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PRESENTACION

Con el objetivo de contribuir a la competitividad de nuestras exportaciones, el Ministerio
de Comercio Exterior y Turismo de forma conjunta con PROMPERU pone a disposicion de
empresarios y publico en general la coleccion de 16 guias Promoviendo Exportacion en el
marco del “Programa de Promotores de Comercio Exterior’ que expone de manera
directa y simple los pasos necesarios para desarrollar la actividad exportadora con éxito.

Se introduce a las personas naturales o microempresarios y emprendedores al mundo de los
negocios, ensefidndoles primero a valorar los recursos con los que cuentan en sus localidades.
A partir de ello se les inculca un espiritu emprendedor que los impulse a llevar esos recursos
a otros lugares en los que por tratarse de algo nuevo, pueden recibir una valoracion mucho
mayor. Se les familiariza con los términos de produccion, materia prima, tecnologia, envases
y embalaje, servicios logisticos, entre otros, como si se tratara de algo muy natural. Se
promueve la formacion y constitucion de empresas y si no se contara con el capital necesario
se sugiere la asociatividad.

También se desarrollan técnicas para el mejor aprovechamiento de los tratados de libre
comercio, haciéndose uso de ejemplos sencillos y tests de evaluacion para mayor confianza
del empresario. A partir del convencimiento de explorar los mercados se provee al empresario
0 emprendedor de las herramientas de gestion y del conocimiento operativo que requiere para
hacer su primer embarque o despacho. Se detallan ademds los servicios de la Ruta Exportadora
que Promper( presta a los empresarios durante los diferentes estadios de su desenvolvimiento
en el mercado acompandndolos en toda su travesfa y presentdndoles la Ventanilla Unica de
Comercio Exterior como un instrumento que nos ayuda a ahorrar tiempo y dinero centralizando
los procesos y tramites de exportacion e importacion de forma electrénica.

Con la seguridad de sumar a nuestros exportadores de alimentos, confecciones,
metalmecanicos, quimicos, artesanias y joyeria de hoy otros sectores que tanto en bienes
como en servicios se desarrollardn innovando y accediendo a nuevas tecnologias gracias a
las ventajas que nos ofrece la integracion al mundo, ponemos al alcance de todos y todas
ustedes emprendedores y microempresarios, funcionarios y funcionarias de gobiernos locales,
regionales y nacional, la coleccion de estas 16 guias Promoviendo Exportacion que nos haran
liderar las exportaciones de nuestro pais al mundo, generando mds empleo y mas inclusion
para todos.

Magali Silva Velarde — Alvarez
Ministra de Comercio Exterior y Turismo



INTRODUCCION

Exportar implica la venta de los bienes o servicios que una empresa local realiza a un cliente
en el exterior. Al ser las actividades de exportacion transacciones comerciales que involucran
|la salida de la mercaderia del territorio nacional, es sumamente importante conocer y entender
los instrumentos que tienen a su disposicion el vendedor y el comprador para asegurar la
recepcion del producto y el pago de la operacion.

Sea cual fuere el bien o el servicio que se comercialice en el mercado local o en el exterior,
se tiene, primero, que producir o adquirir. Por ello, el vendedor debera conocer como obtener
recursos monetarios para comprar materias primas e insumos, pagar salarios y jornales y
cancelar servicios como energia eléctrica y agua. Asi, podrd manufacturar o contratar a un
proveedor para, segun el caso, producir o adquirir el bien que se comprometio a entregar al
comprador.

La Guia Herramientas Financieras para la Exportacion, la novena de la Coleccion
Promoviendo Exportacidn, tiene como fin apoyar a los nuevos exportadores y emprendedores
de la micro, pequefa y mediana empresa, poniendo a su disposicion un instrumento de
consulta practica para la compra y venta de bienes o servicios al exterior, facilitando la mejora
de la competitividad de los exportadores peruanos.
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INSTRUMENTOS DE COMERCIO EXTERIOR
Y MEDIOS DE PAGO INTERNACIONALES

DEFINICION

Son documentos que contienen informacion relacionada con la transaccion comercial y el
transporte de la mercaderia, y tienen un rol clave en su pago. Los documentos de embarque
tienen que remitirse obligatoriamente al importador 0 al banco de este si es que se quiere
cobrar la venta.

Exportar implica a venta de los bienes o servicios que una empresa local realiza a un cliente
en el exterior. A la empresa local (vendedor) se le denomina exportador, y al cliente extranjero
(comprador) importador.

Al ser las actividades de exportacion transacciones comerciales que involucran la salida
de la mercaderia del territorio nacional, es sumamente importante conocer y entender los
instrumentos que tienen a su disposicion el vendedor y el comprador para asegurar la recepcion Entre los documentos mas importantes, resaltan:
del producto y el pago de la operacion.

A continuacion, se revisaran los principales instrumentos de comercio y medios de pago a  FACTURA COMERCIAL

internacionales que permiten que fluya el intercambio comercial entre exportadores e importadores. :  Documento que emite el vendedor, en donde se describen la mercaderia, el
precio, la condicion de la venta y las razones sociales y direcciones de las partes
involucradas. La factura es clave para internar los bienes en el mercado de destino,
y de presentacion obligatoria en toda transaccion comercial.

1.1 DOCUMENTOS DE EMBARQUE
- CONOCIMIENTO DE EMBARQUE /

e . BILL OF LADING (B/L)
* Documento firmado por el responsable del medio de transporte, en el cual

©se embarca la mercaderia, y se confirman la recepcion de las mismas y las
Pepe Mype, un pequefio empresario textil, tiene interés en empezar a exportar las prendas de © condiciones del transporte. Al actuar como titulo de propiedad, la recepcion de
vestir que produce. ©los bienes en el lugar de destino se verifica slo contra la presentacion de una

copia endosada a favor del importador o el banco de este.
Pepe asistio a una feria de negocios en donde tomd contacto con clientes exiranjeros. Uno de

ellos mostro interés en adquirir un lote de medias de vestir. Encantado por el interés mostrado,
Pepe le presento una cotizacion que fue aceptada de inmediato. e © LISTA DE EMPAQUE /
: PACKING LIST
Documento que detalla el peso, el volumen, el contenido y el embalaje de la
mercaderia embarcada.

La felicidad de Pepe durd poco, pues el cliente le menciond que para ingresar la mercaderia a
su pais, entre los documentos de embarque que debia adjuntar estaba el Certificado de Origen.
¢Documentos de embarque?, ¢Certificado de origen?, (A qué se refiere este cliente?, penso
Pepe. Pidiéndole permiso, se levanto de la mesa y llamé a la persona en que mds confia en

asuntos de negocios, su compadre. o © CERTIFICADO DE INSPECCION
: Documento emitido por un tercero que verifica que la calidad, la cantidad y las

Compadre, le pregunto, ¢a qué se refieren cuando mencionan documentos de embarque: especificaciones del producto sean congruentes con lo acordado.



o - CERTIFICADO DE ORIGEN

Documento emitido por un tercero que garantiza que el producto ha sido elaborado
0 transformado en el pais del exportador.

o POLIZA O CERTIFICADO DE SEGURO

Documento emitido por una compania especializada que detalla el tipo y las
condiciones del seguro tomado para la mercaderia.

o ° ENLACE PAGINAS WEB
© http://www.afs].es/downloads/documentosbasicosparaexportar. pdf

1.2 INCOTERMS

Pepe Mype, nuestro pequerio empresario textil, ha consequido contactar con un cliente
estadounidense que se encuentra interesado en adquirir 10 000 pantalones. Si bien todavia
no sabe si utilizard un medio de pago reconocido en el comercio internacional, i se encuentra
interesado en tener claro que INCOTERMS seria el mds apropiado para esta operacion. Como
siempre que tiene una decision comercial que tomar, le ha pedido consejo a su compadre.

DEFINICION

Los INCOTERMS (acronimo en inglés de INternational GOmmercial TERMS, “Términos
Internacionales de Comercio”) son once (11) términos utilizados en el comercio internacional
de bienes, que detallan y uniformizan las obligaciones y responsabilidades entre el comprador
(importador) y el vendedor (exportador) en relacion con las condiciones siguientes:

e ¢Donde y como se entregaran las mercaderias?

e ¢Quién, como y cuando asumira los riesgos de la transaccion?

e ¢Como se distribuiran los costos de seguro y transporte?

e ¢Cuales son y quiénes asumiran los tramites de los documentos aduaneros?
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Debe quedar claro que si se efectian operaciones de comercio exterior que involucren medios
de pago internacionales, deben emplearse obligatoriamente los INCOTERMS, dado que son
utilizados y aceptados internacionalmente y uniformizan el lenguaje, los usos, las costumbres
y las practicas de este tipo de operaciones.

