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INTRODUCCION

Guatemala, dadas sus condiciones especfficas en ot comercio intermacional, basa
su sconomia en ia produccibn de productos agricoles principalmente, siendc
necesario que, las materias primas y ofros bienes no producidos en nuestro
medio, sean adquirides en el exterior,

Asimismo se constata que &l contingente de empresas en nuestro medio ubica en
los sectores Industrial y comercial, un alfo porcentaje de smpresas afines dentro
de este marco. Se deriva de lo anterior, que 'o8 lazos comerciales entre
exportadores e importadores se perfilan con un gran potencial, razén por la cual el
empresario debe ser un conocedor de condiciones econdmicas favorables para su
empresa y por ende para el pals en materia de negociacién y metodologla,
principalmente en el Comercio Intemnacional, de tal manera que sa pueda sihuar
en una posicitn ventajosa dentro de |as ya limitadas condiciones de compra-venta.

Por ofro lado, dentro cel proceso de globalzacién de las economias tanto
desarrolladas, como las de palses en desarrolio, sa ha evidenciado la necesidad
de conformarse en bloques econdmicos con & propisitc de asegurarse nuavos
segmentos de mercado, eflo unido con los procescs de hegociacidn que se
pretenden instaurar y dentro de los cuales Guaternala se proyecta participar en el
futuro, (ejemplo e T.L.C., MERCADO COMUN, AL.CA) efc., nos confima I3
necesidad de que ios empresarios tomen en cuenta ademds de los factores
prevaiecientes del medio, la necesidad de conocer en forma integral, condiciones
econdmicas, sociales y financieras, as! como metodologia ad-hoc en materia de
negociacidn de contratos y mecanismos de pago infemacional, a fin de que las
empresas logren sus objetivos planeados.

Actualmente, l2 posicion de las personas encargadas de realizar las funciones
descritas es sumamente dificd, pues su papel no debe imitarse Gnicamente a
considerar los factores internos, sino también los externcs, con el fin de estar
preparados para resclver cuakpuisr problema de Indole intemacional que sé
presents.

Muchas empresas Industriales y comerciales en nuestro medio, han ignorado esta
siuacién y delegan estas responsabiidades en ofros, o simplements no se levan
a cabo, 0 no se asume ds parte de los interesados por lo que Mmuchas smpresas
soio subsisten y no progresan ¥ en muchos casos fracasan. {incumendo en costos
innecesarios).

Clertamente la situacién actual del pals a nivel general ¢s complicada para
cuaiquier empresa, sin embargo tal situacién resultaria eventuaiments menos
complicada sl fuera ef caso de que se contara con ia dineccidn adecuada.
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Es un hecho de que I3 gestion de las empresas evoluciona constantements y aun
cuando a kos empresarios e inversionistas se le presentan nuevos retos, también
0 &5 & papel importamte que desempefia el profesional de las Clenclas
Econdmicas que provisto de los conocimientos y manejo adecuado del
instrumentai ad-hoc, posibliita a través de la asesoria que brinda a las distintas
unidades productivas y de servicios, 1a eficiencia pertinente.

Es necesario ermfonces que, los empresarios, independientemente del sector al
qQue pertenecen , se percaten de la necesidad de conocer las pecullaridades de
los distintos entormos y de los mecanismos utiizados en las framsacciones
imemacionales , a manera de optar en el momento preciso , por {a altemativa mas
cohwveniente.

Lo anteriormente expuesto, motiva al autor a presentar el tema de tesis:
ENFOQUE GENERAL DE LOS PRINCIPALES MECANISMOS DE PAGO
INTERNACIONAL EN LA INDUSTRIA Y EL COMERCIO DEL SECTOR
PRIVADO DE GUATEMALA." con ¢l cual se pretende contribuir a la solucitn de
la problematica planteada.

El anidlisis interta explicar cuales son las razones desde el purmic de vista
econdémice, por las que muchas empresas Industrigles y comerciales que
efectiian negociaciones con ef exterior, (compraventz de sus producios,
© maquinaria, equipo, materla prima y ofros) son  wuinerables en el cleme de
contratos de Internaclonales, para no alcanzar mejores beneficios, costos

eficlentes y prosperidad econdmica.

Por ofro lado determinar acerca del desconocimiento refativo de los parfimetros de
negociaclén intemacional , condiciones ad-hoe , metodologla , procadimientos
para negoclar y los respectivos mecanismos de pago Intemacional, que han
incidido para que los empresarlos de Guatemala, especialmente de ia indusirig y
delcomerdo,m?nyannbmmdobsbeneﬂdosapmdaaenelpeﬂodode 1880
- 1996.

El frabajo en general se divide en siete parfes:

El Capitulo | se presenta la génesis de los principales mecanismos de pago dentro
dal marco de desarrolio del comercio y ia industria. Tomando como pramisa que
las fuentes de informacitn son reducidas y en algunos cascs inexistentes, se
considerd necesario Ivestigar en la historia el devenir y los conocimientos basicos
de las variables indicadas.

En of Capihio )| se presenta el Marco Tedrico, en el cual se plantean las teorfas y
conocimientos relacionados con e! tema, partiendo de los aspectos def Comercio
Intemacional, las Finanzas intemacionales y breve descripcién del efecto en la
balanza de pagos.
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En el Capitulo Hl, el contexto del Comercio Exterior y de la industria en la
Economia Guatemaiteca, destacando su mportancia nacional, la importancia del
comercio, su estructura conformada por la exportaciones e Importaciones, para
complementar esta parte con la caracterizaron de Ia indusiria.

En el Capitulo IV se presentan Los mecanismos de Pago Intemacional como
Heramienta del Comercio, a través del cual se explica el marco, evolucién de los
métodos e instrumentos de pago Intemacional elaborando una andfisis amplio y
concreto.

El Capitulo V, presenta una evaluacién de los Riesgos, principaimente con énfasis
en el impacto econdmico, financiero y polftico. Cabe destacar que este capitulo
contempla como base de andliels el rabajo de campo - encuasta que se efectud a
15 empresas enfre comercios, Industrias y enfidades bancarias privadas.

El Capitdo VI, hace una presentacién de ias consiieraciones Importantes de
actuafidad en el manejo de los negocios intemacionaies. Esta parte efechlia un
brave anglisis de ks mercados internacionales, promocidn de exportacionas, la
polftica de comercio exterior, aspectos de actualidad como el tema de Intemet, y
termina con los efectes prefiminares que han srgido de las proyeccionss de las
negaciaciones actuales y futuras en el comerclo intemacional dentro del marco de
acuerdos y fratados, aspectos de importancia, en razén de que se considers que
el empresario nacional no solo debe investigar y analizar su marco interno, sino
extenderio al marco intemnacional, del cual no se puede enajenar, por los efectos
que producen y producirin las negociaciones como por el ejlempio el TLC con
México y ofros por sus efectos y repercusiones para ¢l pals.

Por ultimo termina con dos anexos, siendo ef primero el corespondiente a cuadros
estadfsticos y & segundo proporciona el trabajo y resulfados de campo ded trabajo
de investigaciin desarrollado a ias empresas anterfiomente  descrifa,
compieténdose el estudic con las conclusiones y la recomendaciones.

Para |a realizactdn de este trabajo fueron utliizadas diversas fuentes, partiendo de
la investigacién de campo, la experiencia del autor, Informes estadisticos de
organismos nacionales e intemacionales, y fextos especificos gque han sido
descritos.

Agradezco a todas las personas y empresas que colaboraron en la realizacion de
ashe eshudio, y # todos aquelios qua de uma U olra forma hicieron posible ja

alaboracitn de esta tesis.
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CAPITULD ]

GENESIS DE LOS PR!NCIPN.ES MECANISMOS DE PAGO DENTRO DEL

MARCO DE DESARROLLO DEL COMERCIO ¥ DE LA INDUSTRIA:

1- ANTECEDENTES:

El desarrolic de las fuerzas productivas por parte del hombre, se toma en uno de los
elementos dindmicos que permite a ias sociedades humanas progresar y
desamokarse, sin embargo pretender buscar e identificar elementos especificos de
un deferminado sector productive denfre de los mas dhversos sucesos,
acontecimientos, y donde sus relaciones sociales de produccién se han visto
afectadas no solamente por facfores infernos, si nc también externos, nos remite a
la necesaria revisidn de nuestra historia a fin de idenfificar y encontrar una
explicacién cientifica de los diversos mecanismos dentro de los estadios.

Es por esta razén que I2 blisqueda del origen y evolucion de los mecaniamos de
pago desde sus mas incipientes formas, dentro del marco de las actividades del
comercio ¥y la Industria, del sector piivado, se perfilz en un entorno con diverscs
obstacuios a superar.

De suyo necesario procede a su vez identificar co6mo en Guatemala, se han
presantado los elemerntos primanios del nacimiento del comercio e industria,
tomando en cuenta de que no se encuentran alslados, nl mucho menos puros, ya
que no surgisron en un instante, sl no mas blen entrelazados en dlversos procesos
de trabajo y actividades con moltiple dependencia.

Tampoco podemos aistar elementos que aiin en la actualidad perduran, ya que la
dependencia de la agricultura ha sido, es y se mantiens como unc de los faciores
dependientes, ante un rezagoe en el desamolio de las ofras actividades productivas,
tales como la industrie, sin dejar al margen la infromisién de agentes externos que
han impuesto normas en defrimento hacia las economias locales.

Los pueblos del istne han venido idendificando hoy, no solo ta necesidad de
diversificar y spoyar a sus sectores productivos introduciendo tecnologla en general,
{que si bienr es cierto podrd provocar mayor dependencia), sino ademés han
identificado fa necesidad de conformar bloques principalmente en el marco
comercial tal, que les permita esfar en una opcidn mas favorable ante el sector
externo.

Elementos como los anteriores, los enconiraremos inmersos en la historia de los
puebios, sin embargo es acd donde principia la problemitica, ya que se identificard
que se ha dudado de que nuesiros pueblos en general y en parficular que los
Cenfroamericanos tengamos historia del todo.



Paracelso negt que e! hombre de América pudiese descender de Acan. Mucho
tlempo después Descartes y Montaigne negaron que América tuviese historia. De
ahl gue los positivismos clertificos Euwopeos del sigle pasado nos dejaran fuera ds
sus esquemas fedricos, hstaladoseneldﬂemadeaveﬂguaranqueetapadeh
historta universal estamos y a qué “Modo de produccién” pertenecemos. Esa aciitud
aun subsiste 1/ '

Debe tenerse presente que Centro América es e conjunto de los cinco pafses, que
en la época colonial , formaron parte de la Audiencia de Guatemala. Es fa memoria
viva, la conclencla de unha nackdn divididz

Quienes desprecian ia historia alegan que nuestros males se remiten al afecto porla
tradicién . Loafeﬁd%saﬂbuyenemmismosmahsamfahd&mncbnda
histsrica. En general Se supone que Centro América vive un rezago; nos hace
fahabamalmuﬂoyhpnﬂbﬂdaddemeﬂsﬂnwmmamm
dequepodamusconshﬁnmmhistoﬁapmpla,pamendodtmmm
delpasadnydems«ﬁdoderaspomabﬂdadameelprmm. Claramenta hay
dsﬂnhsﬂposdemndmdamm,cmdivemsmdosdeauhnﬂddadyde
legiimidad intelectual y con diferentes comtenidos morales, 20 -

La historia no ofrece del todo sokciones practicas y no puede ser per se base
suficlente da una identidad nacional sana, la cual debe estar fundamentada también
e un proyecto consensual de lo que queremos hacer. )

Tengamos ¢ no conclencla de efla, la historla empapa nuesira realidad actual.

1.1 UBICACION GEOGRAFICA DEL ISTMO:

América Central se encuentra ubicada come un pusnte de montafias. Sa da en
famarse un istmo que en tiempos remotes uni6 las masas continentales de Norte y
Sudameérica, y comunicé sus floras y faunas.

La gaografla de esta éreq puede dividirse en cuatro regionea fisiograficas: '
A) Las Tierras bajas, b) La cadena MontaMosa, ¢) La Franja Volcénica, d) EY
cofredor de) Pacifico. 3

1/ R. PASTOR. *Historia de Cenfro América”. (México: Editorial Piedra Santa,
1988) p14.

2/ Ibid p. 16

3! Geografia Elemental. Editorial Piedra Santa.
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“ 2- GENESIS: PERIODO PRE HISTORICO:

PRIMERQOS INDICIOS:

* Se han encontrado restos de inmigrantes originaies en las cuevas de docenas de
sitios. Suyas son las huellas de pisadas calcinadas comiendo en todas las
direcciones Junto con varios bisortes, venados de cola blanca, nutrlas y lagartos,
cuando hulan de una erupcién volcanica hace seis o siete mk aflos. 4/

Con ios restos del cazador se encuentran ademas numerosos artefactos: puntas de
flechas y jabafinas hechas de piedra, raspadores para limpiar las pieles de sus
presas y una abundancia de huesos, sobre todo de mamiferos menores, que nos
hablan de su sustento y rudimentaria forma de vida, némada e inquieta, todo lo cual
nos refieja inmersa el tipo de actividad propla, asl como los instrumentos de
produccidn que sl bien rudimentarios son de su_propledad, todo o cual nos da
muestra de su status de sobrevivencia, no hablendo hasta ¢l momento necesidad
de Intercambio, y por ende de incidenclas de pago.

A medida que progresé €l poblamiento, es0s grupos se especiallzaron en las
explotacién de sus amblemtes inmediates. Aigunos en el litoral Afldntico, se
adaptaron a las primeras actividades productivas como io fué la_pesca y el
Bpeoyechamiento de estuarios; aprendieron a navegar y desarrollaron su actividad
producﬂvaoomopewadorulaunfuexhendﬁbegoporlasislaaymﬂs
circunvecings, no deblendo dejarse al margen que este tipo de frabajo no solo como
medio de subsistencia, sl no que empleza a mostrar indicies de la necesidad de
moviizar sus productos. (comercic), acd se visumbran indicios no soio de
excedentes que buscaban ser intercambiados, sino ademas se perfia indicios del
comercio fuera de su area.

La Industria v el comercio en s no surgieron abruptamente, sino a ralz de clertas
necesidades que experimentaban ios aldeanos pues quizé |a escasex de plel y ia
misma necesklad de acamrear granos Inspireron la fabricacién da cestas fodo lo
cual confbula al desarollo de una Incipiente artesanfa, ademés los primercs

indicios del frueque germinaron, asl como nuevas formgs de infercambio.

La primerg cerdmica de que tenemos noficia aparece simultdnsamente en los

extremos del istmo (2800 2.C) y la técnica de cerdmica estaba muy difundida en

Chiapas y gran parte de Guatemala para el afio 2000a.C..

La téenica de la cerdmica guemada para entonces decorada con incisiones,

pmteadayhaataphtadaalamaneradelosaldeancs,aslcomoeldesleadah

obsidiana se extendieron rapidamente y caracterizaron ol PERIODO PRECLASICO.
-

4/ R.PASTOR. “Historla de Centro América™. (México: Editorial Piedra Santa,
- 19088) p23 -24.
&/ ibid p. 25



3- PERIODO PRECLASICO: {RESAVIOS).

Varios historiadores coinciden en sefialar que las actividades productivas (desarrolo
de pequefias actividades artesanales) refiejaron gran avance en su desarmolo ya
que hacia el afio 1500 a.C. se percibe una nueva aceleracion del desarrolio cuthural

del istmo. Prolferan en ese horizonte arqueclégico estatullas de mujerss bien
dotadas para ia reproduccion, hechas de barro cocido, enterradas muchas veces &n

los campos de cultivo, siendo un fie! testmonio de aunque aun inciptente ya en
proceso de la artesania.

4- RASGOS RELEVANTES DE LA CIVILIFACION CLASICA:

E) desarrolio de los sectores fué implcando ia identificacién de necesidades, lo cual
motivé a un necesario intercambio de aguelios productos con que no se contaba, ¥
de iguat manera Inmerso el trueque, ya que para el afto 400 de nuesira era, se
ubicaban las grandes capitales del horizonte clésico (Tikal y otras). Durante esos
cuatro sigios, las ciudades mas grandes llegaron a reunir hasta 60 mi residentes,
que no podian estar dedicados Gnicamente a a agricultura Y a medida que la
civillzacibn clasica se extendis, se formaron nuevas cludades como Tazumal,

Quirigua, Piedras Negras efc.

La relacibn emre kaminal Juyl y las ciudades m debifi ser
comercial 8/

La civiizacién del clasico muestra rasgos de grandeza que es forzeso tratar de
explicar, mas all4 de la descripcitn de sus bases materiales y sociales. 7!

5. PERIODO POST CLASICO: {SU DERRUMBE }:
Rodolfo Pastor Historiador, nos cuenta que el sistema socicecondimico y la

civilizacién del clasico decayeron notablemente hacia el afio 850. Ei derrumbe de
la chilzacitn, el abandono de sus grandes cerfros urbancs y las migraciones
subsecuentes son todavia misterios histricos.
Cuslqllemqsehayasldohm,be_m@_m&sdeelmm
Yucatén y ia Verapaz, y desde la meseta central hacia las costas.

El periodo subsecuente da $00 a 1200 es uno de los mas oscuros de la arqueciogia
y de igua! manera de la industria y del comercio.

Para fines del pos clisico, es evidente en toda esta regién un gran florecimientn de
fa artesanla, en la cual destacan el modelado de efigles ¥ vasilas de bamp de
cardcter naturalista, la ceramica pintada v pulida, la orfebrerfa y la joyerfa de Soata
y iadefta.

6/ Ibid p. 32 33
7/ Ibid p. 33

-



Habla entonces un aclivo comercic o intercambic enfre los seforfos
mesoamericanos de Centro América y sus vecinos del sur y el Norte. Las rutas
costanergs, Dol ambos Mares us fluyigies (el usumacinta, Motagua y ofros
navegados pof espaciosas canoas con toldos de petate y velas de marta) asl como
las rutas terresires, recomidas por caravanas de tamenes y por calzadas de piedra.,

servian @ ios nativos para intercambiar una variedad de productos locales y
regionales, de bajo peso y alto valor o estima. 8/

Quiza también el valor del comercio explique el conflicto que se perfilaba entonces
por la hegemonia regional tanto entre los sefiorlos yucatecos como entre los
Quichés y cakchiqueles en los Altos de Guatemala.

6- PERIODO DE LA CONQUISTA A LA COLONIZACION:

Para explorar y descubrir en este periode los rasges del desarrollo del comercio y
de ia industriz, y en efos descubrir las formas de sUpuestos mecanismos de pago,
es necesaric tener presente que Espafia era en ese entonces uno de ios paises
mas desarroliados det mundo.

Durante milenios habla recibido los aportes culturales de les ;:Mlizaciones del
*Mediterraneo y del Cercano Oriente.  Por las mas diversas vias (avanzadas

comerciales). 8/

*Loe indios no estuvieron sujetos y deminados mientraé no se les despojd de sus

fugntes de ricueza (apropiacidn de sus tiemas) _y se les sometié a esciavitud.
Témese en cuenta de gue estos aspectos constitulan lo que ge podia jiercamidar,

Vale decir que la lucha armada fué un medic para Regar al somelimients
econdmico, y aun puede comprobarse la influencia que ejercié la evangelzacién
como sometimlento ideokSgico, es declr los factores claves fueron: La guerra, el
despojo de sus riquezas ia evangelizacién manipulada y la consofidacién mifitar.
posteriormente observaremos los efectos de Io que fue la tributacion,

A este punto cabe detenemos para analizar cuan dificll se presagiaba el desarrollo
de una industria local, ¥ su comercio ante e! despoio de sus medios de producclon,

El Factor determinante de la efectiva superioridad que tenlan sobre el indio no era la

ascendencla espafiola en términos de sangre y esfipe, sino la herencia de la
co en térmi riqueza ¥ poderio. Gozando de condiclones de vida muy

favorables, elos podian cultivar y desarrcllar todas aquelas capacidades que no
podfan aparecer desarrolladas entre los indics. 10/

&/ R. PASTOR. * Historia de Centro América” (México: Editarial Piedra Santa,

1986) p 38 - 39
@ S. MARTINEZ PELAEZ. * La Pabria del criollo” (Costa Rica: Editorial EDUCA,

1979) P 27 - 28,
10/ oid p. 35
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6.1 PRIMEROS EFECTOS:

Colon zarpd de la Espafiola en su (ffimo viaje en 1502 y navegd rumbo a
occidente topandose con la isla de Guanaja, en cuya vecindad encontré una canoa
de comerciantes maya-yucatecos. Slendo el contenido de la canca (cacao fejidos,
objetos de cobre fundido, hachas lammnas, cascabeles y vasijas de alabastro
labrado. Liamé poderosamente su atencién, puesto que era evidencia de una
civilizacién mas avanzada que cualquiera descublerta hasta entonces en &l Caribe.
nétese la artesania ida e industia_en desamolie}, al jgual algunos
historiadores dan crédito manifestando un avance en fas plezas que pudieron
utiizarse como moneda, reflejando otras formas de pago

Aungue parezca un tanto raro se generd otra forma que aigunos ia consideraban en
pagoaﬁavésdelaemortadbndeesctavosyaqueeraunbuannegocb. Descde
1511, compafifas de avertureros organizarcn expediciones navales para capturar
hombres &n (s islas y costas centroamericanas.

8.2 FACTORES QUE CONTRIBUYERON A LA CONQINSTA :

Los quichés y cakchiqueles habfan reiniciado su guerra mortifera en 1521 ,
Alvarado aprovechd esas rivalidades para organizar la conquesta.

La historia revela que supo Alvarada que los reyes quichés (Gumarcaa de Utatidn
y Oxib Quish de Xelaju}, quienes hablan ofrecido tributo a Cortés, buscaban aliados
para resisir su avance; hablan conseguido la alanza de los sefiores ded
Tehuantepec, pero los cakchiqueles y Zutuhlies los hablan repudiado.11/

8.3 LA ESCLAVITUD:
&N de ta economia esclavista en centro América fue e parte resullado

La prolongacion

de la prolongacién de la campafia de I3 conquista.

Por lo demas, los Indios dei istmo practicaban ampliamente la esclavitud antes que
Begara ¢l espafiol y ello, sin duda faciité la practica del conquistador. 12/

Los esclavos mismos eran ia principal fiqueza del istmo.

6.4 PERIODQ DE CAPITANES, Y ENCOMENDEROS: 1535-1548.

Los elementos propics del comercio , espaciaimente el cambio, tienden a quedar

relagados y hasta pueden confundirss pues ¢n ugar de efecluarse un intercambio

por un ssnvicio, bra especial auge Ja encomienda 3 través de la cual log pusbiog
pdaron stiigios a enueqar es 08 imentos @ sus NUeYoE amosg quisnaes,
fan protegerios. ( no se entiende bien de qué. )

a cambio
11/ R. PASTOR. *Historia de Ceniro América™. (México: Editorial Pledra Santa,

1988) p 55.
12¢ ibid p. 58




- Cada encomendero acordaba con los caciques sujetos el monta y el tipo de tributo.

Después de agotada su sed de aventuras, los encomenderos invirtieron esos bienes,
para financiar cuadrilias minsras compuestes de esclavos indios, indisciplinados por

+ negros y diriggdos por minerces espafioles, que lavaban oro en las quebradas y
riachuekos, es acd donde se observa fiel testimenio de la perdida de la capacidad

para negociar.
8.5 LA PRIMERA AUDIENCIA Y LAS LEYES NUEVAS:

La ereccitn de la Audiencia de los confines era nada menos gque la creacion
politica del reinc de Guaternala, cimentada sobre la promesa de los metales
preciosos (La minerfa rendirfa menos de lo esperado; los reales mineros nunca
cristalizaron en los cenfros politicos y economicos gue la corona proyectaba.

6.6 LA EVOLUCION DEL REINO: 1348 - 1570.

Surgs una nueva apertura en &l comercio: Los anales de los cakchiqueles dicen:
“aste principe vino en verdad para aliviar a }a nacién de sus males. Cesaron por su
orden fa industia de ios isvaderos ce oro y piata, los tributos de muchachos y
muchachas, las muertes por fuego y horca, cesaron las violencias de los castelianos
y las cargas que a todos hablan impuesto y los caminos volvieron a ser frecuentados
por comerciantes Indios que Nevaban su propia carga, Y he por tamemes, cuyo
tercio tamblén se dio el ijo de abolr Cerrato.

Las partes mas frascandentes de la raforma fueron las abokiciones, efectiva de la
esciavitud y pretendida de la encomienda como sefiorfc virual. Estas medidas
obligaron la fransformacion de {a economfa colonlal y parecen haber impulsado ei
desamolo de las plantaciones cacacteras, asl como el de la nueva industria del aflil

8.7 AUGE Y CRISIS COLONIAL: 1570 - 1680.

G O O

jorlo _de los erciantes colorales quienes financiaron las
compras de los cargos , 8 cambio de que ios beneficlados colaboraran
con sus operaciones mercantiies oigopolicas. La venta distrazada de cargos
propicié infinidad de irequiaridades en el comercic asl como un intercamblo de
proteccién entre los funclonarios delincuentes.

En este perioda la historia no especifica como se regularizaba {a economia, os

decir como sa ejacutaba el intercambio, gue medic de pago se ulllizaba en ése
entonces, sin embargo aspectos como los que ejerclan los gremios de arfesanos
. quienes establecian aranceles y vigilaban la cafidad de la manufactura, son muestra
flel de ef grado de avance en ia economia, ya que se habla de que ios consulados

sa repartian gires y éreas geogrificas.



6.3 DESARROLLO DE LA ECONOMIA MERCANTIL Y SUS CONSECUENCIAS:

La estsbiidad polfica colontal ¥ el auge ecordmico europeo de fines del sigio XVI ,
favorecleron el crecimiento relatvamente estable de la economia ceniro americana
de 1570 a 1630.

E! desamolio de ia indusiria ¥ el comercio se proyectaron, de tal maners que hacia
1570 s& exportaba fodavia gran cantidad de cacao, aunque ya habia disminuido
mucho ¢l cacao del Atintico, radicionzimente Intercambiado por sal, que frafan los

comerciantes yucatecos a la costa.

Con una incipiente industria y un necesaric comercio, la agricultura cobraba espacial
auge generando los principales ingresos, comercio efc., ya que las estadisticas
indicaban que hacia 1604, unas 147 fincas registradas en el reino de Guatemals
producian afill y, para 1630, cuando ia produccion legd a su nivel maximo, unas 300
plantacianes y obrajes de afill, desde Nicaragua hasta Chiapas, producian mas de
cuatro mil cajas anuales de tinte, que eran “ferladas (vendidas) cada aflo en la
vecindad de Escuinia. E! cabiido de la capital, que probablemente estaba & cargo

del camino al puerto, cobraba un impuesto de peaje de un tostén por cada caja qua -

salla de la ferta. Alrededor de 2500 mulas hacian el frajin del afiil desde la feria por
Santiago, hasta santc temas, E) florecimiento de la industria del afill resultd

particularmente espectacuiar en el pacifice. 13/

E! dinamismo de la industria del afiil y ia piata estimulé a integracion de un sisterna
econdmice istmefio; y el infercambio de productos secundarios enire regiones
scondmicas especializadas, propicid la exporfacin de productos secundarios o
marginales, puesto que en la flotiia sobraba espacio.

El comercio de ia fotila crecid mas de cinco veces de 1542 a 1570, cuando & fa
corona conveniente empezar a cobrar la acabafla.

Durante el Gitimo cuarto del sigio XVI se movian en los fres puerios que operaban
eh o Atidntico (Trulilo, Puerts Caballos Y Santo Tomas enire cuatro y nuave mi
toneladas de mercancia, volumen nada despreciable dado el tamafto de la colonia.
Este era enfonces sl movimiento comercial colonial con mayor tonedaje después del
de Veracrur.

5.9 ASINMETRIAS DEL CRECIMIENTO.

Rodoifo Pastor se refiere a que la historia sefala, que Ia bonanza de 1570 a 1630
se diskibuyd de manera desigual enre provincias y grupos sociales.

13f R PASTOR. “Historia de Centro América®. {(Méxice: Editorial Pledra Santa, .
1988) p 90 - 91
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El comercio, que se quedaba con fa mayer parte de la ganancia, se concentré cada
ver mas et Santiago, que dominaba las ferias. El desarrolio del nuevo puerto en
Amatique y la evertual prohibicién a principlos del Xvil del réfico marftirmo de otros
puerios del Afldntico demostraron la fuerze de ios comercigntes de la capital,
favorecieron su monopolio del comercio y restaron vida a fas demés provinclas.
Thomas Gage, fraile ingles que viaj6 por el istmo ca. 1620, observa que casi todo el
comercio estaba en Santiage, donde habla radicado media docena de
comerciantes con giros mayores a los 500 mil ducades y muchos medianos, de 20 a

100 mh. 14/

En la presente época la historia no enriquece especificando ei ipo de medios de
utt sin embargo ¢! comercio de una u otra manera dado ¢ intercambio,
ésate justificaba alguna forma, para lo cual hubo preponderancia de cierto tipo da
frueque desarrolado, para lo cual aproximadamente unas frelnta y cinco cesas
comerclales de la_capital dominaban por enfonces la cagl totalidad del comercio y
estaban cada vez mas en _condicidn_de impoper los precios, los términos y les
formas de cambio, hasta entonces negoclados entre las partes, ante los
comisionados por los cablidos y el presidente.
A menudo_los grandes comerciantes pagaban con mercaderfa_en virlud de una
2 de clrculante. El ofigopolic los beneficiaba sensiblemente.
.Gage observa también el resentimierto de sus clientes y el aumento del
confrabando.

+6.10 CAUSAS Y EFECTOS DE LA CRISIS EN FL COMERCIO DE 1635 - 1680:

La falta de mano de obra para la empresa mercantil se habla vuelto critica. La
veriente atlantica del Istmo habla quedado virluaimente despoblada, y quedaba
apenas una décima parte de la poblacitn original.

Entre ios _medios de pago que se observaron, se hace mencién a que ks
empresarios espafioles anganchaban a sus indios de repartimiento con adeiantos
de dinero y blenes que les obligaban a pagar en senvicio.

Con un desamrolio incipiente de jndustria, sin embargo con un desarrolo del
comercio, Ia fama de riqueza ¥ las guerra trajeron ademas ia piraterfa que asold las
costas del istmo con cada vez mas vinulencia a fines del Xvi .

El comercio cobr6 especial auge e importancia, sin embargo para defenderse de loa
piratas, del sigio XV1 las naves del comercio espafiol viglaban juntas, en flotas
armadas cada una de cafiones para defenderse. Pero esto significaba que se
reducia su tonelaje Gl y que, por ende, aumentaban los cosfos de transporte y del
comercio, al iempo que disminufa el vaior, Ia rentabilidad de la produccién y la
posibiidad de exportar, ya que no habla barcos para suplantar el tonelaje perdido.

14/ fbid p. 93.



R

A la baja rentabiidad de la industria local se sumé una gran competencia para
colocar el producto colonial en el mercado peninsutar prohibido.

Para Centro América , las consecuencias fueron devastadoras. La primera en
decaer fue la Industria minera que era también la mas vulnerabie a la fafta de mano
de obra y a la inflacidn,

Uegan cada vez menos barcos. Sin embargo, ios obrajes de afili, ubicades en ja
fegién en que confluyen El Salvador, Honduras y Guatemala se mantaeron en
produccién todavia durante ofra déceda, hasta el colapso total del sistema de
fransporte fransatidrtico alrededor de 1635, :

Se prohibid el trafico comercial con los puerto centreamericanas expuestos al
saqueo de los piratas y dificies de defender pero, sobre todo Imposbles de
fiscaflzar.

Comao |a_poifica mercantilista de i3 corona habla do

tompltiera ¢on la de la mefrdpol y, en consecuencia, la integracién econdmica del
reio

reino se sustentaba exclusivamente en la exportacitn, ef del

¢l colapao del comercio y de
la_produccidn mercanti para ultramar redundé de inmediato en una depresidn
dmica generalizada y en la desintegracion istmefia.

gcon

o ]

El reparfimiento de mercancia cobré auge sin precedentes cuando la crisis
economica destruyé el mercado natural y fa venta de oficios se cristalizé en un
vitual monopolio comerdal de los funcionsarios, que era a la vez fiscales y
causantes, jueces y partes en el comercio local.

Tuvieran o no uso para el animal, se exigla a los indics a mediados del XVII que
diesen ocho mil granos de cacao por un macho ¥ una canfidad fotaimente

desproporcionada de algodén por un buey, 15/

A fines del siglo XVII, la situacion Eurcpea se estabiliza. Después de la restauracion
monéraquica amaned en Inglaterra el crecimiento sostenkdo de Iz industria textiera y
se Incrementé nuevamente la demanda de matesia as . Las
Antiguas bases de los piratas sinderon enfonces como puertos brea donds se

intercambiaban palo de brasl, afiil, cacao, tabaco plata Yy pieles por Whisky , ron
antilano, tefldos y manufacturas varias. 168/

De manera que sl bien no habla para entonces frafico marfimo iegal de que hablar

meaﬁa,ulWMMdm!th
inglesss, holandeses y franceses.

Poco después de 1665, se reanudd ka produccisn minera y se empezd nuevamente
a cultivar afill en plantaciones. ... se avizoraban nuevos tiempos.

15/ Ibid p. 102.
18/ Inid p. 103.
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6.11 CAMBIO SOCIAL: 1880 - 1760,

Por el afio de 1675 ya se percibla a recuperacion econémica que se impulsé con el

resurgimiento de la jndusiria de la mineria de plate y la produccién de afil. La
disponibitidad del mineral y lanecesidad de circulante como principal medio de

cambio en ase enfonces evaron al establecimiento de una casa de amonedacién

en Guatemala en 1730. Y la fibrica de moneda debit hacer un buen frabajo
puesto que, apenas cuatro afios depues, se conmutd por el fin el fributo de
productos a moneda.

Hacia 1680, era evidente el nuevo brio de fa industria aftilera, y unos afios después
se producia_tinte

Para 1735 era evidsrite el crecimiento del comercio, (indusiria y especialmente los
oficios) ofra acthvidad conceniradora del Ingreso.

7. PERIODO: 1750 - 1821:
POR LA REFORMA BORBONICA A LA CRISIS DE DOMINIO COLONIAL:

En e! corto plazo, el resultado del programa reformista fué o que hemos dado en

“lamar *E| auge econfmico del sigio XVl
Ellc se refizjé en un aumento notable de la poblacion; el crecimiento econémico se

acelerd en 1765 en adelante y desemboct en Ia crisis de la dominacién espafiola a
sprinciplos del siglo XIX. 17/

ENCE ICA:
El intercambic_comercial con los jngleses y los noreamgticanos era también un

intercambio_de ideas,_una pbservacién y un aprendizaje. Y quizé sus més activos
difusores fueron ks comerclantes y los burdcratas.

8. LA REFORMA ECONOMICA.:

Como buen fisibcrata, Ward recomendaba enriquecer a la nacién para fortalecena y
para ello habla que, por lo menos permitic el enriquecimiento de los stbditos. 18/

A Ia vieja receta mercantilista de estimular el comercio , los borbones aftadieron Ia
iberalizacion de la industria y otro ingrediente nuevo, fa lipertad de comerclo, que
procederfa de una simple apertura de puerfos nuevos al sistematico
desmantelamiento de los monopofios tradicionales.

17/1bkd p. 131.
18/ Ioid p. 138.
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El acta de Libre comercic de 1778 quiso al parecer sin mayor consecuencia,
imputsar an mas ef crecimlento comercial abriendo una veintena de nuevos puertos
8l comerclo indiano. E! resultado de la Eberacidn fue espectacular en Centro
Amgrca; en los treinta afios que van de 1764 a 1793 el comercio registrado sa
quintupliicd, ¥ eso no era todo.

La reforma buscaba incrememntar en forma exclusiva el fréfico comercial dentro del

impano, pero ias manufachuras egpafiolas no daban a basto, eran escasas y caras,
mientras que las indianas se multiplicaban vy las Inglesas resutaban cada vez mas
baratas.

Desde 1780, a reforma se abocd cada vez mas al problema de la produccién. Los
intendentes promovieron el culfivo de la grana, cochinila que gradualmente
reempiazaba al afil y tendria un fuluro importante en ios albores del sigio XIX,
espaclaimente en Guatemala.

El conjunto de estas reformas al sistema econdmico redundd en notable cracimiento
y diversificacién de las aclividades econdmicas dirigidas al comercio extemo e
integradas enire sf en circuitos cada vez mas amplios. renacid el culivo del cacao,
que competia con los de Perd y Venezuela, ahora para ¢l consumo suropeo, que
se aficionaba a beberlo mezclado con leche. Se mantuve la produccion de afil y de
paic de brasl y se empez6 a r cochinila fain te:

exportar cochinkla pars la industria textiers, Creci6 ia
produccién de plata: florecid la del tabaco; se reanimd la ganaderia mayor, para

Insumos de la mineria_el com: gl orte.

Los términos del infercambio pareclan cada vez mas favorables. Se voMo 3
a sebo, ¥ ghora se vendid |2 came salada al sur de los

exportar cueros ¥ a procesar sebo

Estados Unidos, para alimentacién de los esclavos y maderas preciosas, sn
especial caoba, a los ingleses. Ylmbarcosmaﬂcnhmalprodﬂobcd(mn
precios mas favorables que nunca) fralan: S anurRch D Drecio
se redujsron mnhhmmwnnumamm

En 1797 ge autorizd el comercio con estados Meudrales que para Centro Améiica ¥
Imente para Guate QMJ.M
norteamericanos acarrearon ef comerdo del

coloniaa

9. CONSIDERACIONES PREVIAS AL DESARROLLO INDUSTRIAL:

Resulta facll entender que el corsumo craciente de producfos industriales tuve que
deaplazar a un mimero también creclente de productos artesanales; es un largo

proceso que flega hasta nuestros dizs y su Oiima fase aun la estamos
presenciando.
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La importanciz que fuvieron los artesanos en las épocas anteriores al desarrolio
industrig! es relevante. Es encrme el recuento de los productos que sallan de sus
taleres, muchos de los cuales, faitando, hubleran parafizado |z vida de la sociedad
preindustrial. Fijando el caso Guatemaia y anallzando un punto concreto del tama
podremos identificar en Ia relacidn de arfesanos con el fransporte varios puntos de

andfisis.

Todos los proveedores de la cludad, artesanos, manufactureros o revendedores, se

desarrollaron en un molde que venia impuesto por la esentia misma de la cludad
colonial.

Salfa a la vista adn fratAndose de maestros, que debe haber habido cierta distancia
¥ mutua indiferencia enfre artesanos muy caificados como plateres, relojeros,
Impresores y aquelios que se desempefiaban en oficios rudos y mucho menos
cofizados, como albafilies, herradores o canteras.

Habla una gran diferencia; el que fuesen productores de bienes o prestadores de

senvicios: es decir que fuesen arteaanos productivos o no productives. Los primeros
dependian notablemente de la existencla y ios precios de las respectivas materias
primas: fibras, cueros, metales (tejedores, zapateros, y hemreras); mientras que los
.seg.mdos no confrontaban ese basico problema: barberos, sangradores etc.
Entre los artesanos productivos, hay que sefialar una primera divisin muy
importante: aquelos que enconiraban en el pafs sus principales materlas primas, y
*los que reciblan a través del comercio exterlor y &l confrabando.
Ejempio: los carpinteros y tejedores {madeara, algodén) y los herreros y orfebres en
el segundo. (hlero, estafio, bronce).

Todae esas diversidades creaban divisin entre los artesancs, pues afectaban sus
intereses basicos. Aun denfro del grupo de los que hallaban en el pals su materia
prima, debié haber posiciones radicales opuestas frente al gran problema del
comertio exterior y e contrabando. Los tejedores se wvefan serlamente
perjudicados por la importacién de telas y ropa hecha.

Los carpinteros, al igual que los fejedores encontraban en el pals su principal
materla prima (la madera) , deb=n haber estado Interesados, no obstante la
ampilacién de las Jmportaciones: estas no Inclulan productos de carpinterfa y en
cambio diversificaban y bajaban los precios de los insbumentos e implementos que

slios usaban.

10. HACIA LA INDEPENDENCIA:

El elemento econémico es necesario pero aln nsuficiente para los cambios
poificos radicales que se necesitaban. Es por ello que el presente periodo es
necesaria hablar de los sucesos que minaron el comrol del goblemo cotontal y que
s6 precipltaron en la independencia de Cenfro América de 1824 cuando, finaimente
y no sin pena, la elite caphtalina vo que aceptar su proclamacion coma inevitabla.

13
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El tema del comercio cobra especial importancia en este periodo al grado cue se
torna una disputa entre ef consulado de comerciantes y el Ayuntamiento de la capital
sobre iz forma de recsudar un impuesto de emergencla para awdllar a ia corona.

Ertre 1810 y 1814, un candente debate sobre la libertad de comercio, se tomaba en
el tema central de discusion publica. Mariaro Aycinena alegaba que ese Ebertingje

habls daftadc a la “nacién” y amenazaba l2 industria Y a los trabaladores de los

obrajes.
Molinz alegaba que la lbertad de comercio dehia mantenerse subrayando el

beneficio que habla traido: mejor precia para el producto * jocael ¥ gharatamiento

del importadg.
11. PERIODO 1821 - 1840:

SE DISUELVE LA REPUBLICA FEDERAL.

Dejando el ejecutivo interinamente en manos de Gainza, el 14 de saptiembre de
1821, Is Junta declara la Independencia de Cenfroamerica respecto de cualquier
autoridad que ho sea la de un Congreso que se convoca a elegir para redactar fa
constitucidn poliica de la nueva nacién,

Muchos capltalinos en cambic parecen haber estado a gusto bajo e régimen
imperial, que sigui6 un apoifica congruente con los Intereses colaboracionistas, de
comerciantes y jerarcas eclesiasficos. de respeto al fuerc y al comercio ilbre de los

s2s de Belice, adonde se remifa cada

consules, sobre todo con las factorlas ingle:
vez mas cochinilla {la industria en auge) ¥ de donde se fralan fextiies y manufacturas
varias.

