) habilitada

Que se haya registrado el Cumplido de Embarque de la operacién (en su condicion
“Conforme” 6, bien, se haya presentado la Declaracién Post Embarque)

Que se encuentren abonados los Derechos de Exportacién (excepto para las
posiciones arancelarias exceptuadas de esta condicién)

Que el BCRA haya informado a la AFIP su conformidad respecto del cumplimiento
por parte del exportador de ingresar las divisas correspondientes (con la excepcion
de las mercaderias comprendidas en los Capitulos 84; 85; 86; 87; 88 y 89 y las
posiciones arancelarias identificadas como Bienes de Capital en el Decreto 690/02,
para las cuales existe un régimen especial de pago de reintegros sin obligacion de
ingreso previo de las divisas correspondientes)

Que no se encuentre inhabilitado en el sistema informatico por incumplimientos
tributarios y/o previsionales o, en su defecto, presentar Certificado de Cumplimiento
de obligaciones tributarias, previsionales y/o de facilidades de pago regularizadas
(Res ME 150/02).

Acreditacion

Una vez que el area de Registro de la Aduana verifica los puntos resenados en el apartado
anterior, presta su conformidad y envia la documentacién a Contaduria de la Aduana. Esta
verifica el cumplimiento del tltimo requisito (cumplimiento de obligaciones con la AFIP) y, en
caso de estar conforme, le acredita los fondos en la cuenta bancaria designada previamente
por el exportador. Cabe aclarar que el exportador debe haber aportado previamente la CBU
correspondiente a dicha cuenta.
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La legislacién vigente (art 820 del Cédigo Aduanero y Decreto 1012/91) definen al Drawback
como la restitucién, total o parcial, de los importes que se hubieren pagado en concepto de
tributos que gravaren la importacién de los insumos que se utilicen para perfeccionar bienes
destinados ala exportacion (derechos de importacion y tasa de estadistica).

La gestion de cobro comienza por la presentacion de un expediente ante la Secretaria de
industria, Comercio y Mineria a fin de obtener la tipificacién del producto (Resolucién SICM
108/02). El Certificado de Tipificacion determina el importe que en definitiva se devolvera
por cada unidad de medida del producto a exportarse.

Al realizar la exportacién se debe liquidar en el Permiso de Embarque el importe a cobrar,
multiplicando la cantidad de unidades del producto por el importe a pagar que resulta de la
tipificacion.

La gestion de cobro se efectta ante la Aduana mediante un tramite similar al del reintegro,
culminando con el pago con cheque librado a favor del exportador.

Cabe aclarar que si bien es un instrumento vigente, el Drawback es un régimen muy poco
utilizado por los exportadores debido a cuestiones de orden practico.

El 43 de la Ley de IVA establece que dicho tributo no incide sobre las operaciones de venta al
exterior, otorgando a los exportadores el derecho a recuperar el impuesto facturado por sus
proveedores.
Respecto del IVA a la exportacion se pueden verificar dos situaciones:

el caso de los exportadores que sélo venden al exterior y

el caso delos que venden tanto en el mercado interno como en el externo.

Estos ultimos, primeramente compensan el débito fiscal proveniente de las ventas realizadas
en el pais, contra el crédito fiscal, es decir el impuesto trasladado por los proveedores
cualquiera sea el destino final de la mercaderia (mercado interno o externo). Si la diferencia
es positiva, debe ingresarla al fisco; si es negativa, es un saldo a favor del contribuyente,
denominado "saldo técnico". De existir retenciones, pagos a cuenta o percepciones, se
restaran del saldo anterior (débitos contra créditos). Si el resultado es positivo, debe
ingresarlo al fisco; si es negativo, es un saldo de “libre disponibilidad”.

Ahora bien, tanto en el caso de los exportadores que sélo venden al mercado externo como
los que los hacen en ambos mercados (interno y externo), cuando existan saldos a favor del
contribuyente, el Impuesto puede ser recuperado mediante un tramite que se gestiona ante
laDGlI.
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Procedimiento de recupero de los saldos a favor

El procedimiento para recuperar los saldos a favor en concepto de IVA, facturado por las
compras vinculadas a las exportaciones se rige por los términos de la Resolucién General N°
1351 dela AFIP, debiendo cumplir los siguientes requisitos:

presentacién del Formulario 404 (DGI) debidamente cumplimentado

Copia de los Permisos de Embarque con sus respectivos Cumplidos de
Embarque

Certificacion autenticada del informe emitido por Contador Publico
Documentacién que acredite la personeria del firmante

Esta documentacién es procesada y analizada por la DGI durante un plazo de
aproximadamente 60 dias. Luego de periodo de andlisis y estudio, la DGI emite una
resolucién aprobando o denegando, total o parcialmente el tramite.

A partir de alli, la DGI se toma otros 30 dias adicionales para efectuar la correspondiente
liquidaciény pago.

Otros requisitos

Para acceder al cobro de los saldos a favor, el exportador debe demostrar que no tiene
obligaciones pendientes con la DGI por presentaciones y/o pago de deudas tributarias ni
previsionales. Si posee algun régimen de facilidades de pago, el mismo no debe registrar
deuda vencida.

Adicionalmente, deberd demostrar que ha ingresado la totalidad de las divisas exigidas por
la legislacién vigente para las operaciones por las cuales se solicita el reintegro.
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Etapa
Post Venta
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[ Luegodeenviary cobrar la mercaderia asi como pagar y cobrar las obligaciones y beneficios
inherentes a cada operacion, resta cerrar el circulo de la exportacién analizando los costos y
beneficios totales que arrojé la actividad. También se deben contemplar los eventuales casos
de asistencia al cliente que pueden generarse con posterioridad a la venta.
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3.1 W Analisis del resultado econdmico

Una practica aconsejable luego de culminada la exportacion, es cotejar la estructura de
costos utilizada para cotizar, contra la realidad contable resultante de la propia operacién.

Esta tarea permitird detectar los momentos en que los costos se han desfasado respecto de lo
previsto, para tomar medidas preventivas para la proxima operacion o, en su caso, ajustar el
precio, si resulta posible.

También servird para comenzar una tarea de ajuste y negociacién con los proveedores de
bienes y servicios para optimizar la rentabilidad y lograr mayor margen de negociacion y
competitividad en el exterior.
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La etapa posterior a la venta es fundamental porque refleja el tipo de servicio que brinda la
empresa, ademas del producto que ofrece. Esta definicion, seguramente compartida por
todo empresario que actie en mercados de competencia, es mucho mas relevante en el caso
de los mercados externos, donde la presencia fisica del exportador es menor que en el
mercado interno.