La CCI (Camara de Comercio Internacional, o ICC: International Chamber of Commerce) se ha
encargado desde 1936 (con revisiones en 1953, 1980, 1990, 2000 y 2010) de la elaboracion
y actualizacion de estos términos, de la mano con los cambios que experimenta el comercio
internacional. Actualmente, estdn en vigor los INCOTERMS 2010.

Las categorias en los que se agrupan los INCOTERMS son cuatro:

“ - CATEGORIA QUE EMPIEZA EN E: EXW

El vendedor pone a disposicion del comprador los bienes en el local del vendedor.

e - CATEGORIA QUE EMPIEZA EN F: FCA, FAS Y FOB
© Laentrega de los bienes la hace el vendedor a un medio de transporte elegido y
pagado por el comprador.

e CATEGORIA QUE EMPIEZA EN C: CFR, CIF, CPT Y CIP

El vendedor contrata y paga el medio de transporte, pero no asume el riesgo de
pérdida o dano de la mercancia después del despacho.

o © CATEGORIA QUE EMPIEZA EN D: DAT, DAP Y DDP
© Elvendedor asume todos los gastos y riesgos necesarios para entregar los bienes
al pais del vendedor.

Los INCOTERMS son aplicables s6lo a la compraventa de bienes fisicos, y no se utilizan en
transacciones que involucran servicios. En actividades de exportacion, los INCOTERMS FOB,
CFR y CIF son los mas usados. Las partes acuerdan cual usar dependiendo de su poder de
negociacion y conocimiento del mercado y de la contraparte.



INCOTERM

DESCRIPCION
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Tus obligaciones son las mismas que en el Incoterm CFR, pero ademas debes

CIF pagar el seguro de la mercaderia durante el transporte.
Solo tienes que colocar la mercaderia a disposicion de tu comprador en un
EXW punto ubicadp dentro de tus propias instalacion}es. Tu cliente soporta toqos Ta pagas el flete de.las mercaderias hasta el des?‘"O con\{enido, y ademés
los costos y riesgos de transporte de la mercaderia desde ese punto al destino CPT llevas a cabo los tramites aduaneros para la exportacion. Los riesgos de pérdida
deseado, y supone el minimo de obligaciones para el exportador. y dafio pasan a tu comprador desde el momento en que la mercaderia es
entregada a la custodia del transportista.
Tu obligacion consiste en entregar la mercaderia al transportista designado por
FCA el comprador en el punto convenido. Los gastos de transporte y seguro, asi cIP Tienes las mismas obligaciones que bgjo el Incoterm CPT, pero ademds pagas
como los riesgos, corren por cuenta del comprador una vez efectuada la entrega el seguro de transporte de la mercaderia.
de la mercaderia.
Te haces responsable de todos los costos, a excepcion de los de importacion,
Tu obligacion consiste en entregar la mercaderia, colocdndola al costado del DAP incluido el transporte principal y el seguro (que no es obligatorio), hasta que la
bugue o sobre el muelle en el puerto de embargue convenido. Los gastos de mercaderfa se ponga a disposicion del comprador en un vehiculo listo para ser
FAS transporte y seqguro, asi como |os riesgos por dafio de la mercaderia, corren por descargado. Asumes los riesgos hasta ese momento.
cuenta de tu comprador una vez entregada la mercaderia. Este Incoterm debe
usarse s6lo para el transporte maritimo o por vias acuaticas.
Pones la mercaderia a disposicion de tu comprador sobre el terminal del destino
DAT gonvenido, y despachas en aduana para la importacién: Debes asumir todos los
Tu obligacion consiste en entregar las mercaderias a bordo del bugue en el riesgos y gastos hasta aquel punto, incluidos tambien los de descarga. Por
puerto convenido. También te responsabilizas por los tramites de aduana de terminal se entiende aeropuertos, puertos y terrapuertos.
FOB exportacion, asi como por la carga de las mercaderias en el buque. Por su
parte, tu comprador paga el flete y el seguro, ademas de correr con el riesgo de
pérdida o dafio de las mercaderias cuando éstas sobrepasan la borda del buque. Tienes las mismas obligaciones que bajo el Incoterm DDU, pero ademds pagas
DDP los derechos de la importacion de la mercaderia. Supone la mayor obligacion y
. ' riesgos para el exportador dentro de los Incoterms.
Ta escoges el barco y pagas los gastos y el flete necesarios para hacer llegar
las mercaderias al puerto de destino convenido. Ademas, debes despachar las
CFR mercaderias con los tramites aduaneros para su exportacion. Los riesgos de

pérdida o dafio de las mercaderias pasan a tu comprador desde el momento
en que estas estdn a bordo del bugue en el puerto de embarque convenido.

0 . ENLACE PAGINAS WEB
: http://es.wikipedia.org/wiki/Incoterm#Reglas_y usos_estandarizados del comercio_internacional
http://www.iccspain.org/fitxers/PREGUNTAS RESPUESTAS INCOTERMS%202012.pdf

" Tomado de Serie N° 3 Pepe Mype pregunta: Incoterms, mayo 2006
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A fin de mes, Pepe logro enviar la mercaderia por via maritima. Ese mismo dia se apersond al
Banco Mype, del cual es cliente, donde entregd los documentos de embarque para que sean
enviados por courier al banco de su cliente. Pepe estimaba que en 30 dias le iban a cancelar

1.3 COBRANZA SIMPLE
la venta, pues ese era el tiempo que iban a demorar en llegar los pantalones hasta el almacén

................................................................................................... de su cliente.

Nuestro conocido Pepe Mype consiguio vender los 10 000 pantalones a un precio de
US$1,50 CIF por unidad al cliente estadunidense. Dado que su compadre le recomendd
al comprador, pactaron que el pago de la venta seria contra entrega de la mercaderia en la
ciudad del importador. Compadre, le dijo Pepe, confio plenamente en usted; pero no se qué
modalidad me estd recomendando. Pepe, le respondio el compadre, estas utilizando lo que
56‘ //ama Una cob[anza S/mple ...................................................................................................

A los 35 dias, el banco de Pepe le informa que ha llegado una transferencia por US$15
000 proveniente del banco de su cliente, y que esta procediendo a abonarsela en su cuenta
descontando US$47,50 por concepto de comisiones (US$37,50 por comision de cobranza y
US$10,00 por envio de informacién).

0 . ENLACE PAGINAS WEB
: http://www.deperu.com/abc/exportacion/261/la-cobranza-exitosa-en-las-exportaciones
http://www.centrodeconocimiento.com/Mecapago/cobranza.htm

DEFINICION
. | S 1.4 COBRANZA DOCUMENTARIA
Es el pago que el importador hace al exportador en forma directa. En esta operacion actuan

los bancos de ambas partes, pero s6lo como intermediarios, pues uno (banco del importador)
transfiere el dinero y el otro (banco del exportador) lo recibe y le paga a este a través de un
abono en su cuenta. Es importante tener en cuenta que existen comisiones que cobra el banco

local al exportador por la operacion. Pepe Mype estd siendo conocido por la calidad de sus

productos a nivel internacional. Ahora ha sido contactado
Este tipo de instrumento de pago se vincula a transacciones en las cuales el exportador ha por otro cliente norteamericano, el cual ha sido bien referido
embarcado la mercaderia y simplemente espera que el importador cancele ante la recepcion de por su anterior clente. Le ha colocado una orden de 10
los bienes y los documentos comerciales (factura, Bill of lading, etc.). 000 camisas por US818 700 CIF y le pide pagdrselas a

60 dias de eniregados los documentos comerciales. Como
Debe quedar claro que los bancos de ambas partes no son responsables del pago de la operacion. siempf_?, Pepe le ha pedido consejo a su cqmpadre, quien
Obviamente, esta forma de operar sélo es recomendable si existe conocimiento y le sugiri6 que para el cobro de esta operacion emplee una
confianza absoluta del exportador en su cliente. No es necesario ser cliente del banco cobranza documentaria.

para acceder a este tipo de operacion.
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DEFINICION

Es una modalidad de cobranza en la cual el exportador entrega a un banco local los documentos
comerciales (factura, B/L, certificado de origen, etc.) que acreditan el envio de la mercaderia, e
instruye que los remita al banco del importador para que se los entregue (siempre y cuando se haga
efectivo el pago o se firme una letra de cambio, si es que se ha pactado que la venta sea al crédito).