El proyecto tenia desde lego el sentids comdn de integrar el esquema ofganico
(econémico y pelftice) de Ja colonia a la vida indepandiante. Solo unidas podian lay
proy arrof [a, de

gl tna ecorx [T HTIETS3eS COMUNGS

DO clas ca 3 8s aesarrodal
Y asumi un papei digno en la nueva comunidad de ias naciones mericanas.

11.1 LA POLITICA FEDERAL.

La importacion ibre de manufacturas ingiesas arruing la_industria guatemakteca y
salvadorefia del tejido.

Los precios del afil se desplomaron por la competencia ventajosa de nuevas zonas
productoras. Y aunque los indics guatemattecos fan cada v

producian cada vez mas cochinilg,
esta no slcanzaba a compensar la calda del afili, porque sus precios tambkén eran

inestables;

Enire 1831 y 1834 se recuperaron las exportaciones de affl. grana y tabaco, y

eémpezaran a exportarse granos de café costarricense.

14



Hoy los intereses regionales se han enquistado como obstdculos a la integracitn y
seguimos todavia enfrascados en ese dialogo de sordos que es el intercambio de
discurses ideolgicos,

12. PERIODO 1340 - 1870:
VIEJOS PROBLEMAS AGRAVADOS:

A mediados del siglo [a_grana-cochinilla daba cuenta de 83% de {as exportaciones
de Guatemala. En respuesta a la demanda de fintes de la manufactura eurspea

obrds palses y colonias desarrollaron industrias gue competfan_con la_produccion
cenftroamericana de tintes. La sobre oferta asi como la invencitn de infes sintéticos
provocaron una calda definiiva de [a demanda de tintes naturales a fines del
decenio de 1850.

La nueva demanda de algoddn que surgid de repente proveyd un aiivio

momentaneo, un colchdn frenfe a la crisis del tinte y una pauta de espera que
resguardé el conservadurismo maés fuerte de Guatemala. AhT los cénsules ingleses
ron a reorganizar ias exportaciones, distibuyendo semllla de g n_ en

represemtacién de sus industriales de tal forma_due, aungue las exportaciones de
#nte se despiomaron, e desaiTollé una primitiva industria algodonera en el Pacifico.
Parag 1860 casi un 20% de las exportaclones de Guatemala eran de algodoén.

12.1 BALANCE FINAL,

Fueron jos conservadores quienes impulsaron originalmente el cultivo del café y
consiguieron, al empezar a cosecharlo en la década de 1860, saldos favorables de

la balanza comercial,

Hacia {870, los cinco estados era mas diferentes y menos compatibles o
complementarios que an 1830. como profecia cumplida, la unién estaba cada vez
mas lejos y parecia cada vez menes conveniente.

13. PERIODO: 1871 - 1830:
REFORMA, DICTADURA Y MODERNIZACION ECONOMICA:

La alianza de comerciantes y terratenientes gue surge en la "REFORMA” , sigue
sustertando el proyecte econémico de integracién hacia afuera, de hecho hasta
nuestros dias. En la prictica, si bien los productos cambian, & mismo tipc de

desarolio productivo prevalece hasta el advenimiento dei Mercado Coman.

15
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13.1 EL NEOLIBERALISMO REVISITADO.

g ’"Retonms = * 010 g Yiaid (e TNErE 08 oDEEa ge OMercm
aboliendo en Guatemaia el consulado, para que todos los que quisieran participar en
esa actividad

La poliica concesionaria para la construccién de ferrocarriles y de carreteras
muefles y lineas feleqrificas c ron un ma extoso e sa combind
con el arranque de igs potencias indusirales advenediras (Estados Unidos y
Alemania sobre todo] que competian con Francia e Inglaterra en su oferta de
bienes manufacturados baratos y su demanda de materias primas ¥ productos
agricolas.

Enire los avances técnicos destaca el advenimiento del barco de or, g

== gudlitty WLTILUs Uedlacd e acvemmemo odel barco de vapor, gue
revoluciend el transporte y el comercio tamto por su menor costo cuanto por su

m rapkiez.
Aunque reciemtemente s¢ ha querido desvalorizar el crecimiento econdmico de la

época, la historiograffa a menudo define este crecimiento como una incorporacitin
de Centroamerica al mercado mundial”. Esa frase nc es adecuada. A cual sf no al
mercado estaba incorporada, desde fines del XVI. la pro jion centroa

de afil, desds &l XV el tsbaco y, durante el perfodo dor, la

produccidn de cochinia y algodén.

Pero, en efecto hubo a fines del XIX un crecimiento sin precedentes ded m
externo, relacionado con ia segunda revoiucién (tecnoldgica industriat a ralz del cusl

las economlas centrales dejaron de necesftar muchas de las materias primas de
antes el algoddn y los tintes)

13.2 EL CAFE Y LA REFORMA.
Sumado a los residucs del desarrollo aigodonero, a la renovada explotacion_del
cacao cionalmente cultivado en la planicie ental v a la cafla [ qus

se empezd 8 ensayar ahl por entonces, el rubro cafetaiero produjo en breve un
enriquecimiento de ks hacendados y volcd el comercio centroamericano hacla el

Pacifico.

Los barcos gue Hevaban el café regresaban cargados con mercancla. Y ese

comercio acameo en los afies sesentz una gran animacion de Iz economia del
Iforal,

La exportacién del ronto en manos de exiranjeros inmigrantes que
tenian ventajas en el manejo de {a conexidn extemna y que venlan a flenar el vaclo
por qulebra de! comercio tradicional.

16
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14. MODERNIZACION ECONOMICA:
DESARROLLO BANANERO E INFLUENCIA EXTERNA

Cuando en 1898 se fundé y empezd a operar, junto con varias ofras ia UNITED
FRUIT COMPANY cont 11 millones de délares , el desamrclio de la industria fué tal
puas las compafilas importaron maquinaria capaz de construir bordes para contener
lcs rios y de abrir canales, para drenar las planicies y regar las lemas de cuttivo.
Trajeron tamblén mas negros acostumbrades al medio, y desarroliaron extensas

plantaciones sobre tierras que obtenlan a cambio de constriir ferrocarriles gue las
unian_con los puertos.

La economia del banano cred de desamolo _en la costa;  permitié ung

transferencia de capltal y de tecnologla que no hubiera ocurrido de otra manera v,
£n consecuencia, produjo un incremento de la productividad sin paraleles. Destacan

entre sus confribuciones & saneamiento de los valies costefios y el desarrollo dei
transporte, cuya falta habia impedido la articutacién econémica y poliica. En pos de
su ganancia, las compaltias capitalizaron sus operaciones, como nadie nunca antes

enlalistoriadalisﬁno. Y las empresas invirtieron en escala sin precedente sn
evas Industrias y wvicios financieros y ds comunicaciones. A su vez la

.dlspuﬂhﬂdad de caphl y abaratamiento del transporte impulsaron el
comercio, sob 5

La mayor m de !os males demados del desm'mlo banlnero eran airibuibles a
nuesfra Inexperiencia y a a falta de capacidad de negociacién;

Quiza to mas impottarte es que el contacto con los empresarios exiranjeros nos
quitt la ingenuidad que, hasta entonces teniamos respecto al mundo extermo, del
que habiamos permanecido aislades por mucho tiempo,

14.1 CONSECUENCIAS DE LA MODERNIZACION ECONOMICA.

La produccién de banano en tieras de colonizacién exgfa labores de cultivo
intensivas y por lo tanto, fa dedicaclén exclusiva de un contingente de obreros

agricolas. Nacié as| un proletariado rural, una nueva clase soclal, ajena a ks
tradicionales esquemas de relacitén patemalista que sobrevivian hasta entonces.

La__modemizacidn _impulsé asl !a formacién de un sistema de clases
sccioeconbmicas { un campesinado sin tierra, un proletariado agricola y una nueva

burguesla comercial).

15, PERIQDO: 1830 - 1684 :
DE LA DEPRESION A LA CRISIS: REVOLUCION O REFORMA.

El ambiente imtemacional del ultimo medio siglo se volvié ademaés compiejo y dificil:
Primero por la segunda guerra mundial. Poco a poco, f kstmo se convirid en
campo perférico de disputas ajenas.

17
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Las tensiones derivadas de problemas intemos y extenos desembocaron en
inestabliidad regicnal, intervenciones de diverso fipo y signo, inseguridad, fuga de
capital, descapitalizacién, desempleo, rabelidn y finalmente en desesperanza, Asl
Centroamerica termind la década de 1§70 convuisionada por revoluciones sociales.

20/

Ei ultimo medio siglo se entiende mejor s lo dividimos en etapas:
16.1 BERIODO DE 1932 - 1944.

La gran depresién de 1930 provoct un colapso del mercado extemo que amenazb
con destruir a las economias y desestablizar a los goblemcs. Los bananos e
drian en los muelles v el café baio g una mitad de su coflzacidn de 1929. En ese

contexto surgieron, como advertmos, las primeras guermilas (formadas por
campesinos y obreros desempleades, embarcados en revoluciones.

La depresitin mosird otra vez la vulnerabilidad de las economlas de monocultivo

ra la eéxportacitin

£sa encia era cada ver mas e por muchos ctros pafses con ve;
co rativas se inco on 3 la produccibn comercial de "
Ademas, la crisis de la Segunda Guerra volvid a las economlias cantroamericanas -

aun mas dependientes de la estadounidense. al eliminar et comercio que (gntes)

tenia con Europa.

Hacla 1940 cuando se consiguié un acuerdo imemnacional para estabilizar Jos-
precios dei café, la situacién parecla propicia; ios goblemos aflojaron el pufio ¥
resurglé i3 economia privada. Se exportd ganado en pie a VeneZueda;

surgieron
varias industrias nuevas parg supilr articulos basicos escasos y ia ganancia del

contrabando, se invirtid, puesto que resultaba riesgoso exportaria. Mientras Europa
ardia Ceniroamerica prosperaba.

15.2 PERIODO DE 1644 -1954:BUSQUEDA DE LA INTEGRACION:

Se gestaron movimientos de protesta contra los dictadores., cayendo primero Ubico
en jullo de 1944, siguié una junta que conmvocd a elecciones en jas que fue elegido
presidente ge Guatemala Juan José Arevaio.

En la posguera, los combustibles se volvieron baratos; aumentt la demanda de

productos agricolas; hubo un prolongado periodo de precios alfos para el café, ol
azucar y el banano y la competencia entre lag economias indusiriaizadas resulth an

el descenso ds los precios relativos de las manufacturas importadas.

20/ Ibid p. 216
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Ese fendmeno redundd en una incrementada rentabilidad, que los centroamericanos

aprovecharon para inyectar 8 su economig una dosis de energia y pam diversificar
sus exportaciones, auncue slempre con productos agricolas. Por entonces

fioreclercn la industria azucarera y la algodonera, que se Iniclaron &n Guatemala y
se extendieron al Pgcifico durante la década de 1950,

Se construyeron nuevas camreteras, ramales de la “panamericana” construlda como
arteria estratégica con ayuda de Estados Unidos.

Poco tiempo despuds, con el desarrolic del transporte frigorifico, despegd la

exportacitn de came refrigerada, lo que reforzd la “vocacion™ ganadera de muchas
tierras marginales.

15.3 REFORMA O REVOLUCION: UN PRIMER PLANTEAMIENTO.

Ei =andlisis realista de las parficwares dificuftades regionales impuisé
simulténeamente el proyecto de una integracién ecendmica cenfroamericana. Asl
nacld . en 1960 como ftratado de uniMicacién sduanera y lbre comercio, el

MERCADO COMUN CENTRCAMERICANO, ofientado a la expansion del

mercado de consumao intemo.

El mercade Coman, por su parte fué un éxito sin paralelo, el mas exitoso de los

varios acuerdos de semejantes que se lanzaron por ese entonces en distintas
regicnes del mundo,

En los veinte afios que van desde 1960 a 1980, y a pesar de la dindmica de la
integracién se estancd daspués de la guerra de 1968 (entre Honduras y el
Salvador), & comerclo entre jos paises cenfroamericancs crecid de ochents a mas
de_mil milones de ddélares. La integracién comercial, a su vez, permitié un avance

gel process indusirializador. .
Durante la década de 1960 la economia regional crecié a tasas sin precedentes.

La nyeva indusirializacibn dié iugar ademés a un proceso répido de modemnigacién y
cambio soclal; extendié signficativamente las clases madias y di$ origen a un sactor
obrero urbano (maestros  electricistas, enferm: ofl burderatas

Por lo promto, sin embargo con el estimuic del Mercado Cormin, el crecimiento de la
industria amortiqué fa presion rural y la condenad en wrbanizacion, si bien a menudo
improvisada. La economfa crecis al doble que la poblacin.

15.4 CAMBIO Y CRISIS CULTURAL,

El auge y la aperiura de 1950 a 1970 generd ademds un cambio cultural.

La wrbanizacién condlevé un cambio en el estilo de vida; permii¢ que, cada vez
mas, ias mujeres dieran a [uz en hospitales y obligd a los obrefos a preocuparse
mas de Ioe cicles y tendencias mercanties.
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15.5% FRACASO DE LA APERTURA DEMOCRATICA: GUERRILLAS Y
DICTADURAS. 1884 - 1874:

La democracia en cambio, no prosperd.
El mercado comun se vié afectado; el Mmo de crecimiento bajé { de & a 6 % del

PIB} y se perdit la dindmica de fa integracién. El comerclo siguié creciendo como
consecuencia de las redes de intercambic ya establecidas. pero no se crearon rades

nuevas.

Las estructuras productivas segulan, sin embargo, inalteradas. Un pequefio grupo
confrolaba las & clones vaior dia del mercado extemo, e

bienes sunhiarlos para sy consumo y manufacturas baratas para la venta en los

fnercados urbanos.

15.6 CRISIS DEL CRECIMIENTO Y EL DHLEMA ACTUAL. i

Arrancé en 1874 un fenémeno mundial que los economistas caracterizaron como
recesidn con inflacidn. En Centroamerica el crecimienfo comenzé & flaquesr. La
recesion mundial contrajo la demanda de productos fropicales y, por consigulents |,

hubc una baja relativa de los precios de varlas exportaciones, sobre cuya pmmwﬁn

se apoyaba todavia buena parte de la economia del isimo.

El aumento de los precios intemos y de las importacicnes gqolped el nivel de vida de

las nuevas clases sociales,
157 LOS DIL| DE LA TRANSICION DEMOCRATICA: 1979 - 1984

La crisis econtmica se prolongd en el istmo & ralz da la desintegracién del Mercado

comin.

Los paises centroamericancs no _fienen futuro econdmico posible fusra de su

integracién. El convenio suscrito en 1884, scbre el régimen arancelario y aduanero,
que produjo ¢! nuevo "arancel externc comin®™ es un paso muy corto en ese
sanbdo Falta desmontar las aduanas internas y, para funcionar adecuadaments, la

cién tiene gue rebasar el ema comercial e incivir el movi del

mgﬂal y las personas.

16. COROLARIO HISTORICO DE LOS MEDIOS DE PAGO EN LA HISTORIA:

Los sistemas de pago, desde su forma mas incipiente, hasta los sistemas modemes
acfuales, han tenido un proceso evoiutivo durante sigios, es decir con ese devenir
han evolicionado las formas de page y con eflzs el dinero en sus mas diversas
manifestaciones.
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Hasta en las culturas fradicionales, poco desamoliadas econémicamente, el sistema
de imtercambios y la utifizacitn de ia moneds fueron indispersables para el ejercicio
de la actividades acondmicas. Esfo se hizo mas notorio a medida que ks procesos
rudimentarios de produccion fueron sustituyéndose por procedimientos més
avanzados. Paralelamente Iz autosuficiencia econdmica dib lugar a la formacion de
mercados y se fueron estableciendo los mas diferentes sistemas de intercambio.

16.1 EL TRUEQUE:

En los primercs momentos histéricos se observd la creacién de primithvos sistemas
de cambios basados en el trueque. Como todavia no se hablan creado sistemas
monetarios, los frueques se realizaban en especie {producto por producto, producto
por servicio o servicios por servicio} En la practica un productor con excedentes de
A, Iba al mercado para intercambiarios por ofro (¢, d, 5 ).

Las economias primitivas tuvieron muchos problemas ya gue por mucho tiempo
funcionaron a base de permuta.

Para superar dificutades de ese orden, las socledades econémicamente
organizadas, recurrieron a ofro tipo de instrumentos 2 fravés de los cuales ef sistema
_ de intercambic fuese siendo mas facll y eficlente.

18.2 LA NERCANCIA MONEDA-

‘Con e aparecimiento de instrumentos monetarios, se eliminaron los problemas
resultantes del rudimentario sistema de la permuta. La introduccitn de la moneda
hize mas eficiertte los sistemas de intercambio y acrecents la divisidn del trabajo.

Durante varios siglos se seleccionaron aigunas mercancias para que sirvieran
como instrumentos monetaros. Esas mercancias-monedas variaron entre regiones
y entre épocas, sin embargo todas fueron escasas, y salisfacieron necesidades
comunes. (El algodin, el lino, f tabaco, {as pieles, la fana, |3 seda, |a sal, e/ ganado
y ofras. Sin embargo a pesar de ios problemas inherentes de estas, no pudieron
ser consideradas como instrumentos monetarios perfectos.

1¢.3 EL METALISMO:
La necesidad obligé a los pueblos a establecer sistemas monetfarios basados en

metales.

En un momento fueron los metales preciosos, como el oro sirvieron de medios
principales de pago, y era la forma principal del dinern; este sisterma, besado
exciusivamente en los metales preciosos, presentd diversos inconvenientes , como
el hecho de que tal forma de! dinero era muy pesada para transportarse de un lugar
a ofro. Sin embargo se comprendid que los metales en su mayor parte eran
escasos, durables, fraccionables y hamogéneos.
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Ei oro y la plata por su relativa escasez , por su durabilidad ascendieron a Ia posicitin
de metales monefarios por excelencia.
De este estado iniciai se dieron importantes pasos para la acufiacion. .

16.4 LA MONEDA-PAPEL:

Con el desarrollc de los mercados, |a muftiplicacién de blenes y servicios disponibles
y ¢l gran aumento de las operaciones de intercambio, no solo locaies, si no tamblén
entre regiones y con caricter Intemacional, el volumen de la moneda en circulacién
aumentd considerablemente, por lo cual el manejo de las monedas metaficas, por
sus riesgos Inrinsecos y dificutades en el framsporte, no fueron siendo
recomendabies, principalmente por [as de gran cuantfa.

El sigulente desarrollo son los activos de papel, es decir, la moneda de pape! (piezas
de papel que funcionaron como un medic de cambio).

Ei pago en efective no ha suplantado ni suplantara a todos los otros medios de pago
porque carece de ciertas caracterfsticas muy deseables, por ejemplo: cuando son
mayores canfidades se vuelve menos conveniente y menos seguro en razon de la
distancia y el monto propiamente,

Otro pasa en la evolucién de ios sistemas de pago ocurmid con of desamoio de la
banca modema. La infroduccin de los cheques fué una movacion Importante,
pues son un tipo de pagaré, pagadera 2 la vista, que permite reallzar transacciones
sin necesidad de llevar cantidades grandes de monedas, reduclr ks costos de
transporte relacionados con el sistema de pagos y mejorar la eficiencia econémica.

Otra ventaja de ios cheques es que pueden girarse por cuakyuier cantidad. Hay sin
embargo, dos problemas con un sistema de pagos basado en chegques. Primaro
toma tempo trasiadar Ios cheques de un lugar a ofro, y toma varios dias que un
banco acredite a sU cuenta un cheque que es depositado.

Segundo: todo el papel requerido para procesar los cheques es costoso,

18.5 LA MONEDA ESCRITURAL: (MONEDA CONTABLE)

La utilizacién y manejo del papel moneda fue poco a poco superado por simples y
mas seguras operaciones contables, per ejemplo: Sl la empresa A necesitaba
efectuar un pago a la empresa B, sl ambas tenian cuentas bancarias en la misma
entidad, bastaba que A autorizara una transferencia de sus depésitos comabiizados

y se trasiadara una cantidad a favor de 8. De esta manera una simpie operacibn de
crédito o débito servia como medic de pago de ofra manera se manejaba Ia simple
forma del cheque. ( a través de la cAmara de compensacién). Lo anteror -
comprendla la moneda escritural. 21/ '

21/ JP. ROSSETTI. ‘Introduccién a la Economla” (México: Harla, S.A. de C.V. *
1979) p.148
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* 16.8 EN LA ACTUALIDAD: BANCA MODERNA Y MEDIOS ELECTRONICOS:

En la actuafidad el desamrolo de I3 banca modema y jos sistemas Dasagos en la

+  eioctrénica se estin usando con mayor amplitud para satisfacer la escala mas alta
de montos, asl mismo cuando la fransaccidn implica distancias importantes y se
desea tener la certeza de que el pago se efectuard en el momento oportuno.

Debe tenerse presente que las perspectives para el fufuro de los sistemas
electronicos, son muy prometedoras, pero ne ofrecen la esperanza de proporcionar
un sistema de pagos que salisfaga todas las necesidades de pages.

Con el desamollo de ia informdatica y el avance en la fecnologia de fas
_telecomunicaciones, 1a electrdnica parece ser la mejor manera de organizar el
sisteama de pagos; tode el frabajo de oficina podria ser eliminado al utilzar el
sistemna de fransferencia electrénica de fondos, en el cual todos los pagos se hacen
mediante telecomunicaciones.

Con todo este marco de la electrdnica procede la ejecucién y desarolio de los
instrumentos de page infemacional, que tal y como se Indicd anteriormente no
muestran su aparicién en un momento determinado, sin embargo no queda lugar a

. duda que su surguimiento ( con el desarrclio de la banca modema ) producto de una
nacesidad y evelucitin de las formas incipientes provocs que modaiidades como la
emisién de giros, cobranzas y con formas mas complejas como las cartas de

. crédito, jas cuales cobraron especial &nfasis desde el segundo periodo def siglo X(X
hacia el sigio XX principaimente an un ertorno intemnacional como lo ha sido el
mercado de monedas extranjeras conocidas como divisas dentro del movimiento del
sistema bancario modemo, banca local y banca commesponsal.

17. EPILOGO METAHISTORICO:

Centroamerica ha progresado, sin duda, desde la época de las ‘revoluciones”

continuas.
La historta no ofrece soluciones inmediatas aun cuando muestra los obsticulos

concatenados: subdesarroflo cuthural, afraso polftico e injusticia social.

E! Problema historico _fundamental de Cenfroamerica es, v sequird siendo hasta
resolverse, el de su fragmentacidn, cuyas raices profundas liegan hasta la

antiglledad del istmo.

- La divisién entre los paises centroamericancs ha sido, es y serd una condena
jos Is Ha » de Inestabilidad e | ridad de

guerras ¥ tiranias de verglienzas y humiliaciones. La crisls actual parecerfa
- plantear {a reunificacion como una necesldad.
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CAPITULO
MARCO TEORICO:
2.4 ASPECTOS TEQRICOS DEL COMERCIOQ INTERNACIONAL:
El hombre es consciente de |la_economla local, ya que ésta constituye el
proveedor inmediato de los bienes y servicios que consume y la fuente de sus
oportunidades de empleo. Sin embargo la economia local no s mas que una
pequefia parte de una economia nacional.

Un alto porcentaje de los bienes y sarvicios que se adquieren no son el producto
de una economla local, ya que por ejemplo la comida, vestuario etc. puede
proceder de ofros productores o simplemente de ofros palses.

El complejo de interrelaciones entre muchas comunidades locales, unidas a
fravés de Intercambio de blsnes y servicios, asl como por movimientos de
personas y capitales constituyen !a economiz nacional.

El ser humano vive y trabaja en una economlia local y nacional, pero también
participa en una economia_intemacionat o mundial,

-Por ofro lade debemos hacer mencin que esas relaciones econdmicas de las
cuales hemos hablado, se componen de un aspecto real y un aspecto monetario,

.La parte real abarca el intercambic de bienes y serviclos entre palses y el
mevimlento de factores de produccitn de un pals a ofro, en tanto que la pare
monetaria proporciona el marco de referencia financiera y ios medios para lievar a

cabo fransacciones reales. 22f

Lo anterior justifca la necesidad de un mecanismo monetario eficaz y que
funcione fluidamente, para akanzar los beneficios potencisies de las
transacciones reales.

En & marco anterior, juegan un pape! importante los siguientes aspectos:

2.1.1 DEPENDENCIA DE LAS IMPORTACIONES:

La mas evidente dependencia por la_especiallzacién , es la que tiene que ver ton
el abastecimiento de bienes y senvicios que un pals no produce nacionalmente o
produce en cantidad insuficiente para satisfacer su demanda intermna.

= No hay ningin ejempio que muesire tan drasticamente la dependencia de las

importaciones de un producto especifico y su importancia para €l bienestar
nacional como ef caso del petréleo.

22/ SNIDER DELBERT A. * Introduccitn & la Economla Intemacicnal” México:
Unién Sipogréifica Edttorial Hispano-Americana, SA. de C.V. 1883, p4.
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2.1.2 DEPENDENKCIA DE LAS EXPORTACIONES:

La dependencia de un pals con relacidn 2 la importacién de articulos v senvicios,
va a |a par, con su dependencia de las exportaciones de cfros bienes y servicios.
El rasgo mas importante estriba en que las exportaciones son el medio principal
ara poder pagar las Im clones. Es decir, la cantidad que un pals puede
importar del resto del mundo esta imitzda por lo que puede exportar a ofros.

En general, los_paises en desarrollo ienden a ser basicamente expertadores de
materas primas y aimentos, en fanto que |os palses industriales desarroflados ko
son de bienes manufacturados. Con excepcién de los palfses que exportan y
producen peirileo, los palses en desamolic no han contado con mercados para
sug exportaciones que tengen una expansion répida como la que se ha generado
en los palses desamoliados. Lo anterior puede sufrir modificaciones conforme se
van agotando Ios recursos naturales de materias primas en ks palses
desarroliados.

Procede mencionar que los palses en desarrollo se caracterizan, ademas por su
dependencia de las exportaciones con relacidh a muy pocos productos primarios,
haciéndoles vuinerables a cortisimo plazo, debldo a cambios bruscos en las.
ganancias de las exportaciones segun varfen la demanda u oferta mundial de una
mercancia en parficular.

Las exportaciones de bienes y servicics de un pals, durante un periodo dado,
constituye uno de los componentes de la demanda global para la produccidn de
dicho pals; Por o tanto es una de las determinantes del ingreso naclongl. Por
ofro lado la importacidn de bienes y servicios representa parte de la demanda
agregada de bienes y servicios producidos por los palses exportadores, o que
afecta su ingreso nacional. 23/

Lo anterior podemos ejemplificaro en el caso de la exportacién de bienes y
servicios, ya que proporciona empleo directamente a las indusirias da
exportacion e indirectamente 2 fravés de la economla. Si las naciones exiranjeras
entran en una reacesion, su demanda por ende decrecers, lo cual provocara una
reducidn en el ingreso y ademas en el empleo de dicha nacién.

Ahora bien notemos que el desempieo no es lo Gnico que se puede frasmitir
internacionalmente, sino también la inflacidn. - S1 mencionamos el caso de los
Estados Unidos, su imflacién se extiende a olros palses debido a varios aspectos:
1) Aumento de los precios de bienes y servicios que se importan de dicho pafs, 2)
La demanda aumentada en los Estades Unidos de bienes y servicios exportados
por ofros palses. 3) El derrame de dinero de los Estados Unidos en nuestro
ejemplo puede incrementar la oferta monetaria en otros paises.

23/ bid.p 11.
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Existe una serie de implicaciones dada la imterdependencia econémica de ios
palses y ello repercute en problemas socioeconémicos ya que cada uno fiene
sus proplas instituciones y pollticas y las orlenta desde un punto de vista paclonzl.

Como consecuencla las fensiones y conflictos enfre naciones chocan por sus
intereses, por lo que cada pals tiende a seguir politicas comerciales de acuerdo a
sUs intereses nacionales.

Las interconexiones de apoyo mutuo entre la economla y [a polifica infernacicnales
se destacan mas claramente en los pasos de una regidn hacia su integracién
econdmica, de los cuales el mercado comon €uropeo es un ejemplo

sobresalierte. 24/

Otro aspecto muy importante que debe ser tomado en cuenta son las relaciones
monetartas intemacionales. Puesto que cada pals cuenta con su proplo sistema
manetarte, lo cual sugiere Interrogantes como: Cuales son los Instrumentos de
pago para hacer pagos de un pais a otre 7 Donde y como obtiene una nacidn ios
medios para hacer sus pagos Intemacionales ? efc.

El marco anterior nos permite sustentamos en la base tedrica de la Economla
Itemacional, la cual nos propone la plataforma para interpretar el efecto de los
mecanismos de pago intemacional, por lo cual podemos indicar que. La
Economia internacional estudia la manera de como inferactuan diferentes

aconomias en ef proceso de asignar recursos para satisfacer tas nacesidades

humanas. Mientras que la Teorfa Econdmica general se ocupa de los problemas
de una sola economla cerrada, ia Economlia Internacional se centra en los
problemas de dos o mas economias ablertas, examinande los mismos problemas
de la Teorla econdmica general, pero analizandoios en un contexto Intermacional.

2%/,

Asl come la teoria econdmica se divide en macroeconomia y microeconomia, la
Economia internacional se divide en dos ramas principales:

1- La Teorfa y Poliftica del Comercio intemacionat

2- La Teorfa y Politica Monetaria Intemacionai.

2.2 PAPEL INPORTANTE DEL COMERCIO INTERNACIONAL :

Durante el proceso histérico de nuestra humanidad, el comercio ha ccupado un
lugar especial denfro de los distinfos regimenes econdmicos, es decir desde una
econocmia con caracter doméstico, que posteriormente ha sufrido
fransformaciones, hasta llegar a una economia de caracter intfemacional,

24/ Ibig. p 13
258/ CHACHOLIADES MILTIADES. “Economla Intemacional” México | McGraw-
Hill Inferamericana, S.A. 1993 p 32,
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La importancia del comercio, cobra gran auge per la especializacion, foméndose
implicita, es decir hoy dia los productores especializados utilizan solamente una
parte pequefa de su produceldn para su consumo personal. ¥ uego & excedente
lo intercambian por los bienes y servicios de ofros productores especializados.

Como tipico ejemplo se menciona a un productor de articulos de cuero, quwien no
solo consumira artfculos de cuero, también & netesita adicionalmente oiros bienes
Y servicios, tales como alimento, vestido, vivienda, transporte, ¥ para obtener esos
blenes, intercambia sus excedentes de produccidn, por otros productos, y este
intercambio de bienes y servicios entre productores especiaizados es

exactamente lo que constiliye el comercio.

El itercambio de bienes y servicios enfre los residentes de un mismo pals se
conoce generaimente con el nombre de comercio domestico, mientras que ef
comercio_internaclonal se ocupa del intercambie de bienes y senviclos entre
residentes de diferenfes palses, siendo estos Glfimos quienes realizan las

fransacciones econdmicas. 26/

Cada pals tiende a especializarse en I3 produccién de aguelios bienes que se
puede produci mas barato que en ios otros palses, para intercambiar luego sus -
excedentes por los de los oiros paises, ‘ P

Debe tenerse presente que los bienes que importa un pais, suele dividirse - en
dos rubros: : :

1) Los bienes que ofros palses producen mas barato que el pais importador,

2] Los bienes que el pals importador definitivamente no puede producir.

Come efemplo sobre el particitar se menciona lo sigulente:
Estados Unidos puede importar de Taiwan, porque Taiwan produce textiles més
baratos que ios Estados Unidas, y no porque Estados Unidos no pueda produckr

textiles.

Procede fener presente que en forma especifica la divisién del trabajo
considerada como especlalizaclén, mejora el nivel de vida de sus residentes, de
igual manera la divisién del frabajo pero en sentido intemmacional o blen
especiaiizacion entre palses, mejora de Igual manera el nivel de vida de los
palses, pudiendo deducirse de una y de ofra ef comercio domestico y ¢l comercio
intemacional, respectivamente.

26/ ibid. p 5.
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Basado en lo anterior, principalmente por los beneficios mutuos que genera e
comercio, podriamos esperar que el flujo de comercio de bienes enfre las
fronteras estuvera libre de interfergncias que es usual interpongan los goblemos,
sin embargo observaremos gue durante muchos aflos ese lbre flujo del
comercio intemacional se ve impedidc por aranceles, cuotas, reglas y
regiamentos, asi como procedimientos tanto técnicos come administratives etc.
que en gran parte de los casos se encuentran impregnados con matices polfficos,
econdmicos en algunos casos y hasta socioldgicos que pueden tender a mermar
¢l bienestar y la eficiencia en e! mundo.

Hoy dia dada Ia conciencia que prevalece por los beneficios del comercio, las
naciones tratan de hacer esfuerzos a fin de superar las barreras anteriormente
descritas, por lo cual enconframos dos tipos de comientes o enfoques siendo los

casos el Enfogue intemacional y e! Enfogue Regional.

Para el caso del imtemacional, este se desamolla bajo el marco que provee el
Acusrde General sobre Aranceles y Comercio (GATT) y algunas Rondas de
negociacicnes del comercio que pretenden bajar o reducir aranceles y barreras no
arancedarias al comercio intemacional.

Por su parte el enfoque Regional comprende acuerdes que se dan emntre un
pequefio nimero de palses, cuyo propésito es promover libre comercio pero entre
eflos, sin embargo mantienen barreras al comercie hacla el resto del mundo, en
este tipo los casos que suelen mencionarse esta e de la Unibn Econdmica
Europea, y también el de Estados Unidos con Canada.

2.31EY DE LA VENTAJA COMPARATIVA O COSTO COMPARATIVO:

De esta ley se han generado importantes interpretaciones y aportes y su origen si
bien se debe a loa disicos, ha tenido modificaciones ostensibles en beneficic de
Iz Interpretaciin del camercio intemacional. Sin embargo el mensaje inicial que
lieva Implicita corresponde a que los palses pueden beneficiarse de la
especializacién internacional y el libre comerdie, ¥ a su vez se pronuncia contra el
proteccionismo calificAndolo de dafiino para el bienestar del mundo.

Es importanfe dejar claro que tanfo ia teorfa de la ventaja absoluta como la
ventaja comparativa, sufren ciertas Imitaciones que son consideradas en este
frabajo ya que las dos dependen de la teorfa del valor trabajo, lo cual se
considerd como inaceptable, ya que aunque 1a mano de obra es casl slempre &l
componente mas grande del costo, rara vez constituye el anico.

La produccidn se constituye entonces como el resultado combinado de varios
factores de produccién y no simplemente de la mano de obra. 27/

271 SNIDER A. DELBERT. Op. cit p 40.
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La Ley de la vertala comparativa: Cuando un pals se especializa en

produccion de un bien en ¢l cual tiene vertaja comparativa, la produccién to
mundial de cada blen necesartamente se incfementa (potenciaimente}, con |
resultado de que fodos (os palses obtienen un beneficio (excepto en caso extrer »

de una pals grande). 28/

La ley de la ventaja comparativa tiene validez general. Por ejemplo se aplica a 1
divisidén de! trabajo entre individuos y ne es dificil encontrar ejemplos: Un méd )
puede llevar sus libros muy bien él mismo, sin embargo emplea a alguien gue 2
haga esta labor por que su ventaja comparativa se encuentra en la pract 1

médica,

Dentro del comercio reviste especial importancia las exportaciones de un p: -,
pues son sumamente necesarias para compensar las imporfaciones, es of
para mantener equilibrada la balanza comercial. Por tal razén, el conocimianto -0
sclo de mecanismos métodos, condiciones, sino que especiaimente de ¢ &

medios de pago deben ulilizarse en el momento oportuno proveerd de  a
herramienta en &l cumplimiento de tales compromisos financieros.

Debe tenerse presents que la batanza comercial es favorable, si las exportaciol s,
superan a las importaciones. o puede ser desfavorable si son Inferioras a s
exportaciones. Este problema de la balanza comercial podrd ser superado, sl ze
reciben capitales dal exterior, ya sea a nivel de Inversiones o bisn a nivel e,
andeudamiento, aunque con repercusiones al fuluro; Sin embargo et marco o a
balanza de pagos es otro pardmetro de andlisis a considerarse. Asimismounp s
como Guatemala podrd buscar equilibrarse con el fomentc de las exportacione ¢
es acd donde la proyeccién de sus ventajas comparativa en sentido integral jue
gran importancia. ‘

2.3.1 COSTOS COMPARATIVOS:

A David Ricardo se le da el crédito de haber desarrollade una da las docirinas mi

famosas de la Economla: E! principio de los costos comparatives. Este princip

afirma que cada pais tenderd a exportar los productos cuyos costos comparative
sean menores en su interior, que en ¢l extranjero y a importar aquedlos cuye.
costos comparativos sean mas bajos en el extranjerc que en su propio pals. 28/,

28/ CHACHOLIADES, MILTIADES. Op, cit p 21.
28/ SNIDER A. DELBERT. Op. clt p 25.
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F-uando fa gente no intercambia un bien por ofrq, Ia gente vende un bien por e
nero y luego suele utiizar ese dinero adquirido para comprarse ofros bienes de
bs cuales pueda tener necesldad, por io cual debe explicarse como las diferencias
:omparativas en el costo del trabajo, se transforman en diferencias en los precios
nonetarios.

somo se Indicd arterlormerte, David Ricarde basd su ley de la ventaja
iomparativa en ia teorfa del valor trabajo, lo cual fue rechazado, sin embargo la
1y de la ventaja comparativa puede explicarse en términes de fa teoria del costo

2 oportunidad. 30/

je insiste en demostrar que el presente marco teérico junto con la teoria pretende

pbrayar que, en fodo pals donde el costo de oportunidad de produck un blen se

e mas bajo, tendrd una ventaja comparativa en el blen y una desventaja
mparativa en ef otro bien. (Ejemplo: un bien importado, si puede costar mas ).,

3.2 COSTC DE OPORTUNIDAD:

ﬁ:‘lbert Snider, seflala que en la mente de la mayorfa de los economistas
Muales, este concepto de cogto de oporfunidad es muche mas significativo y
_briinente que el concepto de costo como equivaiente a tiempo de trabajo.

=1 la década de los afcs 30 Gotifried Haberer vino al rescate de !a teorla de la
y de la ventaja comparativa con su tfeoria de LOS COSTOS DE
PORTUNIDAD, pudiéndose de esa manera eliminar la teorfa del valor trabajo.
al como se Indict anteriormente. 31/

Aaberler definié el costo de oporfunidad de un bien (bien X) . Es la cantidad de

algdn otro bien (bien Y) que debe de sacrificarse para Iberar justamente los

recursos suficlentes para produclr ung unidad extra del blen X. El costo es la
portunidad perdida, no ta cantidad de aigdn insumo o factor(ceme el frabajo) 32/

a relacidn con la presente investigacién estriba principaimente en la necesidad de
Jrovechar las ventajas comparativas desde un punto de vista de oporfunidades
7 adquirr bienes gue en condiciones normaies pueden producirse en nuestro
als, ya que de esa manera Guatemala podré producir y adquirir bienes en los
rales refleje una ventaja comparativa y no s6lo en la adquisicién tangile, sino
imblén aprovechar {a oportunidad ad-hoc en aquelias negociaciones donde con
onocimientos que pueda maniobrar licttamente y parametros conocer, obtener
nejores beneficlos para la empresa, y para el pals,

20/ SALVATORE DOMINICK. “Economia intemacional® México | McGraw-
Hill Iteramencana, SA. 1983 p 14
31/ CHACHOLIADES, MILTIADES. Op, cit p 27.
32/ bid. p 27 - 28,
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En ofras palabras Guatemala podrs encaminar y explotar sus recwsos, basada en
la ventaja comparativa, ya que puede plantearse en farminos de costo de
aporiunidad como se indicd, el cual puede refiejar la produccion que se debe
dejar de hacer de ofros bienes. Asi nuestro pals debera producir { y exportar)
aquellos bienes en los cuales su costo de oportunidad es mayor. Considerdndose
por lo tanto que este enfoque, Hbera & esquema de a feoria ciasica del supuesto
restrictive de ia teorfa del vaior frabajo.

Saltvatore se pronuncia acerca de la tesrfa de costo de oportunidad indicando su
aceptacion, y reconoce que diversos factores de produccién heterogéneos por fo
general son combinados en diferentes proporciones para producir diversos
productos y también permita la posibilidad de costos (oporfunidad) crecientes al -
producr mas de cada producto. La ley de ventaja comparativa puede entorices
ser explicada en términos de diferentes costos de oportunidad o precios relativos
de los bienes en diferentes paises. 33/,

2.4 POLITICAS COMERCIALES:

Dados los beneficlos mutuos derivados del ibre comercio, se esperaria a que el
flujo de comercio de bienes a través de las fronteras nacionales, estuviers dbre de
interferencias gubemamentales. Sin embargo por clentos de afios laa naclonss °
del mundo han impedideo el libre flujo del comercic intemnacional a través de varios
instrumentos, tales como aranceles, cuotas, regias y procedimientos técnicos |
adminisirativos y confroles de cambio. Tales polflicas disefiadas para afectar las *
relaciones comerciales de un pais con el resto del mundo, generaimamnie se
conocen como Polficas comerciales, y en general estidn influenciadas por

consideraciones polficas y econtmicas. 34/.

2.4.1 LA TEORIA DE LOS ARANCELES Y OTRAS RESTRICCIONES AL
COMERCIO:

Lo anterfor pretende como aspecto tedrico subrayar en el presente frabajo ia

interferencia de los goblemos al libfe comercic en cuakguiera de sus diversas

formas o combinacitn de ellas, por ello Delbert S. se refiere a eilas:

a) Cambiando los precios o costos da marcado.

b} Imponiendo restricclones cuantitativas en ¢l volumen de comercio.