Por ello, se sugiere prestar especial atencién a esta etapa del negocio, aun cuando se
produzca después de finalizada la entregay, a veces, del cobro de la mercaderia.

En el caso de maquinas y equipos, la puesta en marcha forma parte esencial de las
condiciones de compra pre establecidas y, en consecuencia, el cumplimiento estricto de
acuerdo a lo requerido por el cliente suele ser tanto o mas importante que la propia
fabricacion del producto en si.

Existen otro tipo de productos que pueden requerir de servicios o aun de reparaciones. Mas
alla del servicio que el exportador debe brindar, resulta interesante poner en conocimiento
del lector, las herramientas que le facilitan su tarea.

Por ejemplo, es conveniente saber que la legislacién vigente permite la “reimportacion de
mercaderias previamente exportadas” y, también, la “reimportacién de mercaderias con
deficiencias”. También se permite el envio de partes y piezas en Garantia bajo un régimen
especial.

Este régimen brinda facilidades aduaneras, impositivas y cambiarias para el reingreso de
mercaderias previamente exportadas. Dicha herramienta tiende a no hacer mas gravosa al
exportador, el resultado de una mala operacién comercial, como por ejemplo la no
concreciéon de la venta en el exterior, la insolvencia del destinatario, que la mercaderia no
conforme los términos del contrato, etc.

La normativa exime a la mercaderia reimportada del pago de los derechos de importacion y
demads tributos que pudieren gravarla. En estos casos, el exportador también debera
devolver los eventuales estimulos que pudiere haber cobrado.
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A su vez, la reimportacién cancela la obligacion de ingresar las divisas correspondientes a la
exportacion originaria.

El exportador podra utilizar este régimen, siempre que la mercaderia a reimportar sea la
misma que la previamente exportada y retorne en el mismo estado que se hallaba al
momento de su venta al exterior.

Los plazos dentro de los cuales se podra utilizar el régimen son de 1 (un) ano cuando se trate
de mercaderia consumible y de 5 (cinco) afnos cuando se trate de bienes de capital con
garantia no inferior a 3 afos.

El régimen busca solucionar problemas que pueden presentarse con mercaderias
previamente exportadas, que se encuentren en Garantia, y que deban ser sustituidas porque
presentan deficiencias de materiales o de fabricacion.

Debe probarse que la mercaderia a remitir no conforma parte del Contrato oportunamente
suscriptoy que esidéntica ala que se reemplaza.

En este caso, la operacion de exportacidén y/o importacion no pagara los tributos aduaneros
que pudieren gravarla ni debera ingresar las divisas correspondientes.

También existe un régimen que permite el envio de partes, piezas y componentes en Garantia
para sustituir a otras similares que resulten defectuosas.

La cobertura de garantia alcanza hasta el 3% del Valor del Contrato u Orden de Compra.

Este tipo de envios no paga los tributos aduaneros ni tiene obligacién de ingresar las divisas
correspondientes.
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Esta Guia detalla un conjunto de datos basicos que usualmente son utilizados para elaborar
un Estudio de Mercado.

Recopilar esa informacién tiene un aspecto clave: la confiabilidad de los datos. Ello debido a
gue los mismos constituyen la base a partir de la cual se adoptara la decisién de atacar o no
un nuevo mercado. En consecuencia, es importante destacar que la informacién relevada
(tanto cuantitativa como cualitativa) puede provenir tanto del pais del importador como de
otros paises, puede ser de origen privado o publico, puede ser recopilada por la propia
empresa exportadora o por una consultora, pero en todos los casos, debe reunir el requisito
de ser absolutamente confiable.

Debe aclarase que los items abajo enumerados son meramente indicativos y de ninguna
manera limitativos, por lo que el listado puede ser completado con informacién adicional o
reducido por no corresponder al producto bajo estudio.

PAIS BAJO ESTUDIO: ......ovvererrrrre.
PRODUCTO BAJO ESTUDIO: ......cccevvvvrrriinnnns

Temas aincluir:

B PRIMERA PARTE: ASPECTOS GENERALES

1.Generalidades del pais

m Ubicacion

m Limites

m Superficie

m Clima

m Distancia entre el importador y el exportador
m Diferencia horaria

= Poblaciéon

m Idioma

m Principales ciudades

m Puertos y aeropuertos

m Medios de comunicacion
Vias de acceso
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1 Guia de items que deberia recopilar
Anexo un Estudio de Mercado

2.Economia

s Producto bruto

= Ingreso per capita

m Recursos naturales

m Principales producciones

m Industrias

m Comercio Exterior

m Principales productos de importacion
m Principales productos de exportaciéon
m Reservas internacionales

m Deuda Externa

m Denominaciéon monetaria

m Tasa de cambio

m Principales bancos

3.Servicios

s Medios de transporte internacional

m Frecuencia de los distintos medios

m Tarifas de fletes

m Posibilidad de utilizar contenedores, camaras frigorificas,
etc.

= Seguros: normas

m Instituciones aseguradoras

m Obligatoriedad de utilizar o no determinados medios de
transporte y/o seguros

4.Legislacion

s Régimen arancelario

m Preferencias arancelarias

m Restricciones a la importacion (cuotas, cupos, licencias,
etc.)

EXTERIOR DE CORDOBA

) @ CaCEC
Exportador | La Exportacion paso a paso CAMARA DE COMERCID

‘95



1 Guia de items que deberia recopilar
Anexo un Estudio de Mercado

m Derechos antidumping, derechos compensatorios,
clausulas de salvaguardia

= Impuestos Interiores

m Régimen cambiario

m Importacion con franquicias (zonas francas, puertos libres,
etc.)

m Operatoria aduanera

m Intervenciones de organismos no aduaneros (calidad,
sanidad, seguridad, etc.)

m Disposiciones sobre marcas y patentes

m Disposiciones sobre muestras

m Otras reglamentaciones (etiquetas, envases,
certificaciones, etc.)