Debe quedar en claro que el exportador mantiene el control de los bienes aunque se encuentren
en el pais del comprador hasta recibir el pago o la aceptacion de la letra de cambio, pues la
entrega de la documentacion comercial es indispensable para que el importador pueda retirar
e internar los bienes en su pais.

Cabe destacar nuevamente que a pesar de haber instituciones financieras involucradas, estas
no se hacen responsables del pago, por lo que esta modalidad debe emplearse también como
el caso anterior, cuando exista un buen grado de confianza entre las partes. Asi mismo, y al
igual que en el caso de la cobranza simple, no es necesario ser cliente del banco local y se
aplican comisiones al exportador por el manejo y envio de los documentos y el abono del pago.

Asi, una vez produciaa y embarcada la mercaderia, Pepe se dirigio al Banco Mype y entrego
los documentos de embarque que probaban que se habia efectuado la operacion, con la
instruccion de remitirlos al banco de su cliente. Este banco, a su vez, le entrego los documentos
al importador una vez este firmé una letra de cambio a 60 dlas.

La letra fue entregada al banco local, el cual a su vez se la hizo llegar a Pepe. Por toda esta
operacion, el banco local le cobré US$66,75 (US$46,75 por comision de cobranza documentaria
y US$20,00 por el envio de la informacion).

No hay que dejar de notar que ahora Pepe debe esperar 60 dias hasta cobrar por la venta del producto.

0 . ENLACE PAGINAS WEB
: http://www.deperu.com/abc/exportacion/261/la-cobranza-exitosa-en-las-exportaciones
http://www.centrodeconocimiento.com/Mecapago/cobranza.htm
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DE EXPORTACION (CCE)

Luego de haber realizado su primera operacion de venta al exterior, un muy feliz Pepe Mype, se
contactd con un importador venezolano que encontro a través de Internet y que queria adquirir
50,000 bermudas. Su compadre, al cual, como ya sabemos, Pepe busca para consejo y apoyo,
le sugirio que, dado que no conocia al cliente y por lo tanto no podia saber si seria un buen
pagador, le pidiera una CCE.

DEFINICION

También denominada crédito documentario, es un documento por el cual el banco del importador
(en la jerga bancaria, ordenante) se compromete a pagar al exportador (el beneficiario), a través
de un banco local (el banco del exportador), un monto determinado, siempre y cuando se
cumplan todos los términos y las condiciones negociadas y consignadas en la CCE.

Hay que tener en cuenta que las CCE son auténomas e independientes de la operacion comercial
ala que le dio origen. Eso quiere decir que basta que el exportador presente en forma correcta
los documentos requeridos en la CCE para que proceda el pago.

Los datos minimos que debe contener una CCE son los siguientes:

o Datos de importador y exportador
(Razones sociales 0 nombres exactos y completos)

© Moneda e importe



Forma de pago (a la vista o a plazo) )

Fecha y lugar de vencimiento

Tipo (irrevocable, avisada, confirmada, etc.)

S

Documentos requeridos (factura, B/L,

certificado de origen, lista de empaque, etc.) \é@?
=

Descripcion de bienes y servicios
(Lo mas completa posible para evitar errores)

Incoterms utilizadas (FOB, CIF, etc.)
Modalidad de embarques o transbordos (permitida o no)
Pdliza de seguro

Punto de embarque y destino

HAY QUE PRESTAR ESPECIAL ATENCION
AL TIPO DE CCE Y LA FORMA DE PAGO:

Una CCE es irrevocable si es que para modificar algunos de sus términos ambas
partes tienen que estar de acuerdo. Asi mismo, una CCE avisada significa que
el banco local (“avisador”) sélo informa que a través de él ha llegado la CCE
y que procederd a recibir los documentos (punto f) y enviarlos al banco del
importador para que una vez revisados por este se proceda al pago a través de una
transferencia bancaria canalizada hacia el banco avisador. Por su parte, una CCE
confirmada significa que el banco avisador le incorpora su compromiso de pago
una vez el exportador presente los documentos, y estos, luego de revisados por
el banco local, estén conforme con lo determinado en la CCE (“limpios”, en la
jerga bancaria). Debe quedar claro que en esta modalidad se procede al pago sin
esperar la conformidad del banco del importador, y que en las dos modalidades
no es necesario que la mercaderia llegue al punto de destino.

18
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9 . Existen, basicamente, dos modalidades para consignar la forma de pago. La

primera es “a la vista” y la segunda “a plazo”. En el primer caso, es facil de
entender que el exportador recibira el pago contra la entrega de documentos
limpios. En tanto que cuando se ha escogido la segunda modalidad, es porque el
exportador ha negociado con su cliente (importador) que el pago se efectle en un
plazo posterior (casi siempre entre 30 y 180 dias) a la entrega de los documentos
al banco local.

Las CCE estan afectas a comisiones bancarias, y las del banco local estan a cargo del exportador.
Las mas comunes son: pre aviso, notificacion y confirmacion, comision de pago, pago diferido,
aceptacion o negociacion, modificaciones y costos de los mensajes.

Luego de mucho tira y afloja, el cliente accedio a abrir una CCE. La CCE resultante fue abierta a
fravés del Banco Mype y tenia las caracteristicas siguientes:

Sender : BANESCO BANCO UNIVERSAL

CARACAS VE
Receiver: BANCO MYPE (MYPEBANK)
LIMA PE
40A Forma del crédito documentario
IRREVOCABLE DATO D
20 NUmero de crédito documentario

31C Fecha de emision
120919

31D Fecha y lugar de expiracion
121026 PERU
51A Banco solicitante - BIC
UNIOVECA
BANESCO BANCO UNIVERSAL CARACAS VE



59

328

49

Solicitante )
INDUSTRIA BOLIVARIANA DE LA CONFECCION

Beneficiario — Nombre / Direccion DATOS
PEPE MYPE SAC — CALLE JOAQUIN BERNAL 345 L-41 AyB

Moneda e importe
Currency : USD (US DOLLAR)
Amount: # 19,890.00#

Importe de crédito maximo
NOT EXCEEDING

Condiciones para librar letras
35 DIAS FECHA EMBARQUE DATO E

Expedicion parcial
PROHIBIDOS

Transhordo
PERMITIDOS

Cargar / entregar / recibir en / de CALLAO, PERU

Para transportar a. . ..
PUERTO CABELLO, VENEZUELA
TERMINOS DE ENTREGA : CIF PUERTO CABELLO, VENEZUELA

Documentos necesarios

+0riginal més cuatro (4) copias de la factura comercial.

+Juego completo de conocimiento de embarque maritimo consignado

a banesco banco universal y notificado

marcado flete prepagado.

+0riginal mas una (1) copia de la pdliza o certificado de DATOS
seguro a favor de Banesco Banco Universal, HFyD
cubriendo todo riesgo, incluso guerra. Ty
+QOriginal mas una (1) copia del certificado de origen
+Dos (2) copias del manifiesto de exportacion

Instrucciones de confirmacion
CONFIRM

ENLACE PAGINAS WEB
http://www.deperu.com/abc/exportacion/261/la-cobranza-exitosa-en-las-exportaciones
http://www.centrodeconocimiento.com/Mecapago/cobranza.htm
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FINANCIAMIENTO
DE EXPORTACIONES

Sea cual sea el bien o el servicio que se comercialice en el mercado local o en el exterior,
se tiene, primero, que producir o adquirir. Por ello, el vendedor deberd destinar recursos
monetarios para comprar materias primas € insumos, pagar salarios y jornales, y cancelar
Servicios como energia eléctrica y agua. Asi podrd manufacturar o cancelar al proveedor para,
segun el caso, producir o adquirir el bien que se comprometio a entregar al comprador.

El dinero que se debe invertir para poder producir o adquirir los bienes que se venden se
denomina, en la jerga financiera, capital de trabajo (CT). Entre las muchas definiciones que
ayudan a comprenderlo, la mds simple es la siguiente: “CT es el dinero que se requiere para
seguir produciendo mientras se cobran los bienes y servicios vendidos”.

Si el vendedor no tiene CT, entonces sus operaciones productivas estan basadas Uinicamente en
la cobranza de sus ventas, pues de otra forma no tendria recursos para poder seguir adquiriendo
las materias primas o los insumos, 0 pagando los salarios que son necesarios para sequir
produciendo. Esa es la peor manera de operar un negocio y no hay empresa alguna que lo
haga asi, pues en vez de estar produciendo de manera continua, lo haria cada vez que tuviera
recursos, 1o que no es de ninguna manera eficiente.