¢) Haclendo mas difick o costoso el participar en fransacciones comerciales, como
resuttado de reglas y procedmientos técnicos o administrativos.

d) Siguiendo polfticas discriminatorizs con respecto a la compra de blenes y
servicios para la propia cuenta del gobiermno.

33/ SALVATORE DOMINICK. Op. cit. p 18.
3 CHACHOLIADES, MILTIADES, Op, cit p 163. .
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2.4.1.1 ARANCELES:

El arance! es un impuesto o gravamen, que seé impone sobre un bien cuando
cruza una frontera nacional. Como ejemplo se menclona que el arancel mas
comGn es el arancel a las importaciones. ( stlo a las mercaderias que se
producen en paises exiranjeros).

Ofro ejemplo de arancel pero menos comun es el arancel a las exportaciones
{generaimente se imponen por los palses exportadores de productos primarios,
utilizados para Incrementar ingresos o bien para crear escasez en mercados

mundiales.) 3&

Del aspecto de aranceles se derivan otras modalidades, tales el caso del arancel
ad valorem, el arancel especifico y el arancel compuesto. Sin embargo el punto
necesario a tener presente en este trabajo corresponde a la premisa de gue un
arancel a las importaciones ejeva el precio doméstico de los bienes Importados, lo
cual provoca que tal produccién doméstica se ensanche, en tarmto que el consumo
domestico de bienes importados se contrae. efc.

2.4.1.2 RESTRICCIONES CUANTITATIVAS:
CUQTAS:

Mientras los aranceles { ¥ los subsidios) afectan indirectamente al comercio
internacional, distorsionando los precios y costos, las restricciones cuantitativas
* restringen al comercio exterior de una manera directa, limitando el volumen fisico
tal es el caso de:

CUOTAS DE IMPORTACION { Cuota abierta, cuota global) Licencias de Imp.
CUQTAS DE EXPORTACION.

Las cuotas son kmites impuestos a la cantidad de un bien que se puede importar o
exportar en un periodo dado. Asimismo las cuotas ienen aplicaclin en un sistema
de Ecencias, es decir existen kicencias de importacién y kcencias de exportacion.

2.4.1.3 PROTECCION TECNICA Y ADMINISTRATIVA:

Los aranceles, jos subsidios y cuotas son Inerferencias visbles impuestas al
comercio que se identifican y miden con facllidad. sin embargo existen ofros
meanos evidentes, pero no menos importantes.

Un obsticulo al que se enfrentan tanto importadores como exportadores es.
NO SE CUENTA CON UN SISTEMA COMUN PARA CLASIFICAR LAS

MERCANCIAS y determinar su base de valuacién para asignar arancedes.

35/ ibid. p 163 - 164,
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Los GRAVAMENES ANTIDUMPING constfuye ofro ejemplo de ks diferentes
obstaculos que desalientan el comercio exterior.

Ofras reglas técnicas y administrativas que tienen una influencia restrictiva en el
comercio incluyen LOS REGLAMENTOS DE SEGURIDAD Y SALUBRIDAD
LAS MARCAS DE ORIGEN Y LOS R ISITOS DE ANDARES Y
MEDIDAS COMO LAS FORMALICADES PARA EL TRANSITO ADUANAL.
Alguncs de estos con demasiada frecuencia sirven para imponer barreras o por fo
menos aumentar los costos de las importacianes.

2.4.1.4 POLITICAS GUBERNAMENTALES DE ABASTECIMIENTO:

La categoria final de las restricciones no arancelarias y no cuantitativas al
comercio consiste en LAS POLITICAS DISCRIMINATORIAS DE COMPRAS

QUE SIGUEN LAS DEPENDENCIAS GUEERNAMENTALES.

2.5 ASPECTOS LEGALES DEL COMERCIO:

Desde un punto de vista estrictamente utitario, el derecho puede ser visto como (a -
técnica social especifica que le ofrece al hombre, en sus relaciones con los
demés, ciertos minimos de seguridad y de certeza al apuntar con claridad que es
lo prohibido, que io permitidc y, de que manera se debe hacer; seguridad poria -
conclencia de que las cosas, valores y exigencias estin  suficientements
protegidos; y certeza por fa conclencia de que todos estiin obligados con la
misma forma y coh la misma intensidad.

Si, por una parte, el comercio es la actividad desplegada por un individuo al
enh'egarlasaﬁsfaociondeunnecesidadoapetendaammbiudem;ypor
ofra, sl |2 economla es la ciencia que tiene por objefo el estudio de los bienes
necesitados o apetecidos (demanda) y la forma de safisfacerios (oferta), se debe
conclulr que {a relacién entre uno y ofra (comercio y economia) es evidentemente
muy esirecha. Al exiremo de que los bienes juridicos futelados por el derecho
mercantil son, en términos propics bienss econdmicos. En efecto o comerciente
es el sujeto activo de ia oferta y esta es la mitad de la magnitud total de Is
economfa; y a su vez ios economistes estdn obligados en  su especulacidn
clenttifica & considerar a los comerciantes el aje de ia solucién a los problemas de
demanda. Como dirigifos y confrolarios ha sido, cabalimente un problema

histérico. 38/

36/ DAVALOS MEJIA, CARLOS F. “ Tltuios de Crédito” Tomo |, México: Editorial
Hara, $.A. de C.V. 1982 p 34.



En la fase del proceso legksiative, mucho awdlia al legislador un profundo
conocimiento de la economl(a, porque le permite conocer las medidas que deben
tomarse para asegurar 2 i3 mayoria (o necesario; A [a vez un amplio
conocimiento del derecho porque éste e permite materalizar, en reglas (a
implantacién de las medidas adecuadas; pero también mucho e auxilia un séido
conocimiento del comercio, ya que ello le permitifa saber sl las medidas
adoptadas son susceptibles de cumplirse, porque ¢l comerciants, por fo general
solo puede obedecer las regias de la idgica a a que esta acostumbrado que son

las dat mercado.
Segun Davalos, el derecho mercantl! medemo, propone a problematica del:

+ QUE HACER del Economiata,
» COMO HACERLO del jurista y ¢!
» HACER dei comerciante,

Y presenta ciertas reglas de pricridad econdmica y social:

Exste libertad de comerclo, slempre que se desarrclie dentro de ciartos limites
de precio, imposicitn fiscal, cafdad y garantfa.

Se protege y afienta el comercio, cuando se dirige a actividades que el gobiemo
califica de prioritanas.

» El gobiemo controla las provisiones financieras de vocacién industrial mediante
los bancos da desarrollo de jos cuales ea propietarto. 37/

*

.22 FINANZAS INTERNACIONAL ES:

Ahora bien ias relaciones econémicas emire los palses, involucran ne solo el
procesc de intercambio de bienes y servicios, si no tamblén el aspecto menetario,
el cual proporciona e} marco de referencia que concieme a los mecanismos de
pago intemacionales. que es el corazén de nuestro anslisis, ya que sin elio no
seria factible Bevar a cabo las transacciones reales, o dicho en olras palabras
todo lo anterior deserito en la importancia del comercio quedarfa sin efecto por lo

cual surge :

2.2.1 EL PAPEL INPORTANTE DE LAS RELACIONES MONETARIAS
INTERNACIONALES:

. Las finanzas intemacionales se occupan del mercado de cambio exfranjeroy de la
balanza de pagos.

" 371 1bid. p 35.
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La principal funcion del sistema monetario imemacional es permitir que K%
procesos econdmicos fundamentales ce {a producclon Y a distribucion operen tan
ordenada y eficientemente como sea posible, para maximizar, por asl decirio las
ganancias del comercio, al permitir el pieno uso de ia divisién eficiente del trabajo

antre las naciones del mundo. 384

La importancia de fas finanzas infemacionales se observa mas de cerca cuando
no funcionan adecuadamente, pues ello permilird que se interrumpa el fiujo de
bienes y sefvicios, generando serias consscuencias para el blenestar de las
naclones, como un caso tipico puede presentarse cuando surgen determinados
fipos de crists monetarias intemacionales.

Llama poderosamente la atencidn ios efectos de las relaciones de ias finanzas

internacionales, ya que cuando todo marcha bien, estas pasan inadvertidas,

mientras que cuandc se (enera crisis, se experimentan serios problemas en la

balanza de pagos y los paises en su afdn de resolver eses tipo deé problematica

implamentan medidas inadecuadas {va que hacen totalmente lo contraric) , puss

emplezan por imponer una serie de restricciones al comercio intemacional 1o cual

resulta contraproducente ya que puede ir contra ia beneficiosa divisin del trabajo

enire palses y le niegan al mundo las ganancias que geners el intercambio
intemacional.

2.221L0S PAGOS INTERNACIONALES EN EL. CONTEXTO DE LA TEORIA
ECONOMICA:

La diferencia mas obvia enire Ias relaciones monetarias nacionales e
imemacionales &s la presencia de una solo unidad monetaria en las primeras y
una multiplicidad de unidades monetarias en las segundas. Lo anterior nos
permite pensar que, ol munde achial esta constituido por muchos paises y que
cada uno cuenta con su sistema monetario nacional, sin embargo exdste un
sistema monetaric intermacional que se compone de instituciones acuardos y
practicas medante {as cuales se efectilan pagos internaclionales. 38/

Todos los sistemas tienen un objetive en comdn que es transferir el poder de
compra de una moneda a otra al efectuar una fransaccién, producto del
movimiento del comercic internacional.

38/ CHACHGLIADES, MILTIADES. Op, ¢it p &.
38/ SNIDER A. DELBERT. Op. cit. p 286.



En todo este orden de ideas salta la inquletud ; como surgen entonces y se
realizan los pagos donde estdn involucradas varias o muchas monedas ? y (a
respuesta que encontraremos sefialard que los diferentes mecanismos disefiados
para este fin, se conoce colectivamente como DIVISAS, dentro de los cuaies el
presents frabajo utliizard y dard a conocer log distintos métodos de paqgo ¥

diferentes instrumentos de pago infernacionat, tales como el método de pago
anticpade, las consignaciones, el método de cuenta abierta y otras. Asl como

tamblén los instrumentos de pago imtemacional entre los que se menclona e} giro,
fransferencia electrérica, cobranza |, cartas de crédifo y ofros mecanismos de
pago, como el instrumental especifico que debe conocer el empresario, el hombre
de negocios, el profesional y toda persona enrolada en &l comercio internacional.

Asimismo, el marco monetaric pretende mostrar los necesarios efectos de un
mercado de divisas del que se dispone para efectuar pagos de una moneda a ofra
para poder comprat y vender, evitando que laa personas y empresas de negocios
tengan problemas de page en el exranjero.

En conclusién dentro del analisis de Iz finanzas intemacionales analizaremos el
mercado de cambio extranjero y ta balanza de pagoes..

" 2.2.3.EL. MERCADO DE CAMBIO EXTRANJERO:

Miiades Chacholiades apurta que el mercado de cambia exiranjero , es e
* mercado en el cual las monedas nacionales se compran y se venden entre sl. y
su necesidad se justifica porque tal y como se indicd anteriormente, su necesidad
procede porque existen tantas monedas nacionales como naciones sobefanas.
Dicho en ofras palabras cada framsaccién econdmica , requiere una transaccitn de
cambio extranjero, es decir la conversién de una moneda a otra. En este marco,
la funcion primaria del mercado de cambio extranjero es realizar esta conversion

de una moneda a ofra.

En gensral el flujo de bienes y servicios entre los paises, requieren la conversion
de la moneda del pais importador a la moneda def pals exportador.

El mercado de cambio extranjero cumple tres importantes funciones:
1. Transflere poder de compra de una moneda a otra y de un pails a oro.

2. Suministra crécito para el comercio exterior.
3. Brinda faciikiades para los riesgos de cobertura de cambio extranjero. 40/

40/ CHACHOUADES, MILTIADES. Op, cit p 288,
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Un mercado asta compuesto por vendedores y compradores, los cuales estan en
estrecho contacto entre si con &l Tin de vender o comprar algan bien.

Les negociantes de cambic exiranjerc de los bancos comerciales estin
permanentemente alertas de las ultimas cotizaciones en los diversos lugares
geogréficos del mercado, y como resultadgo, el mercado de cambilo axtranjero
abarca todos los centres financieros del mundo.

2.2.4 MEDIOS DE PAGO Y CAMBIO EXTRANJERO :

El término cambio extranjero ufiizade para significar. monedas extranjeras,
{blletes y monedas), sin embargo el cambic exiranjero incluye ademds de
moenedas extranjeras, depésitos bancarios y ofros instrumentos financleros de
corto plazo denominados en monedas extranjeras.

2.2.3 TASAS DE CANMBIO EXTRANJERO:

£l precio de una moneda en términcs de ofra se conoce como TASA DE
CAMBIC EXTRANJERO. O SIMPLEMENTE TASA DE CAMBIO.

2.2.8 FUENTES DE DIVISAS:

La presencia de un mercado de divisas en el que sa cispone de medics en orden
a efectuar pagos de una moneda a ofra, para comprar y vender, evits que las’
personas y las empresas de negoclos tengan los problemas inmediatos
reiacionado conh los pagos al exdranjero. 44/

Las fuentes da divisas que maneja el sistema bancario, se admitird Iniclaiments
que las reiaciones econémicas intemacionales de cada pals estin imitadas
exclusivamerite al comercio de mercancias, en este caso exstird una sols fuente
de divisas: Las monedas extranjeras que provienen de las exportacionss de
mercancias.

Ademas de la exportacién de bienes y servicios, hay otras fuentes de recepcion de
divisas para un pais. Una de las mas importantes es Iz afluencia de capital
extranjero en la forma de prestamos e inversiones.

Otro aspecto Intimamente refacionado con los flujos de capital ordinarios entre
los palses es la forma especlal de movimlento de capltal, cohocida como
transferencias unkaterales.

41/ SNIDER A. DELBERT. Op. cit. p 287.
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Asimsmo una pais puede movilizar cantidades adicionales de divigas a fravés de
transacciones especiaies.

Existan otras formas adicionales.
2.2.7 USO DE LAS DIVISAS:

Ahora conviene examinar el otfo lade de {a moneda: Los usos a que se destinan
tas divisas.

El banco s6lo se interesa en los saldos de divisas: ef objetivo es para tenerlas a
sy dispasicion, con el fin de vendertas.

Si bien las importaciones de mercancias son por lo comun el mayor captador de
divisas ( al Igual que (as exportaclones de mercancias son el abastecedor mas

Importante).

Un pale utiiza las divisas para pagar la importacién de servicios para financiar
préstamos e inversiones en otros palses, para efectuar las fransferencias.

2.2.8 TIPO DE CAMBIO:

La presencia de un mercado de divisas, como compradores potenciales en un
lago y vendedores potenciales en el otro., Heva por supuesto, al establecimiento
de precios de dichas divisas. A los precios de las divisas se les asigna el nombre
de tipo de cambio.

Los tipos de camblo son las vincikaciones que conectan diferentes monedas
nacionales lo que hace posibie establecer comparaciones entre el costo y el precio
intemacional.

Cuando los mercados de divisas son libres y competitives, los tipos de cambio se
determinan en funcién de la oferta y la demanda. Por consiguiente &l primer paso
para entender los tipos de cambic es investigar la oferta y la demanda de divisas.

La oferta de divisas exiranjera esta determinada por ias exportacionés de
mercancias, por las diversas categorias de ingreso infegrantes de 12 balanza de
servicios, por entradas de fransferencias unilaterales, y por ¢l ingreso de caplitales
resultantes de inversiones externas o préstamos de corto, mediano y largo plaza.
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Por el contrario la demanda de divisas exdranjeras esta determinada por el flujo de
importaciones de mercancias, por diversas categotfas de gasto integrantes de la
balanza de serviclos, por el monto de remesas undaterales | por el flujo de ias
inversiones del exterior en el pals, por lo préstamos concedidos por residentes en
el pafs a residentes en el exterior y por ls necesidad de atender las salidas de
capital para amortizar deudas extemnas contraidas en el pasado. 42/,

H.2.3 LA BALANZA DE PAGOS:

Dentro de los mecanismos de pagos intemacionales, ya sea que se ejecuten por
las mas diversas y combinados Instrumentos, noa subrayan que para hacer tales
pagos, sé hace necesarlo la obtencidn de divisas; indudablemente las dvisas se
necesitan para pagar ks bienes y servicios Importados, y para financiar las salidas
de capital y los pagos unilaterales. Sin embargo ese flujo puede ofiginar una serie
de problemas cuyo anéilisis se desarroliz en la Balanza de pagos.

Conforme la definicidn de Rossetfi, la Balanza de pagos se define como el registro
sistemnatico de ftodas las fransacciones econdmicas que ocurren duranta
determinado pericdo de tiempo enfre los residentes da determinado pals
{personas fisicas y Jurklicas, instituciones con o sin fines de kicro y entidades
gubemamentaies) y los residentes de otros pafses. 43/

Lo antetior nos aclara que todos ks pagos que se ejecutan a favor del axterior, as
como los ingresos provenientes, de lgual manera serdn refiejados en la balanza de

pagos.

Hoy dia los empresarios al necesitar comprar divisas, simplemente conforms al
tipo de cambio, ejecutan pagos en moneda iocal y poder adquirlr los giros, operar
fransferencias efc. a fin de cumplir sus compromisos y de igual manera al
desarmoliarse las exportaciones, el Banco central desamolia el confrol de esos
moﬂmientosyaqueenaipﬂmarmoatmvésdelsbtmabanwb.lm
empresaﬂospuedenadmﬂhs%asmupmdm,mm”md
segundo tal ingreso de exportaciones queda registrado en el Banco Central.

En general el propésitc de la balanza de pagos es ofrecer un informe estadistico

de las fuentes y aplicaciones de divisas, es decir por un lado las fransaccionas de

un pals gue crean obligaciones de pago hacla los extranjeros (no residentes) y, por
el ofro, las que suminisiran los medios para fiquidar tales obligaciones.

42 ROSSETTI J. PASCHOAL. “ Infroduccion a la economlia. México: Editoriad
Harla, S.A. de C.V. 1978 p 563.
43¢ Ibid. p 568.



2.3.1 CREDITOS Y DEBITGS:

Cualquier transaccidn de un pais que exja un pago extranjero o Cree una
obiigacion para hacer dicho pago se aslenta o registra en la balanza de pagos
como concepto de Débito, mientras que una fransaccién que proporcione divisas
a un pals o que descargue una obligacién extranjera del misme se asienta como

crédito o ingreso

La importacién de bienes y servicios es, ordinarlamente, el concepto mas amplio
de Débito v la exportacidn de bienes y servicios es el mas amplio de crédito en las
balanzas de pago. Una importacién es un concepto de déblto porque requiere un
pago al exportador extranjero o crea una obligacidn para efectuar dicho pago.
Una exportacién es un concepto de créditc ya saa porqua genera un ingraso de
divisas del pals importador o porque crea un crédito de pago contra e pals
importador. &4/,

Las fransacciones econdmicas consideradas para efecto del regisiro de la balarza

de pagos infernacionales abarcan varias categorfas.

+ Los flujos comerciales de mercancias y ta prestacion de servicios

¢ Los movimientos puramente monetarios, resultantes de empréstitos
intemacionales a varios plazos.

¢ Las fransferencias unilaterales a tftulos de awdio, donaciones o remesas
personales _

+ Las variaciones en los acfivos y pasives exiranjeros, que se hubieran originado
en esas transacclones. 44/

2.3.2 DESEQUILIBRIOS EN LA BALANZA DE PAGOS:

Como hemos definido se puede presentar desequilibrios en la balanza de pagos
cuando, en cualquier periodo dado, ks pagos auténomos intermacionalea
combinados (deudas) y los ingresos (créditos) no son iguales.

El mecanismo que permite restaurar el equilibrio se conoce con el nombre de
proceso de ajuste.

Se presenta un desequiibric de DEFICIT cuando los pagos gutdnomos
sobrepasan a los ingresos auténomos.  Si la desiguaidad enfre los pagos &
mesosamanomosesdedtrecddnopuem,sepromoemdesem&
superévit. En general un déficit en ta balanza de pagos es més problemitico para
un pals que un superdvit, porque la carga del ajuste tende a pesar mas
marcadamente en los palses con déficit que en aquellos que tenen superdvit. 48/

44/ SNIDER A. DELBERT. Op. cit. p 305.
A5/ ROSSETTI J. PASCHOAL. Op. cit. p 558.
48/ SNIDER A. DELBERT Op. it p 321.
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CAPITULO I

A. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR ¥ DE LA INDUSTRIA EN LA
ECONOMIA GUATEMALTECA.

3.1 IMPORTANCIA NACIONAL:

Actualmente se habla acerca de la ghobalizacidn de la economia, slendo un
aspecto del cual los palses del istmo y especialmente ol caso de Guatemala no
puede enajenarse, en razdn de que al insertarse y que de hecho ya ha dado este
paso al pasar a formar parte de fa OMC , requiere gue tanto la produccién pare
el consumo interno como la destinada a ia exportacién, mantengan un buen grado
de competitvidad. Es decir en io que se reflere a los productos de exportacidn
estos deben ser compefitivos en relacion con ofros proveedores, mienfras que
respecto a ka produccién intema esta debe ser competitiva para subsistr ante las

importaciones.

Es por esta razén que el pals debe desamrollar condiciones econémicas,
financieras y de infraestructura dentro de varias, para que se fomente la
competitividad, se estimule la inversidn y &l desarrollo productivo.

Es dable mencionar que entre las condiciones necesarias para fomentar el
comercio ¥ ¢l marco financiero-bancario adecuado es necesario que exsta un
marco de esiabiidad, de certidumbre y de transparencia, que ofrezca a los
agentes acondmicos la Informacion y los alicientes necesarios para pianificar en el
mediano y largo plazo de tal manera de que sean aprovechadas las ventajas

comparativas.

Sin embargo se hace énfasis en que para lograr esa estabiidad a nivel
macroeconomico se hace Imperante que las poliicas fiendan a desarroliar
estabilidad a nivel de la tasa de Inflacién, del fipo de cambio, de |a tasa de interés
y de ofros indicadores econdmicos afines.

La modemizacitn involucra a todos los sectores, ya que se obliga de hecho a los
palses a fjarse pardmefros para una apertura comercial, fa cual debe
administrarse en funcidn de costos y beneficics, y es en este sentido que los
sectores de ia Industria y comerclo se pronuncian respecto a la necesidad de
mejores condiclones financieras, de inversién productiva, desarrolio mismo de la
industria, incluyéndose calidad de vida para los ciudadanos y € desamollo

econdmico y sostenible def pals.

También se hace mencién que Guatemala ha experimentado una aperiura
comercial en la presente década especiaimente en los aftos del estudio del

* presente trabajo (1950 - 1996 }, sin ambargo se refleja un resultado negativo en

la balanza comercial, io cual fiende a obligar a los sectores, especlaimente al
sector indusirial 2 mejorar sus condiciories de operacitn.
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Lo anterior s puede observar en la Graflca No. 1 !a cual nos muestra un -~
comportamiento de las exportaciones FOB, respecto g las importaciones CIF de
los afios 1890 a 1896, siendo elocuerte que tal resultado ha sido en funcitn de
que Guaternala compra {importa) mas de lo que logra exportar, reflejandose en
términos de intercambio negativos.

En el afioc de 1995 se puede percibir una breve disminucidn de ks niveies de
Importacidn, pero el mismo no es producto de que las exportaciones hayan
Incrementado, sina segun indican los economistas ha sido en funcién de que e
afic descrito ha mostrado pardmetros de desaceleracidn.

La informacion total puede ser observada en el (cuadro No. 1 del anexo).

Resuttzdo de &l armtorno descrito, la Grafiea No. 2 nos muestra que los términos
de intercambio han generade niveles negattvos dado que el Incremento de las
importaciones, ha sido mas que proporcional respecto a las exportaciones,
generando una brecha en |a balanza comercial, segtin los datoa recopiladoa por la
FIE y el Banco de Guatemala.

Ofras justificaciones del comportamiento anterior explican que la informacion
negativa de la balanza comercial, ha sido resultado de que el pals no ha
mejorado su infraesiruchura relacionada con la actividad productiva, lo cual incide
negattivamente disminuyendo las oporunidades de participar en el comercio
internacional, ademéas el pafs no cuenta con una administracitn eficiente para tl
apertura, la apiicacién de normas técnicas, salvaguardias, antidumping y otras,
mientras que otros palses socios comerciales pueden hacer pleno uso de efias.

Es por ello que Guatemala debe considerar su insercion y negociacion en el
mercado mundial, de tal manera de obtener mejores condiciones de scceso a
marcados fortaleciando el proceso de integracién Centroamericana, como
plataformva para mejorar las posiblidades de desarrolic del pals, sin dejor o
margen que fal apertwa comercial podrd iograrse por medio de e
industriaiizacitn y lograr acelerar el desarrolio econdmico y social def pals.

Guatemala se ha caracterizade como una economia abierta y pequefia en la cusl
sus aranceles son bajos y con tendencla a reducirse, asl como la mayor parte de
ias barreras no arancelarias se han efminado, lo cual si bisn es clerio pone al pals
en desventaja frente a otros en aspectos de negociacién, aun el sector productive
no cuenta con las condiciones ideales o minimas como ya se indicé anteriorments
de tal manera que la competitividad sea equiparable a la de sus principales socioa
comerciales.
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Aspectos como los descritos, mofivan a acelerar y proveer de condiciones
economico-financieras adecuadas, fales como mayor inversién en infraestruchra
fisica, acceso a crédito y garantias a la exportacion,

conocimiento de igg cistintas
formas _de negociacién financiera para efecucién de ios compromisos de pago

frente al exterior, etc.

Obviamente por parte de las autoridades deben buscarse acuerdos comerciales
que no perjudiquen a la produccidn nacional y facilten el comerclo, tomando en
cuenta que muchas de fas ramas productivas son imtensivas en mano de obra y
pueden deteriorarse, por tantc agravarse las condiciones soclales de! pals a
causa de la perdida de empleos.

La aperhra comercial de Guatemala, debe basarse sobre principios claros y
comprensivos para todos jos agentes econdmicos de tal manera que las acciones
tomadas sean congruentes y se alcance armonia enfre comercio Intemacional,
crecimiento econdmico y bienestar de la poblacitn, fodo dentro de un marco de
estabiidad cambiaria, credilicia y fiscal de tal manera que se minimicen las
distorsiones intemas de la economla buscando que los indicadores
macroeconomicos refiejen establidad en el medianc y largo plazo ¥ a la vez se
-genere conflanza a nuestros socios comerciales e inversionistas que financien e
desarrollo de las actividades productivas del pals.

S.1.1 LA BALANZA COMERCIAL .

Debe fenerse presente que el Comercio Exterior en sus dos fases: Las
importaciones y exportaciones, permite al industriai rdquirir conocimientos y
criterios para poder efectusr Importantes transacciones comerciales y financieras
con el sector externo, es declr, fodo esfuerzo por ofrecer productos con la mejor
calidad y precios para sltuardes en jos mercados extranjeros, repercute
favorablemente en las ventas del pafs que exporta y como consecuencia en la
Balanza Comerclal importaciones y Exportaciones.) (cuadro No. 1 del anexo.)

De lo anterior puede afirmarse y decir que uno de jos medios de desarrolio del
Mercado Nacional es ef de intensificar las exportaciones.

Por ofro lade debe tenerse preserte {a influencia que ejercen las exportaciones an
la balsnza comercial, ya que esta serd favorable sf las exportaciones superan s las
importaciones ¢ puede ser desfavorable si son Inferfores las exportaciones en
comparacién con las Importaciones. Para el casc de Guatemala, el periodo
* eshudiado refleja, mayor volumen de importaciones que exportaciones.

Es claro que es factible solucionar problemas derivados de la Balanza comevcial,
* sl se reciben capitales del exterior, tanto en forma de inversiones, come capital de
endeudamiento, sin embargo esto generarfa otro problema que se tomarfa como
un circuko vicloso, es decir deficit-endeudamiento-deficit.
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Debe tenarse presanta que ia balanza comercial de un pals debe squiibrarss con
el fomento de las exportaciones de productos manufacturados y la eiminacidn con
una seleccidn cuidadosa y detallada de ies Importaciones.

1.2 INPORTANCIA DEL COMERCIO EN GENERAL .

El presente capitulo nos proporciona un marco amplio para poder apreciar la
magnitud de las operaciones que se e/ecutan con el exterior, es decir tanto del
movimiento de las & clones como de las Im las cuales sirven
marco a fin de estimar el volumen de pagos slecutados hacia o del exterior, o cusl
justiica en buena medida la realidad de selecclonar la ventaja comparativa
respecto a las oporfunidades que nos brinda el conocimiento de ventajas y
desventajas para seleccionar y uthizar el imstrumesnto de pago adhoc.

Teniendo presente que e comercio Intemacional nos permite conacer of fijo de
productos extranjeros que se introducen en un pals, asl como ia salidas de esios
a ofros paises, podemos decir que tanto la importacién como la exportacion son
indispsnsables para ol desarrolio de la smpresa Industiial actual y que para su
realzacidn se necesita ejecutar operaciones por medio de una serie de pasos
como lo son: importaciones, distribuidores, exportadores efc. .

La importancia esencial esiriba en que las exportaciones son necesarias para
compensar tas importaciones, es deck para equilbrar la balanza comercial.
Podemos indicar que para los industriales es un factor muy importante como
estabillzador de precios en e mercado intemo y ademés como regulador de
mercados, osto siempre y cuando ¢ consumidor Intemo no compre por
temporadas, pudiéndose lograr operaciones con ofros mercados extranjeros.

3.2.1 ASPECTOS GENERALES DEL COMERCIO.

El comercio es uno de los sectores de la economia cuya dindmica y
funcionamiento esta en esirecha relacion con of desarrolio de todas (as ramas de
la produccién, ya que éa &l conducto mediante ef cual Fegan los productos a los
consumidores.

3.2.2 PARA QUE DEBE UNA EMPRESA EXPORTAR.

Se ha mencionadc que es necesano para un pals incrementar sus exporiaciones,
con & prapdsito de nivelar ¢f desequiibrio en sus pagos con & exterior y obtener
de una forma sakidable, ingresos suficientes para financiar su proceso de -
industrializacion y desamolioc por lo que no debe confundirse considerar los
objetivos del pals respacto a los objetives de un empresario exportador.



Desde el punto de vista empresarial, todo objetivo de exportacién lo constituye
obtener beneficios adicionales, ello tomando en cuenta que la exportacion es una
venta y que o que Interesa es gue esta se realice con beneficlos.

3.2.3 BENEFICIOS DE EXPORTAR.

El mercado intemacional puede presentar una demanda mayor que la del
mercado intemo, ya que este es mucho mas amplo, por el numerc de sus
consumiiores potenciales, por lo que e mercado indlemacional ofrece en

consecuencia posiblidades superiores para que las empresss puedan reallzar
buenos negocios e incrementar substanciaimente sus ventas.

Las exportaciones ofrece en primer término los beneficios del incrementa en ias
vattas,esdecimayomuﬂidamacortoplazo.comommmuelpropm
incremento de las operaciones. También se suele menclonar que se provoca
una reduccion en los costos de produccién y operacién debido a un mayor
volumen en la adquisicion de materias primas, partes efc.

3.2.4 ASPECTOS Y CONCEPTOS AL EXPORTAR.
Existen economias de exportacion y economias exportadoras.

- Las economlas de exportacidn son agquelias que se dedican a extraer maferias
primas (agricolas, minerales etc.) que kego importan del exterior, generaimente
en fodo e proceso de industrializacidn de dichos preductos, infervienen empresas

« comerciales extranjeras. 47/

Las Economlas exportadoras, por el contrario, son las que fabrican productos, con
mateﬂasprﬁnasproplasolmportadasybegolosmqmmvendendoenel
mercado naclonal una parte y ofra en los mearcados de exportacién. 48/

Existen ofros conceptos que se suelen escuchar, tal es el caso de empresas
exportadoras y empresas de exportacion. Esfas ulimas son aquelas a las que ios
amwambsmmmmpmmtenumddenlramdarbssl
exiranjero, Lhajenplommmudpmdamdeemﬁpodaemmahs
qualesﬂnenaoomprarmpmdmnctos.msbpmpnmbnaelseduh;lsmn.um
qmummmmm'memmm,mum
hacla afuera a exportar. en cambio determinados hoteles son empresas de
expahdﬁnyaq»ulmhnaespemramelas‘towsoperatm‘ les cormpren sus
habitaciones o servicios.

Unmctoquetand*emnsprmnteesq:em“aecmwmlanadomlpm
- desarrolarse contando s&lo con la explotacin agricola o minera. Es
Imprescindile la industriafizacion para ef desarrolio econdmice del pats.

* 47/ S. MERCADO * Comercio Internacional | * (México: Editorial Limusa, S.A. de
CV.,1993) p. 32
48/ Ibid. p. 32
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En forma explicita y natural, se considera que la exportacion s una venta Que 58
reakza mas ald de las fronteras arancelarias en las Que esta situada la empresa.
Exportar es vender y solo vender: la misma tecnoiogla usada para la venta
itema, debe ser utiizada para exportar, es declr un empresario debe tener
presente y en cuenta todos los factores que utilizarfa para vender en su propio
mercade, mas algunos ofros, tales como incentivos, barreras que puede
encontrar en ¢l pafs a donde exportara, técnicas propias de venta, disefio,
embalaje, transporte, contratacién etc. las cuales pueden resultar distintas an of
comercia internacional.

Ningan pals produce todos los productes en las mismas condiciones ventajosas,
debeproduc&mﬂosenfmqmﬁumvemajas,pmmluegudevanderm,
obtenga aquelios que Je son més dificll o costosa produccitn.

Todo empresaric debe saber perfectamente que no efectia exportaciones para
que &l estado obtenga divisas.

empresano éficaz debe utiizar la mas modema tecnologla 8l no quiere ser
despiazado del mercado nacional; y la tecnologia no es cuestién sdlo de
procedimientos de fabricacién (mejores maquinas) sl no también de direccion
administracidn, elecucién de los mecanismos da

negocios con el sectof extemno, efc.

Cuando se utiiza tacnologla modama se ampiian las series de produccién,
generalmente se rebajan los costos , los precics, pero al ampliarse el nimemn de
productos es necesario encontrar un mercado més ampiio en qus colocarios.
Poreﬂoaneoesaﬁoe:porhr,pormeseuﬂimtembglaqmoblglah
fabricacion en grandes series.

Una empresa competente, una empresa con tecnologla avanzada, esta obigada
8 exportar. Una empresa que no usa tecnologla actual pone en peligro sy
exstencla en of propio marcado nacional.

3.2.5 FINES DE EXPORTAR:

La principal motivacién de la exportacidn es ampkar beneficios. E) fit es obtsner
beneficios para la empresa que realiza las ventas y exportaciones.

Segiin Humberio agnefli, en los momentos actuates la * i
la a constamte de ia obsolesc son fines prioritarios pars las

competencia necesarla que le permita defenderse de su propie mercado contra
ias importaciones exiranjeras.



La tendencia mundial, obligada por el avance de la tecnolegia conduce a los
empresarios @ una sftuscion de total interdependencla y Hberafiracion del
comercio.

La empresa de un determinado pals que es capaz de exportar a mercados
diversificados, con el apoyo normal de su administracién, en forma continua y
obteniendo beneficios, no tiene porque temer a una rebaja arancelaria o0 a una
franquicla arancelaria total que le permita a la competencia extranjera infroducirse
an su mercado nacional. 49/

La exportacion examinada asl, es una formula para asegurar el futuro de la
empresa y un segurc de vida contra la continua amengza de cambio.

Extaten ofros fines: La empresa que exporta diversifica fesgos, experimenta en el
mercadoe mundial las vanaciones del gusto de los consumidores y la novedad de
ks productos de la competencia, aprendiendo en la gran escuels del comerclo
internacional, los sistemas y formas mas recientes para vender y ampliar ventas,
mejorar sus productos y obtener una serie de ventajes que van desde posibles
fuentes de financiamiento externo hasta una mejor imagen en el propic mercado

haclonal. 50/

Pero 1a finalidad actual de fa exportacién es asagurar al continuo crecimiento de la
empresa gracias a la capacidacd demostrada al saber concguistar 1os mercadgos
exteriores hacla los que exporta.

3.2.6 DESTINO DE LAS EXPORTACIONES.

Aparte de pretender buscar un mercado apropiado para cada producto, es muy
necesario plantearss la posibilidad de diversificar los mercados de exportacién. La
mayor parte de loa palses en desarrolo ne pueden exportar iniclaimente a todos
los mercados del mundo. Pere no deben quedar supeditados a uno o dos
mercados tradicionales.

Simulténeo a las ventajas de seguridad que concede la diversificacidn de
mercados, también se cbtiene una gran canfidad da experiencia, posibilidades de
alargar el ciclo de {a produccion, capacidad financiera y asociativa, que son
aspectos que deben tenerse en cuerta para esta diversificaciéon de mercados.

Es necesario plantearse una estrategia comercial que aproveche las ventajas que
dan ofros palfses e incluso los palses que han alcanzado Su reciente
independeancia,

4% bid. p. 35.
80/ Ibid. p. 356

51



El doctor Salvador Mercado, se refiere a Que unz empresa que va a un mercado
debe hacerlo como si fuera a quedarse alli para slempre.

3.2.7 OTRAS CONSIDERACIONES.

El progreso que ha venido logrando Guatemala en los Gitimos ahos, su integracitn
con ofros paises del istmo, le ha venido colocando en situacién de concurric an
mayor escala a los mercados extranjercs para ofrecer los sxcademes de
produccién. Derivado de ello su comercio Infemacional ha venido requiriendo
mayor impottancia de tal manera de dedicar mayer atencidn a las problematicas
gue le son inherentes.

E! mundo de hoy con su tremenda competencia en fos negocios reguiers de un
rabajo efectivo por parte de los empresaros, Industriates, comerciantes,
profesionales y toda aquella persona que se encuentre ivokucrada en &f comercio
intemacional ya que se percibe la necesidad de contar cont conocimisntos
integrales, en mercadotecnia, distribucién de productos, ventas, servicios
bancarios, seguros y riesgos aéreos, marftimos y terresires, fletes y transportes,
documentacién y tarifas, fratados comerciales e infemacionales efc. foda una
gama de conocimientos a fin de estar preparados para ese futuro, ante lo cual o],
profesional de las ciencias econdmices juega un papel preponderants como
asesor en el comercio iMemacional.

3.3 ESTRUCTURA DEL COMERCICO EXTERIOR:

1.3.1 ESTRUCTURA DE LAS EXPORTACIONES.

Cuando se menciona a las exportaciones, se esta haciendo referencia a uno de
Immaemenmsmefumanmmmmedummmmﬂd.wu
el ofre lo constituye las importaciones.

Se hace mendﬂnmeelmrﬁcterqmmﬁstenmrehdmdepmm
dentro del comercio intemacional puede aflorar beneficios, aunue fambién
desventajas. Mencionemos ef tipico ejemplo que se da en un sistama capitalieta:
La légica del Infercamblo comerclal gira akededor de la Namada Divieldn
Infemadonaldelhabajoydelosmmsoomparam,wnoumnqn una
espedigiizacién de la produccién a nivel externo, la cual se ha mantenido desde
hace iargo fiempo , provocando una polarizacién entre un grupo pequefio de
palses que son econdmka y poliicamente fuertes y ofro grupo numeroso pero
débiles no solo en ko econdmico y polftico sino también en ofros aspactos. 81/

§1/M.A. CASTRO ET AL. "El comercio exterior de Guatemala® (Publicaciones
ES 1975- 1985) p.21
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Lo anterior nos recuerda lo indicado por la teorfa ortodoxa del comercio
intemacional ya que su pensamiento econdmico con caracter de Bpologfa cuando
plantea que eternamente unos palses serdn exportadores de materias primas y

otros de bienes industrializados.

Cabe hacer mencién que cuando se habla de las exportaciones, se inckye lo que
son blenes y servicios. En el caso de los pafses més desarrolados se puede
decir con propledad que lo que sé exporta son bienes industializados y servicios,
pero en e} caso de paises en vias de desarrollo, lo que ellos exportan son bienes
que provienen de actividades exiractivas y agropecuarias con una escasa o nula
exportacién de servicios o de productos industriales.

En el marco descrito debe tenerse presente que lo que exportan los paises
menos desaroliados proviene de su caracter desde tlempos de la conquista,
debido a una estructura débl,

El comercio Intemacional es una actividad no propia de economias autarquicas ,
sino de economlas abiertas y es através del intercambio de esos blenes y
servicios que se realizan las relaciones con el exterior. Sin embargo para palses
como Guatemala, las exportaclones no significan de gue se disponga de recursos
necesarios para poder obtener fodo aguelo que infemamente no se produce,
pues sucede todo jo contrario ya que lo que acontece s un drenaje inferminable
de riqueza hacia el exterior gue se expresa por medio de los términos de
Intercambio.

Para evitar problemas como el anterior descrito, es necesario formular_una
estrategia de comercio, cuyo objetivo fundamental sea Ia bisqueda de esfuerzos
para que exista e! Intercambio igual entre desiguales, y no un intercambio desigual
entre desiguales que es lo tipico en economlas de corte capitalsta.

El énfasis del presente tema estriba en que para el casc de palses desamroflados
en los cusies se desarrolia un comercio Internacional a gran escala, y el cual esta
detarminado por condiclkines intemnas favorables que bajo ningin punto de vista
afectan a sus mercados naclonales pues sus volimenes de produccién son vastos
y generan excedentes que superan a sus propias necesidades. Empero esta
situacién cambla totaimente cuando se relaciona con pafses menos desarroliados
como en &l caso de Guatemala, y ofros paises de sconomias subdesaroliadas en
donde las exportaciones tienen un marcado carécter indiscriminado pues no se
toma en nl existe preo clén de sl el merc | -] .
abastecido, ya que ios infereses que prevalecen se identifican con una orientacion
_ hacla e mercade extranjero, con el agravante de que la caracteristica de lo
exportado es con carécter primario y de un bajo contenido de valor agregado.
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La contraparte de las exportaciones demtro de la balanza comerdiai, lo representa
las importaciones, las cuales han venido teniendo un incremento el cual se
observa en el periodo de estudio del presente trabajo, refiejando tat incremento
en el comercio infernacional.