B SEGUNDA PARTE: ASPECTOS DEL PRODUCTO

5.Mercado

m Descripcion del producto

m Posicion Arancelaria (del pais importador y del pais
exportador)

s Consumo Segmentacion del mercado y sus caracteristicas

m Produccion local y marcas dominantes

m Importacion del producto (procedencias, cantidades,
marcas dominantes, precios, condiciones de pago,
estacionalidad, etc. )

m Productos sustitutos (caracteristicas, procedencia, precios,
diferencias)

m Normas y reglamentaciones sobre envases y etiquetas

m Servicios de post venta
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1 Guia de items que deberia recopilar
Anexo un Estudio de Mercado

6.Competencia

s Nacional (del propio pais importador)

m Extranjera (referenciar los distintos paises y cantidades
importadas)

m Productos sustitutos

m Condiciones de venta

m Servicio de post venta

7.Comercializacion

m Canales (de importacion, agentes/representantes,
mayoristas /distribuidores)

m Modalidad de compra (Incoterms utilizado, condicion de

pago, plazo y condiciones de entrega

Estacionalidad de los pedidos

Certificados requeridos

Medio de distribucion mas utilizado

8.Promocion

m Ferias y Exposiciones

m Otros sistemas de promocién

m Medios publicitarios cominmente utilizados
s Catdlogos, folletos, muestras, manuales, etc.

B TERCERA PARTE: ANEXOS
9.Anexos

m Estadisticos
= Del pais importador
= Del pais exportador
m Cuadros y Graficos
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» Exportadores/Importadores
Son los protagonistas principales del comercio internacional. Desde el punto de vista legal,
son las personas (fisicas o ideales) que introducen o extraen mercaderias del territorio
aduanero.
Los importadores/exportadores deben inscribirse en el Registro especial de la DGA, lo cual los
habilita para realizar cualquiera de las operaciones previstas en la legislacion vigente.
No es necesario poseer un determinado capital o volumen de operaciones para ser
importador/exportador. Sélo la arménica relacién entre la eficiencia de sus costos y sus
necesidades, condicionan los montos y cantidades de las operaciones que pueden efectuar.

m Despachantes de aduana

Segun la definicidn legal contenida en el Cédigo Aduanero, los Despachante de Aduana son
personas de existencia fisica que cumplen determinados requisitos de idoneidad,
antecedentes y responsabilidad patrimonial, que tramitan en nombre de los importadores —
exportadores el despacho de las mercaderias por las Aduanas. La ley les asigna el doble
caracter de auxiliares del comercio y del Servicio Aduanero.

En un sentido mas amplio, los despachantes cumplen generalmente funciones de asesoria
especializada y, segun las modalidades de cada empresa y de la aduana en que operen,
pueden actuar como departamento de comercio exterior externo de las empresas que
atienden.

» Transportistas internacionales
Son todas aquellas personas fisicas o juridicas que transportan mercaderias entre diferentes
paises. Los medios de transporte utilizados en el comercio internacional son variados y cada
uno de ellos se rige por normas, usos y condiciones diferentes.
Los diferentes medios de transporte son:

= Maritimo

= Fluvial

= Aéreo

= Por carretera (camion)
Ferroviario

= Postal

m Bancos
El papel de las instituciones financieras en el comercio internacional es muy importante, ya
que proveen financiamiento, dan seguridad a las operaciones y facilitan su infraestructura a
los operadores. En épocas de control de divisas colaboran con el BCRA para ejercer sus
funciones de control.
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m Depésitos fiscales
Los depositos fiscales prestan servicios de almacenamiento a las mercaderias previo a su
nacionalizacién. Son empresas privadas a las que la aduana habilita para cumplir esta
funcién. Se denominan particulares, cuando sélo almacenan cargas de sus titulares y
generales, cuando prestan servicios a terceros. En Cérdoba, la CaCEC cuenta con un Depdsito
Fiscal general que atiende las necesidades de almacenamiento de los exportadores de la
Provincia.

m Concesionarios de zona franca

Las zonas francas son espacios considerados extraterritoriales a los efectos legales, en los
gue las mercaderias reciben un tratamiento fiscal especial con fines promocionales. El
ingreso y egreso de mercaderias a la zona franca no se encuentra gravado y en ellas se
prestan servicios de almacenamiento, industrializacién en diversos grados, re-envase, etc.,
para luego reexpedir las mercaderias a su destino final donde siguen su tratamiento
habitual.Estos servicios son prestados por empresas denominadas Concesionarios o por
usuarios habilitados a tal fin.

m Agentes de transporte aduanero (ATA)
Son personas fisicas o juridicas que cuentan con un registro especial que los habilita para
representar a los transportistas ante la aduana a fin de cumplir las formalidades aduaneras
gue les competen.

= Agentes de carga
Son personas y empresas cuya finalidad es ayudar a los operadores en la eleccién de la via de
transporte adecuado, organizar sistemas multimodales y ocuparse de todo aquello que
tenga que ver con el transportey sus servicios conexos.
Los documentos de transporte emitidos por los agentes de carga se denominan documentos
hijos, ya que se generan a partir del documento madre, que es el emitida directamente por el
transportista.

» Companias aseguradoras
Los permanentes riesgos de las operaciones internacionales, ocasionados por los transportes
a grandes distancias, los manipuleos en las cargas, descargas y transbordos y el
estacionamiento de las mercaderias en depésitos intermedios, son cubiertos a través de las
compahnias aseguradoras especializadas en riesgos de transporte internacional.
Las companias aseguradoras cumplen un importante papel también como aseguradoras de
crédito o emisoras de pélizas de caucién para facilitar las operaciones aduaneras.

m Productores de seguros
Son expertos que brindan asesoramiento y comercializan los seguros: tipos de cobertura;
valor a asegurar; costos; situaciéon patrimonial de las empresas, etc.
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» Liquidadores de seguros
El liquidador de seguros es un profesional especializado en determinar los danos o pérdidas
causadas por un eventual siniestro, el valor de los mismos y la medida en que se encuentra
cubierto por la pdliza de seguro correspondiente. Son auxiliares de las compahias
aseguradoras, pero en los Ultimos tiempos se ha valorizado su papel en la prevencién de
riesgosy en los procedimientos destinados a asegurar el cobro de siniestros.

» Empresas de embalaje
Un buen embalaje significa menores siniestros, mejor presencia ante el comprador y mayor
proteccion de las mercaderias. Las compaiias especializadas contribuyen a este fin.