Hay varias maneras de obtener CT. La primera se origina en 10s recursos que genera la propia
empresa, y los proveedores constituyen la segunda fuente de origen. Cuando se le pide crédito
a un proveedor se esta consiguiendo CT, pues se le pagara una vez se haya recibido el pago de
la venta efectuada. La tercera fuente la constituyen los propios accionistas. Esa es la manera
como muchisimas empresas consiguen CT. La tltima fuente la constituyen los préstamos que
las instituciones financieras pueden canalizar a las empresas. Entiéndase como instituciones
financieras a bancos, cajas municipales (CM), cajas rurales de ahorro y crédito (CRAC) y
empresas de desarrollo de pequefas y micro empresas (EDPYME).

“CT ES EL DINERO QUE SE REQUIERE PARA SEGUIR PRODUCIENDO
MIENTRAS SE COBRAN LOS BIENES Y SERVICIOS VENDIDOS”
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GUIA HERRAMIENTAS FINANCIERAS PARA LA EXPORTACION

En lo que sigue se revisaran las modalidades de apoyo crediticio que ofrecen las instituciones
financieras para financiar CT para operaciones de exportacion. La informacion de productos y
costos financieros se encuentran disponibles en las paginas web de las instituciones financieras
que operan localmente. A continuacion, se presenta la relacion de dichas instituciones, junto
con la direccion electronica de su pagina web.

0 : EMPRESAS BANCARIAS
: http://www.sbs.gob.pe/0/modulos/JER/JER Interna.aspx?ARE=0&PFL=0&JER=1736

EMPRESAS FINANCIERAS
http://www.sbs.gob.pe/0/modulos/JER/JER Interna.aspx?ARE=0&PFL=0&JER=1739

CAJAS RURALES DE AHORRO Y CREDITO
http://www.sbs.gob.pe/0/modulos/JER/JER Interna.aspx?ARE=0&PFL=0&JER=1741

CAJAS MUNICIPALES
http://www.sbs.gob.pe/0/modulos/JER/JER Interna.aspx?ARE=0&PFL=0&JER=1742

EMPRESAS DE DESARROLLO DE PEQUENAS Y MICRO EMPRESAS (EDPYMES)
http://www.sbs.gob.pe/0/modulos/JER/JER Interna.aspx?ARE=0&PFL=0&JER=1743

O 000

Con esta informacion, el exportador puede, desde la comodidad de su escritorio, tener un
panorama completo de lo que ofrecen las instituciones financieras. Hay que tener en cuenta
que como todas las pdginas web tienen una estructura similar, sera muy facil orientarse. Hay
que buscar la pestaiia PRODUCTOS o CREDITOS y al hacer clic ahi se desplegard la totalidad
de productos que ofrece la institucion. Algunas presentaran toda la informacion necesaria, en
tanto que otras la presentaran por separado. Hay que tener presente que cuando se habla de
informacion relevante, nos referimos a las caracteristicas, los plazos y sobre todo de tasas de
interés aplicables.
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PAGARE PARA
CAPITAL DE TRABAJO

Hay que tener en claro que cuando se exporta,
la empresa simplemente le estd vendiendo
bienes o servicios a un cliente externo en vez
de uno nacional. El término financiamiento de
ventas, entonces, se aplica a los préstamos que
se otorgan tanto cuando se hacen operaciones a
clientes internacionales (exportaciones) como a
nacionales. Por eso las instituciones financieras
pueden ofrecer a sus clientes que estdn
exportando pagarés para capital de trabajo.

Pepe Mype cerro un contrato con un cliente boliviano para vender 50 000 polos de algodon
(T-shirt) por US$25 000. El plazo de entrega se ha fiiado de comuin acuerdo en 30 dias, pero el
pago serd efectivo dentro de 30 mas. El margen que le dejard la operacion a Pepe es de 30%,
por lo que necesita US$17 500 para financiar el CT (pago de la tela, jornales de los operarios,
costos del embalaje, etc.) que le permitird efectuar la venta a su cliente del exterior.

Como siempre que necesita consejo, nuestro buen Pepe recurre a su compadre, quien le
sugiere que solicite un préstamo para financiar la venta de los polos.

DEFINICION

Es una modalidad de financiamiento por la cual la institucion financiera entrega efectivo a la
empresa bajo determinadas condiciones de plazo, periodicidad de pago y costo, con el fin
que sea invertido en la compra de materias primas, insumos y el pago de salarios y servicios
necesarios para elaborar el producto o servicio que se esta comercializando.
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CARACTERISTICAS

El pagaré para CT requiere por parte de la empresa que recibe el préstamo de la firma
(suscripcion en la jerga legal) de un titulo valor denominado pagaré, el mismo que la obliga a
devolver el dinero bajo determinadas condiciones.

El plazo para este tipo de operaciones es siempre menor a 360 dias. El grueso de estos
financiamientos se sitda entre 30 y 180 dias, que es por regla general la duracion de la
operacion desde el momento que se empieza a producir hasta el pago por parte del cliente.
La idea principal cuando se negocian el plazo y la periodicidad del pago (cuota mensual,
trimestral, etc.) es que calcen contra el pago del cliente.

Si bien el pagaré puede ser desembolsado en moneda local (soles) o moneda extranjera
(dolares), si se esta financiando el CT para una exportacion, entonces el préstamo deberd ser
solicitado en moneda extranjera, pues esa es la moneda con la que pagard el cliente.

Las instituciones financieras, antes de desembolsar el préstamo, evaluaran el riesgo crediticio
del cliente. Contestar las preguntas “4Querrd pagar?” y “¢Podrd pagar?” requiere la entrega de
cierta informacion por parte de la empresa solicitante.

A continuacion, se presentan los requerimientos de informacion que una institucion financiera
que opera en el mercado local pide a los clientes que solicitan apoyo financiero:

REQUISITOS

Solo presenta tu DNI'y el de tu conyuge.
= Recibo de luz 0 agua cancelado.
DOCUMENTOS PERSONALES « Autoavaltio o titulo de propiedad (se solicitar
s0lo a clientes sin experiencia crediticia,
dependiendo del importe del crédito).

- Documentacion sustentatoria de ventas.

- (Constancia de asociado, contrato de
alquiler o autoavalto del local comercial.

= Cronograma, recibos de pago o estados
de cuenta de préstamos vigentes en el
sistema financiero.

DOCUMENTOS DEL NEGOCIO
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El pagaré puede ser desembolsado bajo la modalidad de tasa adelantada o tasa vencida. El
primer caso se conoce como “descuento” e implica que la tasa de interés de la operacion
se cobra por adelantado en tanto que en la modalidad de tasa vencida, l0s intereses se van
cobrando segun vencen las cuotas.

Para financiar la exportacion, Pepe recurre al Banco Mype, el cual, luego de la evaluacion
crediticia respectiva, le aprueba un pagaré para CT a tasa vencida de 18,08% anual y por
US$17 500 a 60 dias. Notese que el plazo total coincide exactamente con la fecha de pago
de la operacion. La modalidad de tasa vencida implica que los intereses se pagaran al final de
los 60 dias. Al final del plazo, Pepe deberd pagarle al banco US$17 991,50, seguin el detalle
que se presenta en el cuadro y grdfico siguiente:

SOLICITUD DE PAGARE

Pagaré US$ 17,500.00
......... |meresanua| 1808%
""""" nerds por60das  281%= (1418080~ @121
Fecha desembolso Dia0
......... Pagare U3$175oooo
......... Fecmpago D|3500mesz
......... Momopagomm US$1799150
......... Dev0|uc|0npagare U5$1750000
""""" Pagointereses  USS49150 — USS17,500x281%
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EN TERMINOS GRAFICOS PAGARE PARA CT

Meses 0 2
Intereses 18.08% ano 2.81% a 60 dias
Desembolso US$17,500.00

Principal US$17,500.00
Intereses US$491.50
US$17,991.50

S NN

e
FINANCIAMIENTO g\
PRE EMBARQUE . — 6@

Los Advance Account (avance en cuenta) son operaciones en las cuales un banco local canaliza
recursos de bancos del exterior para financiar exclusivamente operaciones de comercio exterior.
En este tipo de créditos, el banco local actta de intermediario entre el banco del exterior y el
cliente, y asume el pago en caso este no cancele el crédito. Por ello, ademas de trasladar el
costo del banco externo, agrega una comision de garantia (aval en la jerga financiera) a la
operacion. Sin embargo, cuando hay abundancia de depositos en las instituciones financieras,
los financiamientos pre y post embarque se desembolsan con recursos locales.