De lo anterior puede Inferirse que Ias refaciones comerciales tanto desde o punto
de vista de las importaciones como de, les exportaciones resultan ser perjudiciales
para las economlas subdesamoiladas, y eflo debido a que no tenen control
auténomo sobre ambas.

El lIES en un trabajo de investigacién sobre el comercio internacionat, indica o se
refiere a lo siguiente:

El comercio imtemacional enfre sociedades de mas desamolo y de menor
desarrolc, se realiza bajo condiclones da lo que se denoming el intercambio
desigual, y este intercambio desigual se acenhiia aun mds cuando toda la
actiidad exportadora se concentra aededor de ia produccién primarta. Esta
situacidn por sl sola, es una condicionante que provoca ia atrofta y posterior
estancamiento del aparato producfivo nacional, volviéndose Incapaz para crear
condiciones que permitan la produccién de otro tipo de bienes. 52/

Para el Guatemala, denfro de una Ias principaies desventajas en el comercio .
iMtemnacional es que ios productos gue se exportan en primer_termine, no
ol en_un sobrante d de_haber cubierto la . por
ejemplo el caso de productos aimenticios como lo son EL AZUCAR, BANANO,
CAFE, CARNE. efc.

Dicha demanda casi siempre se encuentra insatisfecha y no por falta de
produccidn de tales bienes, sino por la concepcitn populista de! mercado intemo,
porque se hace casi imposible 13 realizacién e plusvalla.

Otodelosaspectos,sonlasoonddonesdedoninadﬁnysbdmmh
impuestas, que obligan @ que la produccién sea estructraimente de origen
primario. (ver cuadro No. 2 del anexo) Para e caso de Guatemals !s
exportacion, se expresa en funcidn de las necesidades del mercado internacional,
asimismo debido a este fipo de especializacién de produccién no es posiile la
generacibén de una tecnologla que permita camblar su cardcter.

En tercer lugar, existen en los centros hegeménicos una fijacién de ios precios y
cuotes para los productos primarios, lo que no permite tomar ef valor real de lbs
mismos. 83/

En este contexto ha aparecido ofro componente que podria considararse como
competencia desleal por parte de los pafses industriafizados con la generacion de
sustitutos, lo que agravars aun mas ia situacién de los productos exportables en ef
meciano plazo, todo lo cual exige la consecucion de un plan integral que busque
mejores condiciones para nuestros palses. '

52/ ibid. p. 23.

53/ tbid. p. 24.
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El (cuadro No. 2 del anexo), nos muestrz el comportamiento de las
exportaciones en ef periodo de 1980 - 1996 : destacdndose ia estructura de los
productos obieto de exportacién, que para el caso de Guatemala, su base se
acentla en el café, el azicar, el banano y en menor grado la carme, cardamomo y
ofros gue en menor escala muesiran una gran Ista de productos,

La Grifica No. 3, nos muesira ampiiamente el comportamiento de lo anterior, ya
qQue, segdn los datos de las exportaciones FOB de Guatemala, dichos productos
tienon como destine en promedio a los palses de Cenfroamerica en un 25 %,
mientras que ef 75 % en promedio, se encuentra dirigido a pafses socios,
agrupados como e resto del mundo..

Por otra lado dichas exportaciones han registrade un incremento hacia el mercado
de Centroamerica, crecimiento identificadc come un incremente  sostenido,
mientras que el comercio hacla ios pafses del restc del mundo ha manifestado

marcadas fases ciclicas.

El gr&flco nos muestra un comportamiento creciente por parte de las
exportacionas, y tal como se Indicé la tendencia es marcada hacia los palses del
resto del mundo, slendo una de las razones, los productos y sus niveles
‘exportados de café, azlcar, banano y ofros.

3.3.1.1 EXPORTACIONES; PRODUCTOS TRADICIONALES:

Dentro del grupo de las exportaciones, el rubro de los tradicionaies es el mayory
para el caso Guatemala se relacionan con su origen primario y algunos lo asocian
con la agroaxportacion. Ver Grifica No. 4.

blen es es la mejor g ar en el
infemacional por los aspectos descritos anteriormente, han sido el bastién, sin
embargo se toma y considera por varios estudiosos como una temporalidad dado
a que an el mediano plazro puede cambiar de manera profunda dado fos avances
tecnologicos de jos pafses mas desarrolados, por tal razdn todo esto por ningtn
mofivo debe desmotivamos si no al comfrario debe traduckrse en un reto para
nuestro pals y otras economias en via da desarrollo,

Una de las caracterfsticas tipicas es que del conjunto de la produccion
involucrada en la exportacién, se tiene que ef volumen de io que se consume
imemamente es bajo e insignificante, mienfras que la mayor proporcikin se
- destina a ka exportacién, por lo que desde aci debe encaminarse una poillica

de tal manera arm intena con la j

comercio exterior que Guatemnala deba sequyr.
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Para algunos fedricos es muy dificd al mencs en el corto y mediano plazo
fransformar la actual estructura de las exportacicnes ver {cuadro No. 3 del
anexo) y mas aun dado su caricter de ser de origen primarlo, ésta se mantiene
constitulda por fos siguientes productos: Café, algodén, cafia de azicar, banano,
came y ofros.

A esto cabe agregar que por falta aun de minimas condiciones para impuisar el
desarrollo de ia produccion de caracter industrial que va desde escasa creacidn de

ahorre intemo y de tecnoiogla hasta los problemas esitructurales, se va

consolidando el punto de vista del logro de modificar de manera inmediata el
caracter de las exportaciones primarias tradicionales o blen ef logro de incorporar
mas valor agregado en eflas.

Cuando se hace mencidn gque, no existe una adecuada esfructura productiva
orientada al desarrollo del mercado interna, se pretende indicar que la capacidad
productiva ha respondido al pasado y también responde a la actuaiidad a la
existencia plena de la exportacion, que lejos de encausar un desammolio ha tendido
a someter a la sociedad Guatemalteca a un constante cireulo vicioso.

La nueva orientacién del sector exportador se apuntala en las exportaciones de

productos no tradicionales, en donde unas veces se le brinda apoyo & los bienes
primanios y en otras a bienes de tipo artesanal, antes gue manufacturados o
indusirialirados. Al final se iene que tanto en un tipo de products como an el ofro,
su funcionamiento esta determinado e influenciado por los intereses de a
demanda extema, dejandc al margen el seguir una polfica de equiiibrio o logro
de cohesionar el desamolio del mercado nacional en un concepto integral de
desarrobio.

La existencia del Sector exportador tal y como ssta
directamente del comportamiento del mercado internacional y de alki precisamente
su vuinerabilidad en cualquier aspecto que se analice.

Al hacer una relacién enfre los valores reflejados del {cuadro No. 3 del anexo},
podremos observar brevemente el comportamiento que ha tenido en términos de
valor las exportaciones durante el periodo de 1990 - 1996, cbservéndose que ha
sido ciclico, va que para 1290 se produjo incrementos del total producido
miemtras que se produjo bajas en los ahos del 1991 al 93 para que posteriormernte
mejoraran los valores principaimente en ef afic de 1985 donde se produjo una
alza ostensible por razones de ampiliacién de &reas de cullivo dedicadas.

Dentro de los aspectos especificos que justificaron el comportamilento anterior se
menciona que desde 19590 los resultades fuercn positives ya que los ajustes en o
tipo de camblo, la rebaja de aranceles, confribuyeron a las exportacionss de
bienes y servicios, sin embarge esta siuaciSn cambid totalmenta hacia 1991
dindose una baja debida en ese momenta 2 {a sequla que afecho ef temitorio
nacional, ademas de la baja en los precis internacionalkes de los productos de

exportacion.
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No obstante el poco estimulo de los precios internacionales, los voldmenes
exportacos se expandieron en razén de que hacia 1992 los volimenes de café,
aricar y bananc se Incrementaron aunque {05 precios confinuaban en
disminucién, Luego de la caida de 1993, ya para el afio siguiente la produccidn
registro un crecimlento de 0.4 % siendo la razén de la ampilacién de éreas
cullivadas ante la expectativa de la mejora en los preclos intemacionales, aparte
de s rendmientos que fusron mejores.

La Grafica No. 4 subraya que el café ocupa el primer lugar, el segundo el azucar,
el tercero el banano y para et cuarto lugar se ubicaba el cardamomo, & cual pasd
a ser desplarado por el pefréleo, y 1a came, los cuales se han constituido como
los principaies dentro de loa fradicionales de exportacién.

Otro de los aspecto que ha Hamado fa atencitn y se refieja en el cuadro es el
comportamiento que ha tenido el algodén el cual refiejé una baja dentro del
periodo dal presente trabajo, al grado que para 19985 ha desaparecido fotaimente,
sin embargc para 1886 sus niveles son minimos, tendlendn a desaparecer
totaimente en 1997.

Como aspecto complementaric se puede indicar que para ei caso de nuestro
producto No. 1 que es el café, segin la asociacibn ANACAFE los resuitados han
estado influenciada por factores como &l mayor rendimiento por drea cultivada
resultado de la asesorfa técnica proporcionada al pequefio y mediano productor
{1990) , las oscllaciones en los precios Intemacionales (1981). La
sobreproduccion en 1982 y la fata de un acuerdo enfre compradores y
vendedores en la OIC (organizacién intemacionat del café) lo cual produjo uns
tendencla a la baja en el mercado intemacional.

Luago para el afio 1993 aun y cuando el drea cufivada se mantuvo, el leve
neremento se produjo por ef meyor rendimiento por érea cultvada, situacidn
simiar para 1994, para luego llegar a 1995 donde el factor que coadyuvd fue el
aumento de las nuevas dreas dedicadas al cultivo. 54/

Dentra de los tradicionales se complementa la informacitn indicando que los
productos de tendencia al crecimientc son Café, Banano, azdcar, Los de
tendencia considera como mediana el Petrdleo y cardamomo, mientras que ios
que manifiestan tendancia decrecienta estdn la cama y o algodén.

54/ Banco de Guatemala, memoria de labores afios 1992,1893,1964,1985
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3.3.1.2 EXPORTACIONES: PRODUCTOS NO TRADICIONALES,

8| efectuamos una relacién de jos productos tradicionales respecic a ios no
tradicionales, notaremos que en nimero, los (timos son mas det dobie, siando
la razén la gran varledad, el cubrir los espacios disponbles que ha dejado la
agroexportacidn, destacindose que no existe ninguno de los no tradicionales que
adquiera o se constifuya como hegeménico.

Para contar con una mejor visidn, se han agrupado los productos exportados no
tradicionales dependiendo de su mercado de destino, hacla Cenfroamericay a ¢f

resto del mundo, siendo los siguientes:

PRODUCTOS NO TRADICIONALES EXPORTADOS

MERCADO: CENTRO AMERICA. MERCADO: RESTO DEL MUNDO
ALGCDON Y DERIVADCS. ACEITES ESENCIALES
ANIMALES VIVOS ANIMALES VIVOS
APARATQS ELECTRICOS AJONJOLI
ART.DE PAPEL Y DE CARTON DERIVADCS DEL ALGODON
ARTICULOS DE VESTUARIO ARTICULOS DE VESTUARIO )
ARY. NO PRODUCIDOS EN EL PAIS ARTICULOS TIRICOS
ARTICULOS PLASTICOS CACAQO
BATERIAS ELECTRICAS CAMARCN, PESCADO, LANGOSTA'
CAUCHO NATURAL CAUCHO NATURAL
COSMETICOS CHICLE Y CHIQUIBUL
CUERQS ¥ MANUFACTURAS FLORES, PLANTAS, RAICES Y SEM.
DISCOS, MATRICES Y CINTAS FRUTAS Y SUS PREPARADOS
DULCES MADERA ¥ MANUFACTURAS
FLORES, PLANTAS, RAICES Y SEM MIEL DE ABEJA
FRUTAS Y SUS PREPARADOS MIEL DE PURGA
LECHE Y SUS DERIVADOS MINERALES
LLANTAS, CAMARAS DE CAUCHD NIQUEL
MADERA ¥ MANUFACTURAS PRODUCTOS ALIMENTICIOS
MATERIALES DE CONSTRUCCION PRODUCTOS DE VIDRIO
PRODUCTOS ALIMENTICIOS PRODUCTOS METALICOS
FRODUCTOS DE VIDRIO PRODUCTOS QUIMICOS
PRODUCTOCS METALICOS TABARQ EN RAMA Y MANUFACTS.
PRODUCTOS QUIMICOS TEJIDOS, HILOS E HILAZAS.
TABARO EN RAMA Y MANUFACTS. VERDURAS Y LEGUMBRES.
TEJDOS, HILDS E HILAZAS
VERDURAS Y LEGUMBRES .

OTROS.
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La Grafica No. § muestra el comportamiento al comparar la tendencia de los
productos no tradicionales exportados hacia Centroamerica, y hacia el resto del
mundo durante el periodo de 1990 a 1§85.

Los Blenes exportados hacia Centroamerica muestran una tendencia de mayor
crecimiento, sin embargo jos datos congue se cuentan de los bienes exportados
hacia el resto de! mundo dan & conocer en forma creciente ia evolucidn.

El comportamiento de lo exportado hacia el mercade de Centroamerica, podra
observarse en forma giobal en el (cuadro No. 4 del anexo), el cual refieja el
incremento sostenido de las exportaciones dentro del petiodo de los aftos 90 hacla
el 98, lo cual se torna en un indicador a considerar en la estrategia comercial.

De igua! manera ¢l (cuadro No. § del anexo} nos muestra el movimiento en
volumen de mies de LSS dblares de los productos exportados hacla los palses
considerados como e resto del munds. Por otro lade como una observacitn
especial se mencicna que denfro de los datos proporcionados por 1a FIE, y los
datos obtenidos de ias memorias anuales del Banco de Guatemala, se ha
identificado que los Productos nc tradicionales son exportados hacia
. Centroamerica y al resto del mundo, mienfras que ks datos de las exportaciones
de Tradicionales reflejan Gnicamente exportacidn hacia el resto del mundo.

Basado en lo anterior algunos tedricos han ciasificado fres grandes 4reas tratando
de eapecificar aun mas los datos anteriores legande 2 Indicar que el primer lugar
lo ocupa: El grupo de los siete

segundo lugar : Cenfroametica
- tercer lugar : Elilamado resto del mundo.

De acuerdo al boletin estadistico del Banco de Guatemala, se ha identificado en
las exportaciones Fob como los principaies palfses:

1) Estado Unidos.
2) B3 Salvador,
3) Costa Rica

4) Nicaragus
5) Honduras, Alemania. etc.

Debe tenerse presente la posibilidad de negocier términos comerciales,
econbmicos y especiaimente los financleros con nueves palses, con el fin de
ejecutar comd se ha dicho ameriormente negociaciohes de Igualdades y no

desigualdades.

La estructura actual ha skio considerada con gran hermetismo, lo cual perjudica al
pals, pues se hace necesario abrir mas los espacies para incursionar en ofras
dreas.
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Sin embargo el cbjetive no sélo debe ser nuevas &reas de mercado sino
concretizar esirateglas mas agreslvas en Ias expoﬂaciones que s& cohaolide en el

: - ' - gy en el ermtendido de no
descuidar los esfuerzos ¥ aodones que se canaucen hacla ta formulacién de un
nuevo modelo, el cual no deberd estar condicionado per |2 demanda extema, es
decir sin confundir el servicio al cliente, si negoclar beneficios mutucs.

3.3.2 ESTRUCTURA DE LAS IMPORTACIONES:

Partiandc dal cardcter dependiente da la economia Guatematteca, esta se reflaja
no s6io en los aspectos oferentes al mercado intemacional, sino también en la
creciente demanda externa que en términes de importaciones mantiene el pafs
con el resto del mundo y que vale aclarar ademas constituyen un elemento
estratégico para la realizacién de la producclién naclonal. 58/ )

De acuerdo al destino econémice que tienen lzs importaciones, esfas se pueden
dividir en:
8 Blenes de consumo
W Materias primas y productos intermedios.
8 combustibles y iubricanfes
" ® Materlales de construccion
B Maquinaria, equipo y herramientas
H Diversos

Se hace especial mencidn gue dentro de la informacién estadistica no existen
variables para ejecutar uma Interpretacién mas profunda, y a pesar de la
imitacién se ha podido efectuar el analisis con bastante objetividad tomando en
cuenta que la economia guatemalteca no es productora de bienes de capltal, o
sea foda aqueka mercancia que sirva para |a produccién y fo generacidn de mas
mercancias, sino mas blen una economia de maquila en donde solo se
fransforma una pequefia parte de la produccidn final y por ende se tiene una
elevada tendencia a la importacion de materias primas.

La Grifica No. 8 nos muestra la estructura de las importaciones para el afio 1990,
observiindose una mayor tendencia a Importar materias primas en un 46%, Blenes
de corsumo Y blenes de capital en un 19% reapectivamente y luego oros rubros
menores.

Por su parte |3 Griflca No. 7 muesira de manera similar un crecimiento de los
. hiveles importados para 1996, con especial relevancia, las materas primas con
una leve disminucidn respecto a los aftos anteriores del 37%, no as{ los blenes de
consumc Gue muestran una tendencla creciente 28%, seguidos por los bienes de
. capltal en un 22%, luego ofros menores.

55/ MA. CASTRO ET AL. “El comercio exterior de Guatemala® (Publicaciones
IES 1875 1985) p.55 3
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El {cuadro No. 6 del anexo) nos permite idertificar los valores globales y
estructura de las imperteciones por rubres de clasiicacion, donde observamos
gue en el periodo objeto de estudio { 1950 - 1998 ) las materias primas y
productos Intermedios ocupan el primer lugar, para ef caso del segundo y tercer
lugar se regisira oscllaciones enfre los bienes de consumo y blenes de capital.
para luego delar en el cuario lugar a los combustibles y lubricantes , quinto lugar
los materiales de construcci6n, y para terminar el rubro de diversos.

Asimismo debe observarse que durante el periodo de 1990 a 1996 el Incremento
de las importaciones ha skdo sostenido especiaimente en Jos afios de 1995 - 1996,
y sl comparamos estos datos con los reflejados en el valor de las exportaciones,
notaremos y enconfraremocs la razén del porque la balanza comercial refleja
aspectos negativos para ef comercio de Guatemala.

Respecto al ofigen del mercado de las importaciones en su mayor parte
provienes de los palfses desarrollados, destacandose Estados Unidos, como el

principai proveedor de la oferta giobal.

Dentro de los principales palfees exportadores para Guatemala esta el Japon,
Alemania Occldental, el Reino Unido, Francia ¢ Htalla, todos encabezados por

‘Estados Unidos.

Cuando se hace mencién al grupo de ios siete dabe Interpretarse ios siguientes
bafses: Alemania, Canads, Estados Unidos, Francia, Htalia, Japén y el Reino
Unido. { elios son ks que regulan mas de la mitad del comerclo de Importacion)

E£n términos de! Mercado Coman Centroamericano, "MCCA® El Salvador y costa
Rica son los principales proveedores pails.

3.32.1 CONSIDERACIONES COMPLEMENTARIAS:

Derivado de todo o anterior, se hace necesario recumir al andfisis de como se
desarroita el comercio exterior en Guatemala en férminos de Indicadores
econdmices con &l fin de que a través de su manejo se obtenga un panorama
claro para cualificar las condiclones reales en que desarrola la economia de
Guatemala y con quienes se ejecuta actualmente, asl mismo con quienes hacia el
futuro.

Para el caso Guatemala, debe tenerse muy presenfe, que el solo hecho de
. Infercambiar distintas mercancias producidas bajo condiciones diferentes significa
para el pafs vender producios desventajesamente, o cual es expresado en el
comportamiento da iocs términos de intercambio, sin  menclonar los
. procedimientos y metodologla de cierre de los negocios Intemacionales y el
conocimientos de los aspectos financieros, es decir evaluacidn de las condiciones
de negociacion, pago y aspectos relacionados con la banca local y/o comesponsal. local y/o cormresponsal.
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La base del comercic exterior de Guatemala descansa especlficamente sobre &
sector agroexportador cumpiiendo actuaiments e! papel del erte dinamizador de la
econcmia nacional, sin embarge a sy vez se constituye  en el elemento
condicionante de su estancamiento. 56/

Asimismo el caricter predominante de la economla primaria no ha permitido
materialzar una transformacién més profunca de su estructura, ¥a sea por la via
del fortalecimiento del mercado intemo o bien por la industrializacitn..

En sintesis ios términos de intercambio reflejan el movimiento de productos
manufacturados contra materias primas, implicando un beneficio para los paises
desarmroflados, mientras que para los subdesarrollados pusde generar ko confraro.

CONSIDERACIONES FINALES DEL COMERCIO.

Lz insercién de Guatemala, en la globafizacion, requiere gue tanto la produccidn
para e! consumo intemo {comercio imemo), como la destinada a la exportacion,
(comercio imternacional), martenga un alto grado de compeatitividad.

Para lograr una polftica infegrada de comercio exterior, es necesaric desarroliar
condiciones de infraestructura que fomenten Ia competitvidad, estimulen ia -
inversitn y el desamroflo productivo.

Entre las condiciones necesarias para ¢l fomento del comercio y las inversiones, -
€s resaltada la necesidad de un marco giobal de estabilidad, certidumbre ¥y
ransparencia, que ofrezca e los agentes econdSmicos la informacidn y los
alicientes necesarios para planificar en el largo plazo y aprovechar las vaniajas
comparativas. 57/

Asimismo se hace énfasis en que para lograr estabiidad macroecondmica es
necesario que las politicas que desarrollen astabilidad en la inflacion, el tipo da
cambilo y en la tasa de Interés.

En ef enfomo nacional existen otros elementos que son necesario desarrodar tales
como democracia, paz, establlidad econdmica, asl como sequridad ciudadana,
legislacion, refaciones laborales, medio ambiente, efc.

86/ M.A. CASTRO ET AL. “El comercio exterior de Guatemala® (Publicaciones
IES 1875 1985} p.70
S7/ PERIODICO EL INDUSTRIAL. Cémara de industia de Guatemala.

Guatemala, pubiicacitn abril 1997 p. 8



Para alcanzar la competitividad es necesario iniciar un programa de
Modemizacion Productiva que permita crear y coordinar acciones que la
incrementen de tal manera que el programa este orientado a la creacion de
vemajas compelitivas, para {0 cual se debe mejorar el capital humano, los
sistemas de transferencia tecnoldgica y el estimulo a la investigacién aplicada.

El {cuadro No. 7 del anexo} ( dei boletin estadistico del Banco de Guatemata),
nos muestra ef volumen de prestamos concedidos at comercio, como un indicador
por parte del sistema bancario, destacandc el movimiento del comercio intemo,
del comercio de exportacion, comercio de importacién y ofros.

Ndtese la participacion mayoritaria que tiene el comercio intemo y dentro de el
movimiente de los productos indusiriales como mayores generadores, de aill su
estrecha relacién de ambos sectores y su inclusién en e! presente estudio. Por
ofro lado el cuadro en mencién nos da una apreciacidn tarto del comercio de
importacién, como el de axportacion.

Se evidencia la necesided de &poyoc del sistema bancario al comercio de
exportacién e importacidn  principaimente en el financiamiento de pre y post
exportaciones, como una de las formas de page intemacional aun poco
conacidas.

3.4 IMPORTANCIA Y CARACTERIZACION DE LA INDUSTRIA:

.El sector industrial constitiye uno de los motores més importantes de la actividad
econdmica del pals, y se tlende a constitulr en el pasa obligado para el desarrolio
econdmico y sociaf, pues fiende a ser gran Impuisor como fuente de empleo,
como generador de divisas, como sector tecnificador ¥ otros afines de suma

importancia.

Guatemala como una economia con gran impacto por el sector externo, permite
identificar que los movimienfos mundiales impuisados por paises ya sea
industrializados o en pleno daesarrolio, presenta grandes oportunidades para los
sectores productivos del pals y muy eapeciaimente para el sector Industrial, en tal
razdn de que Guatemala, deberé adoptar poificas y estrategias que Impulsen la
apertura comercial de forma negociada, hacia el future.

La giobalizacidn oblkga a los palses a que se fijen pardmefros para una apertura
del comercio de tal manera de generar y promover mejores condiclones de
inversiin productiva, desarrolio de la actividad indusirial, calidad de vida de ios
ciudadanos y ef desamclio econémice sostenible del pais.

£ desarmolio de ia industria en el isbno y especificamente en Guatemala, se Inicko
con fa poifica de sustitucién de imporfaciones puesta en marcha en 1860,
* oniginandose ef Mercado Comln Centroamericano, esta poliica sstaba
fundamante en tres elementos: 1} Arancel comdn, 2) incentivos fiscales, 3) Zona
de ftbre comercio. 7



En Cenfroamerica el desamrollo de la indusiria fue considerado a fravés del
desarrolie del comercio infraregional el cua! seria faciktado por medio del aranced

coman,

Asimismo los incentivos fiscales consthiyeron el afractivo a los inversionistas
extranjeros. ¥ otros aspectes Importantes, 108 cuales buscaban increméntar la
base productiva industrial y lograr un crecimiento econdémico sustancial y mejores
condiciones de vida. industrializar era en el fondo el objetivo del modelo de

sustitucién de importaciones.

Las dos décadas posteriores Guatemala manifestd cambios substanciales en su
economia, experimento un crecimiento econdémico, captando la inversion
productiva mas Importante de Centroamerics y alcanzd fa mayor cucta de
participacién en el comercio centroamericano, favoreciendo mayores niveles de
empleo ¢ incorporando a I3 poblacidn rural a puestos de trabajo urbanos y de
mayor nivel de capacitacién,

El cometcio regional, como mercado ha sido muy importante para ia regibn
centroamericana y aundgue en la década de los ochenta manifesté un refrocesao,
este fue debido a problemas y conflictes arnades de la regién.

Para los afics noventa, debe recorcarse gque los presidentes de Centroamerica
adoptan el (PAECA} PLAN DE ACCION ECONOMICA PARA
CENTROAMERICA, con e fin de alkcanzar los compromisos sn matsia *
econdmica y sodial, reincorporaciin de los palses, eiminacién de obsticulos al
comercio, adopcidn de arancei comon. Es en esta década gue los pabes gdel
istmo_acentian una etapa mas dindmica de modemizacidn de sus sconomias y
acelaran sus a®ones para lograr una insercidn en la economlia munciial, dejando
afrés el modelo de sustihiciin de importaciones.

El periodo elegido en el presente estudio remarca los afios noventa, pues es en
esta etapa que se Inicld el proceso de adhesalén al GATT, suscrito en 1991 y
ratificado en §995, con jos ajustes y comsolidaciones en mercancias y sendcios

para poder ingresar a ia organizacién Mundial del comercio OMC,

La década de los afios noventa reflsja testimonio de que Guatemala con los
palses del 4rea Centrozmericana inician procesos de negotiacidn de tratados
bitaterales, de donde surge & acuerdo de Tiuxtla Guiiémez con Médco.

Ademdas se inician negociaciones con paises extramregionales como el caso de
Colombia Y Venezuela, pafses con ks cuales sa firma un tratedo de lbre
comercio e inversitn el 12 de febrero de 1892, Posteriormente en ochubre 1883
los presidentes suscriben el Pretocolo al Tratado General de Integracin
Econbmica Centroamaericana, conociio como protocole de Guatemala, of cual
sienta las bases para la adecuacion del proceso de integracién econdmica.
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Posteriormenta han surgido una serie de negociaciones, establecimiento de
mesas negocladorgs en cumbres del hemisferio, tratados de e comercio. lo
cual abordaremos mas adelante como agregado de las recientes negociaciones.

El periodo de 1880 - 18956, refleja una serie de acontecimientos de suma
Importancia, dentro de los cuales se desamolla la industia y el comercio,
asimismo el emforno anteriormente descrito nos refieja la caracterizacidn de los
sectores en mencién, dada su importancia estratégica.

Uno de los indicadores que permite medir el nivel de desamolic de ios sectores es
el Producto Intemo Bruto, yia Grifica No. 8 nos muestra el comportamiernto que
ha tenido durante &l pertodo de 1390 21998 tomando como base el desarrolio de
las tesas de varacién. E! comportamiento del FiB se explica debldo a aspectos
como el aceleramianto del comercio exterior, fa favorable evolucitn de los precios
del café, mejores expectativas macroecondmicas y otros elemenios que
generaron corfianza entre los agentes econdmicos, asimismo se puede observar
el crecimierto del PiB, el cual ha evolucionado desde 3.1 de 1890 hasta el 4.8 en
1995, con una leve disminucién durante el perfodo de 1993 ¥ 1994, '

El {cuadre No. 8 del anexo) nos muesira la participacién que ienen las ramas
productivas en la conformacién del PiB, { debe recordarse que el concepto del
PIB, comprende la suma de los gastos de consumo, formadién bruta de capital
social y exportaciones netas de bienes y serviclos ),  por un lado en el sector
Blenes ia industria manufacturera, sl bien ocupa & segundo kigar muestra desde
ios afios 1990 a 1896 un crecimiento aunque conservador en incremento de sus
valores , aunque su estructura tiende a verse disminuida ya que de un 15.02 % de
1980, lende a irse reduciendo hacia 1995 aun 14.12.

Lo confraric acontece con el sector comercic el cual ha manifestado un
crecimiento mayor en el periodo indicado el cuai es significativo en términos
absolutos, como en su estructura en si [a cual tiende a encaminarse del 24.18 % al

24.80 % .

No debers obviarse que denfro de la parficipacién en e Producto inteme bnuta, Ia
mayor represantacisn la ha tenido el sector agropecuario & excepcion del afto
1895, luego Je sigue e sector comercio, ¥ en un tercer plano ¢ sector Industria
manufacturera, los demds sectores acusan una diferencia ostensibla de los

descritos.

. En general la mayorfa de los secfores productivos presentaron tasas positivas de
cracimiento lo cual mantlene al PIB  en los niveles descritos, sin embargo se
aclara que para jos afios 1993 y 1994 ¢! sector agricola fue el més afectado por

- problemas climatologicos adversos, problemas de financlamiento por la tasa de
interés y polficas comerciales que resfringieron las exportaciones,
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Hacia el afio de 1996 segun ia informacién preiminar del PIB de! Banco de
Guatemala, é&ste se habla reducido al 3.1, deblendo tenerse presente de que fué
el afio gue acuso una serle de problematicas, slendo considera comoe un periodo
de desaceleracidn en la economia.

La importancia de la Industria para el pals es de gran magnitud, ya que en datos
refiejados por ef institito Guatemalteco de Seguridad Social revela a través del
{cuadro No, 0 del anexo), e numero de trabajadores por ramas de acthidad,
inscritos, lo cual sl blen ho conforma ! universo real, sl se constituye un indicador
del volumen de mano de obra que acoge cada sector, nitese que ef sector
agropecuario s& muestra en primer planc como mayor absorbente de mano de
obra, le siguen los servicios pdblicos y privados, para juego la industna y el
comercio en miles de frabajadores.

La Grafica No. 9 nos muesira la tendencia y el contingente de mano de obra
absorvido por los sectores objeto del presente eshudio, segin datos de la fuente y
donde sa muestira que el sector industrial ha sido al que mayor mano de obra ha
absorvido, mas aun obsérvese ka tendencia creciente y sostenida en mayor grado
gue ha venido absondendo en mano de obra el sector comerclo at grado que casl
se ha unido a los niveles actuales con la industia.

Sin embargo deba fenerse presente que sectores como la industria el efacto de
generacion de empleo, valor agregado, mano de obra ocupada en actividad
productivas muestran sus efectos en la economla del pals.

El sector indusirial segin cifras del instituto Nacional de Estadistica nos muestra
en el (cuadro No. 10 del anexo}, el numero de establecimisnios dentro del
universo manufacturero fabill, registrado en la reptblica a través de los censos y
encuestas desamodadas por fa enfidad investigadora, IIN.E. reflelando un
incremento aunque leve, si sostenido dentro del periodo de 1850 a1996.
Asimismo segin la clasificacidn da ClIL sa dan a conocer las actividades dentro
de la industria de mayor @ menor numero de establecimlentos.

Dentro de la caracterizacion de la Industria la Grifica No.10, nos muestra la
concentracidn de establecimientos industriales, ubicando al mayor porcentaje en ef
drea de Guatemala, luegn &l deparlamentc de Santa Rosa, Quetzaltenango,

Escuintia y el resto de departamentos de menor envergadura. EI {cuadro No, 11
del anexo), nos da un panorama del nGmero ce establecimientos industriales.
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SECTOR INDUSTRIAL NUMERO DE
ESTABLECIMIENTOS POR DEPARTAMENTOS

Resto. Deptos.

649

Escuintla 106

17
Quetzaltenango 1558

Sta. Rosa Guatemala
Ao 1995
Fuenie:
Insttuto Nacional de .
Estadistica. Gréfica No. 10

Direciorio Establecimientos Industriales



Por ofre lade, dentro de 12 investigacion efectuada al sector industrial se identificd
un contingente de las necesidades tecnolégicas segun clasificacin dada a
conocer por la Camara de Ingustia de Guatemala, en istintas actvicades
industriales, tales como textiles, aimentos efc. mismas que fueron publicadas en
el periddico El Industrial de la C.1.G. el cual da a conocer la siguiente Informacion:

SECTOR INDUSTRIAL

GUATEMALA
NECESIDADES TECNOLOGICAS
ABRIL 1997
ACTIVIDAD PAPEL MADERA METAL

ENTRENAMIENTO] A A M
MATERIA PRIMA B B B
MAQUINARIA A B M
PROCESOQ A M A
PRODUCTOS A A M
SERVICICS/SOPORTE] M M A
MERCADQ B M A

SECTOR INDUSTRIAL

TEXTIL Y CUERO
NECESIDADES TECNOLOGICAS
ABRIL 1087
ACTIVIDAD JERSEYS TEXTH. CALZADO CUERD
ENTRENAMIENTO A A A A
MATERIA PRIMA A A A A
MAQUINARIA A A A M
PROCESO M B A M
PRODUCTOS 8 B A A
SERVICIOS/SOFORTE B M A A
MERCADO M B M M
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SECTOR INDUSTRIAL
ALINENTOS
NECESIDADES TECNOLOGICAS
ABRIL 1987
ACTNIDAD ULTRA |pRODUC.|PANADERIA [DULCES Y Ii:::u
MARINOS [LATECS |c1-n=o

ENTRENAMIENTO M A A M A
MATERLA PRIMA B A B B B
MAQUINARIA A A B B B
PROCESO M A A A A
PRODUCTOS A A A A 8
SERVICKOS/SOPORTE M A M M
MERCADO M A B A A
REFERENCIA:

AALTO M MEDIANO B : BAJC

FUENTE:
PERIODICO EL INDUSTRIAL DE LA C.1.G.

* Ofro de los sectores que ha tenido presencia en & sector industrial es ef sistama
bancaric y la Grifica No, 11 pone de manifiesto el comparativo enire los
prestamos concedidos por destino a las diferentes ramas productivas enire los
afios de 1890 y 1996,

Actualimente af mayor financiamientc io ha recbido el sacter comercio y en
segundo lugar pam el afio de 1996 la consiruccién ha cobrado auge, relegando a
una tercera posicitn al sector industial, siendo sste punto ante la diversidad de
criterios, objeto de una evakiacion en razon de |as posiciones que han sostenidc
gue tai resultado obedeces al lavada de US$ ddlares y aspectos ocondmicos como
ol caso de iz desacaleracion de 19986 los cuales han imfluido hacla la industria. El
{cuadro No. 12 del anexo) nos permite ampliar la informacién a fin de tener una
apreciacién de ios volimenes parciales a nivel de prestamos en millones de
quetzales, observindose un crecimlento sostenido aunque moderado en algunos
casos, clclico en ofros, todo ko cual se toma en fiel testimondo de la importancia de
estos sectores para la economia del pafe, segun las publicaciones del boletin
estadistico del Banco de Guatemnala.

Como informacién complementaria el (cuadro No. 13 de! anexo} nos refisja o
ndamero de prestamos en millones de quetzales concedidos para la industria por

actividades especificas, el cual refieja una amplia dispersién de cada uno de los
rubros.
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ANOS

W 1990
1996

SO0

CHNASNOD

SORIAYES

OIDYINGD

YidL1snomM

Yians

YIH3gVYNeD

200.01

1

1,000.0

800.0
600.0 -
40001

sejenyenb ap sauo|u ua

76

Grifica No. 11

d SvioNIHIISNVEL

B sziuodswvar

e

NOIDDNHLSNGD

l vozadvEvSIATS

YHALINJWOY

Fuenie: Boletin
Gualomala

Esladislico Banco de



CAPITULO IV

< Lo MEALNICMAS DE PAGO INTERNACIONAL COMO HERRAMIENTA

DEL COMERCIO EXTERIOR.

4.1 MARCO GENERAL INTERNACIONAL.

Un sistema de pagos es factible de considerario como el conjunto de mecanismos
por medio de los cuales las obligaciones financieras en las que Incurren los
agentes econdmicos , como resuttado de la actividad econdmica, son canceladas

mediante transferencias de valor monetario.

Los sistemas y los procesos de pagos son los gue unen a los tenedores de
setAgss domésticos con el sistema bancaric global, y los que permiten el
funcionamlento continua de las econom(as.

Actuaimente los sistemas de pago modemos son complejos, variados Y
sofisticados fales como el sistema FEDWIRE de la Reserva Federal de los
Estados Unidos de América, hasta jos sistemas de pages de consumo global que
utiizan empresas multinacionales.

Dicho en ofros férminos generales, el sistema de pagos es el conjunto de

mecanismos por medio de los cuales ias obligaciones en 1as que sé incutre COMO
_ resultado de la actividad econdmica, son canceladas mediante transferencia de

valor monetario.

En el mundo existe una impresionante diversidad de practicas en los sistemas de

pagos, tanto a nivel naclonal como internacional.

NingQn sistema__es mejor para todos los_propoésitos; mas pien es necesario un
de afternativas de arg a cuakgier na o insttucidn
S necesidages 3

costos cessriosecarla gmt_lm_i achoc en e momento
OpOruno.

Los paises tienen diferentes sistemas de pago, dependiendo de sus necesidades,
de la base de tecnologla y de las leyes y practicas de negocios. Por cansiguiente
jos sitamas de pago necesttan sistemas integrados tecnologicamente que
puedan soportar todo tipo de eventualidad.

)=

4.2 EVOLUCION DE LOS SISTEMAS DE PAGOS.

Los sistemas de pagos han evolucionado durante siglos y con eflos, tamblén ha
evolucionado la forma del dinero. Enun momento los metales precicsos como el
oro sirvieron de medios principales de pago, y efa ta forma principal del dinero;
este sisterna basado exclusivamente en los metales preciosos, presentd diversas
incorwenientes, como el hecho de que tal forma efa muy pesada para ser

fransportada da un -
PROPIEDAD BF 1A HAIVFRSINAD B SAN TARIDS A7 PUATFMALA]
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El siguiente desarrollo son los activos de papel, es decir, la moneda de papel
(plezas de pape! gue funcionaron como medio de cambio). Los sistemas de pago
en efectivo tienen aplicacidn en todos los palses y son, sin duda, el método
utiizado con més frecuencia para hacer pagos ad hoc de montos reducidos. El
page en efectivo no ha suplantado ni suplantaré a todes los ofros medios de pago
porque carece de ciertas caracteristicas muy deseables. Por ejempic no permite
un registro de referencia adecuado y se vuelve menos conveniente y menas
segure cuando mayores sean el monto y la distancia.

El anterior problema fué superado con ofro paso en 1a evelucién de los sistemas
de pagos, el cual ocumié con el desarrolic de la banca modemna. La infroduccion
de 103 cheques fué una innovacién Importante, pues son un tipo de pagaré,
pagadero a la vista, que permite realizar transacciones sin necesidad de Bevar
grandes cantidades de monedas, reduck ios costos de transporte relacionadas
con el sistema de pagos y mejorar ia eficiencia econémica. Otra ventaja de los
cheques es que pueden girarse por cualquier cantidad. Hay sin embargo dos
problemas con un sistema de pago basado en cheques: Primero toma tiempo
trasladar los cheques de un lugar a ofro y toma varios dias que un banco acradite
a su cuenta un cheque que es depasitade. Segundo, todo el papel requerido para
procesar los cheques es Costoso.

A partr de ese momento s& han identificaco varias altemativas para ejecucion de
pagos, desde pagos directos como indirectos, sin embargo en ia acthsafidad los
sistemas basados en la elecirdnica se estdn usando cada veZz mas con mayor .
amplitud para satisfacer la escala més alta de montos, en especial cuando la
transacci6n implica distancias importantes y se desea tener |a cesteza de que el
pago se efectuara en el momento oportino. La perspectiva a largo piazo de ios
sistemas electrénicos son muy prometedoras, pero no ofrecen la esperanza de
pmporcimwrunaﬂemadepagosmsaﬂsfagaatodashsnecmmdam
dadas las moitiples coyunturas sifuacionales.

Con el desarrollo de la computadora y sl avance de la tecnologla de las
telecomunicaciones, la electrénica pareciera ser ia mejor manera de organizer ¢
sistema de pagos, el sistema de transferencia electronica de fondos, en of cusl
todos kos pagos se hacen medante telecomunicaciones se toma en la Innovaciin

de la actualidad.