» Companias de certificacion de calidad

Las empresas dedicadas a certificar la calidad de los productos embarcados son grandes
organizaciones internacionales cuya caracteristica es la confiabilidad, ya que sus
certificaciones son aceptadas por el comprador como prueba que las mercaderias estan
conformes al contrato de compraventa. Este mismo tipo de empresas es utilizado por
algunos gobiernos de paises en desarrollo para efectuar controles en origen y reemplazar
algunos aspectos de la tarea de sus servicios aduaneros (Es el sistema de control de pre-
embarque, vigente en nuestro pais).

m Servicios deinformacioén
Los servicios de informacién abarcan diversos aspectos del comercio exterior y son muy
necesarios para seguir el constante cambio de las normas y de los mercados. Existen servicios
de informacién normativa y técnica, graficos y/o informaticos. También existen servicios de
informacion estadistica y comercial sobre los despachos de importaciény sus valores.

m Corredores de cambio
Los corredores de cambio tienen activa participacién en mercados con tipos de cambio
fluctuantes, lo que genera la necesidad de un experto que logre las mejores cotizaciones
para las divisas y concrete su cambio en el momento mas oportuno.

m Agentes de comercializacion
Los auxiliares de la actividad comercial toman diferentes formas operativas: comisionistas,
agentes de venta, agentes de compra, intermediarios, informantes, etc Su misién es la
promocién de negocios sin capital propio y el asesoramiento a los operadores sobre los
aspectos comerciales de sus operaciones.

m Profesionales
Muchos profesionales, ademas de los nombrados, tienen intervencién o incidencia en las
operaciones de comercio internacional. Recientemente, se han desarrollado en nuestro pais
una serie de carreras de nivel terciario y universitario para la formacién de expertos en esta
rama de la actividad econémica.
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B Organismos internacionales
Existen muchisimas organizaciones de diversos tiposy diferentes objetivos actuando en este
ambito cuya actividad merece ser estudiada. Algunas de ellas son:

GATT (General Agreement on Tariffs and Trade — Acuerdo General sobre

Aranceles Aduaneros y Comercio)

Acuerdo firmado en 1947, al finalizar la Segunda Guerra Mundial, por 23 paises no
comunistas, con el animo de eliminar las barreras al comercio. Tuvo distintas modificaciones
asta que fue suplantado en 1995 por la OMC.

OMC (Organizacion Mundial de Comercio) (www.wto.org)

Organizacién destinada a otorgar una marco institucional a las relaciones comerciales
internacionales, teniendo como base al GATT, a diversos acuerdos internacionales y las
coincidencias logradas como resultado de la denominada "Ronda Uruguay"' de
Negociaciones que comenzé en 1986 y termind a fines de 1994. Nuestro pais es miembro
activo de la OMC suscribiendo sus acuerdos los que, por tal motivo, adquieren rango
constitucional. Algunos de los acuerdos suscriptos por Argentina son el Acuerdo sobre
Valoracién, el Acuerdo sobre Dumping, el Acuerdo sobre normas de Origen, entre otros.

CCl (Camara de Comercio Internacional) (www.icccwbo.org)

Entidad privada de alcance mundial fundada en 1920. Entre sus actividades se encuentra la
confeccién de normas que recogen los usos y costumbres de al actividad comercial y que son
aceptadas por los operadores de la mayoria de los paises para regular sus contratos. Entre las
principales normas podemos citar a los Incoterms, las reglas y usos uniformes para los
créditos documentarios, las reglas sobre arbitraje, etc.

OMA (Organizacion Mundial de Aduanas) (www.wcoomd.org)

Organismo supranacional del mas alto nivel técnico creado en 1950, del cual nuestro pais
participa activamente. Trabaja constantemente para mejorar las técnicas aduaneras en sus
diferentes aspectos: valoracion, clasificacion, técnicas operativas, origen, simplificacién de
tramitaciones, etc.

ALADI (Asociaciéon Latinoamericana de Integracion) (www.aladi.org)
Institucion de alcance regional creada con la finalidad de promover la integraciéon de los
paises latinoamericanos. Participan: Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador,
México, Paraguay, Perd, Uruguay, Venezuela. La ALADI sustituy6 a la ALALC (Asociacién
Latinoamericana de Libre Comercio) y dio marco al MERCOSUR.

MERCOSUR (Mercado Comun del Sur) (www.mercosur.org.uy)
Organismo creado por Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay en el afio 1991 con la finalidad
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de propiciar una unién aduanera para eliminar barreras arancelarias intrazona y establecer
un arancel externo comun para extrazona, hecho que rige desde 1995.

UNCTAD (Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y

Desarrollo) (www.unctad.org)

Organismo dependiente de las Naciones Unidas establecido en 1964 cuya finalidad es
promover el comercio y la industria entre los paises en diferentes estadios de desarrollo y con
diferentes sistemas sociales o econémicos. Emite interesantes estudios de mercado y sobre
temas técnicos de interés para el comercio exterior.

OCDE (Organizacion de Cooperacion y Desarrollo Econémico)

(www.oecd.org)

Organizacién de paises industrializados para la promocion del comercio desde los paises en
desarrollo que data de 1961. En el marco de esta institucion funciona el Sistema
Generalizado de Preferencias (SGP).

|
Organismos nacionales

El Estado ejerce a través de sus diferentes estamentos la facultad de dirigir y encauzar el
comercio exterior atendiendo a sus intereses y en funcién de la politica general. En nuestro
pais, esta funcion reguladora esta a cargo principalmente de:

Congreso Nacional

Es el principal 6rgano de decisidon del comercio exterior argentino, a través de la facultad que
le otorga la Constitucién Nacional en su articulo 75. No obstante, el Congreso ha cedido gran
parte de sus atribuciones al Poder Ejecutivo. Sus decisiones se traducen en leyes.

Poder Ejecutivo

Ejecuta la politica nacional en comercio exterior en virtud de las atribuciones conferidas por
la Constitucién Nacional y las cedidas por el Poder Legislativo. El titular del Poder Ejecutivo es
la autoridad ejecutiva del comercio exterior, apoyandose en sus Ministros. Sus decisiones se
expresan en Decretos.

MEOYSP (Ministerio de Economia, Obras y Servicios Publicos)

(www.mecon.gov.ar)

En su dmbito, y en el del actual Ministerio de la produccion (www.minproduccion.gov.ar), se
reglamentan los regimenes instaurados por los poderes del Estado y se controla su
aplicacién enlo que respecta a los aspectos econémicos del comercio exterior.

Sus medidas se expresan en Resoluciones ME. Para desarrollar la tarea de regulacion del
comercio exterior se apoya, entre otras, en las siguientes dependencias:
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m SICyM (Secretaria de Industria, Comercio y Mineria)
(www.minoproduccion.gov.ar/sicym): cumple un importante papel en la
aplicacion de la politica industrial y de comercio exterior.

|
SAGPyA (Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Pesca y Alimentos)
(www.sagpya.mecon.gov.ar): interviene en la aplicacién de
la politica agricola, ganaderay de pesca.