Dado que el propdsito de estos créditos es financiar operaciones de exportacion e importacion,
la moneda en la cual se desembolsa no es la moneda local, sino dolares norteamericanos.

Nuestro ya conocido Pepe Mype cerrd otro contrato de venta, esta vez con un cliente
argentino (Che Carlitos SCRL), para vender 30 000 boxers de algodén por US$15 000.
La fecha de embarque se ha fijado de comun acuerdo en 30 dias. Para tal efecto, el banco
del cliente argentino (Banco de Buenos Aires) ha procedido a abrir una carta de crédito de
exportacion confirmada (CCE) por US$15 000 por la exportacion de 30 000 boxers a un
precio de US$0,50 CIF a favor de Pepe en el Banco Mype.
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Antes de continuar, s conveniente detenerse para revisar lo que Pepe tiene hasta el momento:

0 - TIENE UNA CCE CONFIRMADA

Eso quiere decir que basta que Pepe presente los documentos de la operacion
sin discrepancias (en la jerga bancaria, “limpios”) al Banco Mype para que este
proceda a pagarle los US$15 000. Tal como se menciond anteriormente, con
este tipo de instrumento no es necesario que el cliente reciba la mercaderia para
que se proceda al pago. Y dado que es confirmada, no se requiere que el banco
de Pepe le envie los documentos al banco del cliente para que se proceda con
el pago de la operacion.

e - LA INCOTERMS UTILIZADA ES LA DE CATEGORIA C,
- ESPECIFICAMENTE CIF (ACRONIMO EN INGLES DE COST,
INSURANCE AND FREIGHT, ES DECIR, COSTO, SEGURO Y FLETE)

Ello significa que Pepe debe escoger el medio de transporte y pagar los gastos y el
flete necesarios para hacer llegar las mercaderias al punto de destino convenido,
asi como los seguros. Ademas, debera despachar las mercaderias con los tramites
aduaneros para su exportacion. Los riesgos de pérdida o dafo de las mercaderias
pasaran a su cliente desde el momento en que estas se encuentren a bordo del
medio de transporte en el punto de embarque convenido.

El margen que le dejard la operacion a Pepe es de 40%, por lo que necesita US$9000 para
financiar el CT (pago de la tela, jornales de los operarios, costos del embalaje, etc.) que le
permitird producir los boxers y transportarlos hacia el punto de destino convenido con su cliente
(Buenos Aires)

Como ya es costumbre, Pepe recurrio a su compadre, quien le aconseja que ahora que tiene
una CCE solicite al Banco Mype un pre embarque para financiar la venta de los polos.
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DEFINICION

Una de las modalidades mas conocidas de Advance Account es la denominada pre embarque.
Este pagaré financia las ventas efectuadas al extranjero en el lapso de tiempo que va desde el
momento que se recibe el pedido y se embarca la mercaderia. Para que la institucion financiera
otorgue el financiamiento el exportador, aparte de superar la evaluacion crediticia a la que sera
sometido, tiene que probar haber efectuado una venta a un cliente del exterior a través de un
pedido confirmado, contrato o carta de crédito de exportacion.

CARACTERISTICAS

Dependiendo de la institucion financiera, estas son las caracteristicas principales:

i 1 Depende de la institucion financiera. En algunas
MONTO MINIMO / MAXIMO no hay limite en otras el monto minimo es de
DE LA OPERACION US$50,000
% MAXIMO FINANCIADO Depende de la institucion financiera, pero ninguna

financia el 100%

PLAZO DEL FINANCIAMIENTO Entre 30 a 360 dias; sin embargo, en la gran

mayoria de bancos el plazo méaximo es de 180 dias

Pagaré suscrito / Contrato privado de advance
REQUISITOS DOCUMENTARIOS account / Documentos sustentatorios de la

operacion
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"""""""""""""""""""""""" El Banco Mype, luego de haber recibido los documentos y al encontrarlos sin discrepancias
COSTO Libor + spread (segdn el riesgo del cliente local) (“limpios”, en la jerga bancaria), procedié a abonarle en la cuenta US$15 000 (el valor de /a
/ Tasa vencida exportacion), y a su vez cargarle US$9105,43 producto de la cancelacion de la operacion de pre
.............................................. embarque (US$9000 de principal y US$105,43 de intereses) Tal como se detalla en el cuadro
y el grdfico siguiente:
iso LSS5 SOLICITUD DE ADVANGE ACCOUNT - PRE EMBARQUE
Confirmacion : 0.125% :
COMISIONES DEL BANCO LOCAL Modifcacion : 0.125%
Swit US$15 Pre embarque US$9,000.00
.............................................. e o
Interés por 30 dias 1.17% = (1+15.00%) ™ (1/12)-1

El costo de un pre embarque debe ser menor que el de un pagaré para CT. Basicamente, por

el hecho de que las instituciones financieras locales utilizan recursos del exterior que son mas OPERACION
baratos que el costo de los depdsitos locales, que son la fuente de la cual se extraen los fondos

para los pagarés de CT. Fecha desembolso Dia 0

......... Preembarque US$900000

. o . Fecha pago Dia 30 0 mes 1

Efectuada la evaluacion crediticia respectiva, el banco le aprueba un pre embarque DOI e
US89000 a 30 dias. Es conveniente notar que el plazo total coincide exactamente con la fecha Montopagototal _____________________________ U5$910543 .............................
de embarque de la operacion, dado que a la entrega de los documentos limpios, el Banco MYPE Devolucion pagaré US$9,000.00
procederd a pagarle US$15000 por cuenta del cliente argentino, y se cobrard los US$9000 que e LR S --------- o S ------------- <y ----------
le otorgd a Pepe. La tasa de interés pactada es de 15%. Fago intereses US§105.43 = US89,000x 1.17%
A los 30 dlas, tal como era de esperarse, Pepe entrego los documentos que acreditaban
la exportacion: EN TERMINOS GRAFICOS

PRE EMBARQUE

Meses 0 1

e Original mas cuatro (4) copias de la factura comercial.
e Juego completo de conocimiento de embarque maritimo consignado a banco de

Bu.erllos A/'f?S. . f/e.fe prepag 3,0"0‘ » Intereses 15.00% ano 1.17% a 30 dias
»  Original més una (1) copia de la poliza o certificado de seguro a favor de banco de Desembolso US$9.000.00
Buenos Aires, cubriendo todo riesgo, incluso guerra.
*  Original mas una (1) copia del certificado de origen. Principal US$9,000.00
e Dos (2) copias del manifiesto de embarque. Intereses US$105.43
US$9,105.43

La relacion de documentos por presentar estaba claramente detallada en el CCE.
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2.3 FINANCIAMIENTO

POST EMBARQUE

Pepe Mype es ya un exportador textil consolidado. Sus productos son de buena calidad
y precios razonables. El mismo cliente argentino (Che Carlitos SRL), ha quedado tan
complacido que esta vez le ha propuesto comprarle 50 000 camisas a US$2,50 CIF cada
una, lo que equivale a una operacion de US$125 000 en total. Esta vez, el pago se efectuara
60 dias después de la fecha de embarque. A fin de posibilitar la transaccion, el importador
accedio a abrir una CCE. Los mismos bancos de la operacion anterior participardn en esta.

Ahora Pepe tiene un problema gordo entre manos. Es una operacion que le demandara
recursos monetarios importantes. Para atender el pedido, necesitara invertir por lo menos
US$100 000, pues el margen serd de sélo 20%. Adicionalmente, entre que empiece a
producir y reciba el pago transcurriran 90 dias (30 dias para elaborar y embarcar las camisas
y 60 dias a partir de esa fecha para recibir el efectivo). De sus anteriores operaciones de
exportacion sabe que puede pedir un financiamiento pre embarque a 30 dias, préstamo que
le proporcionard los fondos para elaborar las camisas. Lo que no tiene claro es como financiar
los 60 dias que se demorard el pago de su cliente argentino.

Como es costumbre, Pepe recurre a su compadre en busca de ayuda y consejo. “Pepe”, le
dice este, “no hay problema, habla con tu banco (Banco Mype) y pidele un pre embarque por
30 dias. Una vez embarcadas las camisas, solicitale un post embarque a un plazo de 60 dlas.
Con el dinero de esta operacion cancelas el pre embarque y asi puedes esperar sin ningun
sobresalto financiero el pago de la exportacion”.
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DEFINICION

Es una modalidad de Advance Account que el exportador puede solicitar una vez despachada la
mercaderia. La empresa exportadora puede pedirla realizada la exportacion, es decir, solicitarla
una vez haya embarcado la mercaderia. O puede haber pedido, primero, un financiamiento pre
embarque, y una vez realizado el despacho puede requerir un financiamiento post embarque.
Sea cual sea el origen de la solicitud, la necesidad de este apoyo financiero se origina cuando
la compra-venta es al crédito. Lo que implica que el pago sera efectuado posteriormente a la
entrega de los documentos comerciales o la mercaderia.