La cancelacion de cuaiquier obligacién utiizando medios de pago (distintos del
efectivo) involucra la compensacidn de la orden de pago. La liquidacién implica la
verdadera fransferencia de valor, basada en las instrucciones de pago . Los
bancos juegan el papel de intermediarios financieros, ya que efios tienen las
cuentas de s agentes econdmicos ¥, pueden proporcionar crédto a quienes giran
contra tales cuentas, a fin de que su cbligacién pueda ser cancelada. 58/

88/ BANCO DE GUATEMALA, “Boletin informativo” No. 125. Guatemala, p.2 - 3
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Para realizar organizadamente las fransferencias interbancanas de fondos existen
hormas establecldas reglamentariamente que regulan todo el proceso para lievar
a cabo la cancelacidn de compromisos de pago que surjan entre sus enfidades
participantes. El medio de pago es el dinero bancario; &l instrumento de pago,
una fransferencia interbancaria que actualmente podrfa cursarse mediante
procedimientos electrdnicos. 59/

Cada tipo de pago requiere un conjunto de caracteristicas diferente. En términos
mas amplios, cada pafs necesita una gama completa de métodos de pago
eficaces. El logro de ese objetivo comprende una doble responsabilidad
administrativa, por un {ado € proceso se ve IMuide por factores legales,
econdmicos, sociales, polfficos v tecnolbgicos. Por ofra parte, la eficiencla de los
sistemas depende de los costos, viabllidad técnica y confiabllidad de los métodos
de pago existentes.

4.3 MARCO GENERAL NACIONAL.

La economia Guatemalteca, como cualquier ofra, ha tenido necesidad de
establecer sistemas de pago, para la liquidacién de las transacciones comerciales
gle sus agentes econdmicos tanto a nive! nacional come infraregional.

La experiancia de Guatemala en cuento a sistemas de pago luego de la creacidn
de la cfimara de Compensacidn describe o siguiente:

4.3.1 LA CAMARA DE COMPENSACION:

Antes de ser creada ia Cédmara de Compensacidn Nacional, las instituciones
bancarias que tenfan en su poder chegques librados contra ofres bancos enviaban
a cada uno de estos, un cobrador especial con el fin de hacer efectivos ios

chegues.

El primer sisterna de pagos organizado se instituyé con la creacién de la Cdmara
de compensacién, también kamada Casa de Liquidacién mediante ef articuio 63
de la ley orgdnica del Banco de Guatemala, el cusl indica que los encsjes
bancarios y loa damfs fondos depositados por loa bancos en el Bance de
Guatemala, servirdn de base para el sistema de compensacién de cheques. 80/

Los bancos del sistema pueden cobrar onicamente por medio de la Camara de
compensacién los cheques y giros que reciban a cargo de otros bancos. Por ello

- todo depésita efectuado en tos bancos del sistema mediante cheque de ofro
banco, esta sujeto a reserva usual de cobro, generalmente de 24 horas.

+ 59/ Ibid. p. 3
80/ Ibid p 5 -5.
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- E v e,

4.3.2 PROYECCION DEL SISTEMA DE PAGO A NIVEL
CENTROAMERICANO,

€l mercado Comin Cenfroamericano incorpord en el texto de los distintos tratados
que lo conforman la necesidad de establecer un sistema multilateral de pagos, un
compromisc para coordinar esfuerzes que aseguraran los pagos inrarregionales
para fransacciones comentes, el principic de la anmonizacién de las polficas
monetarias nacionales y ia disponibilidad de un mecanistno financierc para la

correccitn de la balanza de pagos. 81/

La Camara de Compensacion Centroamericana surgié en 1961 y funciond a
fravés de la compensacién de pagos con cince monedas diferentes y todas sllas
referidas al peso centroamericano ($CA), considerada por los bancos centrales
de fa region como la unidad de cuerta equivalente al dtar de kos Estados Unidos
en ese entonces. Hacia la década de los afios ochenta el infercambio comercial
empezﬂadecﬁnarylospagosregistradosporiadmmsemg«mpor
problemas de liquidez intemacional surgiendo restricciones ante los problemas
generados en sus respectivas balanzas de pagos.

La anterior situacién se agravd por ias variaciones en los tipos de cambio, por of
aparecimiento de los mercades extrabancarios, por la escasez de dvisas y "~
devaiuacitn de las monedas todo o cual debilitd el funcionamiento de la camara al
grado que dejara de funcionar.

La situacién anterior motivé a la biisqueda de mecanismo alternos para lograr la
recuperacién del comercio de los palses cenfroamericanos surgiendo nusvas
formas como el trueque, pago en dblares, el Dica, y ofros mecanismos que

actuaimente no se encuentran vigentes.
4.3.3 MECANISMOS DE PAGO PRIVADOS.

En 1989 se inici en Guatemala, el proceso de modemizacién financiera con of ™
de elevar ia competitividad y eficiencia funcional del sistema financiero nacional
dentro de un marco macrpeconomico de estabiidad y crecimiento, A parfir de
entonces se ha permitide al sistema bancario nacional amplar ias posibiidades de
canalizacidn de recursgs financieros, fomentar la competencia entra [as
instituciones bancarias y expander Iz oferta de servicios bancarios. 82/

81/ Ibid. p.6
82/ Ibid p 7
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Ei punto de vista antericr nos permite identificar que al ingresar a la década de los
afios noventa que es el perfodo que profundiza el presente eshxko, han surgido
una serle de mecanismes de pago que sl bien es clerto funcionan en forma
restrictiva por parte de algunos bancos, y no ha sido generalizeda su operacién, ha
permitido en algin grado ser faclitadores a sus clientes, y como una atemnativa
para el empresario en general a fin de gue puedan solventar sus compromisos,
tal s el caso del TRADE CHECH impuisado por el Banco Agricola Mercantl de
Guatemala y e Banco de Comercio del Saivador especiaimente en 1994,

También puede hacerse mencion del CHEQUE CENTROAMERICANO
promovida por ef Banco Continental de Guatemala y el Banco Cuzcatién de e
Salvador actuaimente vigente, cuyo cbjetivo al igual que el anterior pretende que
las diversas ftransacciones entre los agentes econdmicos del &rea
cenfreamericana puedan liquidar sus compromisos ulllizande un solo medio de
pago, si bien es clerto que posteriormente se adhirieron los ofros palses,
actuaimente es promovido por Guatemala, el Salvador y Nicaragua.

EL SISTEMA PRIVADO DE PAGOS CENTROAMERICANOS promovide por

LAFISE, inaugurd un sistema Privado de pagos Centroamericanos SPPC, el cual

funciona en cada uno de los palses def lstmo faciltando el pago de transacciones

" comerciales, transferencias financieras ufiizandc monedas locales. LAFISE
puede proporcionar un cheque cenfroamericano en la moneda que se soliclte y
girado conira uno de los bancos del sistema financiero del lstmo.

" Hoy dia LAFISE promueve la transferencia electronica.

La globalizacion de la economia ha motivado el surguimiento de una serie de
mecanismos de pago entre olros, la cual ha motivade el transformamiento de jos
agentes econémicos, ios gustos de los consumidores, tas refaciones comerciales
intemacionales y ks mecanismos utfizados por las instituciones financieras para
liquidar los pagos, tanfo @ nivel naclonal como intemacional, por io tanto
Guatemala no puede quedarse a la zaga debiendc modemizar sus mecanismos
de pago a hivel local, regional atc. por lo cual se toma Indispensable conocer el
marco general de cads mecanismo que achsaimente se encuentra vigente por
parte de los empresarios, Importadores etc, a fin de que puedan elegir ia
altemativa jdonea dada la coyuntura de los negocios en el momento oportuno
utiitzande la ventaja compargtiva de cada sisterma evitando costos innecesarios, es
decir haciendo pleno uso del costo de oportunidad para cada una respecio a las
demas.

A continuacidn se da a conhocer los elementos tedricos de los principales
mecanksmos de pago intemacional come herramienta en el comercio exterior.
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4.4 LOS MECANISMOS DE PAGO INTERNACIONAL DEL COMERCIO
EXTERIOR.

4.4.1 METODOS DE PAGO:

Existen varios méfodos de pago para las operaciones infemacionales, (cs cuales
se enumeran a continuacién :

4.4.1.1 PAGO ANTICIPADO.

Es aquella forma de pago en Ia cual el comprador o sea e importador, cancela el
valor de la mercaderia objeto del contrato, al vendedor (exportador ), antes de que
éste proceda a efectuar el embarque. Su uso en el comercio internacional es una
muestra amplia de confianza del comprador hacia su vendedor, por cuanto ie
cancela en forma parcial o total el valor de la operacidn antes de que se

materialice el embarque.

Como puede verse su usc es muy vertajosos para el vendedor ya que no exste
ningun riesgo para & y de hecho es el método mas deseado por ef exportador ya
que es librado de los problemas del cobro y tiene uso inmediato del capital. Sin |
embargo para el comprador es muy desventajoso ya que en ef recae toda la carta
del financiamientc y quien asume los riesgos de incumplimiento del contrato;
ademés esta forma de pago es conslderada como una forma de financiamiento
que otorga el comprador al vendedor sin que este cancele intereses por el pertodo
entre el dia que recibe &l pago y el dia que embarca el producto.

Por ofro lade, excepto en el caso de que Una orden sea muy pequefia , o
importador puede objetar este término de pago, ya que no permite ef uso del
capital, sino hasta que la mercaderia es reciida y revendida. Todo lo anterior
permite que los importadores tengan sus reservas, en cuanto a que sl se rechbird o
no la mercaderfa. :

La forma de pago anticipada, puede utiilzarse en los siguleirtes casos:

B En la fransaccibn de bienes de capital, por ejemplo: maquinaria con
caracteristicas especiales, para asegurar ¢! negocio por cuanto de no levarse a
cabo podria ser muy diffic comercializarla ¢n ofro mercado.

® Cuande ef comprador debe asegurar el abastecimiento de un producto que
tiene gran demanda y cuya oferta es irsuficiente.

M Cuando el comprador desea asegurar el precio de un products que flene
grandes variaciones en el mercado internacional.

m Cuando el vendedor no es el productor del bien y por tanto debe abastecerse
de & en su mercado, pero no desea o no pueds distraer su disponibilidad de
dinero.
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B Cuando en el pals del comprador son muy inestables las condiciones politicas
© la moneda exiranjera para el pago de importaciones es asignada con mucha
demora.

En esta y olras variante afines de page anticipado, la intervencion de Jos bancos
se limita al traslado de los fondos entre ios Interesados a fravés de un

procedimiento sencllio, ya que ef Importador entrega sus fondos a su Banco
Comercial, quien a su vez ulilizando un banco®del exterior efechia et envio al

exportador. Este ultimo banco exportader avisa al exportador ds los fondos, para
terminar €| proceso con que el exportador despachara hasta ese momento ia
mercaderia y los documentos de embarque al importador.

£.4.1.2 PAGO EN CONSIGNACION.

La mercaderia es embarcada en consignacién cuando el importador recibe la
mercaderia y hace el pago al exportador, si y solo si la mercaderia es vendida.

Mieniras tanto el exportador sigue siendo el duefio de cualquier mercaderfa que no
haya sido vendida por e importador.

Como una opcidn de ejecucidn de pago se hace mencidn, sin embargo puede
generar ventajas o blen desventajas para una de las partes, en el momentc de
que el costo de oportunidad no sea favorable respecto a otros métodos, méxime si
no extste definicién de los términos de manejo.

4.4,1.3 PAGO EN CUENTA ABIERTA.

En esta forma de pago el vendedor demuestra tener plena confianza en e
comprador, por cuamto junto con el despacho de la mercaderia al importador, el
exportador también le envia directamente loa documentos de embarque, es decir
sin que Intervenga ninguna ofra entidad especiaimente un banco.

La intervenci6n de log bancos se iimita a la venta de las divisas para ef pago de las
lm“fs\orbaciones 0 a la recepcién yio fiquidacién de las divisas en el caso de las
em\r"t’.‘&iones

Este método deé pago esta besado en un aifo grado de conflanza mutua y es
utlizade cuando existe una relacién comerclal larga y fructifera entre comprador y
vendeder o cuando las ventas son hechas a sucursales o subsidiarias del suplidor.

'F'ara este caso la ventaja es para el comprador ya que el pago lo efectia
generaimente hasts después de cierto niimero de dias de ia fecha de embarque.

- Los riesgos de incumplimiento de confrate y dé !mpacte a la liquidez los asume el
vendedor.
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Este método presenta muchos riesges para el exportador, ademas de la
desventaja de no poder usar ¢l capital, sno hasta que el pago es recibido.

El vendedor debe, ademids de considerar el rlesgo crediticio, la disponibilidad de
moneda exiranjera para las importaciones en el pais de destino de la mercaderia,
ya que las experiencias pasadas ha demostrado que jas Importacicnes en base a
cuenta ablerta son la Gima prioridad en la asignacién de divisas.

De una manera practica el procedimiento de ejecucidn se circunscribe a lo

sigulente:
El vendedor o exportador embarca la mercaderfa y despacha los documentos del

embarque directamente a su comprador.

El importador por su parte con los docimenios de &mbarque compra moneda
local {divisas necesarias) para cancelar el valor de la operacién al vendedor.

El banco del importador envia las divisas al exportador utfiizando los servicios de
un banco del drea del exportador.

E! banco dei exportador avisa al exportador la legada de las dmisas por la
cancelacién de la exportacidn, enfregéndole a cambio de las divisas el equivaiente
&n moneda local de su pals. )

4.4.1.4 PAGO A TRAVES DE COBRANZA_

La cobranza constifuye un punto intermedio entre e pago por anticipado y la
cuenta abierta, para la liquidacidn de transacciones enfre exportadores e’
importaderes.

Una cobranza es la administracién de documentos a través de bancos con
instrucciones de! exportador de entregar dichos documentos comerciales al

importador conira pago o aceptacién,

La cobranza constilye el manejo por parte de los bancas, de s documentos,
segin las instrucclones que recban del exportador con los siguientes fines:

B Obtener la aceptacién y/o pago segin ef czso. .
® Enfrega documentos comerciales contra aceptacién y/o pago segn el caso. .~
u Entregar documentos segin ofros términcs y condiciones. f,-"

-

El servicio de cobranza ofrecido por ks bances, permite al exportatior obtener la
liguldacién del importador a un coste minimo. L

Una cobranza ie proporciona al exportador una mayor grado de seguridad que el
métododementaabiem,yaq}eiosdngﬁmmeromanmueh
negoclacion son tramitados por bancos: por lo tanto estos ejercen cortrol sobre ka
mercaderia y solamente ceden los documertos contra page o aceptacién de una
lefra de camblo.



Los documentos a que se hacen referencia pueden ser documentos financiercs o
bien documentos comerciales.

Todos los documentos emviados para gestionar su cobro deberan llevar fa
instruccién ‘cobranza sujeta a la URC 522 debiendo contener instrucciones

completas y precisas.

Las instrucciones de cobro deberan contener fa siguiente informacién:

B Los detalies dai banco que recibié la cobranza,

B Los detalles de! cedente

W Los detalles det ibrado

B Los detafles del bance presentados

& El imports ¥ la monada objeto de cabro.

N La relacién de los documentos que se adjuntan y ef nimero de ejempiares de
tada uno.

B Los términos y las condiciones para la obtencién del pago y/o aceptacién.

W Las condiciones de entrega de los documentos

B Cargos a cobrar

m El método de pago ¥y la forma de aviso del mismo,

_ B Las instrucciones a segulr en caso de no pago.

_4.4.1.5 PAGO A TRAVES DE CARTA DE CREDITO.

La carta de crédito es un corvenio mediante el cual un banco {banco emisor), a
solictud y de conformidad con las instrucciones de un cliente (ordenante del
crédito}, se compromete directamente o por Intermedio de ofro banco (banco
corresponsal) a pagar a un beneficiario hasta una suma determinada de dinero,
contra la presentacion de los documentos estipulados y de conformidad con los
términos y condiciones establecidos.

La carta de crédito, también Farmada crédito documentario en razén de que es en
base a documentos que se ejecitan las operaciones, es un instrumento técnico y
especializado que se utiiza para financiar embarques de mercancias para ser
trasiadadas de un lugar a ofro.

Una de las razones principales por la que un comprador y un vendedor utilizan la
carta de crédito como métedo de pago es porque un embarcador no embarcard a
menos que tenga la seguridad de pago de un banco, y este es el mayor factor
defras de dicho financiamiento.

Desde el punto de vista comercial, todas las etapas de una operacién de crédito

documentario forman parte de una sola transaccién; pero desde el punto de vista
legal se descompona en varios contratos indivikitales.
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Cuando el comprador y vendedor se ponen de acuerdo para llevar a cabo una
operacion comercial, se celebra el primer contrato, el de compraventa.

Cuando el banco emisor acepta las ktsucciones del ordenante se lleva a cabo
ofro confrato. Este contrato es enfre e! comprador, como apiicante y su banco, y
establece la obligacién financiera y la responsabilidad del comprador con el banco
respecto a ia emisién de la carta de crédito.

Posteriormente el banco emite su crédito a favor del beneficiario, io que constituye
una obligacién independiente ded banco y sa considera generaimenta cama un #ipo
especial de contrato. Las partes de! crédito son el banco emisor y ef beneficiario.
La obligacién det pago es asumida inicamente por ef emisor.

E! compromiso del banco consiste en pagar conira la presentacién de documantos
¥ no en indagar acerca de los aspectos comerciales subyacentes del contrato.

Un aspecto muy importante al utiizar la carta de crédito es que ias partes gue
intervienen negocian sobre documentos y no sobre mercanclas, serviclos y otras
prestaciones que puedan tener relacidn con dichos documentos:

Los bancos deben examinar los documertos presentados por & vendedor, con *
atencidn razonable para garantizar que aparentemente estén de acuerdo con los
términos del crédito, pero no asumen responsabliidad por la forma o autenticidad

de los mismos documertos. .

Los bancos parficipantes tampoco asumen responsabilidad por las consecusncias
provenientes del refraso o pérdida en la fransmisidn de mensajes, por la
interrupcidn de sus actividades por fuerza mayor ni por el incumplimiento de otros
bancos utiizados para atender ias instrucciones del ordenante de! crédito.

£s usual de que en fa terminclogla utiiizada se da en lamar al comprador, como el
importador, el apiicante, ef ordenante del crédifo, etc. mientras que respecto al
vendedar se le Hama también el exportador, el beneficiario efc. ante lo cual al
utiitzar este sistema de pago se pueden subrayar clertas ventajas y desventzjas
que se describen a continuacion:

PRINCIPALES VENTAJAS PARA EL COMPRADCR:

& El compradaor iene la seguridad de que &l pago sblo serd efectuado cuando o
vendedor haya cumpiido con ios términos del crédito,

B En algunos casos se asegura ja posbiidad de comprar divisas,
independientemente de las modificaciones que puedan ocurir en e régimen de
cambios del pals.

B El pago debe hacerio hasta que ks documentos, que estin conforme los
términos y condiciones, son reclbidos, lo que disminuye los costos financieros.
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B Puede obtener un mejor precio en vista de que el exportador sabe que el pago

&8 seguro si cumple con los términos y condiciones estipulados en la carta de
crédito.

W Si el banco le pide un depdsito en garantfa, este puede constituirse como

depdsito a plazo y por lo tanto ganar ktereses.

B Puede obtener crédito de parte del mismo vendedor o del banco emisor.
PRINCIPALES VENTAJAS PARA EL VENDEDOR:

N El vendedor se beneficia cuando recibe una carta de crédito puesto gue confia

mé&s en el crédito de un banco, por ser conocido, gue en el crédite de un
comprador qQue puede ser bueno pero menos conocido, eliminando la
necesldad de efectuar investigaciones de crédite sobre el comprador.

B Una carta de crédito imevocable protege al vendedor del Hesgo de no pago

causado por insoivencia del comprador y el riesgo de que el comprador rompa
el confrato y no quiera pagar después de que la mercaderia ha sido embareada
o este lista para ei embargue.

W El vendedor se siente mas seguro al tener el compromiso de pago de un banco

¥y por lo tanto menos temerose de que el pago pueda ser retenido o se
arriesgue por actos polficos o por problemas de camblo extranjero en el pals

del comprador.

B La existencia de una carta de crédito le puede Tacilitar al exportador el obtener

un préstame para la compra o fabricacién de las mercanclas antes de
embarcaras.

W En el caso de que el exportader haya oforgado créditc al comprador, aquel

puede cbtener fondos rapidamente al descontar la aceptacién bancaria.

H En el caso de cuaiquier carta de crédito irevocable, el vendedor normalmente

puede obtener el pago tan prontc como efectle el embarque de las
mercaderfas, ya que puede negociar los giros en un banco de su pals; sin tener
Que esperar a que el comprador cumpia con las condiciones que le exijan su
autoridades cambiarias.

En términos generales la carta de crédito se constituye en un método que asegura
la ejecucion de page, previo cumplimiento de condiciones.

4.42 INSTRUMENTOS DE PAGO INTERNACIONAL.

Dentro del convenio de compra-verta se establecen los métodos o formas de
pago los cuales hemos descrito en el incise anterior dentro de los principales o de
mayor utkizacion. Cada uno de estos métodos keva consigo ia utlizacion de un
instrumento de page, el cual se utiliza para la Iquidacitn de las operaclanes en &
comercio internacional.

Dentro de los principales instrumentos de pago que se utiizan en el comercio
internacionai s menciona los siguientes:
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4.4.2.1 TRANSFERENCIA CABLEGRAFICA.

Las tramsferencigs cabiegraficas han sido hasta e momento el instrumento de
pagn mas rapido que se ha uliizade para la liquidacién de operaciones
Intemacionaies y se realiza con base a una carta de instrucciones irasladando
fondos por medio de mensajes cablegraficos a fravés de bancos a nivel
intemacional.

En condiciones normales se uliliza normalmente el nombre del beneficiario o quien
seran acreditados los fonoes, e banco del exterir del proveedor, con su
respecliva direccidn, el nGmero de cuenta del proveedor, y los chdigos a nivel
internacional utiizados para efectuar transferencias tales comoc Swift code,
nimerc de aba,’ Draft y otros identificables.

Las partes que operan derfro de una fransferencia son:

B Ei ordenante; Es quien paga fa transferencia { el importador ).

B El beneficlario; El que recibe o cobra los fondos. { el exportador).

B Bancos Corresponsales’ ios que operan ia fransferencia

# Moneda: La de utilizacién y/o de negociacidn si fuera en ofro fipo tales como
{S3$ ddlares, Marcos Alemanes. Francos Suizos, Francos franceses efc.

Existen dos tipos de transferencia cablegrafica:

Directa: Es la que se reakza entre el banco del ordenante y e banco def’
beneficlario.

Indirecta: Es cuando toman parfe ofos bancos intermediarios, ya que muchas
veces no existe comesponsalia entre los bancos que imtervienen del ordenante y

del beneficiario.

En el tipo de fransferencia Indirecta puede ser a su vez:

Simpile: Cuando no existen restricciones de pago.

Documemtaria: Cuande se hace necesarla la presentacién de determinados
documentos para su ejecucion.

4.42.2. GIRQ BANCARIO:

El giro bancario s un cheque emitido por un banco, ef cuaf fiene un respakio
crediticio del mismo banco, normalmente los giros emitidos son con cargo & Una
cuenta que el banco local tiene contra un banco del exterior,

Los giros bancarios poseen mayor aceptaciSn que un cheque de una enfidad
privada.
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Este instrumento puede ser.utilizado para I2 liquidacidn de cuaiquier método de
pago en el comercio internacional

El giro bancario es emitide en papel seguridad, levando un mimero consecutivo de
documento y utiiza nimeros o caracleres magnélices para efectos de
compensacién bancaria inmediata. Este tipo de documento debe llevar fitmas las
cuales podrén ser manuales, o impresas o aun casos de sellos de goma.
Asimismo el girc debera especificar las cantidades en tipo de moneda en nimeros
y lefras, y/o protectora, inciuso podrén llevar encima cinta adhesiva por aspectos
de saguridad.

Como se indicd antefiormente, los giros son proporcionados por entidades
bancarias y en condiciones normales se adquieren como compra de divisas.

4.42.3 CHEQUE:
Es un documento en forma de mandato de pago, por medio del cual se puede

retirar, por o por medio de un tercero, todos o parte de los fondes que se Henen
disponibles en poder de ofro.

. La caracteristica principal de un cheque y respecto al gire bancario, es que el

cheque normalmente es producto de una cuenta personal o bien una cuenta de
una empresa privada, en los cases que tengan sus cuentas por ejemplo enr USS
délares, mienfras que el giro bancario como se indico en el inclso anterior es
emitido por un banco.

En el comercio infemacional el cheque es utiizado como instrumento de pago,
cuando existe una relacién de confianza entre el exportador y el importador.

De ofra manera y en condiciones comientes la séla compensacién de una cheque
que se recibe como pago flevaria gran cantidad de tiempo, aun dependendiendo
del banco donde esta radicada la cuenta, pals ete.

Sin embargo como Instrumento ha sido ufiirade por algunas empresas, aun
conscientes de las limitantes prefiguradas.

4.4.2.4 PAGARE.

En condiciones normales es un mstrumento de page que no es utilizado
normalmente en {as operaciones intemacionales, debide a las Iimitaciones en su
uso, sin embargo se hace mencidn porque en cierto cascs por ser un tulo de
crédito ha sido utiizado en escala Infima basade en que el sujeto que fo Iibra
promete pagar una cantidad de dinero al beneficlario, con el fiesgo de que no se
sujete a condicién alguna.
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4.4.2.5 LETRA DE CAMBIO.

En & ambienta de) comerclo internacional a la lefra de cambio, sa la canoce
también como draft, giro, bill of exchange, notas comerciales etc. Y €3
simplemente una orden incondiclonal que se dirige al importador o comprador,
para pagar una determinada cantidad de dinero en una fecha estipulada al tenedor
de dicho documento, que generalmente es un banco.

Es uno de los métodos mas comunes de pago en el comercio internacional, ya
que financia gran parte de operacicnes comerciales, y su caracteristica principat
es como se indicé exigh al comprador pagar o aceptar el pago de una
determinada cantidad de dinero.

Una aceptacién de una lefra consiste en el reconacimiento de este efecto escrito
sobre Is letra y firmado por el comprader, que o obliga a efectuar el pago de la
cantidad estipuiada dentro del periodo de tempo designado. Ya aceptada por el
comprador la letra se convierte en aceptacion comercial. Las dos caracteristicas
que se crean con este instrumento y que son fundamentales para su uso
satisfactorio en el comercio intemacional son : (1} la prueba documental de la
obligacion es transferible y (2) se establece un vencimiento definido o determinado

de la oblfigacién de pago. 83/

" La palabra.cambio obedece a que precisa un cambio, pero no de coxas sino de
jugares. La funcién de la lefra de cambio es la de cambiar dinero de una plaza a
ofra. Dicha mecanica es simple, una persona escribe una carta a otra, en la cual
le ordena que le pague a un tercero una cierta cantidad de dinero.

La lefra de cambio es uno de los tiulos de crédite lamados triangulares porque
para su perfeccion es Indispensable que participen tres sujetes:

B El que crea el titulo (girador}

B El que lo va a pagar (girado/ aceptante)

m El que lo va a cobrar (beneficiario)

La letra de cambio debe mantfestar varios requisitos o presunciones fegales:

8 La mencidn de ser letra de cambic inserta en el texto def documento.

W La expresion def lugar, del dfa, y afio en que s& suscribe.

® La orden incondicional al girado de pagar una suma determinada de dinero.
8 El nombre del girado. :

# El lugar y la época del pago.

B El nombre de Ia persona a quien ha de hacerse el pago.

] Lafl’madelgiradorodelapersonaquewscﬂbaasurueguoenwmmbre.

63/ KRAMER ET AL. ° Comercio intemacional® Compafila Generai de Ediciones,
S.A Méxco D.F. p 638, _
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Las condiciones méis comunes para la emisién de una lefra de cambio son las
sigulentes:

1- Con pago a la vista. 2- Con Aceptacidn.
LETRA DE CAMBIO CON PAGO A LAVISTA:

Con el objeto de poder cbiener mas répidamente el pago de ia mercaderia
exportada, ef vendedor o sea el exportador emite una letra de cambio con pago a
la vista. Este instumentc de pago es usuaimente acompafiado por ofros
documentos de embarque y es enviado a fravés de bancos intermediarios al pais
del importador para su cobro.

Cuando estos documentos son recibidos por el banco cobrador, este le informa al
comprador que los documentos estdn en su poder y que le seridn entregados
después de ser vistos, aprobados y canceiados de acuerdo al importe de la letra
de cambio.

LETRA DE CAMBIO CON ACEPTACION:

La letra de cambio con aceptacién se maneja de la misma forma que una lefra de
cambic a la vista; sin embargo, en este caso ios documentos son enfregados al
Importador cuando ei ve ¥ acepta la letra de cambio, 1a cual puede ser retenida
por et banco cobrador o enviada de regresc al exportador. Al vencimiento: 30,
60, 50 0 mas dias después de vista fa letra de cambio, esta es presentada
nuevamente al comprador para ser cancelada y los fondos transferidos via bancos

al vendedor. G4/

Dentro de las principales caracterfsticas de ia letra de cambio se menciona las
siguientes:

a) Deben ser impresas en papel seguridad.

b} Levan un nimere conseculivo de documento.

¢) Debean llevar firmas que pueden ser: manuales o impresas.

d) Se especifican cantidades en moneda, nimero y letras.

e} Pueden ser negocladas por medio de endosos.

) En algunos casos puede requerir aval.

g) Como regla general el importe de la lefra debe corresponder al importe de la
tactura a menos que diga lo contrario.

. 64/ Documento de la Camara de Comercio de Guatemala. Seminario Académico.
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£.4.2.8 LA TRANSFERENCIA ELECTRONICA.

En el inciso de la transferencia cablegrafica, se indico que es uno de ios mas
uliizados por su rapidez, sin embarge los sistemas de pages han ido
evolucionando a lo largo del iempo, siendo en la actualidad los sistemas basados
en la electronica los que se estin usando cada vez mas dado el sistema SWIFT,

el cual opera en forma inmediata.

Normalmente conectados al sistema 2 través de una computadora, por ejemplo
se pueden enviar inmediatamente las instrucciones a una central en Miaml o blen
a Nueva York, quien Inmediatamente envia 1a sefial a cualquier parte del mundo,
es decir-en cuestidn de instantes se operan crédifos y débitos en cualquier agencia
bancaria.

Por o cua! el avance en la tecnologla de las telecomunicaciones, la electrénica se
tona en la mejor manera de organizar el sistema de pagos, lo anterior provocaria
que todo ¢l trabajo de oficina pueda ser ekminado al utilizar la transfersncia
elecrdnica de fondos, en el cual todos los pagos se hacen mediante
telecomunicaciones.

Guatemala cuenta con muy poco conecimiento y experiencia en este campo, por
ende la documentacién es escasa o nula, sin-embargo a nivel intemacional se ha
tornado en uno de los instrumentos mas utllizados. (Ei caso tipico y cercano es e,
sistema FEDWIRE de l2 Reserva Federal. '

4.4.2.7 FINACIAMIENTO PRE - EXPORTACION, IMPORTACION.

Como modalidad de pago permite atender compromisos como anticipos vie pre-
exportacion y atender compromisos de importacién. Es decr en el piano de
exportadores, podemos rechir ef pago en forma anticipada bajo el intermedio de
una entidad bancaria. © blen como importadores, obtenemos ia mercaderfa y
através de la entidad bancaria se efectia el pago a los proveedores.

Dichos financiamiertos se oforgan bajo ciertas drcunstancias cumplisnde con
ciertos requisitos gque cuakgler banco del sistema con este senviclo, puede
proporcionar la informacién necesarls.

Todo anticipo de pre-exﬁortadm puede ser otorgade en US$ dblares, o bien an
quetzales, y de Igual manera estos se escrituran en quetzales o en délares a fin
de que en determinado momento se utilice la moneda definida.

El pago que se efechia a los proveedores en condiciones normales, sé comderte
en un financiamiento que se otorga a un plaze méaximo de 180 dias, y a una tasa -
de Interés que hasta el momento ha sido de 8.5 al 9% ( algunos bancos del
sitstema ofrecen esta tasa en condiciones de fija y anual),
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Cabe mencionar que la tasa de interés que se utiliza en la PRIME variabie, mas

los puntos del corresponsal, mas dos o tres puntos gue cobrara ¢l banco local por
|a imtermediacion del serviclo. (los Intereses son pagaderos mensuatmerte).

Se ha dado casos en que algunos bancos principaimente del exterior utiltzan la
tasa LIBOR (condiciones de sumc preferenciales) e Incluyendo les puntos del
comresponsal por lo regular osclla enfre 1.25 y 1.50.

Como informacién complementaria sé¢ agrega que el banco elegido del sistema

bancaro solictars el cumplimiento de cierto requishos para autorizacién del

financlamiento, tales como: a) una solickud por escrito indicando monto del cupo y

plazo méximo de cada desembolso, breve descripcién de la empresa, actvidad

principal, fecha de fundacion, producte a exportar, efc.

b) Garantfa que se ofrece, la cual podrd ser fiduclaria, hipotecaria, todc
dependiendo de la empresa, de los estados financieros revisados etc.

¢) Copia de Escritura de constitucién de la empresa. :

d} Copia de! nombramiento legal del representante.

e} Estados financieros reclentes.

f) Ofra informacién que considere conveniente la entided bancaria, que algunos
casos ha sido como informaclén de Ios socles, estados patimonlales ete.

"Como procedimiento se menciona que luego de la autorizacién del financiamiento,
se elabora la escritura comrespondiente, para que posteriormente la empresa
podré solicitar desemboisos parciales o total a través de una carta, especificando

‘datos del comprador, producto a exportar, fecha de embarque, y plaze de
desemboleo adjuntando factura proforma yic confrato de compra-venta.

ANTICIPOS POST EXPORTACION:

Se puede proceder conforme lo anterior, con la diferencia de que se transforma
en una cobranza, la cual a ser liquidada, se acredita al anficipe auterizado. Estos
limites se operan confra los originales de ks documentos de exportacion.

OTRO TIPO DE FINANCIAMIENTO POR ORGANISMOS INTERNACIONALES:

El presente campa es un tanto amplio y desconocido par muchos, siendo nuestro
objetive describir la existencla de los mismos asl como descripclon de un breve
casa como el del Banco Centre Americano de infegracién Econdmica.

Esta institucion cuenta con pregramas como ;
B Reactivacién de reconversion industrial.

®m De apoyo al sector productivo privado.
m Da fomento a exportaciones de Productos No fradicionales.

B Otros afines.
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Concretamente ofrece Lineas de Crédito de corto plazo para financiamiento de
operaciones intemacionales y de Provesdores a mediano y largo plazo.
Ofrecen lo que dan en llamar Banca de Segundo piso ¥ crédito co-firanclado.

Slendo los sujetos elegibles todas aquellas personas juridicas o individuales en los
paises del istmo Centro Americano, pudiendo ser personas de ofros palses, pero
que residan permanente en e istmo descrito.

Aslmismo apoyan en gran manera con lineas de crédito para la importacién de
bienes y servicios provenientes de palses como México, Japtin, Estados Unkios,
Corea, Francia, Bélgica, Sulza, Espafa, Holanda, Noruega y otros de la
comunidad Europea.

Esios organismes pueden proporcionar financiamiento 2 fravés de bancos del
sistema a fin de que los usuarios finales puedan como destino apoyar
Preinversiones, Inversion Fija, Capital de trabajo, Capacitacidn etc.

Otros organismos se proyectan a apoyo simllar tal es el caso de enticades como
el BID, BM, Y Programas del PNUD. ‘

4.4.2.8 CONDICIONES ESPECIALES DE PAGO.

Para clertas transacciones y cierta condiciones se establecen condiciones
especiales de pago que son de naturaleza pecuiiar, ya que si bien es cierto que -
corresponden a operaciones de bajo volumen, se ha ¢ado en casos y a provocado
el cumplimiento de los compromisos del comercio internacional,

TRANSACCIONES DE TRUEQUE.

Parte del comercio internacional se ha financiado por medio de transacciones de
trueque. En este caso el exportador recibe moneda extranjera por su mercancis y
se le pennite utikzar los fondos para la compra de ciertos blenes extranjeros
especificados. Usualmente no puede gastar fibremente los fondos.

El trueque directo se ha utiizado muy ocasionalmante, siendo un ejemplo tipico &

caso de Noruega quien ha cambiado pieles de Zofro por toneladas de cinuelas
norfeamericanas en operaciones de frueque de empresas privadas.

PAGO CON BONOS.
Esta forma si bien su operacién es muy pequefia, inicamente tiene como obletivo

describirse como referencia, ya que es un hecho de que se han ejecutado
fransacclones con este tipo de instrumentos.
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Para el caso de los bonos, duranta la ascases financiera en algunos paises, ios
exportadores en casos especificos han sido cbligados o invitados por gobiemos
extranjeros a aceptar bonos en satisfaccion de las demandas de pago de los
embarques de exportacién, o bien cuando los fondos han quedado congelados
debido a restricciones de cambios extranjeros. 6%

Existen muchas variantes, sin embargo ¢l objetivo es que los paises han estado
ablertos a atender sus compromisos y atender ofertas y demandas que justifique
al logro de sus objetives.

4.4.3 ENFASIS: PRINCIPALES METODOS E INSTRUMENTOS DE PAGO :

Se ha considera oportuno enfatizar y profundizar sobre el método de las
cobranzas y de las cartas de crédito, ya que como podra cbservarse en el capituo
inmediato, su conocimiento y utlizacién puede mostrar clertas ventajas
comparativas a fin de ejecutar el mejor costo oportunc.

4.4.3.1 COBRANZAS:

_En los incisos anteriores, se ha mostrado ampliamente las bondades, ventajas y
beneficlos que puede generar una cobranza, pof lo que a continuacién se daran a
conocer certas caracteristicas sul generis de las cobranzas a fin de utiizara en la
.condcién y momento oporfuno.

4.4.3.1.1 DEFINICION:

Conforme a les disposiciones de las Reglas internacionales ( URC 522 ) , el
termino cobranza significa la framitacidn por parte de los bancos de los
documentos, de acuerdo a las instrucciones recibides a fin de que: (1) obtener el
pago /o la aceptacion, {2} la entrega de documentos contra pago y/o aceptacion.
(3} enfrega de los documentos segrin ofros términos y condiciones.

4.4.3.1.2 DOCUMENTOS A ENTREGAR:
Los documentos a que se hace mencion puede ser de dos clases:

Documentos financieros; Ejemplo letras de cambio, cheques, pagares u otros
instrumentos para obtener el pago.

Documentos Comerciales: Ejemplo facturas, documentos de transporfe ( bili of
. lading, Alrwaybill, cartas de porte) certificados de origen, fitosanttarios u otros
documentos anglogos que no sean documentoa financieros.

.- 88/ KRAMER ET AL. “ Comercio Infemacional” Compafila General de Ediciones,
S.A México DLF. p 654,
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Como estamos hablande de comercio mternacional, el proveedor del o los
documentos, respecto al comprador, se encuentran en pafses diferentes, por o
cual et proveedor entrega a un banco ublcado en su drea para que éste o envie a
unt banco en el area de! impertador para su cancelacidn,

4.4.3.1.3 CLASES DE COBRANZAS:

Dentro de esta modaiidad de pago, podemos distinguir dos clases de cobranzas:
A Cobranra limpla o simple. (constiluida por documentos Financleros)
B cobranza documentaria. ( constituida por documentos comerciales)

Un ejemplo de la cobranza fimpia: Una empresa o persona recibe un cheque del
extranjerc en pago de mercaderias y io deposita en su banco local. Sl el cheque
ha sido emitido por una empresa no hancaria, puede ser que el banco no o
acredite inmediatamente & la cuentz, y lo reciba al cobro, es declr que lo enviara a
un banco en el extranjero para su cobro y une vez obienida la cancelation de
parte de ese banco, se cancelara su valor o ko acreditard a la cuenta del

depoaltante.

Para el caso de una cobranza documnertaria: comprende el documento financiero,

el cual esta acompafiado de documentos comerciales que deben ser entregados

al girado contra el pago a aceptacion.

A pesar del aparente equiibrio, ef sistema de cobranza favorece notoriamente al

comprador y crea un édrea apreciable para el vendedor, quien siempre cofrard con
el riesgo de que el importador resuelva no refirar los documentos y evadir asi el
pago , cuando se frata de cobranzas a la viste, o simpiemente que demore o
inejecute el pago si se frata de aceptaciones.

4.4.3.1.4 PARTES QUE INTERVIENEN EN UNA COBRANZA:
Las partes que intervienen en una cobranza documentaria dada una operacién de
exportacién - Importacion son ias siguientes:

B EL VENDEDOR- EXPORTADOR- GIRADOR- CEDENTE- ORDENANTE:Es
la parte que encomienda a un banco la tremitaciin de una cobranza. Es el
ciiente que confia la operacitn de cobro a su banco.,

B EL COMPRADOR- IMPORTADOR- GIRADQ- LIBRADQ-: Es la persona a
quien debe efectuarse la presentacién de acuerdo con la instruccién de cobro.

H EL BANCO REMNTENTE: Es el banco al cual el cedente encomienda la
tramitacién de una cobranza. Este banco normalmentea esta ubicado en &l drea
del exportador y que reche el documento financlere o documentos comerciales
més las instrucciones de parte de! exportador.
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S EL BANCO COBRADOR: Es cualquier banco distinto del banco remitente que
interviene en la tramitacidn de ia cobranza. Normalmente este banco cobrador
esta ubicado en el drea del Importador y que recibe {as instrucciones de cobro
mé&s toda la documentacién de la operacidn del banco remitente para

entregaras al girado. 88/

4.43.1.5 TIPOS DE COBRAMNZAS: Las cobranzas pueden ser ala Vista ya
plazo.

A) COBRANZIAS A LA VISTA: En este caso Iz lefra de cambio es girada
a la vista y Hene que ser paga a su presentacién, es decir a la vista.
Las instrucciones normalmente son enfregar los documentos confra
pago. Una de las desventajas es gue tiene que pagar sin poder antes
haber revisado la mercaderia.