BCRA (Banco Central de la Republica Argentina)

Es la autoridad monetaria nacional. Tiene a su cargo el control y regulacién del movimiento
dedivisasy la preservacion de la moneda nacional. Su relacién con el comercio exterior volvié
a adquirir relevancia desde fines del ano 2001, con el dictado de diversas normas que
reinstauraron la obligacién de ingresar las divisas provenientes de las exportaciones y una
serie de limitaciones al acceso al mercado cambiario para obtener divisas para pagar las
importaciones.

El Banco Central no tiene intervencidn directa en las operaciones, sino a través de los bancos
privados y oficiales autorizados a operar en cambios, llamados “bancos operativos”, sobre
los cuales se delega el control y la aplicacién primaria de la politica cambiaria. Los bancos
operativos actdan siguiendo las instrucciones impartidas por el Banco Central y
suministrando informaciéon permanente sobre las operaciones realizadas y las situaciones de
incumplimiento de las normas que pudieran producirse.

MREyC (Ministerio de Relaciones Exteriores y Culto)

Su misién, en lo que respecta al comercio exterior, consiste en comandar las negociaciones
intergubernamentales, celebrar acuerdos y representar el Estado Argentino en el exterior. En
su orbita desarrollan su labor los Consejeros Comerciales.

MSAS (Ministerio de Salud y Accion Social)
Le corresponde reglamentar  todos los aspectos relacionados con la importacién o
exportacion de productos en relacién con la salud y consumos humanos.

B Organismos de Control

Los organismos de control mas importantes:

AFIP (Administracion Federal de Ingresos Publicos) (www.afip.gov.ar)
Fue creada en el ano 1997 con la finalidad de unificar en un s6lo organismo todas las tareas
concernientes al control y recaudacion de tributos, lo que significo la eliminacion de la
autarquia de la Administracion Nacional de Aduanas. De este organismo dependen la DGl y
laDGA
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m DGA (Direccion General de Aduanas): Es el 6rgano encargado de aplicar la
legislacién relativa a la importacion y exportacion de mercaderias. Su misién,
gue ejerce a través de las diversas aduanas distribuidas en todo el territorio
nacional, es percibir y fiscalizar el pago de tributos y controlar el trafico
internacional de mercaderias. También tiene como mision fiscalizar la
percepcion de estimulos por parte de los exportadores. Su labor esta regida
porlaley22.415 (Coédigo Aduanero).

m DGI (Direccién General Impositiva): Es el organismo encargado del control de
los tributos internos. Su participacién en relacién al comercio exterior es
indirecta ya que, en general, delega en la DGA la percepcién de los tributos de
suincumbencia, cuando éstos son aplicables a la exportacion o importacion.

Comision Nacional de Comercio Exterior
Av. Paseo Colén 275 Piso 6° Buenos Aires, Argentina
Tel.: 4348-1700/02/10/37

Fax:4348-1701

Mail : cnce@mecon.ar

SENASA (Servicio Nacional de Sanidad)

Es el organismo encargado de controlar el trafico de especies y de productos que pudieran
afectar la sanidad animal o vegetal.

INAL (Instituto Nacional de Alimentos)
Es el organismo encargado de regulary controlar el trafico de alimentos envasados.

ANMAT (Administracion Nacional de Medicamentos y Tecnologia
Médica)

Regula el comercio de medicamentos, instrumental y productos de uso médico y productos
cosméticos.

SIMELA (Sistema Métrico Legal Argentino)
Es el organismo encargado de velar por el mantenimiento del sistema métrico legal
argentino en todos los 6rdenes.

Direccion Nacional de Lealtad Comercial
Controla el cumplimiento de estdndares de calidad y seguridad de los productos que se
comercializan o importan.
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B Organismos de Promocion de las Exportaciones

En nuestro pais, la promocién de las exportaciones es realizada por diversos organismos,
tanto publicos como privados:

Fundacién ExportAr

Es una institucion de alcance nacional, de caracter mixto, creada con el objetivo de promover
la exportacién de las pequenas y medianas empresas argentinas. En Cérdoba, la CaCEC ha
sido designada como ventanilla receptora de esta Fundacién.

Consejerias comerciales

Dependen de las Embajadas Argentinas en el exterior y constituyen las agencias comerciales
del Estado Nacional. Su misién es promover el comercio y colaborar con los operadores
argentinos en el exterior.

Organismos provinciales
La mayoria de las provincias cuenta con organismos encargados de promover las
exportaciones. En la Provincia de Cérdoba esa tarea la realiza la Agencia ProCérdoba.

Organismos municipales
Cumplen funciones similares a la de los organismos provinciales, es decir la promocion de las
exportaciones regionales.

Entidades empresariales

Son instituciones que agrupan a operadores cuyo interés comun es el comercio exterior. En la
Provincia de Cérdoba, la principal entidad es la CAmara de Comercio Exterior de Cérdoba
(CaCEQ), mientras que a nivel nacional existe la Federacién de CAmaras de Comercio Exterior
de la Republica Argentina (FECACERA) que agrupa a las CAmaras de Comercio Exterior del
interior del pais.
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Via Santiago de Chile - Chile

Chile Lima Canada desde | Greenville Europa off line
Antofagasta México USA Houston via SCL - FRA
Arica Miami Calgary Jacksonville Amsterdam
Concepcion Montevideo Montreal Kansas City Barcelona
Copiap6 Nueva York Toronto Minneapolis Dusseldorf
Iquique Punta Cana Vancouver Mempbhis Hamburgo
Isla de Pascua Rio de Janeiro Winnipeg New Orleans Londres
La Serena San Pablo América Del ., | Oklahoma City Milan
. Norte x Camioén| _ . . .
Osorno Quito desde MIA o Philadelphia Paris
Pappete Viracopos LAX Phoenix Oceania off
Puerto Montt Centroamérica | Atlanta Pittsburgh Line
Punta Arenas desde Miami Baltimore Richmond Sidney
Temuco Caracas Birmingham Salt Lake City Auckland
América desde | Guadalajara Boston San Diego Oriente desde
Santiago Guatemala Chicago San Francisco USA
Bogota Managua Cincinnati Seattle Bangkok
Cancun Panama Cleveland Tampa Hong Kong
Caracas San José Dallas Tulsa Kuala Lumpur
Guadalajara San Juan Daytona Washington Shangai
Guayaquil Santo Domingo | panver Europa Directo Seul
Los Angeles San Salvador Detroit desde Santiago | Singapore
Tegucigalpa El Paso Madrid Taipei
Medellin Frankfurt Tokio
Manila
Via Ezeiza - Buenos Aires
Espana Resto de Estocolmo Munich Africa y Oriente
Madrid Europa via EZE | Frankfurt Niza Medio via EZE -
Barcelona ~Madrid Ginebra Oporto Madrid
Las Palmas Amsterdam Hamburgo Paris Casablanca
Tenerife Atenas Hannover Roma Dakar
Resto de Espaia | Belin Lisboa Stuttgart El Cairo
Bruselas Londres Toulouse Estambul
Burdeos Lyon Venecia Johanesburgo
Copenhague Manchester Viena Malabo
Dublin Marsella Zurich Melilla
Dusseldorf Milan Tel Aviv
Tanez

Exportador | La Exportacién paso a paso

@ CaCEC

EXTERIOR DE CORDOBA

‘106



5 Planilla de calculo
Anexo del Costo y del Precio de exportaciéon

La planilla adjunta es un modelo que detalla los principales conceptos que integran el costo y
el precio de una exportacion.