CARACTERISTICAS

Son similares a un pre embarque. Agregandole a los requisitos documentacion que pruebe
se ha efectuado la exportacion (factura comercial, conocimiento de embarque (B/L), pdliza
de sequro, etc.).

Es bueno tener presente que el costo de esta operacion (basicamente |a tasa de interés que
cobra el banco) debe ser menor que la que corresponde a un pre embarque. La razon es simple
de entender: en este caso, el banco tiene la plena seguridad de que el vendedor (exportador) ya
realiz0 la operacion y lo unico que cabe esperar es el pago por parte del importador.

Efectivamente, Pepe recurre al banco y este le aprueba, obviamente luego del riguroso proceso
de evaluacion crediticia, un pre embarque por US$100 000 a 30 dias a una tasa de 15% ario.

Alos 30 dias, fecha en la cual debe haber ya embarcado las camisas, Pepe tiene que cancelar al
banco US$107 171,49 (tal como puede observarse en el cuadro y el gréfico siguiente).

33



SOLICITUD DE ADVANCE ACCOUNT - PRE EMBARQUE

Pre embarque US$100,000.00
Interés anual 15.00%
Interés por 30 dias 1.17% = (1+15.00%) ™ (1/12)-1
OPERACION
Fecha desembolso Dia0
Pre embarque US$100,000.00
Fecha pago Dia 30 0 mes 1
Monto pago total US$101,171.49
Devolucion pagaré US$100,000.00
Pago intereses US$1,171.49 = US$100,000 x 1.17%
EN TERMINOS GRAFICOS
PRE EMBARQUE
Meses 0 1
Intereses 15.00% afo 1.17% a 30 dias
Desembolso US$100,000.00

Principal US$100,000.00
Intereses US$1,171.49
US$101,171.49
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Esa cantidad, obviamente no la tiene Pepe disponible en ese momento.

Con los documentos comerciales que prueban que se ha efectuado la exportacion en mano,
Pepe solicita al mismo banco un financiamiento post embarque a 60 dias, que calza con el
plazo que se demorard Che Carlitos SRL en cancelar la venta. El Banco Mype le aprueba un
post embarque por US$101 171,49 a 60 dias a una tasa de 12,5%. La menor tasa comparada
con la cobrada en el pre embarque corresponde al menor riesgo que el banco percibe en esta
operacion, pues tiene pruebas indudables de que la exportacion se realizo.

Los US$107 171,49 desembolsados por el banco cancelan el pre embarque y le proporcionan
tranquilidad financiera a Pepe por el lapso de tiempo que se demorard el cliente en pagarle. A
los 60 dias, Che Carlitos SRL pagaré a través de su banco US$125 000, que Serdn recibidos en
la cuenta que Pepe mantiene en el Banco Mype, y este procederd a cancelar el post embarque
otorgado. En resumen, toda la operacion puede visualizarse asi:

SOLICITUD DE ADVANCE ACCOUNT - POST EMBARQUE

Post embarque US$101,171.49
......... |meresanua| 1250?
""""" ilerés por 60 s (del 302l da90)  198% = (1+1250%)~ (2121
Fecha desembolso Dia 30
......... Postembarque Us$1o117149
......... FEChapago D|3900me33
......... Momopagmmal Us$10317716
......... Devommnpagare Us$10117149
""""" Pagoitereses  USS200567 = USSTON171x198%




EN TERMINOS GRAFICOS
POST EMBARQUE
—_—
Meses 1 3
Intereses 12.50% ano 1.98% a 60 dias

Desembolso cancela pre embarque  US$101,171.49

Principal US$101,171.49

Intereses US$2,005.67
US$103,177.16

Obviamente, US$21 822,84 (US$125 000 — US$103 177,16) quedaran en la cuenta de Pepe.

FACTORING INTERNACIONAL
(FORFEITING)

Nuestro viejo conocido Pepe Mype mientras estaba atendiendo el pedido de Che Carlitos SRL,
recibio la llamada de un cliente ecuatoriano, quien le pidio le vendiera 10 000 polos de algoddn
(T-shirts). Dado que tiene capaciaad instalada ociosa, decide atender el pedido. El precio por polo
se fijo en US$0,50 CIF, y la exportacion se pagard a los 60 dias de embarcada la mercaderia. Esta
vez, Pepe acepto que el pago de la operacion se hiciera a través de una cobranza documentaria.
Esto implica que para que el banco ecuatoriano le entregue los documentos comerciales, el cliente
de Pepe debe previamente aceptar una letra de cambio a 60 dias.

Dado que ya conoce las modalidades de financiamiento para exportaciones, decide no
consultar con su compadre y se dirige directamente al Banco Mype, el cual luego de evaluar
la solicitud le otorga un financiamiento pre embarque por US$3500 a 30 dias. Producido el
lote y embarcado al punto de destino fijado de antemano con el cliente ecuatoriano, Pepe
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decide pedir un post embarque para financiar la venta a crédito efectuada. Para su sorpresa y
consternacion, el banco declina prestarle el dinero aduciendo que ya le otorgé todo el apoyo
financiero que puede dada la situacion financiera de Pepe. Hay que recordar que el Banco
Mype le ha desembolsado US$104 671,49 (US$107 171,49 del post embarque que estd
financiando la exportacion a Argentina y US$3500 del pre embarque del pedido a Ecuador).

Cabizbajo y preocupado, decide pedirle consejo a su compadre. “Pero, Pepe”, le dice, “¢Por
qué no me consultaste antes? Tu problema tiene solucion: averigua si el Banco Mype tiene
el producto factoring internacional, y i la respuesta es afirmativa, proponle que te compre la
cuenta por cobrar del cliente ecuatoriano.

DEFINICION

También denominado forfeiting, es una operacion comercial por la cual una institucion
financiera (el factor en Ia jerga financiera) le compra al exportador cuentas por cobrar a través
de la adquisicion de documentos comerciales originados por una venta al exterior a plazos.
Vale la pena destacar que si bien las operaciones de factoring tienen plazos variables, estos
raramente exceden los 180 dias.

De manera similar a los otros mecanismos de financiamiento explicados, el factoring busca dotar
de liquidez al exportador con el fin de que este pueda seguir con sus operaciones productivas.

CARACTERISTICAS

Al no ser un crédito y si una operacion de compra-venta de obligaciones que el comprador
(importador) tiene con el vendedor (exportador), la propiedad de la deuda y de su pago pasan
de las manos del exportador a las de la institucion financiera que la adquirio, por lo que de
no pagar el cliente (importador), esta accion no representa ninguna obligacion de pago para
el exportador. El precio por el cual se adquieren los documentos incluye una deduccion por
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los intereses que cobra el factor, a lo que hay que agregar comisiones bancarias. En términos
simples, el factor, por ejemplo, comprara hoy por US$99 lo que vale US$100 dentro de un plazo
determinado. Ese dolar que se descuenta representa la rentabilidad que obtiene Ia institucion
que compra el documento.

El factoring internacional dota de liquidez a la empresa exportadora, transfiere el riesgo de
cobranza a la institucion financiera y a la vez elimina los gastos de cobranza de la exportacion.

Con el fin de acceder a este mecanismo de financiamiento, es necesario:

0 . SUSCRIBIR UN CONTRATO DE COMPRA DE DOCUMENTOS
/ FACTORING INTERNACIONAL.

e g COMPLETAR LA PLANILLA DE FACTORING, en donde se consignaran las
* principales caracteristicas de la operacion cuyos documentos se estan vendiendo.

e © CONTAR CON UNA CCE CONFIRMADA, con documentos limpios (sin
: discrepancias); 0 una cobranza documentaria de exportacion con una letra de
cambio a plazo debidamente avalada por un banco de primera linea.

Algunas instituciones financieras compran cobranzas derivadas de cartas de crédito avisadas,
pero estan sujetas a evaluacion.