B) COBRANZA A PLAZO: Las instrucciones que recibe el banco
cobrador en este casc, son enfregar documentos confra aceptacidn,
(aceptacion de la lefra de cambio) , esta lefra normaimente ha side
girada por el exportador a un plazo determinado y previamente
acordado por las partes (exportador - importador) al cierre del contrato
de verta. Normalmente los periodos oscllan de 30, 45, 80 o mas dias
y tomando como base una fecha definida que puede ser, la de
gceptacién, fecha de emisidn de factura o bien desde la fecha de
embarque (dei Bil! of lading).

Como una observacidn adicional, el exportador tehdra que presentar Jas
Instrucciones precisas al banco remitente junto con jos documentos de embargue
enviados al cobro.

4.4.3.1.6 BENEFICIOS DE LAS COBRANZAS:

B El vendedor sabe que los decumentos sa entregaran al comprador hasta que
cumpia con el page o la aceptacion.

B E] comprador por su parte sabe que el vendedor recibird el pago hasta que
haya presertado los documentos.

B Normaiments los cargos por concepto de comisiGn son menores que los de las
cartas de crédito.

Como una observaciin importarte se menciona, que los bancos sélo actian como
agentes cobradores y Gnicamerts lanan responsabllidad en el cumplimiento de
las instrucclones reclkbidas del girador. Asimismo los bancos Intermedarios
" tampoco se responsabilizan acerca de que los documentos sean los que necesita
el comprador o si son los que el exportador tenia que entregar.

" 86/ CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL. * Reglas y Usos Uniformes de
las cobranzas. C.C.l. 1996 p 13.
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Las cobranzas estén reglamentadas infemnacionalmente por las reglas Uniformes
para cobranzas seQun Ia pubficacion vigente de la camara o0& comercio
intfemacional.

4.4.32 CARTA DE CREDITO:

4.4.3.2.1 DEFINICION:

La carta de crédito es un convenio mediante el cual un banco {banco emisor}, a
solicitud y de conformidad con las Insfrucciones de un clierte (ordenante del
crédito), se compromete directamente o por intermedic de ofro banco {banco

comresponsal) a pagar a un beneficiaric hasta una suma determinada de dinero,
contra ia presentacidn de los documentos estipulados y de conformidad con ios

términos y condiciones establecidos. 67/
4.4.3.2.2 LAS PARTES DE UNA CARTA DE CREDITO:

Las diferentes partes que infervienen son las siguientes:

B EL COMPRADOR- ORDENANTE- INPORTADOR- APLICANTE- CLIENTE: ,

Es la persona que solicita la apertura de la carta de crédito, seffalando los
términos y condiclones del crédito, es decir quien hace los aregios iniciales
luego del confrato de negociacién entre [as partes.

m EL BENEFICIARIO- VENDEDOR- EXPORTADOR- PROVEEDOR: Es la

" parte en cuyo favor se emite la carta de créditc, y quien debe cumplr
estrictamente con los términos y condiciones estipulados en el crédito.

B BANCO ABRIDOR O BANCO EMISOR: Es el banco que emite o apertura la
carta de crédito a soliclud ded ordenarte.

N BANCO NOTIFICADOR O BANCO AVISADOR: Este es un banco en & pals
del beneficiaric a fravés del cual el banco emisor je nolifica & crédito al
beneficiario. Este banco puede ser én algunos casos el banco pagador.

B BANCO PAGADOR: Es el banco nombrado en la carta de crédito, como &
banco que efectuard el pago al heneficiaric.

B BANCO CONFIRMADOR: Es el banco que agrega su propio compromiso
irevocable de pago al compromiso de! banco emisor. Normmalments las cartas
de crédito pueden ser no sblo avisadas, sino también confirmadas, y es acé
donde se genera la confirmacion del imo banco.

N BANCO NEGOCIADOR: Es un banco gque usualmente no se nombra en &
crédito, el cual efige negoclar (adeiantar fondos) al beneficlario contra la

presentacion de los documentos requerides. 88/

87/ Documento de la Ciémara de Comercio de Guatemala. Seminario Académico.

p.t
B4/ ibid. p 13-14
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En condiciones normales, una carta de crédifo puede ser irabajada con dos
bancos y especiaimente el del beneficiario podra ejecutar varlos papeles en una
transaccidn, es decir puede ser avisador, confirmador, negociador, pagador, efc.
sin embargo se menciona que en gran parte depende de la cofrespormalla que
maneja cada banco, el kugar y distancia de destine, ya que en muchos casoes se
utiiran bancos puentes como Miami, Mew York, etc, para liegar a destinos como
Europa, Asia y ofras partes del mundo, pudiende ser necesario dos, fres o mas

bancos corresponsales.

4.4.3.20 INFORMACION NECESARIA PARA ABRIR UNA CARTA DE
CREDITO:

B Nombre compieto y direccidn del beneficiario.

B Tipo de carta de crédito (a la vista ¢ a plazo)

B Medio por el cual debers avisar la carta de crédito.

W Monto del crédito.

B Nembre completo y direccién del apicante.

B Breve descripcitn de ia mercaderfa a importar

B Términos de confirmacién, revocabilidad, fransferibiidad etc.

. B Tipo de embarque (Marfimo, terrestre, aéreo, combinado etc.)
8 Términos del embargue conforme los Incoterms.

& Documentos que deben ser presentados por el bensficiario.

. ® Legalizacién de documentos. ‘
N Se permiten o no embarques parciales y/o fransbordos.

M Fecha dGifima de embarque y de vencimiento del crédito.

B Puerto , Aeropuerto o frontera de embarqgue y de destino.

M Tipo de negociacién de documentos.

B otra informacién a fin,
Las instrucclones deberdn ser completas y precisas, evitando exceso de detalles.

4.4.3.2.4 TIPOS DE CARTAS DE CREDITO:
A) SEGUN REQUISITOS DE DOCUMENTOS:

8 Limplas o simples.
S Documentarias.

Sobre el presenta punto, se ha ampilado grandementa los concaptos , por 1o que
se avanrara a la siguiente clasfficacion.

B) RESPECTO A LA MODIFICACION Q CANCELACION DE LAS CARTAS DE
CREDITO:

B Revocables.
B Imavocablss.



Cartas de crédito Revocahles:

Soh aqguelias que pueden ser canceladas o modificadas sin previo consentimiento
del beneficiario, por lo que no ofrecen ringuna proteccién al vendedor.

Su uso no es muy frecuente y se da sdlo en aquelios casos en los que existe una
amplia confianza enfre comprador y vendedor.

Cartas de crédito [mevocables:

Es Iz de mayor uso y l2 que més garantia ofrece al exportador.

El banco emisor ¥ el banco confirmador del crédito, se comprometen en una
obligacién de pago para el beneficiario. Diche compromiso no podra ser
cancelado, ni enmendado sin ef consentimierto expreso de las partes interesadas

{beneficiarioc-comprador}.

C) EN CUANTO AL COMPROMISO DE PAGO POR EL CORRESPONSAL
ANTE EL BENEFICIARIO: B}

H [mevocable No confirmada
B |rrevocable confirmada.

Carta de Crédito irrevocable No confirnada: { notificadas o avisadas ).

Son las cartas en las gque el banco de! pals del exportador, no adquiere ningin
compromise de pagoe anfe el beneficlario, y dnicamente se limita a transcribir el
crédito en fodos sus términos o bien a enfregar e! original al benaficiario madiante
una simple carta |, y sin que eilo implique compromiso nl responsabliidad para el
banco notificador.

Una caracteristica de las cartas no confirnadas es que come su nombre b indica,
no es confimada por ningdn banco en el pals del vendedor v el banco del
comprador se compromete kTevocablemente a pagar los giros al vendedor,

Por lo tanto la conflablidad de una carta de crédito de este ipo (no confimada)
depende de la solidez da crédito del bance emisor en al axfranjero.

Estas cartas son poco frecuentes, y Gnicamente se utiizan en casos de plena vy
amplia conflanza enire el comprador y vendedor. Asimismo este tipo supone un
compromiso que puede enmendarse, revocarsé o cancelarse en cupkpier
momente sin el conocimiento del beneficiario no existiendo obligacidn de notificar,
por lo tanto esta carta no ofrece proteccitn al vendedor ante ta negoclacion.
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Carta de Crédito Irevocable Conflrmada:

Es considerada como la mas perfecta y segura de todas y por lo tarto la deseada
por el exportador, principaimente cuando tenga dudas o no conozca la capacidad
financlera tanto del pals, como de! banco emisor (banco def comprador).

Este tipo de carta es confirmada por un banco en el pals del vendedor, quien
agrega su obligacion a este compromiso y asume la responsabilidad de pagar al
vendedor, siempre y cuando los términos y condiciones especificados en la carta
de crédito, sean cumplidos.

La proteccién es mayor ya que se tiene el respaido de pago por el banco emisor
del extraniern y de! banco confirmador ¢ pagador en el pals del beneficiario.

D) CARTAS DE CREDITO SEGUN SU NEGOCIABILIDAD:

8 Directas
& Negociables.

-Cartas de crédito Directas:

Es cuando el beneficiario negocia los gires Gnicamente con el banco confirmador.
-Se usa cuando el crédito es emitido en Ia moneda del pals del beneficiario

Cartas de crédito Negociables:

El beneficiario puede negociar sus giros con ofros bancos que no sea el banco
comfrmador. La obiigacion del banco emisor se extiende no solo al beneficiario.
La negociacién puede ser restringida a un banco designado por el banco emisor.
Cuando no es restringida la presentacién puede efectuarse en cualquier banco
quien avanza los fondos hasta que recibe el page de reembolso del banco
&Misor.

E) SEGUN LA DISPONIBILIDAD DE FONDGS:

B A LA VISTA
® APLAZO
B DE ACEPTACION
® DE PAGC DIFERIDO
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Carta de Crédito a la vista:

Son aquellas que son fiquidadas a los beneficiarios mediante un giro a la vista y
contra presentacién de la documentacién respectiva

Carta de crédito a plazo:

Son aquellas en las cuales flega el embarque, se entregan documentos para e
refiro de ta mercaderia en la aduana y el pago se ejecuta 2 determinado nimeros
de dias que en términos de base toma como inicio la fecha del embarque [tlean
on board), puede utiizarse 30, 60,90 o més dias.

Carta de crédito de Aceptacion:

E| beneficiario debe emitir un giro a determinado plazo, el cual es aceptado al se
presentada |2 documentacion y pagadero a su vencimiento.

Carta de cnédito de Pago Diferido:

El beneficiario recibira su importe una vez que transcuma el plazo fijado, pero sin
recibir a cambio de los documentos de embarque una letra aceptada por un *
hanco.

F} CARTAS DE CREDITO ESPECIALES:

La mayor parte de cartas de crédito son emitidas para cumplir los fradiclonales
requerimientos documentarios de embarque. sin embargo algunas pueden ser
clasificadas como tipoa especiales.

Dentro de estas se menclionan las sigulentes:

8 ROTATIVA O REVOLVENTE.
B TRANSFERIBLES

B BACK TO BACK

B DE CLAUSULA ROJA

B DE CLAUSULA VERDE

Carta de crédito Rotativa o Revolvente.

Son aquellas cartas de crédito que una vez utiizadas, vuelven a entrar en vigencia
automaticamente por un valor igual al de apertura, tantas veces como se hublera
previsto en los términos.

Siempre gue un comprador ¥ un vendedor sostienen un acuerdo por medio del
cual la mercancla sea embarcada en base continua es deseable establecer este
ﬁpooecartadecréditoparanegodarlosembarmesamedidaqueomanla .
cléusula de ROTATIVA O REVOLVENTE.
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Carta de crédito Transferible:

Con la Inclusion de esta cldusula, se establece que la misma puede cederse o
transferirse parcial o totaimente en favor de un tercerc que no sea el exportador.

La transferencia sélo puede hacerse una vez, es decir que el segundo o segundos
beneficiarios no pueden transferirie a un tercero. asimismo la transferencia debera
efectuarse de acuerdo con los términos del crédito original con la excepcidn det
vaior del crédito.

Se utiiza cuando el beneficlario es un comerciante que compra y revende blenes,
es deck un intermediario y por io tanto desea transferir parte o todo sus derechos

y obligaciones del actual suplidor.

Carta de Crédito Back to Back:

Este tipo de carta de crédito se usa cuando hay tres condiciones existentes.

1- E! exportador de la mercancla no es el suplidor.

2- El exportador de la mercancia no tiene los fendos para pagar al-suplidor.

3- El exportador de la mercancfa no desea que el suplidc conazca el nombre del

importador o los precios. 88/

-

Sucede cuando el beneficiario de una carta de crédito solicite usar la carla de
crédito emitida a su favor, como una base deo financiamiento para obtener de su
*banco la apertura de una segunda carta de crédito a favor de un manufacturero o
suplidor de la mercancla que necesita para el embarque del compromiso de fa
primera carta de crédito. Por io tanto solicita a su banco usar la caria de crédito
original como una base financiera para el financiamierto secundario.

Carta de crédito especial de Clausula Roja:

La inclusibn de esta cldusula prevé pagar anticpadaments al beneficlario
{exportador) parcial o totalmente e valor de la carta de crédito antes de que la
mercaderta sea embarcada. Slendo el propdsito de dichos adelantos el permitir
al exportador comprar {a mercancia, emprender ¢f procesamiento, embalaje o
hacer otros amegios requeridos para tener listo el embarque.

Esta cisusulas se usan cuando existe una estrecha relacidn de negocios entre e

importador y el beneficiario..

La practica podra demostrar que €n el mejor de los casos conviene negociar que
los gastos del corresponsal sean cancelados por € beneficiario, ya que el los
paga el aplicante flevara Implicito como pago de comisiones al exterior pago de
retenciones al fisco y ofros gastos implicles.

89/ Documento de la Camara de Comercio de Guatemala. Seminario Académico.
p17.
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Carta de crédito especlal de Clausula Yerde:

Es la misma que fa cldusuia roja exceplo que bajo la carta de crédito emitida con
cldusula verde, el pago anticipado es hecho contra la presentacién de un recibo de
almacén evidenciando el almacenamierto de la mercaderia.

4.4.3.2.5 PROCESQO DE LA CARTA DE CREDITO:

B Contrato de negociacién compra - verta

8 Confeccidn - estructura y emision,

W Aprobacién Bancaria

N Enfrega de telex de apertura

B Aviso y confirmacién al beneficiario

N Confimacion al Emisor y a aplicante

W Pago de depbsito y comisiones de apertura

B Enmiendas

B Notificacién de embarque

8 Discrepancias

8 Presentacidn de documentes

& Negociacidn y autorizacidn de pago o pagos si hubiere sistema definido.
N Peago del Principal y gastos de comesponsales
B Liguidacitin de la carta da crédito.

4.4.3.2.6 DOCUMENTOS REQUERIDOS EN CREDITOS DOCUMENTARIOS:

B Factura comercial

B Conocimiento de embarque
W BHl of lading (marfimo)
B Airwaybil (aéreo)
8 Carla de porte {terrestre)

N Pdliza o certificado de seguro
m Certificado de origen

B Cerilificado de calidad

W Lista de ampagque

B Certificado Fitosanitario

Ofros documentos acordados entre las partes segdn convenio.
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4.4.3.3 REGLAS Y USOS UNIFORMES DE LOS CREDITOS
DOCUMENTARIOS:

El canje de mercanclas entre paises Yy las bases para el pago de dichas
mercanclas, puede ser efectuado con dificutades a menos que el comprader, el
vendedor y los bancos, entienda a cabaildad el lenguaje y ramificaciones legales
de las transacciones en parficular,

Por la necesidad de claridad del lenguaje y la necesidad de uniformidad de
practicas y procedimientos cuando se cometcia con instrumentes como por
ejemplo cartas de crédito, cobranzas etc. la camara de comercio Intemacional
ided un juego de reglas tituladas * Reglas y usos uniformes relatives a {os créditos
documentarais.

Los bancos en la mayor parte de los paises del mundo estan suscritos a estas
reglas y conflan plenamente en * LAS REGLAS Y USOS UNIFORMES" para
encaminar sus decisiones, todo ello faciitando las transacciones con un minimo de
equivocacidn.

La CCI reglas Unifarmes relativas tanto a las cartas de crédito como cobranzas,
se encuentran vigentes conforme la Gftima revisidn a parfir del 1° de enero de
1998, y han sido objeto de revisidn y redaccién por expertos internecionales del
sector privado.

4.4.3.4 INCOTERMS:

A fin de tener plena claridad en los términos y modalidades de los embarques,
tanto terrestres, como marlimos y aéress, se han disefiado los términos
internacionales de comercio, los cuales proporcionan una gula principaimente
para delimitar en cada modalidad los cosfos que son responsabilidad del
exportador y cuales de! importador, hasta donde corre |2 responsabllidad en
aspectos de riesgos, segures, y ofros costos.

El {cuadro No. 14 del anexo), nos permite tener una vision amplia de los términos
de embarque mas utiizados.
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CAPITULO V.

5. EVALUACION DE LOS RIESGOS.

En el anexo No. 2 se presentan los resuttados de la investigacién de campo sobre
la poblacién objetivo, ante io cual en e presente capltuio se pretende resaltar e
interpretar aquelos aspectos mas importantes de la investigacién, bajo el marco
del andlisis de los riesgos, dejando con tal claridad que la profundidad del mismo
no agota el tema.

Para que la escogencia del curso de accién sea éptima es deseable conocer, de
antemano, todas las consecuencias que cada attemativa de negociacién impiica.
Desafortunadamente esto no es paosible, por lo que ias personas que negocian
deben contentarse con una aproximacion de lo que sucederia en el futuro. Por o
tanto se debe pronosticar, de Ia mejor manera, las consecuencias futuras de cada
alternativa para negociar. El prondstico comprende un doble campo de acclén; 1)
El pronéstico de los riesgos del negocio en si, y 2) E| que comresponde al entome {
econdmico, financiers y polftico ). _

5.1 ASPECTOS GENERALES:

El comercio internacional se ha convertide €n una parte importante de la acthvidad
total de muchas industrias y comercios. Come resultado de esa tendencia ha
surgido un ostensible incremento en los negacios intemacionales de importaciones
y/o exportaciones en dos o mas palses. :

Tal como se indict en el inicio el propdsito del presente trabajo no es obtener una
comprensién profunda, sino mas bien aperturar una demosiracién de aquelios
factores que influyen scbre las decisiones basicas de la empresa en un ambiente
intemacionai.

5.1.1 LA NEGOCIACION EN EL EXTRANJERO:

La decisin de negociar con ofros palses se debe basar en varios aspectos, pero
principalmente sobre las consideraciones def rendimiento y del rlesgo esperades.
La cuantificacion oe estos parametros se complica por |a desigualdad existentes
en los pafses en variables como las tasas de cambic monetarias, las diferencias
en impuestos, las diferencias en priclicas contables y fas diferencias de los
factores que afectan el riesgo en cada uno.

5.1.2 RAZONES PARA NEGOCIAR CON EL EXTRANJERQ:

CONSIDERACIONES DE RIESGO: La diversificacidn de negocios en el extarior,
con frecuencia es mas efectiva que la diversiicacidn a nivel nacional para reducir

el riesgo.
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Una de las razones es que los ciclos econdmicos de diferentes palses no tienden
a2 estar sincronizados, por lo que resufta posible reduclr el rlesgo con relacién al
rendimiento esperado mediante ia negociacidn en ofros palses.

CONSIDERACIONES DE RENDIMIENTO:

Otfro motivo para negociar en el exranjero es la expectafiva de un rendimiento
mas afttc para un determinado nivel de riesgo. Dentro del area en particular que
domina una empresa pueden exisfir brechas en los mercados en el extranjero
donde se puedan obtener rendimientos mayores. Mientras que en el mercado
nacional pueden existir presiones competfiitvas de tipo tal que s6lo sea posible
ganar tasas de rendimiento normates. 70/

Ofro motivo es que muchas empresas negocian con ¢l exterior para asegurarse
las materias primas necesarias en sUs empresa.

Es mejor decidir lo que gqueremos que la empresa sea y no que ef medio decida
por nosofros.

5.2 IKPACTO DE LOS RIESGOS:

5.2.1 DIMENSION DEL RIESGO:

En todos los negocios con el exterior, deben evaluarse con especial cuidado
desde el punic de vista de los riesgos, fodos anuellos factores que se podrian
confrontar. Tales rlesgos deben ser comectamente identificados, cuanttficados y
aceptados por la industria o comercic en cuestibn. pues no se trata Gnicamente
de aitemativas extremas, como o podrian ser el éxito total o ei desastra del
negocio, sino por el confraric, debe explorarse toda una gama de escenarios

posibles.

El riesgo, definido en su forma més general, es la probabilidad de que ocurran
acontecimientos desfavorables.

Pero el riesgo tiene diferentes significades en distintos contextos y nos interesan
los efectos del riesgo que se afrontan en las importaciones y exportaciones de
mercaderfa, maguinaria, equipo, ete.

Las probabiiidades de que ocurran resuttados attemativos se relaclonan
fundamentalmente con las frecuencias relativas. Eje: si se lanzara una moneda
bien balanceada un nimero considerable de veces, ia teoria de la probabilidad
indica que se oblendrfa cara aproximadamente 50% de las veces, y escudo el ofro
50% de las veces.

70/ HORNE JAMES €. VAN. * Fundamentos de administracitn Financiera®
Méyico: Prertice-Hall Hispanoamaricana, S.A. 1988. 717 pp
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La frecuencia relativa de lanzamientc de [as monedas esta limitada a cara ¢
escudo, ya gue son las (inlcas altemativas.

5.2.2 CERTEZA, RIESGO E INCERTIDUMBRE:

Cuando no existen dudas sobre los suceses del future se puede tener certeza del
resultado que produciré una accién. Las decisiones que se toman bajo estas
condiciones son decisiones deterministicas ¢ decisiones bajo certeza. En una
decisién tomada bajo certeza, el decisor prevee un solo acontecimiento futuro.
Que esta suposicidn sea cierta o falsa es ofro problema.

El futwro puede en verdad, no ser conocido con certeza, sin embargo, sl la
decisién es tomada suponiendo un futuro exactamente predecible, entonces las
decisién se considera tomada bajo certeza. En consecuancia se dice que las
decisiones deterministicas se toman bajo certezra subjetiva, puesio que otros
decisores podrfan considerar la misma sffuacin como un caso de vercadera
incertidumbre e inclulr toda una serie de resuftados posibles en su andlisis.

En ias sluaciones en donde el pronéstico prevee toda una gama de resultados
. posibles, la decision de negociar se toma incierta. Cuando todos los resultados
posibles se conocen, junto con su probabllidad de ocumencia, se fens
conocimiento del fesgo que envuelve la decisién. Este tipo de dacisién se lama
. decision bajo riesgo. El riesgo de un suceso seé mide con |a probabilidad de su
ocurrencia, de manera que pueda utiizarse en el caiculo de los valores esperados
de las diferentes atternativas. 71/ ]

Los conceptos fundamentales sobre el riesgo son: La prediccién de sucesos y la
mediciSn del fesgo. Se predice la ocurrencia de un suceso ¥ se mide su poshbie
ocumencia con probabifidades que a su ver se estiman. La probabliidad de
ocumencia puede ser deducida analiicamente o inferida a partir de datos de
obtenidos de experiencias pasadas. Ambas formas proporcionan la informaciin
necesaria para tomar decisiones bajo riesgo. Las deducciones analflicas de las
probablidades de ocurrencia se basan en principios fundamentales de caiculo de
probabilidades y el conocimiento a fondo de las caracteristicas de una situacidn.
Por afro lado, las inferencias emplricas, sobre las probabildades de scurencla se
basan en ef estudio de datos histdricos y el uso de técnicas de Inferencla

estadistica. T2/

71/ KETELHCHN WERNER, MARIN NICOLAS., ® Inversiones Estratégicas. Un
enfoque multidimensional® San José Costa Rica: Editorial Libro Libre, 1988, 154

-155.p
72! tbid. 155p
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Cuando loz resultados posibles son parciaimente conocidos pero no asl su
probabilidad da ocumencia, ias decisiones se toman bajo Incertidumbre. La
Incertidumbre surge por falta de Informacién relacionada con e! problema
analizado. La fatta de informacion hace que ia decisién se revista de un caracter

subjetiva.

Contrariamente a lo que sucede con el riesgo, la inceridumbre ne puede
incorporarse con facllidad en la toma de decisiones de inversidn. Mientras que el
riesgo puede estimarse numéricamente, permitiendo el planeamiento anticipado,
la incertidumbre tiene como caracteristica principal el caricter subjetivo de las
previsiones.

En las decisiones de negoclos, como en cualquier ofra decision, se trata de
escoger entre varios cursos altemativos de accién. Sl la escogencia de los cursos
de accidén no trae consecuencias de importancia para la empresa, carece de
importancia el proceso de escogencia. Si esto es asl, cuakuiler curso de accidn
da lo mismo. No hay decisidn que fomar.

Para que exista una verdadera decisidn, debe haber diferentes consecusncias
para la empresa, en cada altemativa. Esias mejores o peores, implcan un riesgo
en cada alternativa. No hay decisitn que tomar sl las altemativas carecen de
riesgo. En ausencia de riesgo en las altemativas, el curso de accion es claro: se *
gebe seleccionar la alternativa que proporciona mayer beneficio; en consecuencia
no existe una decisidén sin un rlesgo asociado. TV

Los riesgos de negociar infegraimente visnen a ser determinados por los riesgos
implicitos en cada una de las variables criticas y en el riesgo del enfomo. En todo
caso, el empresario confrontard ef problema de escoger enfre varias altemativas
con rendimientos atractivos y diferentes niveles de resgo. Cual escoger ? como
medir ¢l riesgo ?

Un hombre de negocios puede diversificar el riesgo infrinseco a un proyecto con
varias negociaciones, io que no puede diversificar es el riesgo a nivel de una
seconomia. En cierta forma, al comprar en un pals, el empresario compra & riesgo
intrinseco a ese pals.

5.3 CARACTERIZACION DE LAS EMPRESAS ENCUESTADAS BAJO
CONDICIONES DE RIESGO:

Tal como se indict en el capituie anterior las empresas investigadas fueron 15 en
total, efectudndose simultdneamente una distribucién de 5 empresas industriales y
5 empresas comerciales, asimismo se Incorporti al trabajo de campo la
investigacién de § bancos privados, en razdn de que juegan un papel determinante
en la imtermediacién  de los servicios y utilizacitn de los instrumentos y medios de
pago hacla & exterior, siendo tal distribucién la siguiente:

731 Ibid. 157p
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EMPRESAS INDUSTRIALES:

1. INDUSTRIA A Alimentos Invanos.

2. INDUSTRIA B: Pinturas y brochas

3. INDUSTRIA C: Refrescos embotellados
4. INDUSTRIA D: Empagues, cajas y afines.
5. INDUSTRIA E: Alimentos procesados.

EMPRESAS COMERCIALES:

1. EMPRESA COMERCIAL A: Importacidn de Electrodomésticos.

2. EMPRESA COMERCIAL B: !mportacidn de Aspiradoras y pulidoras

3. EMPRESA COMERCIAL C: Importacién de Automotores.

4. EMPRESA COMERCIAL D: Importacién de Repuestos eléctricos de autos.
5. EMPRESA COMERCIAL E: impaortacidén de Alimentos.

BANCOS PRIVADOS:

1. BANCO A,
2. BANCOB.
3. BANCO C.
4. BANCO D.
5. BANCOE.

5.3.1 CARACTERIZACION DE LAS INDUSTRIAS:
CRITERIO DE DIVERSIFICACION:

El frabajo de campo permitid identificar que en ias industrias :

1. El 80% de las industrias encuestadas se dedican 100% a la actividad
propiamente, y no Gnicamente de un solo bien, sino a 1a elaboracidn de
varios, lo cuai refleja cierto grado de coberiura en cubrirse en rlesgo
de calda de algin producto.

2. Sin embargo el 20% se dadican en un 60% a la produccién directa,
mientras que el demés porcentaje se dedican a extender el servicio del
bien producido, io cual ha pretendido infegrar el proceso de atencion al
ciente, es decir no sSlo venderle el producto, sino también el servicio
de mantenimiento, todo lo cual refleja cobertura de rieago.

* CRITERIQ: ACTIVOS FLOS:
1. El 100% de las industrias encuestadas, ienen equipo 186 % propio.
2. El 100% de las industrias encuestadas, tienen mobiliario 100% propic
RIESGO: Acé se perfita lo cambiante de la tecnologla y la caducidad
qua de pronto pueden ser objeto el equipo, maquinaria y afines.
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3. Respecto a las instalaciones que uliizan existe una notable

dispersion asl:
El 80% de industrias cuentan con instalaciones 100% propias

El 20% cuentan con instalaciones 100% arrendadas
El 20% cuentan con instalaciones propias y arrendadas {mixta)

RIESGO: El criterio resalta que asl como hay empresas que
aparecen, también pueden desaparecer, aflorando la necesaria
consolidacién para capitalizar en activos duraderos; mientras eilo
acontezca sera necesario rotar el capital, evitando tenerio en stock o

activos muertos.
CRITERIO: TAMANO DE LA INDUSTRIA ENCUESTADA:

1. El 80% de las industrias encuestadas fueron clasificadas como Gran

Industria. .
2. El 20% de las mdustrias fueron clasificadas como Mediana industria

ORIGEN DEL CAPITAL SOCIAL DE LA INDUSTRIA:

1. E) 80% es de origen nacional
2. El 20% es de caracteristicas mixtas. {nacional y extranjero)

RIESGO: Oscliacidn de fos porcentajes, con las implicaciones
inherentes hacia ef pais.

£.3.1.1 PREPARACION DE LAS INDUSTRIAS RESPECTO AL FUTURQ:

CRITERIO: DEMANDA DE LOS CAMBIOS MAS IMPORTANTES:
1. Cambios en la tecriologla.
2. Cambios por la competencia
3. Camblos de organizacidn.

RIESGO: Los tres cambios reflejados por las industrias encuestadas
como mas necesarnios dado ¢l entomo se Identifican anterlormente, sin
embargo, éstos manifiestan un ostensible cambio 8l que estan
expuestos. Existen otros cambios que demandan su necesidad
aunque en menor grado, tales como cambios de normas y
reglamentos, legislacion efc.

CRITERIO: PARA INCREMENTAR LA PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD, '

SU INFRAESTRUCTURA ES:
1. MUY ADECUADA: Respondié el 40% respecto a su infraestructura, _

equipo ¢ instalaclones
2. ADECUADA: Respondit el 60% de las industrias encuestadas.,
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CRITERIO: PARA INCREMENTAR LA PRODUCTIMIDAD Y COMPETITIVIDAD
SU PRERSONAL ES:

1. ADECUADQ: Respondit el 0%, de las industrias encuestadas.
2. POCOD ADECUADQ: Respondid el 20% de las industrias.

RIESGO: Respecto a la infraestructura, equipo € instalaciones su
capacidad aun es baja.

Mientras que respecto a! persoral se percibié aun dudosa la
capacitacion existente, siendo necesaria reforzara.

5.3.1.2 REALIZACION DE MEDIOS E INSTRUMENTOS DE PAGQO:

CRITERIO: A) INSTRUMENTOS DE PAGO INTERNACIONAL.
1. El 100% por medio de giro ejecutan sus pagos.
2. E1 100% por medio de Transferencias.
3. El 80% por medio de Carta de crédito.
4. El 40% por medio de cobranza.

RIESGO: La forma de pago ia define el proveedor y no es producto de
una negociacitn tal que ponga de manifiesto los intereses de las dos
partes. Asimismo se evidencia la debliidad en negociar.

CRITERIO: B} FACTORES QUE DEBEN TOMARSE EN CUENTA PARA
DEFINIR EL METODO DE PAGO INTERNACIONAL:

Las industrias encuestadas respondieron lo siguiente:

1. Aprovechamiento del crédito que ie conceden o crédito que goza la
empresa,

2. Se les paga de acuerdo a lo que solicttan los proveedores.

3. Se opta por el menor costo para la empresa.

4. Normalmente se acepta las condiciones que ef proveedor impone.

5. El fipo de moneda, el tipo de cliente, y el monto de la compra,

RIESGOD: Existe desconocimiento por parte de los empresarios
nacionales, respecto a como, cuando y en que circunstancias utiizar el
medio e instrumento de pago adecuado.

Los conocimientos son bmitades.
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CRITERIO: C) VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FORMAS DE PAGO

INTERRACIONAL:
Respuestas segin el
criterio y experiancia de las industrias encuestadas :
CARTA DE CREDITO:
VENTAJAS: DESVENTAJAS:
* Obliga a cumplir condiciones. * En algunocs casos es rigida
* Seguridad * Costo
* Garantia y seguridad. * Costo, rigidez como pago.
* Confiable y segura. * Papeleo
* Muy cara.
GIRO:
VENTAUJAS: DESVENTAJAS:
* No flene mucho tramite * Susceptible a pércida.
* Agilidad * Es facil de cobra por
terceros
* Rapidez en caso de extravio.
* Confiable * Delicado el erwlo.
TRANSFERENCIA:
VENTAJAS: DESVENTAJAS:
* Es mas rapida. * Costo
* Rapidez en pago. * Costo financiero alto
* Sequridad * Si no es bien identificada,
{os fondos van a otro punto.
* Canfiable.
COBRANZA:
VENTAJAS: DESVENTAJAS:
* Todo esta documentado. * Requiere mucho tramite
* Seguridad para el provesdor. * Burocratica.
* Confiable. * Costo y papeleo.
* Poto lenta.
PAGO ANTICIPADO:
VENTAJAS: DESVENTAJAS:
* Puede asequrar enregas. * Inseguridad de qus
proveedor cumpia.
* Proveedor despacha rapido.
* Despacho inmediato * Costo de capital.

* Confiable. * Costo financiero alto.
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RIESGO: Elgrado de conocimiento y/o profundidad de cada forma de
pago aon se desconoce a profundidad.
La forma de pago de mas a menos segwidad (Carta de crédito,
cobranza, fransferencia, giro etc.) se desconoce en funcidn sul generis
y en relacién a los costos que implica cada una.
Las condiciones les son definidas al empresario nacional.

CRITERIO: D} METODOS SUGERIDOS PARA IMPORTAR Y EXPORTAR:
Respuestas segin el criterio y experiencia de las industrias

encuestadas :
EXPORTACIONES: IMPORTACIONES:
* Carta de crédito. (Cliente nuevo) * Caria de crédito {equipo
muy dellcado clierts nuevo)
* Giro anticipado. (Cliente nuevo)
* Cobranza. {Chente relativa * Siro anticipado (Proveedor
mente antiguo} nuevo. )
* Giro 30-60 dias  {Cliente muy * Giro 30-60dias ( Proveedor
corflable) Antiguoc.)
* Transferencia {Proveedar

antiguo y desconfiade.)

RIESGO: El costo de la experiencia ha side elevado para ir
conociendo que opcidn es la mas adecuada en determinadas
condiciones, con determinado clienta.

Por ofro lado el mayor riesgo existente, estriba en el costo de
oportunidad que se dejarfa e percibly, al no seiecclonar el medio de
page adhoc, con el consecuente riesgo de incrementar el costo arriba
de lo normal o procedeante.

CRITERIO: E) TRANSFERENCIA ELECTRONICA

1. El #0% da industrias encuestadas respondié Si conocerla
2. El 6(% de industrias encuestadas respondié No conoceria.

RIESGO: Es de ias formas més actualizadas efectiva y rapida
sobre todo por su seguwidad, bajo costo, y factible rasirear algdn
probiema en el page. sin embargo en Guatemala existe grande
desconacimiento, incluso slgunos bancos del sistema alin trabajan
con el método tradicional. En Estados Unidos se e conoce como
sisterna Fadwire.
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§.3.1.3 PROBLEMATICAS:
CRITERIO: PROBLEMAS Y OBSTACULOS:

1. Las industrias encuestadas reflejaron problemdaticas de indole
nacional tales como: Problemas con las autoridades locales,
dejando claro con instituciones como las aduanas, Sanidad vegetal
y ofras.

2. Problemas en los tramites de exportacién,

1. Dentro de los factores extemos, se sefiala los problemas que se
obfienen para legalizar documentos de embarque en los
consulados, desconflanza hacla nuestro pals, problemas de marca,
principaimente en lugares de Europa, con Centro América efc.

2. Los problemas por exigencias en normas de calidad requeridas por
paises dei exiranjero, problemas de proteccionismo en los
productos exiranjeros, aprovechamiento de ventajas locales.

RIESGO: Persistencia en el axceso de tramites burocraticos.
Persistencia en la cormupcidn aduanal.

Deblidad en definicion de normas de caiidad.

Problematicas de costo en tramites en generai.

§.3.1.4 FACTORES DE CONSIDERACION EN LA REGOCIACION:

CRITERIO:; ASPECTO LEGAL:
DE LOS ACUERDO ENTRE PROVEEDORES Y BENEFICIARIOS,
SE ELABORA AL GUN DOCUMENTO LEGAL:
1. EI 50% de las indusirlas encuestadas Si elaboran contrato.
2. El 40% da las Industrias encuestadas No elaboran contrafo

RIESGO: Aun cuando existen justificaciones de cada una de las
partes, para elaborar contrato y para no elaborar ningin documento
legal, el mayor riesgo consiste en que cualquier problems con ia
mercaderia para ef importador, o bien problema en el pago para of
exportador, puede quedar al margen cuando no exste documento
alguno de los acuerdos al momento de negoclar los términos de ia
compra - venta, asimismo el desconocimisnto de las Mormas
Internacionales definidas por ia Camara de Comercio Intemacional
C.C.I. referente a medios de pago intemacional.

116



CRITERIO: FACTORES PRIMORDIALES AL REALIZARSE UN NEGOCIO
ENTRE UN IMPORTADOR ¥ UN EXPORTADOR:

De acuerdo a la opinidn de las industrias encuestadas:
1. La calidad requerida por ¢l importador (en la mercaderla }
2. Forma de Pago
3. Fecha de entrega o tiempo de enfrega.
4. Diros factores menores a cornsiderar:
4.1 El volumen de la trarsaccion.
42 La dlaridad en las especificaciones negociadas.
4.3 El precio.
4 4 Conflanza en el proveedor por su marca.
4.5 Certeza en que se enfregard lo que se compra.

RIESGQ: Los punfos anteriores son bdsicos. sin embargo los
empresarios nacionales o bien desconocen o no son agresives en fos
términos al momento de la negoctacidn y dejan muchas veces
aspectos en condicidn ambigua. Asimisme un buen anélisis de los
nimeros puede quedar al margen.

5.3.2 CARACTERIZACION DE LAS EMPRESAS COMERCIALES:
ENCUESTADAS;

CRITERIO: DE DIVERSIFICACION:
El trabajo de campo permitié identificar que en los comercios:

1. E1 50% de las industrias encuestadas se dedican 100% a la actividad
proplamente, y no Onicamente de un solo bien, sino a la
comerciallzacion de varios, lo cual refleja cierto grado de cobertura en
cubrirse en riesgo de caida de algln producto.

2 Sin embargo e 40% se dedican en un 55% al comarcio directo,
mientras que of dem#as porcentaje sa dedican a extender ef sarvicio del
bien distribuido, lo cual ha pretendido integrar el proceso de atencién al
clente, es decir no sofc venderle el producto, sino también el servicio
de mantenimiento, todo lo cual refieja cobertura de rlesgo.

CRITERK): ACTIVOS FIJOS:
1. El 100% de los comercios encuestados, tienen equipp 100 % propio.
2. El 100% de ios comercios encuestados tienen mobifiario 100% propio
RIESGO: Acd se perfila o camblante de (a tecnologla y la caducidad
que de promto pueden ser objeto el equipo, maquinaria y afines.
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3. Respecto a las instaiaciones que utilizan existe una notable
dispersién asl:
El 80% de comerclos cuentan con instalaciones 100% proplas
E1 40% de las empresas encuestadas mantienen en condicién de
pago al crédito y en condicidn de sociedad.

RIESGO: El criterio resalta que asl como hay empresas que
aparecen, fambién pueden desaparecer, aflorando la necesaria
consolidacion para capitafizar en activos duraderos; mientras elln
aconterca sard necesario rotar el capital, evitando tenerlo en stock o
acfivos ocloacs.

CRITERIO: TAMANO DEL COMERCIO ENCUESTADO:

1. El 40% respondit : COMERCIO GRANDE.
2. E! 40% respondid : COMERCIO MEDIANG.
3. B120% respondi¢ : COMERCIO PEQUERNC

ORIGEN DEL CAPITAL SOCIAL DEL COMERCIO:

1. El 60% de las empresas encuestadas respondié que su capital es
100% nacional.

2. E1 20% respondi6 que su capital social es exiranjero.

3. E) 20% respondio que su capital es mixto {nacional y extranjero).

RIESGO: Oscilaclén de los porcentajes, con las implicaciones
inherentes hacla el pals.

§.3.21 PREPARACION DE LA INDUSTRIAS RESPECTO AL FUTURO:

CRITERIO; DEMANDA DE LOS CAMBIOS MAS IMPORTANTES:
1. Ef 100% respondieron: Los cambios en Iz organizacién.
2. El 100% respondieron los cambios en la competencia.
3. Para el fercer lugar las respuestas se distribuyeron en la necesidad de
aspectos tecnoidgicos, laborales, de leyes y reglamentos.

RIESGO: Los fres cambios refiejados por los comercios encuestados
como méas necesarios dado el entormo se identifican anteriormente, sin
embargo, éstos manifiestan un ostensible cambio al que estén
expuestos. Existen ofros cambios que demandan su necesidad
aunque en menor grado, tales como cambios de normas y
reglamentos, legisiacion etc.
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CRITERIO: PARA INCREMENTAR LA PRODUCTVIDAD Y COMPETITIVIDAD,
SU INFRARSTRUCTURA £S:

1. Et 20% respondié MUY ADECUADA.

2. E! 40% respondio: ADECUADA

3. Et 20% respendié: POCO ADECUADA. -
4, El 20% respondi6: INSUFICIENTE.

CRITERIO: PARA INCREMENTAR LA PRODUCTVIDAD Y COMPETITIVIDAD
SU PERSONAL ES:

1. El 80% de ias empresas respondit: ADECUADO.
2. El 20% de las empresas respondid: POCO ADECUADO.

RIESGO: Respecto a I3 infraestructura, equipo e instalaciones su
capacidad aiin es baja, y de hecho et 40% no estin preparados.
Mientras que respecto al personal se perchid aun dudosa ia
capacitacisn existente, slende necesaria reforzara.