El exportador interesado debera ajustar la misma a las caracteristicas y necesidades de su
empresa, incluyendo y/o excluyendo los items que sean necesarios para interpretar
acabadamente su actividad.

B Calculo del costo medido en unidades monetarias

1. Costo de Produccion

m Materias Primas, Materiales, etc.
- Nacional, adquirida en plaza
- Importada

Importada temporalmente
Valor CIF
Gastos de Importacion

Importada en forma definitiva
Valor CIF
Gastos de Importacion

m Mano de Obra y Cargas Sociales
m Otros Gastos de Produccion
m Total Costo de Produccion

2. Gastos de Exportacion

m Etiquetas , Manuales , Folletos

m Envases y embalajes

m Fletes internos

m Seguros internos

Documentacion (Certificado de Origen, etc.)

m Gastos de carga

m Gastos bancarios

m Gastos de Despachante de Aduana (en unidades
monetarias)

m Comision de Agente en el exterior (en unidades
monetarias) (CAg f)

® Otros Gastos de Exportacion

® Total Gastos de Exportacion
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5 Planilla de calculo
Anexo del Costo y del Precio de exportacion

3. Gastos de Administracion, Comercializacion y Financieros

m Publicidad en el exterior

m Pasajes y estadias

m Intereses por pre financiacién de exportaciones

m Avales y Garantias por pre financiacion de exportaciones

m Otros Gastos de Administracion, Comercializacion y
Financieros

m Total Gastos de Administracion, Comercializacion y
Financieros

4. Estimulos (cuya base de calculo no es el FOB)

s Draw back
m Otros Estimulos que no se expresen en % del FOB
m Total de Estimulos

5. Utilidad e Impuesto a las Ganancias

= Utilidad
m Impuesto a las Ganancias
m Total Utilidad e Impuesto a las Ganancias

6. COSTO TOTAL (medido en unidades monetarias) (CT)

m Sumatoriade1+2 +3-4+5

M Calculo del costo medido en porcentaje del Precio FOB

7. Gastos de Exportacion (en % del Precio FOB)

m Derecho de Exportac. (% sobre Valor Imponible o Precio
Oficial FOB) (%DN)

s Comision de Agente en el exterior (%CAg)

m Honorarios del Despachante de Aduana (%HonDA)

m Otros Gastos de Exportacion (comisiones bancarias, etc.)
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8. Estimulos a la Exportacion (en % del Precio FOB)

m Reintegros (en % del Precio FOB neto) (%R)
m Otros de Estimulos a la Exportacion

9. Utilidad e Impuesto alas Ganancias (en % del Precio FOB)

m Utilidad (en % del Precio FOB Neto)
= Impuesto a las Ganancias
m Total Utilidad e Impuesto a las Ganancias (%UIG)

10. PRECIO FOB A COTIZAR

Como puede apreciarse facilmente, el calculo del Precio FOB no puede deducirse de la simple
sumatoria de los rubros arriba enunciados debido a que los mismos estan expresados en
unidades diferentes: algunos rubros estan medidos en unidades monetarias (item 6) y otros
costos que se presentan como porcentaje del propio valor FOB (items 7 a 9). En
consecuencia, para calcular el precio FOB debemos ayudarnos con la siguiente férmula
matematica:

CT + [(IT + 1ID + CAg f) x %R] (lIT x %DN)

FOB =
1 + %R - (%CAg x %R) — %DN - %CAg - %HonDA - %0 - %UIG

donde:

CT = costo total medido en unidades monetarias (total del item 6)

IIT = insumos importados en Admisibn Temporaria para perfeccionamiento industrial
(item1.1.2.1.)1ID

[ID= insumos importados en forma directa, con pago de derechos de importacién (item
1.1.2.2)

CAgf = comisidondeagente enunidades monetarias (item 2.9)

%R= % de Reintegros a la Exportacién (item 8.1)

%DN= % Derechos a la Exportacion, neto de insumos importados en Admisién Temporaria,

calculado seguin siguiente férmula: %D
(o)

%DN = ——
1+ %D

%D= % de Derechos de Exportacién (item 7.1) %CAg = % de Comisién de Agente ( item
7.2)

%HonDA = % de Honorarios del Despachante de Aduana (item 7.3)

%0 = % de Otros Gastos que se coticen en funcion del Valor FOB (item 7.4)

%UIG = % de Utilidad mas Impuesto a las Ganancias en proporcion del FOB (item 9.3)

Nota: La deduccion de esta formula se detalla en el Anexo 6

) @ CaCEC
Exportador | La Exportacion paso a paso CAMARA DE COMERCID

EXTERIOR DE CORDOBA

‘109



£Como se llega a deducir la féormula de calculo del precio FOB que se describe en el
Anexo 5?

El Precio FOB de una exportacién es igual a la sumatoria de los Costos Totales medidos en
unidades monetarias (item 6) mas los Gastos de Exportacién medidos como porcentaje del
Precio FOB (item 7) menos los Reintegros medidos como porcentaje del precio FOB (item 8)
mas la Utilidad e Impuesto a las Ganancias medidos como porcentaje del precio FOB, en el
caso que asi fuere calculada (item 9), es decir :

FOB = CT + %Gs. Expo (FOB) — %R (FOB) + %UIG (FOB)

Donde:

FOB = precio FOBa calcular

CT = costo total medido en unidades monetarias

% Gs Expo (FOB) = % gastos de exportacion respecto del precio FOB

% R (FOB) = % reintegros respecto del precio FOB

% UIG (FOB) = % utilidad e impuesto a las ganancias respecto del precio FOB

Notese que los Reintegros se restan porque constituyen un estimulo que disminuyen el Costo
Total de los bienes a exportar

Para facilitar el calculo desagregamos los gastos de exportacion como porcentaje del FOB
(item 7), conlo cual la férmula queda expresada como:

FOB = CT + %D (FOB) + %CAg (FOB) + %HonDA (FOB) — %0 (FOB) - %R (FOB) +
%UIG (FOB)

Donde:

%D (FOB) = porcentaje de Derechos de Exportacién respecto del precio FOB (item 7.1)
%CAg (FOB) = porcentaje de comision de agente respecto del precio FOB (item 7.2)
%HonDA (FOB) = porcentaje de honorarios del desp de aduana respecto del precio FOB
(item 7.3)

%0 (FOB) = porcentaje de otros gastos que se calculan respecto del precio FOB (item 7.4)
Tomando factor cominy agrupando convenientemente, resulta:

FOB = CT—FOB (%R - %D — %CAg - %HonDA - %0 — %UIG)

Haciendo pasaje de términos:
FOB + FOB (%R — %D — %CAg — %HonDA - %0 - %UIG) = CT
Factorizando nuevamente:

FOB (1 4+ R—%D - %CAg - %HonDA-%0 - %UIG) = CT
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Despejando el valor FOB, llegamos a la formula basica:

cT

FOB =
(1 + %R —%D —%CAg — %HonDA - %0 - %UIG)

Sin embargo, varios de los items que integran esta formula deben ser ajustados de acuerdo
con su forma de calculo como es el caso de los Reintegros y los Derechos de Exportacion.
Veamos, entonces cada uno de ellos:

Como se menciond en el , los Reintegros a la Exportacién se calculan como un porcentaje del
Precio FOB neto de Insumos importados temporal y definitivamente por el exportador y
netos de la Comisién de agente, por lo que su formula de calculo debe recoger tal situacion.
En consecuencia, es necesario aclarar que la deduccion de la comision de agente se realizara
en el numerador (por la parte de la Comisién que se abona como monto fijo) y en el
denominador (por la parte de la misma que se presenta como porcentaje del valor FOB)
mientras que los insumos importados (tanto temporales como definitivos) se deduciran del
numerador (porque ambos siempre estaran expresados en unidades monetarias).

De acuerdo con estos cambios, la formula quedara expresada de la siguiente manera:

CT + [%R(IIT +1ID + CAgf)]

FOB =
1+ %R—(%R %CAg) —%D - %CAg —%HonDA-%0 - %UIG
Donde:
IIT = insumosimportados en Admisién Temporaria para perfeccionamiento industrial
IID = insumosimportados en forma directa, con pago de derechos de importacion

CAg f = comisién de agente expresada en unidades monetarias

Notese que el término [%R (IIT + IID + CAg f)] aparece sumando porque se trata de restar del
Reintegro un valor que, a su vez, resta del Costo Total (CT) ya que se trata de un estimulo a la
exportacion.

A su vez, debemos incorporar los ajustes relacionados con la férmula de céalculo de los
Derechos de Exportacién ya que, como vimos en el punto 2.4.1.1., no se calculan sobre el
precio FOB sino sobre el precio FOB neto de los propios Derechos de Exportacion y neto de los
insumos importados temporalmente. Nuevamente aqui debemos observar que los propios
Derechos se restaran del denominador porque estan expresados respecto del precio FOB,
mientras que los insumos importados temporalmente se restaran del numerador porque
estan expresados en unidades monetarias.
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Entonces, la formula quedara expresada en su forma definitiva:

CT + [%R (IIT + 1ID + CAg f)] (%D IIT)

FOB =
1 + %R - (%R %CAg) — %D - %CAg - %HonDA - %0 - %UIG

Notese que el término (%D IIT) aparece restando porque los insumos importados
temporalmente se deben restar de los Derechos mientras que esos Derechos se suman al
Costo Total (CT)

donde, ahora, cambia el significado del porcentaje de derechos de exportaciéon por la

siguiente formula:
%DN = % Derechos a la Exportacién netos de los insumos importados en Admision

Temporaria, calculado segun su férmula de calculo:
%D

%DN = ———
1+ %D
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» Condiciones generales
Irrevocable, transferible y confirmada por nuestro propio banco o por un banco de primera
linea de un pais de primera linea (como por ejemplo Unién Europea, Estados Unidos o
Canada).
No sera necesaria la confirmacion si la carta de crédito es pagadera a través del Convenio de
Crédito Reciproco en el marco de ALADI.

» Nombre y direccion del beneficiario
Razén Social del Exportador:
Direccién del Exportador :

» Condicion deventa
La convenida con el comprador, seguin Incoterms 2000

» Plazos de pago
La operacion sera pagadera en tal condicion (por ej.: a la vista contra presentacion de la
documentacién de embarque)

m Validez del crédito
xx dias para embarquey negociacion.

= Negociacion
El crédito debe ser abierto para su negociacion por el Banco XX, Sucursal XXX, de
negociacion irrestricta en la ciudad de ........ con gastos de cesién entre bancos a cargo del
comprador, o bien con cable directo al banco mencionado con verificacién de clave a través
del corresponsal designado por el banco emisor.

» Reembolso
El crédito debe contener claras instrucciones de reembolso directo de una cuenta bancaria
en un pais de primera linea (por ej.: Unién Europea, Estados Unidos o Canadd) o, bien, de
débito directo a través de un convenio de crédito reciproco suscripto por nuestro pais.

s Embarques parciales y trasbordos
Deben permitirse, salvo acuerdo en contrario.

m Gastos y comisiones bancarias
Todos los gastos y comisiones bancarias fuera de Argentina son por cuenta del ordenante

» Documentos requeridos para la negociaciéon
Copia no negociable del Conocimiento de Embarque terrestre y declaracion jurada de haber
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enviado los originales directamente al ordenante
Factura comercial, en tres ejemplares
Lista de empaque, en tres ejemplares

Salvo especificacion en contrario, nuestros precios no incluyen intervenciones consulares,
certificados de calidad ni ninglin costo no incluido en la condicién de venta ofrecida seguin
interpretacién INCOTERMS 2000. En caso de requerirse, dichos costos deberan agregarse en
el importe del crédito.

m Aviso de apertura
Una vez abierta la carta de crédito favor enviarnos un mensaje faxindicando:
Nombre del Banco emisor
Numero, fecha e importe
Banco notificador en Argentina
Fecha devalidezdela L/C

m Condicion general
Sélo consideraremos a la carta de crédito 100% operativa a los efectos del cumplimiento de
los plazos de embarque comprometidos, si cumple las condiciones aqui especificadas. En
caso de requerirse modificaciones para hacer operativo el crédito, su costo sera por cuenta
del comprador.
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m Campo 59: Beneficiario
¢El nombre o razén social y el domicilio coinciden con los que figuran impresos en la factura
“E"?
Sino coinciden todos los datos puede originarse una discrepancia, por lo que se recomienda
pedirenmienda.