El factoring internacional es particularmente Util cuando se trata de liberar saldos de la linea

de financiamiento post embarque, lo que e permite al exportador ser mas activo en la venta de
productos al exterior al contar con financiamiento para capital de trabajo.
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Afortunadamente para Pepe, el banco si tiene el producto. Las condiciones documentarias
incluyen la firma de un contrato de factoring, la planilla y los documentos comerciales
conjuntamente con la letra aceptada por el cliente ecuatoriano. El banco le cargard 15% de
interés a la operacion, lo que se traducird en un descuento de 2,30% sobre el monto de la
cuenta por cobrar.

El grafico siguiente permite visualizar las operaciones efectuadas por Pepe con el Banco Mype.

La operacion inicial es el pre embarque y a los 30 dias, que es el plazo de vencimiento de este
crédito, se produce la compra de la cuenta por cobrar generada por la exportacion.

OPERACION 1: PRE EMBARQUE POR US$3,500 A 30 DIAS

SOLICITUD DE ADVANCE ACCOUNT - PRE EMBARQUE

Pre embarque US$3,500.00
......... |meresanua| 1500%
""""" nerés por30dias  1A7%— (1+15.00%)~ (121
Fecha desembolso Dia 0
......... Preembarque U5$350000
......... FeChapago D|a300mes1
......... Momopagmmal U5$354100
......... Devommonpagare U3$350000
""""" Pagointereses  USS4100 = USS3500x117%




GUIA HERRAMIENTAS FINANCIERAS PARA LA EXPORTACION

EN TERMINOS GRAFICOS . EN TERMINOS GRAFICOS
OPERACION 1
PRE EMBARQUE OPERACION 2
FACTORING INTERNACIONAL
Meses 0 1 |
Intereses 15.00% ano 1.17% a 30 dias
Meses 1 3
Desembolso US$3,500.00 Intereses 15.00% afio 2.36% a 60 dias
Principal US$3,500.00 2:30% descuento
Intereses US$41.00
US$3.541.00 Banco compra CxC por US$4,885 Cliente de Pipo paga US$5,000 al Banco
: Pipo cancela pre embarque por US$3,541
y tiene liquidez por US$1,344

OPERACION 2: FACTORING INTERNACIONAL POR US$4,885

SOLICITUD DE FACTORING INTERNACIONAL ...................................................................................................

Compra factura US$5,000.00

Interés anual 15.00%

Interés por 60 dias 2.36% = (1+15.00%) ~ (2/12)-1

Descuento por 60 dias 2.30% = 2.36/ (1+2.36%)
OPERACION

Fecha compra Dia 30 0 mes 1

Compra factura de US$5,000.00

Por un pago de S$4,885.00 = US$5,000 x (1-2.30%)
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n MECANISMOS DE COBERTURA

Toda operacion comercial conllevariesgos, y el exportar no es una excepcion. Cuando se vende
al exterior hay un sin nimero de factores que pueden resultar diferentes a lo que se esperaba:
la mercaderia puede sufrir un siniestro durante la travesia al punto de destino, el cliente puede
incumplir con el pago, el precio del délar puede bajar en relacion con el sol, etc.

Si bien los riesgos no pueden eliminarse, si se pueden gestionar y reducir. El sistema
financiero tiene productos que ayudan a mitigarlos. Es por todos sabido que en caso sucedan
siniestros, existen pélizas de seguros que cubren todas las contingencias que pueden darse
durante el transporte del producto. Pero lo que no es conocido por muchos es que también
puede manejarse el riesgo de no pagarse la operacion, e inclusive es posible fijar el tipo de
cambio para que no se afecte el flujo de caja de la empresa cuando se produzca el pago de la
exportacion.

A continuacion, se revisardn instrumentos que permiten la cobertura del riesgo en estas dos
situaciones especificas.

3.1 SEPYMEX

Uno de las mas grandes trabas que puede enfrentar
cualquier exportador es que no pueda financiar el
pedido recibido del cliente del exterior. Razones para
que las instituciones financieras no le presten dinero
pueden haber muchas: inexperiencia, desconocimiento
del cliente, insuficientes garantias, etc.

Facilitar el acceso a financiamientos bancarios es clave si se desea fomentar a los pequenos
exportadores. Para tal efecto, hay que contestar una simple pregunta: ¢como convencer a
los bancos de que prestar a un exportador pequefo es una operacion de riesgo tolerable? La
respuesta tiene que ver con la constitucion de mecanismos de garantias que aseguren al banco
que los fondos prestados les seran devueltos en su totalidad o en gran parte.
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En este contexto, con el apoyo del Estado se han creado mecanismos como el Programa de
Seguro de Crédito a la Exportacion para la Pequena y Mediana Empresa (SEPYMEX).

Nuestro ya conocido Pepe Mype tiene un primo, llamado Pipo Mype. Pipo es un pequerio
exportador textil y cuenta con un pedido en firme de un cliente brasilerio para venderle 10 000
buzos a US$1,50 CIF cada uno. Para formalizar la operacion, el cliente ha procedido a suscribir
un contrato por US$15 000, con fecha de entrega a 90 dias.

El'inico problema es que Pipo no tiene dinero para empezar a producir el pedido. En una reunion
familiar se encontré con Pepe y el compadre de este, y le conto su situacion. Agrego que si no
podia reunir US$10 000, tendria que comunicarle a su cliente que no podria efectuar la venta
de los buzos. También comento que habia acudido al banco en busca de financiamiento y que
este le habia respondido que por su Situacion financiera Sélo calificaba para un pre embarque
de maximo US$5000.

“Pipo”, le dijo Pepe, “mi compadre te puede brindar la solucion”. El compadre de Pepe les
pregunto si conocian el producto Sepymex. Pepe y Pipo le dijeron al unisono que nunca habian
escuchado esa palabra.

DEFINICION

El Sepymex es un seguro que permite a las instituciones financieras afiliadas a este programa
recuperar hasta el 50% del financiamiento pre embarque asegurado.

La pdliza de seguro es emitida por la Compariia de Seguros SECREX a solicitud del exportador,
y a favor del banco que esta financiando el pre embarque de pedidos que cuenten con 6rdenes
de compra, pedidos en firme o CCE irrevocables.

En caso el financiamiento no sea cancelado, entra a operar la cobertura y el banco financiador
recibe el 50% del crédito otorgado y asegurado.
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CARACTERISTICAS

Las principales caracteristicas del programa son:

a - Los beneficiarios son pequefios y medianos exportadores que:

A'la fecha de ingreso al programa mantengan una clasificacion de Normal o
CPP (créditos con problemas potenciales) en la Central de Riesgo de la SBS
por no menos de 85% del total de los préstamos recibidos.

No hayan experimentado reducciones en su patrimonio en el ano de ingreso
al programa respecto del afio anterior.

No se encuentre inmerso en un proceso concursal en INDECOPI.
El' monto del crédito asegurado maximo es de US$3 millones
El plazo méximo serd de 180 dias
El porcentaje de cobertura sera de 50% del crédito asegurado

El costo de la péliza es 0,35% flat (adelantado) por 90 dias o fraccion, mas IGV

“Bien”, continud el compadre, “lo que tienes que hacer es decirle al banco que vas a utilizar la
poliza Sepymex y solicitar su emision a la empresa Secrex para que garantice hasta el 50% de
la operacion que te aprueben. De esa manera ya tienes el problema resuelto, pues el banco te
financia los US$10 000, 50% de los cuales estan asequrados por la pdliza y el otro 50% es lo
que el banco estaba dispuesto a financiarte por tu riesgo crediticio”.

“¢Y el costo?”, le prequntd Pipo. “Bueno, aparte de lo que te cobra el banco por el pre
embarque, tienes que pagarle a la empresa que emite la péliza Secrex la comision de US$17,50
mas el IGV correspondiente”.

46

GUIA HERRAMIENTAS FINANCIERAS PARA LA EXPORTACION

o : ENLACE PAGINAS WEB
http://www.mincetur.gob.pe/newweb/portals/0/PROGRAMA _SEPYMEX.pdf

http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=027C6C34-
. D651-4DF8-B775-E73CA65C6200.PDF

3.2 FONDO DE GARANTIA

EMPRESARIAL - “FOGEM”

CARACTERISTICAS GENERALES

Es un fondo constituido para garantizar los créditos que las entidades del sistema financiero nacional
otorguen a favor de las micro y pequenas empresas (MYPES) productivas, de servicio y de comercio
y a las medianas empresas exportadoras.

OBJETIVOS

Garantizar en forma parcial los Préstamos que las IFI elegibles otorguen a los Beneficiarios, en
tanto se mantenga la desaceleracion econdmica mundial como consecuencia de la crisis financiera
internacional.

ELEGIBILIDAD:

c : DELOS PRESTATARIOS:

LA MYPE con deudas clasificadas como Normal y CPP que desarrolle
actividades de produccion, servicios y/o comercio.