.5.3.2.2 APLICACION DE MEDIOS E INSTRUMENTOS DE PAGO:

CRITERIO: A} INSTRUNENTOS DE PAGO INTERNACIONAL.
1. El 100% por medio de giro ejecutan sus pagos.
2. El 60 % por madio de Transferencias.
3. El 40% por medio de Carta de crédito.
4. El 0% por medio de cobranza. (Noseuﬂlza}

RIESGO: La forma de pago |a define el proveaedor y no es producto de
una negociacitn tal que ponga de manifiesto los intereses de las dos
paries. Asimismo se evidencia la deblfidad en negociar.

Dependisndo de la buena relacidn se pueden utiizar uno o dos medios
de pago en cada negociacion.

Extate desconocimiento de Ias distintas atternativas de pago.

CRITERIO: B} FACTORES QUE DEBEN TOMARSE EN CUENTA PARA
DEFINIR EL METODO DE PAGO INTERNACIONAL.:
Los comercios encuestados respondieron lo sigulente:
1. Ante fodo ef costo, para ser més compefitivo,
2. La faclidad de operar ef documento.
3. Seqguridad de que el proveedor enviara el pedido.
4. Agilizar el padido.
§. Condiciones que establece el proveedor.

6. Se busca seguridad.
7. El ciente, monto de la compra efc.
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RIESGO: Existe desconocimiento por parte de los empresarios
nacionaies, respecto a como, cuando y en que circunstancias utilizar e
medio & instrumento de pago adecuado,

Los conocimientos son imitados.
CRITERIO: C) VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS FORMAS DE PAGO
INTERNACIONAL:
Respuestas segan el criterio y experiencia de ios comercios
ancuestados :
CARTA DE CREDITO

VENTAJAS DESVENTAJJAS
* Myuy aceptada. * Costo alto
* Seguridad para fas partes. * Se incurre en gastos
* Se procesa inmediatamente, adicionales.
* Rigidez
COMENTARIOS:
* €] 40% dio respuestas sobre sy acepiacitn
* El 60% sa abshuvo de responder.
* Existe gran desconocimientc de ventajas y desventajas.

GIRO

VENTAJAS DESVENTAJAS
* SU costo &8 menor. * No tlsne aceptacién totat
* Cierta saguridad * Costo del envio
* Obtencién répida. * Riesgo de sxtravio.
* Se usa por politica de empresa
COMENTARIOS:

* El 100% de las smpresas encuestadas, utiizan ef giro bancario.
* Ha siko un método tradicional de uso,
* Con cuerta propia, se pusde ganar tismpo en la ciculacion.

TRANSFERENCIA
VENTAJAS DESVENTAJAS

* Bajo costo, depandiendo del * No es aceptada en primeras

destino ( @ 150.00 - Q 200.00) negociaciones.
* Rapidez * Riesgo al ermar en datos
*Se reduce ol resgo de qua no exactos.

Regue & su destino. * Costo .
* Pago inmediato. * Puede generarse jineteo de
* Cablegrifica: pago en 48 hrs. fondos.

* Blecironica: En & mismo dia.
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COMENTARIOS:

* Se desconoce e sistema electrénico por las empresas.

* Para ol coco da la alectrénica, ice fondoe etn palavadas do inmadiata.
* El 40% se abstuvo de responder

* El 60% Ila ha utiizado en algln grado.

COBRANZA

VENTAJAS DESVENTAJAS
* Bajo costo. ' * Alto riesgo
* Operacidn de confianza * Carta de instrucciones con
* Puede ser a plazo. madificaciones de pago.
COMENTARIOS:
* Se desconoce su operatoria ¥ funcionamiento.
* £ 20% sl trabaja con cobranza.
* Et 0% se abstuvo de responder.

PAGO ANTICIPADO,

VENTAJAS D NTAJAS
* Asegura tipo de cambio * Alto costo financiero.
* Assgura mercaderia * Desprendimiento de ia iquidez
* Disponibilidad de fondas por . por parte del comprader.

parte del vendedor. * incumplimiento del proveedor.

COMENTARIOS:
* El 80% respondld afirmativamente.

* El 40% se abstuvo de responder.

RIESGO:

El grado de conocimiento y/o profundidad de cada forma de

pago sun se desconoce a profundidad.

La forma de pago da mas a menos seguridad (Carla de crédito,
eobranza, transfarencia, giro eic.) se desconoce en funcion sul generis
y en redackin a los costos que impiica cada una.

Las condiciones les son definidas al empresario nacional.

CRITERIO: D) METODOS SUGERIDOS PARA IMPORTAR Y EXPORTAR:
Respuestas segin el criterio y experiencia de los comercios
encuestados:

IMPORTACIONES EXPORTACIONES
s Giro Bancario * Pago Anticipado
« ftransferencia * Carta de crédito.

+ Carta de Crédito

121



RIESGO:

Cada método resulta relative para unos y otros , ya que esta en
funcion de! tipo de cliente. valor antigedad. conflanza. fipo de
producto a importar o exportar etc.

El costo de la experiencia ha sido elevado para ir

conociendo que opcidn es la méas adecuada en determinactas
condiciones, con determinado cliente.

Por ofro lado el mayor riesgo existente, esiriba en el costo de
oportunidad que se dejaria de percibir, al no seleccionar el medio de
pago adhoc, con ef consecuente riesgo de incrementar € costo amba
de lo normal o procedente.

CRITERIO: E} TRANSFERENCIA ELECTRONICA

1. El 100 % de las empresas encuestadas respondio NO.
{ Respecto a su utlizacion )

RIESGO: Es de ias formas més achializadas efectiva y rapida
sobre todo por su sequridad, bajo costo, y faclible rastrear algan
problema en el pago. sin embargo en Guatemata existe gran
desconocimiento, incluso algunos bancos del sistema aun frabajan
con el método tradicional. En Estades Unides se e conhoce como
sistema Fedwire.

5.3.2.3 PROBLEMATICAS:

CRITERIO: PROBLEMAS Y OBSTACULOS:

OBSTACULOS NACIONALES OBSTACULOS EXTERNCS
+ Cofrupcién aduaneal * Desconfianza en Guatemaia
+ Robo de mercaderia * Burocracia sh Aduanas
s Competencia mafiosa * Ciotre de fabricas
« Altas tasas arancefarias * Desconflanza general
s Inseguridad * Las marcas ofrecidas
« Burocracia en Aduanas
+ Prestamos caros

RIESGO: Persistencia en el excesc de ramites burocriticos.
Persistencla en la corrupcidn aduanal.

Debilidad en definicién de normas de calidad.

Problematicas de costo en tramites en general.

122



5.3.2.4 FACTORES DE CONSIDERACION EN LA NEGOCIACION:

CRITERIO: ASPECTO LEGAL.:
DE LOS ACUERDO ENTRE FROVEEDORES Y BENEFICIARIOS,
SE ELABORA AL GUN DOCUMENTO LEGAL:
1. E1 20% de los comercios encuestados Si elaboran contrato.
2. El B0% de los comercios encuestados No elaboran contrato

RIESGO: Un atto porcentaje de ios comercios no elabora documento
iegal argumentando confianza. E| mayor riesgo consiste en que
cualquier problema con lz2 mercaderfa para el importador, o bien
problema en el page para el exportador, puede quedar al margen
cuando no existe documento alguno de los acuerdos al momento de
negociar los términos de la compra - venta.

CRITERIO: FACTORES PRIMORDIALES AL REALIZARSE UN NEGOCIO
ENTRE UN IMPORTADOR Y UN EXPORTADOR:

De acuerdo a la opinién de los comercios encuestados:
1. Forma en que se efecfuara el pago.
2. Que el producto sea de buena calidad.
3. Aspectos varios tales como:.
3.1 Condiciones de las partes que permiten ef cumplimiente.
3.2 Que ses una empresa de prestigio.
3.3 Que exista confianza.
3.4 Plazo dei crédito,
3.5 Tipo de documento legal que ampare (a fransaccion.
3.8 El precio.
3.7 Weniificacidn
3.8 Ofros aspectos afines.

RIESGO: Los puntos antericres son basicos. sin embargo los
empresarios nacionales o bieh desconocen ¢ no son agresivos en los
términos al momento de la negociaciin y dejan muchas veces
aspectos en condicion ambigua. Asimismo un buen andlisis de los
nimeros puede quedar al margen.
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5.4 IMPACTO ECONOMICO:

5.4.1 DIMENSION ECONOMICA:

La dimensin econdmica nos permite conocer el emtomno de un pals. E
empresario y sus asesores econdmicos deberdn entender el funcienamiento dei
sisterna econémico a nivel macro, pues es dentro de ese marco que las ampresas

se desarroflan.

Para entender la economla de un pals, el empresanc y sus asesores pueden
recurrir a estudios de diagndstico econdmico, tanto los efectuados por instituciones
de gobiemo y organismos internacionales o bien por consultores especializados.

En términos generales podemos afimar que cuando se entiende el
comportamiento, se tendran las bases para evaluar la viabllidad futura del sistema
econdmico e identificar sus riesgos mas relevantes.
Otro aspecto importante dentro del entomo econdmico, es la identificacién de la
estrategia econdmica y su vialidad de ejecucidn, a Ia uz de los necursos
econdmicos, humanos e institucionales disponibles.

Después que el empresario ha analizado ios estudios de dlagndstico econdmico, .
" ldentifcando lz estrategia econdmica fufura del pafs, estard en posicidn de
efectuar predicciones sobre los posibles escenaries econdmicos y especiaimente
predicciones de del comportamiento de ciertas variables. tales como: La inflacién, |
posibles devatuaciones, condiciones de financiamientoc {disponibilidad y tasas de
interés) y efectos en la demanda de los productos/sernvicios.

5.4.2 LOS ESCENARIOS ECONOMICOS:

Una empresa que este considerando negociar en un pafs cuaiquiera, puede optar
entre dos puntos de vista compiementarios para evaiuar ¢! impacto de los
escenarios econdmices. Primero: puede optar por escoger una tasa minima de
rendimiento.

En este caso (0s Mujos representatives de la inversion se estiman en base & lo que
a juicio del empresario, es el escenaric econdmico més probable del pais y las
condiciones operacionales representativas. Esto es ol empresario proenostica el
ambiente econémico més probable en que operard y estima bajo que
circunstancias, los valores mas probables para las vatiables endogenas. ( s un
enfoque deterministico ya que supone un solo resultado). 74/

74 KETELHOHN WERNER, MARIN NICOLAS., * Inversiones Estratégicas. Un
enfoque mulidimensional® San José Costa Rica: Editoriat Libro Libre, 1388, 243
244 p. '
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En este andlisis las variables macroeconomicas exégenas al proyecte ( la inflacion,
devaluacitn y tasa impositiva) son objeto de estudio.

Los empresarios deben concentrar sus esfuerzos en la construccién de cinco
escenarios posibles:

EL PRIMERO: y mas importante de todos, es EL ESCENARIO MAS
PROBABLE O REPRESENTATIVO DE LA ECONOMIA DEL PAIS. Este
escenario representa lo que el empresario considera que sucederd con las
variables exdgenas.

EL SEGUNDO: EL ESCENARIO OPTIMISTA: representa las consecuencias en
la economia ( en jas variables exdgenas) de las decisiones polfticas y econdmicas
mas favorables al proyecto. No se frata de algo ideal, sino mas bien de una
concapcion de lo que realmente podria suceder bajo las mejores circunstancias..
Esto es ser optimista pero con sentido de realidad.

EL TERCERQ: EL_ESCENARIO PESIMISTA: Representa lo que reaimente
podria ser lo peor para la economia.

" Finalmente se recomlenda ias construccisn de: Dos escenarios intermedios:

.CUARTO : UNO ENTRE LA POSICION ECONOMICA OPTIMISTA Y LA
REPRESENTATIVA

QUINTO: OTRO ENTRE EL ESCENARIO PESIMISTA Y EL
REPRESENTATIVO.

La visuaizacion de estos dos escenarios no es facll, ya que requiere de un amplio
conocimiente sobre ef funcionamiento de la economia def pals . 739/

5.4.3 DIMENSION COMERCIO INTERNACIONAL .

Las negociaciones y principalmente con el exterior, pueden rechbir toda una serle
de impactos originados en el emtomo poifico y econmico en ¢ cual opera Ia
empresa, por io cual deben iratar de ser Idenfificados y anakizados. Espscial

atencién se debe conceder a la Influencla que pueda ejercer el proceso de -

inflacién/devaluacion de la economia del pals..

T 75/ KETELHOHN WERNER, MARIN NICOLAS , © Inversiones Estratégicas. Un
enfoque muttidimensional” San José Costa Rica: Editorial Libro Libre, 1986, 248
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5.4.3.1 LA DISCIPLINA ENTRE COMPETIDORES:

Cuando hay potos competidores ef poder de negociacién de las empresas tiende
a ser mayor, en cambio con muchos competidores ( industria fragmentada) el
poder de negociacién es generalmente menor. Lo anterior es importante para
determinar la magnitud de los margenes y del valor agregado.

La cultlura competitiva entre los parlicipantes se define por su nivel de disciplina.
cuando los participantes son numerosos, Hlende a crearse un ambiante muy
competitive; ambilente en el que los participantes tratan de destruirse mutuamente
con ataques sorpresivos y con frecuencia iacionales en los que todos plerden y
no hay ganador. en cambio cuando una empresa domina el mercado tiende a
crear clerto nivel de discipling y de competencia razonable, debido a que loa
competidores pequefios no se amiesgan a importunar al gigante que ios puede
destnir. 76/

5.4.£ CARACTERIZACION ECONOMICA DE LAS INDUSTRIAS
ENCUESTADAS:

CRITERIO: IDENTIFICACION DE PROVEEDORES DEL EXTERIOR:

1. El ststemna de referidos. 60% lo utiizan ias industrias
2. El sisterna de citas o reuniones: 40% lo utiizan las Industrias.
3. Por medios alectronicos: 40% lo utilizan las Industrias
4, Exposiciones ¢ ferias | 100% lo utliizan las industrias.
5. Publicaciohes 0 documentos | 40% lo Utikzan fas ndustrias.
5. Contactos directos : 100% lo utikzan las Industrias
7. Otros sistemas : 20% lo utiizan las industias.

RIESGO: Muchas industrias desconocen estos sistemas y utiizan
formas obsoletas, que implican costo, tempo y segquridad.

Los contactos directos y las ferias y exposiciones han wrgido como
los méas utiizados.

CRITERIO: PROCEDIMIENTO UTILIZADO PARA EFECTUAR COTIZACIONES
1. El 80% cofiza por medic la via teleftnica.
2. El 60% cotiza por medio de fax.
3 El 20% efechia acuerdo de suministros en compras corporativas.
4. El 20% utiliza Ias representaciones en Guatemala.

76/ KETELHOHN WERNER, MARIN NICOLAS., “ Inversiones Estratégicas. Un
enfoque multidimenslonal” San José Costa Rica: Editorial Libro Liore, 1986, 38 -

39p
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RIESGO: Gran parie de las industrias no colizan u oblienen
informacidn para efectuar ios negocios.

Existe desconocimiento de medios achualizados, incluso de intemet y
por ende se desconocen sus ventajas efc.

CRITERIKQ: INPORTACIONES:

1. Eil 100% de las industrias frabajan con materia prima de USA.
2. E1 60% de las indusirias trabajan con materia prima de Europa.
3. El 40% de las industrias con materla prima de América del Sur.
4. El 20% de las indusfrias con materia prima de México y ofros.

1. El 80% de las indusirias compran maquinaria y equipo de USA.
2. El 100% da las industrias compras maquinaria de Euwropa.
3. El 20% de ias industrias compran maquinaria de Argentina y otros

RIESGO: Guatemala no es producior de estos aclives, por o cual le
provoca alta depandencia de unidades integradas, repuestos y
setrviclos en general de los palses proveedores.

CRITERIO: EXPORTACIONES

B Paises de destino; El Salvador, Honduras, Costa Rica, Cuba,
Belice, Usa, Caribe, Colombia, México y resto de Centro América.

W Productos; Cereales, boquitas efe. Pinfuras, brochas, etiquetas,
tapas, pastas afimenticias efc.

RIESGO: Los negocios se efechlan en forma individual, a nivel da
palses, ho a nivel de blogque de palses.

Gran parte de los productos exportablesgtienden a ser perecederos
¥ con una vida (fil y econdmica limitada.

CRITERIQ: QUIENES PARTICIPAN EN LA SELECCION DE PROVEEDORES:

1. Participacién del Director .....El 80% de ias industrias encuestadas.
2. Participacién del Gerente.....E| 80% de las indusfrias encuestadas.
3. Participacion del Jefe Planta El 60% de las Indusirias encuestadas.
4, Participacién del Jefe compras El 60% de las industrias.

RIESGO: Se perchbié que lzs personas gue negocian no trastadan
toda la informacién a los niveles inferiores, y los rubros negociados
s0n en sU mayor parte incompletos, asimismo muchos de los
aspectos se definen durante &l desarmolio.,
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CRITERIO: RIESGOS EN LATECNICAF O D A.

Aj LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE SUS

PRINCIPALES FORTALEZAS SON:
1. Personal capacitado, creativo, calificado y motivado: El 40%.
2. Infraestructura geogréifica: scceso al servicio : EH4D%
3. Volumen de su cartera da cllantes, tamafio : El 40%

B] LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE SUS
PRINCIPALES OPORTUNIDADES SON:

1. Estudio de mercado {clientes, servicios efc.) . E130%
2. Necesidades y poder adquisitivo del cliente. . E160%
3. El mercado infemacional . EI80%
4. Crecimiento del mercado de Guatemaia. : EI80%
5. La etapa del mercado no es de madurez : Bl 80%
€. No hay saturacién de empresas y clientes : E140%
C) LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE SUS
PRINCIPALES AMENAZAS SON:
1. Es facil encontrar substitutos adecuados : E1100%
2. Mucha competencia : El 80%
3. La etapa de! mercado ya es de madurez . El 80%
4. El mercado intemacional : E80%

5. Las necesidades u poder adquisitivo del consumidor © E! 80%
D) LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE SUS

PRINCIPALES DEBILIDADES SON:

1) Sus instalaciones, equipo moderno y tecnoliigico  : E140%
2) La organizacidn y procedimientos : El 40%
3) Los precios de loa senvicios (costos) ! El4d%
4) Gastos operativos : E140%

5.4.5. CARACTERIZACION ECONOMICA DE LAS EMPRESAS
COMERCIALES ENCUESTADAS:

CRITERIO: IDENTIFICACION DE PROVEEDORES DEL EXTERIOR:

1. El sistema de contactos directos, [o usan en un 80%.
2. El sistemna de referidos, io usan en un 40%.

3. El sistema de citas o reunjones, o usan en un 40%.

4. El sistema de publicaciones o documentos, en un 40%.

S. El sistema de sxposiciones o ferlas, lo usan en un 20%.
8. Obos sistemas, los usan en un 20%.
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RIESGO: Muchos comercios, desconocen estos sistemas y utifizan
formas cbsoletas, que Implican costo, Stempo ¥ seguridad.
Los contactos directos han surgido como los més ullizados.

CRITERIO: PROCEDIMIENTO UTILIZADO PARA EFECTUAR COTIZACIONES

1. El 80% de las empresas respondid utilizar el sistema de Fax.
2. El 20% de las empresas respondld utliizar cortacto directo con las

fabricas.

RIESGO:
Gran parte de los comercios no colizan u obtienen informacién para

ef clerre de negocios.

Existe desconacimiento de ios medios actualizados, incluso del
irternet, del cual desconocen sus ventajas.

Se desconoce que las colizaciones pueden realizarse con
representaciones existente para algunos casos en Guatemala.

CRITERIO: IMPORTACIONES:

1. E160% de los comercics trabajan con producto de USA.

2. El 40% de los comercios trabajan con producto de Japén.

3. El 20% de los comercios rabajan con producto de Corea.

4. El 20% de los comercios trabajan con producto de C.A.

5. E 20% de los comercios rabajan con producto de varios paises

RIESGO: Guatemala no es productor de estos activos, por o cual le
provoca alte dependencia de unidades integradas, repuestos y
sarviclos en general de los paises proveedores,

CRITERIQ: EXPORTACIONES

& Paises de destino: £l Saivador, Honduras, y resto de los palses de
Centro América,
N Productos: Alimentos bebidas boquillas etc.

RIESGO: Los negocios se efechian en forma individual, 2 nivel de
paises, no a nivel de bloque de palses.
Gran parte de jos producfos exportabies, tienden a ser perecederos
y con una vida util y econdmica limitada.
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CRITERIO: QUIENES PARTICIPAN EN LA SELECCION DE PROVEEDORES:

1. Participacién del Director............. E} 20%.
2. Participacion del Gerente. .. .. E1 100%.
3. Participacién del Jefe compras .. E1 40%.
4. Otros._.. - ...El 20%

RIESGO: Se perciblﬁ que las personas que negocian no trasladan
toda la Informacitn a kos niveles inferiores, y los rubros negociados
s0n en su mayor parte incompietos, asimismo muchos de los
aspectos se definen durante el desamodlo.,

CRITERIO: CONOCIMIENTO DE LA COMPETENCIA POTENCIAL EFECTIVA:
RIESGO:
Las empr empresas manifestaron contar a todo nivel con competidores
grandes y pequefios.
Se obsetvé en la competencia, gran nidmero de competidores
constituldos por grupes totaimente formados, nacionales como
Grupo Ceteco e intermacionales coma &l grupo Elektra de Méxco,
distribuidores grandes de vehicuios de servicio pesado, Grupo Clark

CRITERIO: RIESGOS EN LATECNICAF O D A.

A) LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE SUS
PRINCIPALES FORTALEZAS SON:

1. Tiempo en el mercado y conocimlento del mismo.....: El 100%
2. La calidad del servicio... creeeereenneenenst E1 B0%
3 Expenenmyconoamientos . E180%
4. Volumen de su cartera de cientes tamal'io............: El 80%
5. Estar especiallzado en un servicio anico. .. R
. Instalaciones, equipo modemo ytecno!eglco cereeer.. E) 6D%
7. Organizacién y procedimientos. . ..: El 80%
8. Infraestructura geogréafica, aocesoaisendclo : El180%

B) LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE SUS
PRINCIPALES OPORTUNIDADES SON:

1. Necesidades y poder adquisitivo del cliente............: E1100%
2. Estudio de mercado {clientes, seniclos efc)............. EI60%
3. Crecimlento del mercade en Guatemala................. EI60%
C) LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE SUS
PRINCIPALES AMENAZAS SON:
1. Las necesidadesypoderadqwsiﬁvo del conrsumidor..: El 80%
2. Mucha competendia... . ... E180%
3. Leyes, regamentosyreq.usltos El 86%
4, Fécﬂencunh’arsubsﬁmtnsadewados ceveeen., E1BO%

5. Camblos de Geblemo... EIBD%
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D) LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE SUS
PRINCIPALES DEBILIDADES SON:

1) Promocidn de servicios.. .. E1 80%
2) Instalaciones, equipo modemo y tecnoldglco .: El 60%
3)Lospreclosde los servicios (costos). .. coverernt E160%
4} Polfticas estancadas, pocos cambios e mnovar .. EV60%
5) La pianificacidn de la empresa. . El 60%
8) La variedad de los servicios... ...... E} 60%
7) Su personal es capacitado, caliﬁcadn craatwo .. E160%

5.4.8 DIMENSION DE LA DEVALUACION:

Los economistas consideran gue jos aumenfos generaies de los precios y la
consiguiente depreclacién de la moneda no pueden considerarse como un
fenémeno circunstancial y alslado, sino que conmstifuyen una realidad que
debemos de considerar como normal y practicamente inevitable en la economla
mundial. La inflacién puede considerarse como una fenémena de nuestro tiempo,
Ya que en casi todos ios palses se ha observado, durante los Oiimos afios |, un
aumento general de precios y el problema es mis acentuade adn en palses en
desarrollo, donde a veces se producen tasas de inflacion muy altas,

Los exportadores y/o importadores, con frecuencia se ven obiligados a considerar
en al planeamiento de sus negoclos, el efecto que una devaliacitn tiene sobre los
resultados econdmicos y financieros de esa inversion.

Segin |a naturaleza de la compra - venta, los efectos de una devaluacién pueden
ser favorables o desfavorables. En ese senhdo comviene considerar las sigulenfes
posiblidades:

« Empresas que exportan un porcentaje de su produccion.

+ Empresas que importan un porcentaje de sus materias primas.

« Empresas que fienen un porcentaje del financiamiento de su deuda en moneda
extranjera.

Antes de analizar estas situaciones es importante reconocer que el origen de la
devaluacidn de la moneda local es doble: O blen la moneda iocal se puede
devaluar frente a un patrén Intemacional como el délar, o bien una moneda o un
grupo de monedas extranjeras se pueden revaluar frerte ai mismo patron
intemacional, ejemplo: El marco aleman o el franco francés frente al dolar. En
ambos casos la moneda iocal sufte una devaluacion;

Fn el primer caso respecto a todas las monedas, mientras que en et segundo caso
con las monedas revaliadas solamente.
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También es importarte considerar en e andlisis el origen o destino de las
importaciones y exportaciones. Para esto definiremos las siguientes posibles
situaciones:

Exportaciones a pafses con meneda fuerte.
Exportaciones a palses con moneda no fuerte.
Importaciones de palses con moneda fuerte
Importaciones de paises con moneda no fuerte.

EFECTOS:!

En general, cuando la empresa exporta una devaluacion de la moneda nacional
es ventajosa pues aumenta la compefitividad de sus productos en los mercados

de exportacién. Si es por revaluacién de las monedas fuertes, el incremento en
competitividad sdlo ocurre en los mercados con esa moneda fuerte.

En los casos en que sé importa parte de la_materia prima pecesaria, una
devaiuacion aumenta &l costo de los productos, restindoles com d.

Dependard entonces de los ofros costos e amortiguar el impacto de |a
devaluacién en el costo total de los productos. Sl se frata de revaluacion de ja
monedas fuertes, solo las empresas gque importan de esos mercados sufrirén un
impacto que se vera amortiguado en funcién de sus exportaciones a esos mismos

mercados.
FINANCIAMEENTO { SUS EFECTOS ANTE UNA DEVALUACION )

Con frecuencia surgen oportunidades para financiar las inversiones de
exportacién y/io importacién de una empresa, con préstamos en moneda
extranjera a tasas de interés substancialmente més bajas que las vigentes en el
mercado nacional. En ocasiones las diferencias entre las tasas de interés son
comsiderables y resulta imposible resistir la tentacién de contraer compromisos de
financiamiento en la moneda extranjera. en estos ¢asos resulta conveniente
examinar que efecto tendria una devaluacién de la monada nacionai sobre la tasa
efectiva de interés del financiamientc confraldo er moneda extranjera.

Ejemplo:

Una industria ha contratado un préstamo de SFR 200,000.00 {frances sulzos)

pagaderos a un afio plazo, y aun interés del 4% anual.

Cuando la tasa de cambio enfre el franco suizo y el pesa cenfroamericano es de 2

a 1, el préstamo equivale a 100,000.00 pesos cenfroamericanos.

1) Si al final del afio el franco suizo no ha aumentado de valor, la industria habri
realizado una reduccién en sus gastos financieros, determinada por la

diferencia entre la tasa de interés que hublera pagado en Centroamerica y la

tasa que acordsé para el financiamiento en francos suizos (costo de
oportunidad).
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2) Si el caso fuese contrario, que el franco hubiese aumentado de valor, o bien se
hublese provocado una devaluacion del pesc Centroameticano, el ahorro de 13
empress puede tender a desaparacer.

Al igual que con la inftacién un prondstico de las devaluaciones es una tarea
sumamente difich y compieja, que requiere de gran conocimiento de la polltica y
economia del pafs. A veces lo mas practico es estimar una tasa de devamnackon
promecio. { Ejemplo Deflatando los flujos)

5.4.7 DIMENSION DE LA INFLACION:

Durante el presente sigio, el fenémenc inflacionaric ha venido ocasionande
grandes trastomos en las economlas de ios paises del Istmo. Los goblemos, los
empresarios, profesionales y aln el pueblo de Guatemala ha visto con profunda
preocupacién, como cada dia como con el dineto que obtienen, adquieren menor
cantidad de bienes.

En e! periodo objeto de estudio  afios 1990 - 1996 ) ha causado un deterioro muy
* mareado en la economia del pals, a tal grado que ia moneda cada dia no sélo se
ha depreciado imternamente, producfo de la especulacién y al inmoderado
incremento de los preclos de ios bienes y servicios, sino que también a nivel
‘extemno, dada la variacién, especialmente I2 baja en las exportaciones de
productos tradicionales, movimientos de capital, y sifuaciones deficitarias en el
presupuesto nacionat efc.

Lo arterior motiva a la necesaria inclusién de los efectos e impacto que provocan
los factores como la imflacién y ofvos en la economia, por ko que a continuacidn se
menclonan los siquientes aspectos:

5.4.7.1 EFECTOS DE LA INFLACION:
A) INCREMENTO DE PRECIOS Y COSTOS:
Es una manera clara y evidente de observar el fendmeno inflacionario, el cual
viene a resultar producto def Incremento continuc del nivel general de precios, aun
y cuando debe ser aclarado que los precios no aumentan ni con la misma
irtensidad, ni con la misma velockiad, nl tampoco que todos se mueven al alza.

' B} PERDIDA DEL PODER ADQUISITIVO DE LA MONEDA:

. El precio que fienen los bienes, representa su valor en términos monetarios y
simuttdneamente expresa el valor del dinero en términos de mercancla, y a esto

se fama poder adquisitivo.
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Puede Interpretarse también por ejemplo cuando el precio de los bienes aumerta,
el poder adquisitive de la moneda tiende a deteriorarse, lo cual significa que con
una misma cantidad de dinero. se adqulere csda vez una cantidad menor de
bienes materiales.

C) PERDIDA EN LOS SALDDS MONETARIOS:

La perdida del poder de compra, grava directamente a |as personas propietarias
de saldos monetarios nominales, beneficiando a los propletarios de los bienes que
raciban en & momentc de la comercializacién de estos el dinero adicional creado

peor los efectos inflacionarios.
D) REDISTRIBUCION REGRESIVA DEL INGRESO:

E! problema inflacionario s& ve marcado en los grupes sociales por su afan en
mantener y aumentar su parficipacién en el producto observindose la mayor
incidencia en aguellos grupos de personas que tienen ingresos fllos, que son
asalariados etc., ¥ en favor de fos grupos propietarios de los factores productives
(empresarios ) dicha relacion trae consigo un proceso regresivo de la
redistribucion del ingrese como resultado del incremento continuo de Jos preclos y .
la consecuente perdida en el poder adquisitivo de la moneda.

E) OTROS EFECTOS EN LAS EMPRESAS;

Suele ser variado los efectos que se presentan en las finanzas de las empresas,
lo cual conlleva la necesaria vision de distintes enfoques.:

€.1) EFECTOS EN LOS PRECIOS Y LOS COSTOS:

Una de Ias caracteristicas de la inflacion, es el cambio permanente n ios precios
relativos, es decir que no todos los precios se mueven al mismo ritmo ni en la
misma direccion dentro de la empresa. Es el caso de que los productos gue
comercializa una empresa pueden aumentar en un afio en un 35 % , en tanto que
sus costos de mano de obra en un 40% | y sus materias primas en un 15%.

Si efecludramos una comparacién enfre [a evolucién de los vaiores de precics
respecto a costos podriamos identificar su comportamientc a fin de identificar si
crecen al mismo, igual o menor ritmo, Io cual reflejarla que & crecimiento de los
precios es mayor ¢ menor respecto a los costos, todo lo cual es un indicador para
percibir ¢l contexto econémico en que se desenvuelven.

E.2) POSICION MONETARIA:

El inciso anteriormente descrito nos muestra la stuacidn de los flujos financieros,

sin embargo debe tenerse presente que los activos y pasivos que puede tener una

empresa pueden también ser objeto de erosidn con los procesos inflacionarios.
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Un ejemplo podra ilustrar lo arterior:

Sl producto de un Ingreso por exportacidn se clenta COR Uh saldo bancarlo en
deposito de & 5§0,000.00 durante un afio, ¥ en ese pefiodo existid un 30% de
inflacién, significaria que al final del afio realmente se tuvo!

$0,00000 = Q 38,461.54
{1+0.30)

Lo amterior nos demuestra que se perdieron @  11,538.46 por ¢l hecho de
mantener durante ese afic dicho saldo.

CASO PASIVOS MONETARIQS:

Sucede todo lo contrario cuando se mantiene una obligacion en moneda nacional,
por el mismo periodo, s decir se produce uha ganancia en &época de infiacion:

Es decir 9l a fos activos monetarios le deducimos los pasivos monetarios, se lega
a io que se lama posicibn monetaria neta, lo cual si es activa produciréd uns
perdida como o es el ejempio anterior, mientras que si es pasiva, generara una
ganancia. Ejemplo:

Actives monetarios : Q 100,000.00 Resultado:
Pasivos monetarios: @ 200,000.00 Q 100,000.00
* Inflacidn en ¢l afio - 40 % Q 200,000 00
Q100,000.00 (posicitn pasiva)

Q 100,000.00 - @ 100,000.00 = Q 28,571.43
(1.40)

Sl la inflacitn fue def 40% en el afto, se fuvo por este concepto una ganancia de
Q2857143

E.3) EFECTO RESPECTO A LA TASA DE INTERES:

Cuando se maneja financiamiento como medio de pago, es factible la obtencidn
de financiamiento locai a fin de cubrir ios compromises con el exterior, sin
embargo como en todo préstamo, las empresas deberén operar buscando que la
rentabllidad sea superior al costo del financlamiento, principaimente en
condiciones inflacionarias, por lo que en este caso debe ponerse especial gtencidn
, 8 ia tasa de interés real, la cual se obiiene de la siguierte expresidn:

IR=1-F = en donde; IR = Tasa de interés real
I+ F | = Tasa de irterés nominal
F = Tasa de inflacidn

{ variables del misme periode)
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Ejemplo:

Tasa de inferés nominal = 12% IR=012 - 030 =0138=-14%
Tasa de Inflacién = 30% 1 + 030
interés real =7

El resultado anterior es un indicador de la ganancia en términos porcentuales, por
ia obtencién de financlamiento en periodos inflacionarios.

E.4) EVALUACION DE ALTERNATIVAS:

Existen fuentes de financiamiento del exterior, y tomando en cuenta los costos y
riesgos inherentes (tanto locales como del exterior} es conveniente efectuar un
andlisis para seleccionar la mejor altemativa, ante lo cual deben considerarse: la

tasa de interés, la comisién, el plazo del préstamo, el resgo financiero y las
condiciones especiales y peculiares de cada empresa.

Para el caso de préstamos del exterior, como informacidn complementaria
onicamente dejamos indicada la necesidad de efectuar un andlisis més profundo
de las siguientes varlables: a) Tasa de camblo y comisidn bancaria. b} Garantfa
del pago en el exterior. c) Préstamo a largo plazo d) condiciones especiales del
soficitante.

E.4.1) TASA DE CAMBIO:

La tasa de cambio en los préstamos del exferior se fija al momentc de ia
escrituracion, razdn por la cual constituye en un gran riesgo financiero, ya que al
momento de la cancelacidn del préstamo, puede ser una tasa mds alta o més
baja, es deck se puede ganar, pero también se puede perder cantidades
importartes.

Debe tenerse presente que existe una comision bancaria que debe pagarse, lo
cual reducira el costo financiero.

E.4.2) GARANTIA DE PAGD EN EL EXTERIOR:

La empresa solicitante se estara garantizando el pago opertuno en el exterior y por
lo tanto la seguridad de obtener ya sea su materia prima © maquinaria.

E.£.3) PRESTAMO A LARGO PLAZO:
Existen organismos que pueden dar el financiamiento a largo plazo, incluso hasta

12 o 15 meses, ademas otorgan un periodo de gracia, todo lo cual puede ayudar &
la empresa a consofdarse financieramente antes de ejecutar algin pago.
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E.4.4) CONDICIONES ESPECIALES DE CADA EMPRESA,;

Este punto esta en funcitn de las peculiaridades de cada empresa.

5.4.7.2 COMO PROTEGERSE DE LA INFLACION:

8) EFECTIVO: Lo minimo necesario para mantener las operaciones de |a
empresa.

b} CUENTAS POR COBRAR: Pocas en moneda local, disminuir limites y plazos
de créditos.

c) INVENTARIOS DE MERCADERIA: De acuerdoa la capacidad de la empresa
y al anélisis de costo de inventario.

d) ACTIVOS FLJOS: Determinarios a costes de reposicion para no generar
utilidades ficticias.

e} INVERSIONES: Minimizarias en moneda local, cuando el rendimiento es
menor que la inflacion esperada

f} CUENTAS POR PAGAR: Endeudarse en moneda local, evitar deudas en
délares. . ‘

~EJERCICIOS:
La empresa “LOS ECONOMISTAS, SA." fabrica fibros, siendo sus costos

actuales por unidad los siguientes:

Materia Prima (imporfada}.............Q 40.50
Mano de obra.............oeeeveeeeennnnnn . & 20.00
Gastos indirectos de fabricacién..........Q 10.75

El precio de verrta de cada kbro es de.. Q 150.00

Debido a 1a Inflacion se espera Incrementos en jos costos de la sigulente forma:
Materia Prima = 30%, Mano de obra = 20% , Gastos ind. de fabricacién = 10%.

Se pide:
1} Cual deberfa ser el precio de venta para ganar Iz misma cantidad ?

2) Cual seria ¢f precio de venta para mantener el mismo porcentaje de ganancia?
3) Es factible aumentar el precio de venta ?

RESOLUCION:
ACTUAL % INCREMENTADO PRQYECTADQ
Precio de venta........... @ 15000 ? ?
Materia prima............. Q 40.50 30 a 5265
. Manodeobra............Q 20.00 20 Q 2400
Gastos ind. de fabr...... Q 10.75 10 Q 1183
COSTOTOTAL.......... Q 7126 Q 88.48

GANANCIA BRUTA Q 78.75 137 Q 7875



1} Precic de Venta para ganar las misma cantidad.......................Q 18723

{ Ganancia =Q 78.75} ======

.53

% de Ganancia : 78.75/150.00 0
D47

% de costo . 71.25/150.00

2) Cual seria el precio de venta para mantener el mismo porcentaje de ganancia?

Nuevo precio................. Q 8848/047 = Q 188.26
Nuevocosto.................Q 8648
Nueva Ganancia bruta....Q 88.78

5.5 IMPACTO FINANCIERO:

5.5.1 DIMENSION FINANCIERA:

Las negociacicnes con el exterior deben anakizarse y evaluarse desde un punto de
vista financiero para asegwamos que fienen rendimientos mayores a sus costos
de flnanciamientc y de esta forma garantizar que escogemos un proceso de
creacitn de valor para los accionistas de ja empresa. Asimismo es necesario
determinar las fuentes de financiamiento que puede tener a su disposicion la
empresa, definir sus diferentes costos de consecucion e identificar metodologla
para combinar esos castos a fin de establecer tasas minimas de rendimiento.

Las distintas aternativa en los negocios, deben ser evaluadas cuidadosamernte a
fin de determinar su aceptacitn o rechazo y/o establecer su grado de prioridad
dentro de fos pianes de cada empresa. Los ermores que se puedan cometer no
solo tendrén consecuencias negativas sn los resultados de las operaciones, sino
que también impactan el desarrolio de ias organizaciones.

Las negociaciones del sector privado se deben aceptar cuando incrementan fos
beneficios de la empresa (crean vator) y por lo tanto aumentan el patrimonio de

sus accionistas.

En las Industrias y comercios del sector privado, se puede facilitar el procesc de
evaluacidn y andlisis, porque las variables ingresos y costos, s0n valoradas a
precios de mercado, situacién que se presenta 2 medias para ol casc del secfor
pablico ya que no es factible valorar a precios de mercadc.

6.5.2 EL RIESGO MONETARIO: .
Una tasa de cambio representa el nimero de unidades de la moneda de un pals

que se puede intercambiar por ofra.
Las monedas de los principales palses se negocian en un mercado active donde .

tas tasas quedan determinadas por las fuerzas de la oferta y la demanda.
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5.5.2.1 PROTECCION CONTRA FLUCTUACIONES:

El riesgo monetarlo de una empresa no gueda fimitado a fos activos monetarios.
incluye todos los factores que dan lugar a les flujos de efectivo de las operaciones
en el extranjero. cuando se produce una devaluacién ¢ una fuerte caida en el
valor de la moneda, puede afectar las ventas futuras, los costos y ios cobros. 77/

Si uyna empresa cree que la moneda de un pals va a descender
pronunciadamente en valor, tiene sentido reducir los activos monetarios en esa
moneda hasta un punto tan bajo como sea posbie y tomar préstamos en esa
moneda. La disminucién en el valor de una moneda resufta ventajoso para el
deudor neto e inconvenlente para el acreedor neto. A fin de cubrirse contra
fluctiaciones adversas en la tasa de camblo, una compania pusde proteger su
posicién monetaria. Por proteger quiere declr compensar los activos monetarios,
tales como cuentas por pagar y préstamos por ¢} mismo importe. T8/

Si una empresa supiera que una moneda va a bajar de valor desearia hacer varias
cosas. Primero: Reduciria su efectivo ai minimo comprando existencia u ofros
activos reales. Mas atn, la empresa Intentaria evitar dar crédito comercial.
Resulta deseable una rotacion tan répida como sea posible de las partidas por
cobrar a efecivo. En contraste debe infentar obtener condiciones mé&s ampllas
sobre sus cuentas por pagar. También desearfa tomar préstamos en la moneda
. local pars biquidar anficipos realizados por la empresa matriz en Estados Unidos.