s Campo 31 D: Vencimiento para negociacion
Esta fecha es la ultima fecha para presentar los documentos ante el banco negociador. Si la
carta de crédito no establece vencimiento para realizar el embarque (campo 44C), el
vencimiento para negociacion cumple ambas funciones. Tenga en cuenta que existe otro
vencimiento para negociacién, que corre a partir de la fecha de embarque y que debera estar
determinado en el campo 48. Si no se ha establecido el plazo serd 21 dias desde el embarque.

s Campo 32: Monto
¢Elimporte dela cartade crédito responde al total de oferta?

m Campo 39 A: Tolerancias
{Elimporte de la carta de crédito es maximo, Unico o aproximado?
Es muy importante la flexibilidad del monto, ya que si se ha establecido como importe Gnico
y no se permiten embarques parciales, las cantidades embarcadas deberan ser exactas, lo
gue no es habitual en los productos que se venden por peso.

s Campo 41 A: Banco con el que es disponible la L/Cy de qué manera
{El banco que figura (banco negociador) es nuestro banco, o el banco que hemos
solicitado? ¢Es disponible por pago, por pago diferido o por negociacién?

s Campo 42: Pago diferido (Si no figura se trata de una carta de crédito ala

vista)
{El plazo de pago es el convenido? {Contempla que deben emitirse letras o el pago es directo
al momento del vencimiento? ¢Sise piden letras, contra quién deben emitirse?

s Campo 43P: Embarques parciales
{la carta de crédito permite embarques parciales? Los embarques parciales permiten
embarcar y cobrar los envios parciales independientemente, hasta completar el monto de la
carta de crédito. Debe prestarse atencidn a este punto si ha sido una condicién prevista enla
oferta.

s Campo 43T: Trasbordos
{la carta de crédito permite trasbordos? Los trasbordos son los cambios de medio
transportador durante el viaje internacional. Deben estar expresamente previstos en la carta
de crédito, excepto en caso de transporte multimodal.
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s Campo 44 A: Lugar de embarque

{Ellugar de embarque consignado es en el que efectivamente se producira el embarque?

s Campo 44 B: Lugar de destino del transporte
{El puerto o lugar de destino del transporte es el que tenemos previsto contratar?

m Campo 44 C: Ultima fecha de embarque
¢{Podremos embarcar antes de este vencimiento? éSi embarcamos sobre la fecha, podremos
presentar los documentos antes del vencimiento para negociaciéon?

s Campo 45 A: Descripcion de la mercaderia
{Responde a la mercaderia vendida’ ¢ Nuestro sistema de facturacién permite reproducir en
la factura el texto exacto que figura en este campo?
La factura comercial es el tnico documento cuyo texto debe coincidir exacta y fielmente con
el que figura en la carta de crédito, el resto de documentos sélo deben guardar coherencia
con la factura, excepto que la carta de crédito exija que contengan alguna leyenda en
especial.

s Campo 46 A: Documentos requeridos
{Podemos obtener todos y cada uno de los documentos requeridos y, en su caso, cumplir las
condiciones especiales establecidas?

s Campo 47 A: Condiciones adicionales
{la carta de crédito establece otras condiciones acerca de los documentos o de la
negociacion que puedan influir en nuestras posibilidades de cobro?

s Campo 48: Periodo de presentaciéon
{la carta de crédito establece un plazo para presentar los documentos a partir del
embarque? Tenga en cuenta que si no hay plazo establecido se considera que éste es de 21
dias, pero nunca pueden presentarse después del vencimiento total de la carta de crédito.
Tenga en cuenta también que el plazo corre hasta que los documentos son presentados al
banco negociador, por lo que si éste esta en otra plaza se requiere mayor margen de tiempo
(Vercampo 31D).

m Campo 49: Instrucciones de confirmacion:
{Figuran instrucciones de confirmacién de la carta de crédito? La confirmacion debe ser
expresa. Si no figura la carta de crédito no es confirmada.
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s Campo 57: Banco avisador
La funcién del banco avisador es la de ser un mero intermediario de la informacién, no
cumple un papel relevante en la relacién, por lo que no debe engafarnos el hecho de que
aqui figure nuestro banco, porque lo Unico que podra hacer es recibir los documentos y
enviarlos para que el banco negociador los revise y dé su conformidad.

s Campo 71 B: Distribucion de los gastos de la carta de crédito
{Establece alguna forma de distribucion de los gastos bancarios? ¢(Estd la forma de
distribucién acorde a nuestra oferta?

m Campo 78: Instrucciones de reembolso para el banco pagador
Este punto es sumamente importante, porque de él depende la prevision de tiempos y
seguridades de cobro. Sugerimos revisarlo con su banco o despachante de aduanas.

) @ CaCEC
Exportador | La Exportacion paso a paso CAMARA DE CONERCID

EXTERIOR DE CORDOBA

‘117



El Derecho de Exportacion (D) a abonar por una mercaderia que se exporte definitivamente a
consumo sera igual a la alicuota fijada por la norma vigente para cada posicion arancelaria
(%D), multiplicada por una cierta base de calculo (BC) o base imponible.

D = %DxBC
Dicha BC esta definida por la legislacion vigente de la siguiente manera:

Por un lado, el Cédigo Aduanero (arts. 735 y 737) sefala que el valor imponible de la
mercaderia sera el Valor FOB excluidos los propios derechos de exportacion.

Por otra parte, el art 5° de la Resolucién ME 11/2002 y el art 4° de la Resolucién ME 35/2002
indican que el valor CIF de los insumos importados temporalmente (lIT) en el marco del
Decreto 1439/96, estaran exentos del pago de los Derechos de Exportacion.
Porlo tanto:

D = %D (FOBNeto-D)

donde FOB Neto esigual al Valor FOB-IIT.

Asuvez, si multiplicamos cada término por el porcentaje de Derechos nos queda:
D = (%DxFOBNeto) - (%D xD)

haciendo un pasaje de términos nos queda:
D+ (%DxD) = 9%DxFOBNeto

0, loqueeslomismo:
D(14+%D) = %D xFOB Neto

Finalmente, despejamos y obtenemos la siguiente formula:

%D
D= ——— xFOBNeto
1+ %D

6lo que eslo mismo, pero convenientemente expresado:

%D

DN = =————— x(FOB-IIT)
1+ %D
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