La mediana empresa con deudas clasificadas Normal y CPP cuyas ventas
directas e indirectas al exterior superen el 30% del total de ingresos anuales.
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e : DELASIFIS:

Supervisadas por la SBS
Que suscriban el Contrato de Garantia

Tengan asignado un Valor Méximo de Garantia (VMG) por COFIDE

MONTO MAXIMO DE
EXPOSICION DEL FONDO

Este programa, administrado por Cofide, opera el Fondo de Respaldo de S/. 300 000 000.00 El
Monto Maximo de Exposicion es el importe hasta por el cual el Fondo podra otorgar Garantias.
Inicialmente no debera exceder de cinco veces el patrimonio del Fondo.

VALOR MAXIMO DE GARANTIA POR PRESTATARIO:

Importe hasta por el cual el Fondo garantizard Préstamos a cargo de un solo Prestatario,
considerando todas las IFI con las cuales haya contraido obligaciones

Tamano Ventas anuales

Micro Hasta US$ 30 mil Hasta US$ 175.5 mil
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VALOR MAXIMO DE GARANTIA POR IFI

El menor valor que resulte entre:
El 30% del Patrimonio Efectivo de la IFI.
El 20% del Monto Maximo de Exposicion del FOGEM.

CARACTERISTICAS DE LOS PRESTAMOS GARANTIZADOS

a : DESTINO:

Activo Fijo, Capital de Trabajo y operaciones de Pre y Post Embarque.

o PLAZOS:

Activo Fijo: Hasta 5 afios
Capital de Trabajo: Hasta 2 anos

Pre y/o Post Embarque: Hasta 12 meses

e . COBERTURA:

Hasta el 50% del Saldo Insoluto del Préstamo Garantizado, sin considerar ningan
tipo de capitalizaciones.

° : MODALIDAD:

Cartera de Garantias:
El Fondo garantizard los créditos que conforman una cartera de Préstamos.

La evaluacion de riesgo crediticio corresponde a la IFl.

e © COMISION DE GARANTIA:

0.25% nominal anual sobre el Saldo insoluto del Préstamo garantizado
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PROCEDIMIENTO PARA EL OTORGAMIENTO DE LAS GARANTIAS CRAC Nuestra Gente

CRAC Nuestro Sefior de Luren

CARTERA
MEDIANA
EMPRESA

CARTERA Edpyme Crear Arequipa

MYPE

(Caja Metropolitana

00006

Solicita registros Comunicara la inscripcion
de garantias del registro de garantia
Vel X
FORWARD Oct. AN Die.
CERTIFICADOS $2?? AWIVPE $2??
DE MONEDAS 2 s/.2.65 5/.2.65
DE GARANTIA

Ifi paga comision de garantia

Un exportador peruano que le vende a un cliente en el exterior en dolares y pacta su pago en 3 meses

C O I\/l O AC C E D E R AL FO G E IVI se perjudicard si el precio del délar en términos de soles se reduce, pues obtendra menos moneda
local de la que esperaba. Si a esto se le agrega que también puede enfrentar aumentos en sus

costos, los que mayoritariamente estan expresados en soles, podria estar situado en un escenario

donde sus margenes de ganancia se reducirian, o en el peor caso, desaparecerian. No hay que

A travé Las IFI IFIE han rito Contrat ranti n las siguientes: . . . ) . -
aves de Las IFls /o IFIEs que han suscrito Contrato de Garanta, que son las siguientes olvidar que en los dltimos 10 anos, el délar americano perdid 25% de su valor expresado en soles.
Afortunadamente, existen en el sistema financiero instrumentos que permiten a los exportadores

Banco de Crédito protegerse de los movimientos adversos del tipo de cambio. Uno de estos es el denominado

forward de monedas.
BBVA Continental

Scotiabank

Pepe Mype, nuestro orgulloso exportador de textiles, ha pactado la venta al crédito con un

cliente en EE.UU. de un contenedor de prendas de vestir por la suma de US$50 000 a 90 dias.

Banco Financiero Sin embargo, Pepe estd preocupado, pues piensa que a 90 dias el precio del dolar puede ser
menor que el vigente al dia de hoy.

Interbank

Banco de Comercio
Como Siempre, Pepe recurre en la persona que mds confia, Su compadre y le cuenta Su preocupacion.

Banco Interamericano de Finanzas “No hay problema”, le diice este, “pacta un forward de monedas con cualquier banco y asunto arreglado”.

CMAC Cusco

CMAC Del Santa 2 Adaptado del Blog “De regreso a lo bésico”
(http://blogs.gestion.pe/deregresoalobasico/),
entregas del 03 y 17 de marzo del 2010.
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DEFINICION

Un forward de monedas es un contrato entre el banco y una empresa en el que se acuerda la
compra - venta de moneda extranjera a futuro, a un tipo de cambio pactado de antemano. En caso
la empresa realice operaciones de exportacion con el forward, tiene la seguridad de recibir a futuro
un flujo de efectivo en soles seguro, sin importar cdmo se haya comportado el tipo de cambio en
ese lapso. Es importante mencionar que una empresa que exporta debe contratar un forward de
compra de dolares. La razon es simple: si se tiene en cuenta que la operacion se hace desde el
punto de vista del banco, este tiene, ahora, la obligacion de comprarle sus dolares.

Existen dos maneras de liquidar este tipo de contratos: la primera es denominada Delivery
Forward (DF), y la segunda es Ilamada Non Delivery Forward (NDF).

CARACTERISTICAS

Para pactar un forward, es necesario seguir estos pasos:

) |dentificar a las instituciones financieras que ofrecen
estos productos. Tipicamente son bancos.

) Ser cliente de esa institucion. Esto es obligatorio.

Pedir una cotizacion.

Cerrar la operacion, que incluye la decision sobre qué
PASO 4 ) tipo de forward se tomard (delivery o non delivery),

la confirmacion de la misma y la suscripcion de dos
contratos: un contrato marco y un contrato especifico.

v

) Al vencimiento del plazo, compensar (non delivery) o
entregar fisicamente las divisas (delivery).
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Hay que mencionar que en algunas instituciones, para poder contratar un forward serd necesario
mantener una linea de crédito para tal fin. En otros probablemente soliciten un porcentaje de la
operacion en garantia.

Si bien en teoria no hay montos minimos para pactar un contrato forward, algunos bancos
ponen un monto minimo para poder cerrar estas operaciones.

Es asi que Pepe se dirige al Banco Mype y, a fin de eliminar la volatilidad del tipo de cambio,
contrata un forward de compra DF a 90 dias, que le permitird cambiar los dolares recibidos a
S/.2,63 por dolar. Pasados los 90 dias, Pepe tiene la obligacion de ir al banco a vender US$50
000 y el banco tiene la obligacion de comprar esa cantidad al tipo de cambio previamente
pactado (S/.2,63/US$). Si el tipo de cambio spot (el vigente ese dia) estd fijiado en S/.2,60/
US$, Pepe habré evitado perder S/.1500 (S/.130 000, que hubiese recibido en el mercado spot,
menos S/.131 500 que recibio del banco al gjecutarse el forward).

¢Pero qué hubiese pasado si el tipo de cambio spot hubiese estado en S/.2,90 / US$? En ese
caso, Pepe hubiese dejado de ganar S/.13 500 (S/.145 000 - §/.131 500). Sin embargo, hay
que tener en cuenta que con el forward contratado se anulo el riesgo del tipo de cambio y Pepe
pudo proyectar sus ingresos y margen con total certeza.

Queda por aclarar el tema de las modalidades. Bajo la modalidad Delivery Forward, también
conocida como forward por entrega fisica, Pepe se compromete a entregar la totalidad de los
US$50 000 pactados en el contrato y el banco se compromete a pagarle S/.131 500 (producto
de comprar los US$50 000 a S/.2,63 por délar). Pero si se pacté un Non Delivery Forward, al
que también se le conoce como Forward por compensacion, y bajo el supuesto de que el tipo
de cambio spot este en S/.2,60 / US$, Pepe sélo recibe S/.1500 del banco (S/.0,03 x US$50
000, siendo S/.0,03 la diferencia entre €l tipo de cambio spot y el tipo de cambio forward). Por
otro lado, y en caso que el tipo de cambio spot se haya situado en S/.2,90, Pepe hubiese tenido
que pagarle al banco S/.13 500 (S/.0,27 x US$50 000, donde S/.0,27 es Ia diferencia entre el
tipo de cambio spot y el tipo de cambio forward).
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