Si la moneda fuera & aumentar de valor se Hevarian & cabo los pasos opuestos.
Al no conocerse la direccién futura de los movimientos en valor de ia moneda
resultan inadecuadas polficas agresivas en cualquier direccitn. En la mayor parte
de las circunstancias no nos encontramos en la posibilidad de predecir ¢l futuro,
por lo que iz mejor poliica quizé sea equiibrar los activos monetarios confra los
pasivos monetarios con el fin de neutralizar o efecto de las fluchuaciones en la

tasa de cambio. 78

5.5.2.2 MERCADO DE CAMBIOS A FUTURQ:

Ademés de io anterior, la empresa se puede proteger contra fluctuaciones en la
tasa de cambio utilizando el mercado & futuro. en este mercado se compra un
conh-atoaﬂxhroparaelmmmbiodeuumonedaporotraenunafecl'la
especifica futura y a una tasa de cambio especifica. El contrato a futuro es la
seguridad de estar en posiilidad de obtener {a corversidn a la moneda deseada a
una tasa de camblo especifica.

771 HORNE JAMES C. VAN. “ Fundamentos de Administracitn Financiera”
México: Prentice - Hall Hispano Americana, S.A. 1988. 725p.

78/ Ibid. 725p.

79/ Ihid 725 - 726 p.
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El mercado de cambios a fulure permite a la empresa protegerse contra et riesgo
menetario. Este riesgo Incluye la devaiacién, en |2 que se produce una fuerte
declinacion en valor y las flucfuaciones descendenfes en |2 tasa inmediata. Extste
un costo para esta proteccitn, determinado por la relacién entre la tasa a futuro y
la tasa inmediata futwra. El que uno desee o no utilizar el mercado a futuro
depende del punto de vista propio del futuro y de la aversién hacia el riesgo que se
slenta.

5.5.2.3 TRUEQUE DE MONEDA EXTRANJERA:

Otro medio mas para protegerse confra el resgo monetario es un convenio de
trueque, un convenio entre dos partes para intercambiar una moneds por ofra en
una fecha futura y a una tasa de cambio especifica. el frueque es una operacidn
simultdnea inmediata y a fuluro en la que la operacion a fituro invierte la
operacién original del trueque.

Los goblemos del extranjero también hacen posibles convanios de frueque, es un
esfuerzo por estimular el comercio infemnacional. Cuando las condiclones
economicas son volatiles y los mercados de las monedas inestables debido a la
poshilidad de la devaluacién, con frecuencia el gobiemo es la (nica parte que
puade suscribir efectivamente el nesge de cambio.

ES SOLO CUANDO RECONOCEMOS LAS IMPERPECCIONES DE LOS |
MERCADOS ¥ EL HECHO DE QUE NO ESTEN COMPLETOS, QUE SE
PUEDE ARGUMENTAR A FAVOR DE LAS DIVERSAS ESTRATEGIAS DE
PROTECCION COMO LAS DESCRITAS.

5.6 IMPACTO POLITICO:

5.8.1 RIESGO POLITICO:

Una empresa que tiene estrecha relacién con el exterior en ¢l ramo de negocio, se
enfrenta a riesgos politicos que van desde leves Interferenclas, hasta fa
confiscacidn total de todos los activos,

El mayor riesgo polftico es Ia expropiacién tal como ocurrié en Chile en 1871 .

Entre Ia Interferencia leve y la exposicién directa existen practicas discriminatorias
tales camo impuestos méas altes, cargos mas altos a las ulilidades.
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Ya que el riesgo poliice tiene una influencia importante sobre el riesgo giobal de
una empresa, es necesario evaluario de un modo realista. Fundamentalmente el
frabajo es pronosticar la inestabilidad polfica. Que tan estabie es el goblemo de
que se trate ? Cuales son los vientos politicos prevalecientes ? Que tan eficiente
es el gobiemo en procesar solicitudes ?  Que tanta inflacion y estabilidad

econbmica existe alll. 80/

Que tan fuertes e imparciales son los tribunales ? Las respuestas a esta
imerrogantes deben dar importantes conocimientos sobre el riesgo polftico
existente.

Aunque se deben lievar a cabo fodos ios esfuerzos pesibles para proteger una
negociacién, una vez que se realiza con frecuencia, ho hay nada que pueda
hacerse cuando se negocia, cuando ocuren cambios poliicos agudos.

El momento de observar con el mayor cuidado posible el riesge politice es antes

de realizar el negocio.
5.6.2 EL ENTORNO POLITICO:

. Cada vez que ocume un cambic de poder en un pals en desarrollo se genera
incertidumbre adicional en el procesc de evaluacién de las compras o ventas por
parte de una empresa hacia el pais afecto.

EJ cambio de poder pueds originarse por un golpe de estado o por una revolucitn
o simplemente por eiecciones damocraticas y libres. :

Las sifuaciones da incerfidumbre generadas por estos acontecimientos san con
fracuencia confusas, indefinidas y analizadas de una forma superficial.

*

El empresario generalmente trata de plantearse el problema del entomo politice
con inquietudes como: Es la nueva junta de gobiemo de izquierda, o bien el nuevo
presidente es de derecha ?, cual serd su actitud hacia la empresa privada del pals
?

Las respuestas a estas preguntas conforman las primeras impresiones det
empresaric con respecic a ks cambios que estan sucediendo en el escenaric
politico.

Estas primeras impresiones , infuyen con frecuencia en los Cursos ge accion de
las industrias y comercios, y por lo tanto en las decisiones.

E} andlisis de! entormo polfico, a fin de deferminar su nivel de riesgo, s un

. proceso importante compisic y subjetivo. y aunque no se persigue un andlisis

complejo, 3l es el obietivo ofrecer cierios lineamiento de Indole practica para
lograr una mejor comprensién el problema.

80/ Ibid 720 p.
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El anélisis se dirige con miras a determinar los riesgos poliicos y econdmicos
presentes y futuros que afectaran a las industrias.

Para una mejor comprensidn del entomo politico y de los riesgos que genera es
necesario Conocer quienes son los gobemantes y sus grupos de apoyo, asi como
también es necesaric anakizar el sistemz polffico existente en el pais y las
relaciones que mantiene el goblerno a nivel nacional e intemnacional.

La primera_pregunta que el empresaric debe hacerse en el campo polftico es:
Quienes gobierman pollticamente el pals ?

La respuesta es sumamente importante en el prondstico de las posibles reglas del
juego polttico - econémico, ya que conociéndolos se podrd comprender sus
ideologias, sistamas de valores, creenclas efc. Ei empresaric prudente y
cuidadoso debe tratar de investigar las caracteristicas més Importantes
especiaimente de los gocbemantes.

Otra pregunta que es de gran importancia formularse es:

Quienes dirigen fa economia del pals ?

Actuaimente puede observarse que es un grupe reducido de dirigentes técnicos y
que muchas veces se ubican en el Banco Ceniral, Ministeric de finanzas,.

Ministerio de Economia..

Otra pregunta que es corveniente formularse es: .
Cuanto tiempo estardn en el poder los gobermartes ?

Es Imprescindible entender quien apoya a los gobemantes y por cuanto iempo lo
seguirdn haclendo.

Debe reconocerse gque & veces, aun cuando cambian los polfticos, ios dirigentes
econdmicos contimian en sus posiciones, lo cual ayuda a comprender la direccidn
de las recomendaciones ecandmicas, pero no a preveer la voluntad polffica.

Dentro del andlisis polfico y la daterminacion de los riesges, el empresaric deberd
considarar las difarentes relaciones, tanto intamamente como intemacionalmente.
infemamente puede mencionarse la relacién con partides poliicos, sectores

sociales, grupos de presion efc.
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5.7 EVALUACION DE RIESGOS Y FACTORES SENSIBLES, BASADO EN LA
INVESTIGACION A BANCOS Y FINACIERAS PRIVADAS:

CRITERIO: FACTOR RIESGO.

1. En opinitn de las ertidades bancarias, los empresarios gque
solicitan los servicios del &rea intemacional, se encuentran
preparados para negociar con el exterior, (cuentan con
conocimientos y experiencias) 7 A lo cual el 100% de los bancos
encuestados respondid que la preparacion es parcial.

Hay desconocimiente de los disfimtos mecanismos de pago.
Desconocen los senvicios de la banca nacional e intemnacional.
Necesitan asesoria en sistemas y procedimientos de pago.

Se dedican a ofras dreas en su empresa.

Necesitan asesarla, ya que se perciben conocimientos kmitados.

L

CRITERIO: FACTOR RIESGO EN LOS INSTRUMENTOS DE PAGO:
1. ENCARTAS DE CREDITO.
1.1 Que el Importador no pague en la fecha oportuna.
{.2 Retraso en la aprobacién
1.2 Que ks documentos negoclades no comespondan con la
mercaderta.
1.4 El banco solo verifica endoso.

2_EN TRANSFERENCIAS:
2.1 Mal servicio por bancos del exterior
2.2 Destino equivocado por ermor humano
2.3 Tiene carficter de pago sin retormo.

2. EN GIROS:
3.1 Pérdida o extravio 3.4 Alteraciones
3.2 Endoao forzado 3.5 Falso endoso
3.3 Perdida en transiio.

4. EN CTROS METODOS:
4.1 La mercadesia no legue completa a su destino

4.2 Falsificacién de documentos.
4.3 Mercaderfa en mal estado y canfidades diferentes

CRITERIO: RIESGOS A NIVEL POUITICO ~- ECONOMICO:
La inestabilidad del pals.

Falta de respalda financiero

El volumen de produccitn para exportacién.

El conocimiento del volumen de consumo de importadores
Exceso de tramites burocratices
Derechos arancelarios altos, respecto a otros paises.
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7. La polftica fiscal no respande a fluctuaciones del mercado.

8. Falta de conocimientos de los empresarios guatemaltecos
hacla proveedores potenclales.

9. Limitacidn a la importacion de determinados productos.

10. ofros fines.

CRITERIO: RIESGO EN LAS TASAS DE CAMBEIO:

ingreso de divisas porlapaz 8. Narcodolares

Participacién de petroleras 9. Apertura de mercados

Ingresos por exportaciones 10, Rumores

Incremento de importaciones  11. Bajas de intereses

Efectos especulativos 12. Rendimientos en bolsa

Altos demandantes y oferente  13. Lkqidez en ef mercado

Expectativas de participantes 14 Politica Internacional
15.Cambios Politicos.

N® e LN

CRITERIO: DEMANDA DE PAGOS AL EXTERIOR:

. El 100% de los bances han atendido giros en un 47%

El 100% de los bancos han atendido cartas de crédito en 21%
E! 100% de los bancog han atendido transferencias en 19%
Ei 80% de los bancos han atendido cobranzas en un 7%

El 50% de los bancos han atendido fingnciamientos en 4%,

S JORY T

RIESGO:
Los porcentajes de demanda son menores y delimitan el uso de
los instrumentos de pago.

CRITERIO: RIESGOS DE CADA FORMA DE PAGO:

FORMA: VENTAJA: DESVENTAJA:
Gire * Seguridad * Puede cobrario ofro
* Pago al contado * Problara de comeo
* Aceptado * Inseguridad en el envio
* Docto. Negociable * Hay cheques falsos
* Bajo o ningon costo * Riesgo de pérdida.
FORMA: VENTAJA: DESVENTAJA:
Transferencia * Rapkiez y seguridad * Costo por banco
Cablegrafica * Pago en 48 horas * Falta garantfa.
* Pago directo inmediato  * Error humano en proceso
* Bajo costo, seguro * Proceso fento (telex)
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FORMA: VENTAJA: DESVENTA.JA: .
Carta de crédito * Ofrece garantfa * Costo alto
* Seguro en el transporte  * tiempo de aprobacién
* Garantfa para fas partes * Rigidez
* Garantla cumpl. de pago. " Solo se verifica documentos
* Mayot ventaja beneficiario No mercaderia.

* Pago seguro * Poca flexibllidad
FORMA: VENTAJA: DESYENTAJA:
Cobranza * Método adecuado cuando * No existe garantia
corfianza paraexp e imp.  * Tiempo de espera
* Exactitud * Pago de comisiones

* Puede verif. Mercaderia  * No crea coblig bancaria
* Conflanza enfre las partes ™ Rlesgo de No cobro.

FORMA. VENTAJA: DESVENTAJA:
Transferencia * Pago inmediato * Que 13 plaza del benefi
Electrénica clario no cuente con este
sisterna.
* Desconocidas en el medio
FORMA: VENTAJA DESVENTAJA:
Cheque de vigjero * Mayor seguridad
- que &l efectivo.
* Reemboisable.
* Aceptacién mundial

FORMA: VENTAJA: DESVENTAJA:
Financiamientos * Disponibiidad de iquidez. * Tipo de garartia por el
Exportacitn corto plazo.
Importacitn.
CRITERIO: METODOS RECOMENDADOS EN PAGOS DE EXPORTACIONES

E IMPORTACIONES:

Exportaciones: Importaciones:

1. Anticipos * Carta de crédito

2. Prestamos en dolares * Carta de crédito a plazo

3. Cobranzas * Carta de crédito a X dias

4. Carta da crédito a la vista

clausula roja y con anticipo * Transferencia
5. Transferencia electrénica * Financiamiento para
6. Financiamientos importar y exportar.
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RIESGO:

Cada método depende de la circunstancia. Cliente, mercaderfa efc.
CRITERIO: RIESGO AL NO TRABAJAR CON TRANSFERENCIA

ELECTRONICA:

Es de los instrumentos actuaiizados, y recomendable su uso, ya

que lo cortrario implicaria utilizar otros obsoletos. El ne usario

implicaria dejar de percibir sus ventajas tales como:

Rapidez, costo menor, eliminacién de infermediarics, el destino se

asegura con los datos correctos, cero emor en transito, pago rapido al

clierte. Puede ser pagado el mismo dia.

CRITERIO: DEMAMDA POR SECTORES PRODUCTIVOS:
+ El 100% de bancos respondieron; la indusiria en 29% .
« El {00% de bancos respondieron el comercio en 38% .
s EI 100% de bancos respondieron Agricultura en 30%.
+ El 40% de bancos respondieron ofros sectores 3% .
{todos los valores son consolidados).

RIESGO:

Reflejc del grado de ufiizacién de! sistema bancario como
intermediario evitando la uttlizacién de pagos ortodoxos, como el
propic pago en efectivo.

CRITERIO; FACTORES DE RIESGO NECESARIOS A TOMAR EN CUENTA
PARA COMPRA DE DIVISAS:

1. La oferta y Demanda 10. Riesgo de la operacién

2. Las necesidades existertes 1{. Tamafio de la operacién
3. Coslo financiero 12. Efectos especulativos

4. Costo del comesponsal (a/caso) 13. Costo administrative

5. Disponhbiicad 14, Tomar en cuenta &l costo
€. Margen de utitidad de adquisicién.

7. El mercado: sined, clientes efc. 15. Ctros.

& Lograr el puntc de equiibric para satisfacer al exportador-

importacor
9. Tomar en cuenta no estar fuera del mercado para competir,

CRITERIO: PREPARACION DE LOS BANCOS PARA RESPONDER A UNA
DEMANDA DE SERVICIOS, DE INDUSTRIAS Y COMERCIOS
ANTE LA GLOBALIZACION:
A) SERVICIOS NUEVOS EN EL AREA INTERNACIONAL:

Divisas a futuro,

Servicio ¥ atenclén personalizada en oficina.

inversion en otras monedas. {operaciones extemnas)

Cheque similar al Centro Americano, para ofras areas del

continente,

bl o
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B) LIHEA.S DE CREDITO DEL EXTERIOR, PAISES Y RANGOS:

El 100% de o8 bances encuestados trabajan con Estados
* Unidos en rangos promedio de 40 - 90 milones de US$ délares.

2. El 40% de los bances encuestados trabaja con Alemania en
un rango de 3.5 - 10 millones de US$ ddlares (promedio Dm. 18
millones de marcos alemanes.)

3. Ei20% trabaja con Panama en promedios variables.

4. E) 20% trabaja con Mé&xico en promedios variables.

5. El20% trabaja con otros palses, tales como América del Sur.

C} INFRAESTRUCTURA, EQUIPQO INSTALACIONES PARA
INCREMENTAR OPERACIONES:
1. El20% de los bancos encuestados : Muy Adecuada.
2. El60% de los bancos encuestados : Adecuada
3. El 20% de los bancos encuestados © Exceshva.

D) PERSONAL PARA INCREMENTAR OPERACIONES Y
COMPETITVIDAD EN EL AREA INTERNACIONAL :
1. El 20% de los bancos : Muy Adecuado {cantidad/caildad}
2. El80% de los bances : Adecuado (cantidad/calidad)
3. El20% de los bances . Excesive { cantidad }

E) COMPETENCIA POTENCIAL INTERNACIONAL:
1. Los Bancos Coresponsales de USA, respondit el 60%.
2. Los Bancos de Cenfro América y México, respondid el 60%
3. Las offshore de los bancos Nacionales, respondid ef 40%
4. El diferencial de baticos se abshuvo de responder.

CRITERIO: RIESGOS EN LA TECNICA F O D A. SISTEMA BANCARIO

A) LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE SUS

PRINCIPALES FORTALEZAS SON:
. infraestructura geogréfica, el acceso al servicio.........: El 100%
La organizacién y procedimientos.......................... : EY100%

Sus instalaciones, equipo modemo y tecnoligico........ E¥Y100%
Tiempo en el mercade y conocimiento del mismo....: El 100%
Personal capacitado, creative, calificado y motivado.: El 80%

e N

Volumen de su cartera de clientes, tamafio................ El1 80%
. Experiencia y conocimientos................................. EI80%
.Lavanedad de senvicios. ... .......ococceeiiciieieeneneon . E180%:
laPromocibndelservicio._........... ... E180%
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B) LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE SUS

PRINCIPALES OPORTUNIDADES SON:

1. Necesidades y poder adquisitivo del cliente.............
2. Crecimlento dei mercado en Guatemala.................
3. Estudios de mercado (clientes, serviclos efc.}...........0
4. No hay saturacién de empresas ycllentes . ...

El 100%
100%
El 80%
El 80%

C) LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE SUS

PRINCIPALES AMENAZAS SON:

1. Mucha competencia............cooiiii
2. Leyes, reglamentos y reql.usrl'as ..............................
3. El mercado intemacional...

4. Las necesidades y poder adquisa‘tivo del ctiente

5. Cambios de Gobiemo... .

: EH100%
: El60%
. EI 60%

: El 60%
- E160%

D) LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE 8US

PRINCIPALES DEBILIDADES SON:

1} La calidad del serviclo. ..

2} infraestructura geografica acceso al sendclo
3} Promocidn de sennclos
4} Tiempo en ¢l mercado. ..

5) Ef volumen de su cartera de clientw tamaﬁo
6) La variedad de los servicios...

7) Su personal es capacitado, mlrﬂcado creatwo
8) Gastos operaﬁuns
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CAPITULQ V1.

6. CONSIDERACIONES IMPORTANTES DE ACTUALIDAD &N EL MANE.1D
DE LOS NEGOCIOS INTERNACIOMALES,

Hasta este punto hemos podido observar distintos aspectos proplamernte de la
génesis del comercio Intemacional, algunos aspectos tebricos y especificos de las
finanzas intemacionales, como ios distintos mecanismos de page intemacional
cuyo énfasis es ei tema del presente trabajo, al igual que el conocimiento de las
ventajas y desventajas de los medios de pago.

Empero es necesario que el empresaric industrial y hombre dedicado a los
asuntas del comercio, no se encuentre ajeno al enfomo en que se desenvueive,
m#&xdme de que hoy dia ya no deberd observar su medio interno, sinc también el
ertomo infernacional puestc que el tema de la globalkizacion se encuentra
ampliamente difundido.

Por tal razén el presente capitulo pretende mostrar ciertas caracteristicas
macroeconomicas, al igual las tendencias de la competencia que como ya se
indic6 ya no es exclusivamente nacional, sino también internacional,
principalmente por ias negociaciones de que es objeto Guatemala en estos
momentos, asl como las repercusiones donde todos los empresarios ya no deben
- per simpies eapectadores, sino personas activas con iniciativa para imrestigar
como se desarrolian y principalmente hacer ver de alguna manera como sector su
punto de vista para enriquecer tales negaciaciones.

A continuacidn se desarroiaran varios temas que buscan el objetivo descrito, el
cual no pretende agotar el tema, sino al contrario despertar ia inquietud en todos
aquellos relacionados con ¢l tema.

6.1 ANALISIS DE MERCADOS INTERRACIONALES:

De acuerdo con un aniiisis efectuado por el peribdico "MONEDA” :

La Economfa Guatemalteca experimentd una perdida de dinamismo, o que se
tradujo en un bajo nivel de crecimiento que segin estimaciones dei Banco de
Guatemala se ubicd al finalizar 1996 enun 3.1% . Estatasa se situé por debajo
de la meta planteada por ia polftica menetaria cambiarfa y crediicia establecida
en 5.0%.

. En ofros aspectos, cabe destacar que dentro del comportamiento de la actividad
productiva, el incremerte en las exportaciones de los principales productos
agricolas en relacién al afio anterior, principaimente a lo que concieme a ios

* productos no tradicionales, los cuales han tenido una participacién creciente dentro
del fotal de las exportaciones.
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En concordancia con ko anterior , Guatemala ha manifestado su mayor disposicidn
& |a apertura comercial, bo cual ha quedado plasmado en los convenios suscritos
con gobiernos de otros palses, siendc mdés dinamico el acercamiento y
fortalecimiento de nexos comerciales. En este sentido el intercambio de
informacidn a través de misiones especiafizadas, el seguimiento o renovacién de
negociaciones iniciadas con anterioridad, y ef interés en fortalecer las relaciones
comerciales con otros paises, se han llevado a cabo con el fin de amphar ias
oportunidades de mercado para los productos nacionales,

Dentro de este contexto, cabe resaltar ef resurgimiento de las negociaciones de
programas de planificacidn comercial cenfroamericana, tales como la
Implementacién de politicas de desgravacién arancelaria en la reglon, la
preparacion de acuerdos para formaiizar el Tratado de Libre Comercio TLC con
México y la preparacion de la Unidn Aduanera de Quatemala con el Satvador,

8.1.1 POLITICA DE APERTURA PERMITE EL DESARROLLO COMERCIAL:

Las actividades comerciaies estuvieron influenciadas durante el afio 1996 por una
politica de apertura. Han sido relevantes las negociaciones con distintos paises y
las conversaciones que se Fevaron a cabo para definir ef contenido del Tratado de
Libre Camercio entre México y el CA-3 ; La unién aduanera entre Guatemata y ef
Salvador; y las medidas de proteccitn y desgravacisn arancelara reafizadas
dentra del marco de los acuerdos de la Organizacidn Mundial de Comercio OMC .

El tema de la Integracitn revista gran importancia debido a que palses con mayor
desarrollo, como tos Europeos, algunos Asidficos y del continente Americano
como Canadd y Chile y en menor grado México, ven a Centroamerica como un
solo socio y prefieren reaiizar sus negociaciones en bloque,

Las caracterlsticas especiales del mercado centroamericano y el tamafio de sus
economias, son consideradas muy simkares y complementarias, por io que resuita
de suma importancia avanzar en el proceso de integracién centroamericang.

Con el fin de que Guatemala pueda acceder a mercados gicbailzados con regias
claras y precisas, la poifica exterior esta encaminada a incorporar el dinamismo
de las transacclones ntemacionales a la particlpacién y suscripcién de acuerdos
tales como:

E! del Area de Libre Comercio de las Américas. ALCA

El Tratado de Libre Comercio con México

La unién Aduanera con el Salvador,

Y la Permanencia en el Sistema General de Preferencias. SGP
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8.2 LA PROMOCION DE EXPORTACIONES:

8.2.1 EL CONSEJO NACIONAL DE PROMOCION DE LAS EXPORTACIONKS
CONAPEX , que es el enfe encargado de proponer y ejecutar ia politica
nacional de diversificacion y de las exportaciones, se constiuye en el foro méas
importante en Guatemala para proponef a las autoridades de la RepGblica la
politica Nacional de promocién, diversificacian e incremento de las exportaciones.

En Io que sé refiere ai comercio Exterior, el consejo Nacional para la Promocién
de las Expottaciones CONAPEX aprobé la politica integrada de Comercio
Exterior de Guatemala, la cual pretende lograr la insercion exftosa del pais enla
economia globakzada, proponiendo el egtablecimiento de un ambiente aproplado
para las inversiones y la actividad praductiva, la eficlencia en Ia imraestructura y
los servicios unidos & la tabor empresarial de producir y comerciar eficientemente.

£n ese marco , el CONAPEX aprobé la polftica infegrada de Comercin Exterior de
Guatemala, ta cual pretende lograr la Insercidn extosa en la economia
globalizada.

. En este sentido LA POLITICA INTEGRADA DE COMERCIO EXTERIOR ESTA
COMPUESTA POR DOS AREAS.

1) DESARROLLO DE LA COMPETITMDAD _
2) NEGOCIACIONES INTERNACIONALES Y ADMINISTRACION DE LOS
TRATADOS.

El DESARROLLO DE LA COMPETITIVIDAD incluye crear las condiciones
macroeconomicas para el comercio, l2 mogemizacién productiva ¥ la promockin
de exportaciones y mercadeo.

EN EL AREA DE LAS NEGOCIACIONES INTERNACIONALES Y LA
ADMINISTRACION DE TRATADOS, se fratard de orientar las relaciones
comerciales, con el propdsitc de asegurar el acceso a mercados y tecnologia
internacional, asl como participar activamente en las negociaciones comerciaies
multiaterales, regionales y subregionales.

8.3 POLITICA DE COMERCHD EXTERIOR:

De acuerdo con recopilaciones e investigaciones propias la poifica se enmarca en
los siguientes aspectos:
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6.3.1 JUSTIFICACIONES:

El d&fict en la balanza comercial de Guatemala se ha incrementado pasando de
LIS$ 216.6 milones en 1980 a USS 9956.5 millones en 1984,

Los principales pafses con los que se ha originado este desequikbrio son en orden
de importancia : Estados Unidos, con quien se concentra cerca del 60% del déficit
total; Unitn Eurcpea, México y Venezuela.

Los principales productos que se importan son vehiculos, maguinaria y aparatos
aléctricos, combustbles incluyendo petrSlec, manufachrras plasticas,
electrodoméstices, productos farmacéuticos, papel y cartén y ofros. En
contrapesicién, los productos que Guatemala exporta son café, bananos, azicar,
tabaco en rama, frutas y legumbres, caucho natural y ofros. Esta comparacion
pone en evidencia un problema estructural que afecta los términos de Intercambio
por la diferencia de valor agregado incorporado a productos de tan distinta

naturaleza.

Ademds de los problemas de economias de escala y capacidad ¢e negodacion
que ponen en desventaja la competitividad de los productos guatematacos,
existen otras diferencias que sefialar. enfre elias cabe destacar que los
productores guatemaltecos pagan tarifas entre ef 5% y el 20% para la importacién
de bienes de capital e insumos esenciales, mieniras en México tales importaciones
son totalmente libres de impuestos.

Asimismo en tanto que la estuctura impositiva de Guatemala ro incluye
exoneraciones especiales para el sector agropecuario, México ha implantade una
exoneracion de 50% del impuesto sobre 1a renta que se increments en un 25%
mas si se industrializa la produccién agricola mas exoneracién del IVA.

A efecto de encarar en forma seria las acciones 2 desarrolar en materia de
comercio exterior, en 1984 CONACOEX preparé y presentd a consideracion de
CONAPEX una “PROPUESTA: POLITICA INTEGRADA DE COMERCIO
EXTERIOR" ia cual interretaciona las polficas econdmicas con los objetivos de
competitividad de la produccién los cueles se indicaron anteriormente. Ests se
une a la estrategia del afio 2020 que se ha dado para los productos No
tradiciorales.

LA POLITICA DESCANZA EN CUATRO PILARES FUNDAMENTALES:

a) MEJORA EN LA COMPETITIVIDAD DE LAS EXPORTACIONES:

Se basa en la politica da promocién de exportaciones e inversiones que considera
como elementos basicos el funcionamiento del Consejo Nacional de Promocion
de Exportaciones, CONAPEX, La promocién de inversiones, Las polfticas
econdmicas, La eiminacién de obstdcuios, la infraestructura, el medio ambiente y

el transporte.
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b} MEJORAMIENTO EN LAS CONDICIONES DE ACCESD A LOS
NERCADOS.

incluye negociaciones comerclaies; y reglas claras de comercio, los principales

frentes de negociacién van orientades a la suscripcidn de fratados de  libre

comercio con Estados Unidos, Centroamerica, Panama, México, Colombia -

Venezuela; Ecuador; Repuiblica Checz Y paises del hemisferio americano.

<) ADMINISTRACION DE PRACTICAS COMERCIALES.

incluye servicio de Aduanas, Inteligencia de mercados; Mecanismos de
Administracidn (antidumping) ; Poilicas arancelarias y salvaguardas.

d) RECONVERSION PRODUCTIVA.

Incluye Promocién de inversiones, transferencia de tecnologla, calidad fotal,
recursos humanos, competitividad local, fransporte y ofras.

Dentro de ofros aspectos complementarios se mencionan los siguientes:

1) Desde 1993 se inmtegraron los sectores pdblico y privade a mesas de
negociacidn en frenfes como: Normas técnicas, Normas de origen, Normas fito
y zoo sanitarias, propiedad intelectual, servicios, Imversiones, aspectos
normativos del comercio etc. '

*2) Adicionalmente ante la incorporacién a la OMC el 28 de Agosto de 1995 a
tavés del acuerdo gubemative No. 419-95 se definid un grupo de caracter
téenico cuya funcidn era atender ios aspectos de los acuerdos de la RONDA
URUGUAY.

3) Dentro de Jos esfuerzos que sa han venido realizando se ha dado mayor énfasis
a las negociaciones hacia afuera, mientras que hacla el interior las acciones han
sido incipientes.

6.4 PROTECCIONISMO:

Hasta hace aiguncs afios atrds el tema de! proteccionismo habia marcado ia
pauta en muchas economias, principaimente basado en apéndices como los
determinados porque el supuesto de ios mercados de competencia, el empleo y &f
mecanismo de precios que son necesarios para el fbre comercio rara vez se
satisfaclan plenamente en el mundo real, aun mas los beneficios econtmicos del
libre comercio no siempre se disiribuian de modo parejo.

* La divarsidad y la multiplicidad de los argumentos en favor de la proteccién eran
grandes y entre olros se mencionaban los argumentos de la seguridad nacional, &

. argumento de las indusirias naclentes, y el argumento de la diversificacién como
medio de estabiidad scontmica.
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Actuaimente el libre comercio ha cobrado especial auge, principalmerte en que
las negoclaciones que hoy dia se efectdan con cfros palses. tlenden a que el
proteccionismo sea elimihado, marcando el paso con argumentos que han
originado propuestas y aspectos por parte de organizaciones investigativas, denfro
de las cuales se& menciona lo siguiente:

Varias entidades investigativas del pafs han propuesto la eliminacién de derechos
a fa importacidn, y concretamente han tratado de formular una propuesta, ia cual
dentro de su parte medular considera lo siguiente:

6.4.1 OBJETIVOS DE LA PROPUESTA:

Fundamentaimente se propone la eliminacion de aranceles por lo menos en
aquellos bienes que aun no sonh producidos en Guatemala, y que por supuestos no
complten con los naclonales.

En principio existe oposicibn a cualquier tipp de medidas proteccionistas
arancelarias de la industria nacional, porque van en detrimento de los
consumidores ¥ en menoscabo de la economia def pais.

De esta manera el consumidor podria tener un considerable ahorro al adqguirir
productos mas baratos provenientes del exterior, ingresados al pals sin el cobro de

arancel alguno.
Lo anterior quiere decir que siempre habrd UN COSTO DE OPORTUNIDAD si’

uno paga locaimente precios mas altos, frente a precios més bajos en mercados
exfranjercs.

Esa diferencia la estarfa consumiendo ia poblacidn en un producto hecho en
Guatemala, donde si tendrlfamos una ventaja comparativa, v agul radica el
fundamento de opasicion a ja aplicacidn de bamreras arancelarias.

Con el mantenimiento de medidas arancelarias a cierto productos, se continua
protegiendo & determinados seclores econdmicos, al mismo tiempo que
desprotege a ofros.

Ofra de las razones que flevan a plantear {a presente propuesta que se ha
iderttificado es la actual coyuntura, aunque siempre se ha estado a favor de Ia
eliminacidn de aranceles, por el esperade ingreso de divisas a ralz de ia
privatizacién de aigunas empresas del Estado.

Todo aste ingreso de déblares estadounidense influenciaré en el precio del délar

denfro del mercado nacional, con el efacto principal de la revaluacion del quetzal
frente a esa monheda generado por la sobrecferta de délares.
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8.4.2 BENEFICIARIOS DIRECTOS:

Los precursores han considerado que ef beneficio es para todos, ya que se
beneficiaran los distintos sectores que infervienen en la economfa, ejempio: los
indusiriates porque al desfizarse el tipo de cambio ya tienen una proteccidn al igual
que al resto de sectores, volviéndose homogénea y no como hasta ahora se ha
manejado, donde uno o des productes son los dnicos protegidos y beneficlados
por las medidas arancelarias adoptadas por ias autoridades.

También se enmarca el beneficio que logra el consumidor, porque le abre una
gama de productos importados que le permifirda adquirir  aprecios mas
competitivos, se beneficia el comerciante porque habrd mas movimiento de Ia
economlia que confieva la intensificacion del flufo comercial denfro y fuera del pals.

Dentro de los efectos inmediatos de funclonar, serfa que a ia hora de eliminar ios
aranceles se reduciria considerablemente la posibifidad de toda discrecionalidad,
corrupcidn que ello conlleva en jos puesto aduanates a lo large de nueslras
fronteras y comsecuentemente, una reduccidn de los costos escondidos que

imphican los actos de comupcion.

Como un agregado sobre el particular se hace mencibn quse actuaimente la
globalizaclon, motiva de forma imperante a que nuestros palses se organicen y
formen bloques para afrontar y lograr negociaclones comerciales que favorezcan
" al Istmo, por tal razén el proceso de unién que conilevan los pafses dan a
conocer en este tema y el proceso de desgravacion arancelaria.

8.4.3 ARANCELES:

Comao parte del proceso de integracidn, la region acordd llevar a cabo un proceso
da desgravacién arancelaria gradual. La propuesta establece que la polfica
arancelaria ha de begar a un nivel de 0% para materlas primas y 15% para
productos terminados, con niveles intermedios de 5 y 10% para materias primas &
jrsumos producidos en la reglén.

En este marco se autorizé a los paises para que discrecicnalmente puedan i
modificandc el arancel, a partir del 1°. de Enero de 1996, Guatemaia ya definid su
calendario de desgravacién arancelaria mediante el acuerdo gubemativo 13-85
publicado ei 22 de noviembre de 199€; dicho cronograma entrd en vigencia a
partir del 12. de enero de 1887 y conciulrd en &l afio 1889,

" Ei gobiemo ha sido del criterio que la desgravacion se debe produci de tal forma
que no ponga en desventala a la produccién nacional, a los paises vecinos,
« ademés de considerar que los ingresos fiscales dependen en gran medida de los
impuestos al comercio exterior.
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En consecuencia el retc es lograr |a_coordinacién entre la poliica comercial y

fiscal, de tal forma que Guatemala se incorpore a los procesos de giobalizacion sin
perjudicar a los sectores productivos ni & las finanzas publicas.

Asimismo se hace especial mencién de los beneficios que sobre of tema puede
otorgar un pafs desamcladoc a un subdesarmoliado, los cuales tendrfan un
fratamiento especial al pretender negociar un acuerdo, tratado etc,

6.4.4 SISTEMA GENERAL DE PREFERENCIAS:

Es ofro elemento fundamental en materia comercial SGP Qque es un esquema de
ctorgamiento unbiateral de preferencias arancelarias a ciertos productos que
aplican los palses desarrokades miembros, a fas naciones en vias de desarroko
Por ejempio éste garantiza al sector exportador nacional ja oporiunidad da colocar
sus productos en Estados Unidos con mayores ventajas competitivas. Asimiamo
los paises que desean Infegrarse al sistema , deberan Henar clertos requisitos
especificos.

6.5 IMPACTO DE LA INFORMATICA: INTERNET

6.5.1 JUSTIFICACION:

Previo 2 finalizar el siglo, e ingresar a uns nueva era, los avances tecnoldgicos con
respecto a nuevas opciones como medio de comunicacién, plantea nuevas
Interrogativas para los publicistas, empresarios efc. de tal manera de obtener
promocién eficaces y atractivas de acuerds a los consultores.

Un clarc ejemplo de lo anterior, lo representa INTERNET, ya que antes da
perflarse coma una poderosa herramienta de comerciafizacién o una nueva
fuente de negocios, surge como uns excelente atemativa de comunicacidn.

El punto importante en intermet es que nos enfrentamos con un corsumidor active
ynnpasivoyaliguaicpelaTVporcahlelosusmﬁosdeirrtemetpagan por reciblr
un beneficlo, esto confleva a que los mensajes comerciales sean fuentes de
mformacién Gt y amena y no cortos que no aporten nada al usuario.

Se estan dando en intemet dos formas de calocar la publicidad: La primera es
muy parecida a fa publicidad tradicional, donde se coloca gl aviso en una pagina
refacionada con el tema. Y ia ofra es una pubiicidad Gtil que consiste en entregar
Informacién completa y entretenida sobre el producto.

Queda en manos del empresario que utilza este medio en determinar como &l
desea la via de! mensaje y como sacarie un mayoer provecho en un medio tan
promisorio y efectivo como io es INTERNET.
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8.5.2 BREVE HISTORIA DE INTERNET:

Internet fue creada a partir de un proyecta del departamenta de defensa de log
Estados Unidos, flamado DARPANET, iniciado en 1969, y cuyo propdsito
principal era {a investigacién y desarrollo de protocolos de comunicacidn para
redes de Area ampla, para ligar redes de transmisién de paguetes de diferemtes
tipos, capaces de resisiir las condiciones de operacién mas dificiles y continuar
funcionando aun con la pérdida de una parte de la red.

Por exirafio que parezca, no exste autoridad ceriral gue controle el
funclonamiento de ja red, aungue existen grupos y organizaciones que se dedican
a organizar de alguna forma ei frafico.

E! grupo de mayor autoridad sobre el desamrollo de la red es LA INTERNET
SICIETY, creado en 1990, cuyo propdsito primordial era promover el intercambio
de informacidn..

Exdsten ofros grupos como el INTERNET ARCHITECTURE BOARD (IAB) Y EL
GRUPO INTERNET ENGINEERING TASK FORCE. {IETF}

.La mayorla de los documentos que existen para los nuevos usuarios estan escritos
en Ingles, desaforhnadamente o aforfunadamente dependiende del punto de vista
muchas de las personas que podrian beneficiarse con el uso de intemet en
nuestro pals tenen que pasar primero la barrera del idioma.

6.5.3 QUE ES INTERNET:

intemet &8 una gigantesca base da dates distribuida por todo el mundo, en la que
se puede encontrar informacidn y servicios de todo fipo, y para poder accesar
requiers de hesramientas que le permitan buscar rapidamente ia informacion.

Existen heramientas que permiten: Mandar y recibir informacién a fravés de
corren  electrénico, recbir comeo a cerca de femas comerciales, buscar
informacién industrial y comercial por toda la red, consultar catiiogos en Iinea y
bases de datos.

Actualmente Intemnet esta formada por aproximadamente veinte millcnes de
usuarios y cuatro milones de computadoras conectadas en todo el mundo y
sistemas operativos.

. No existe una definicidn precisa que pueda englobar a tado lo que compone
irtemet.

* Muchos empresarios, industriales, profesionales efc., se han visto beneficiados por
esa red mundial de comunicacién que logra difundir informacién a un ritmo nunca
antes visto.
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Hoy dia se empieza a escuchar sobre Intemet 2 el cual se piensa desplagar por
etapas durante ios préximos tres a cinco afios . En ia fase niclal del proyecto se
estableceran serviclos para red de principio a fin en banda ancha.

Uno de los mas recientes logros para ef caso Guatemala es una abanza
estratégica que se firmd enfre cinco empresas guatemaltecas y la poderosa
Microsoft, lider mundial en & mercado de informatica como parte de la estrategia
que se desarrolla para el lanzamiento intemacional de un nuevo programa para la
navegacién en intemnet.

En la regién Centroamericana se escogid a lnicamente siete empresas, cinco de
ias cuales son guatemattecas, lo cual permitird un acceso a todo el mundo, a lo

que sucede en nuestro pals y facilitara jos negocios Intemnacionales.

El nuevo plan de Irtemet Explorer 4.0 forma parte de una visiSn extraordinaria el
cual producira mejores resutados en el comerclo electrénico y demas temas
relacionados.

En la época de Globalizacion, en la que las comunicaciones y ia informatica son
claves para sobrevivir, no se puede dejar de lado a la tecnologia, elemento que
Puede ser el Gmico que permita a muchas empresas no solo continuar sinc
expandir sus horizomss.

La oportunidad para Guatemala a causa de dichos acuerdos es extraordinaria’
porque abre una vertana al mundo para que cuaiquier persona interesada en
nuestro pais pueda con suma facilidad utiizando los nuevos canales en el imemet
navegar en contenido local de tipo econémico, comercial, industrial, tecnolégico e
incluso nofticloso ¥ de entretenimlento.

Por oltimo llama fa atencién que los ejecutivos de Microsoft estén considerando
en tener un programa para las escuelas y los colegins de Guatemaia, ¢ cual
pretenden sea sumamente agresive y que los usuarios de Intemet en Guatemala
que han crecide un 120% en comparacién con 1996, proyecten para los préximos
se incremente Ia red de usuarios.

6.6 IMPORTANCIA DE LAS PROYECCIONES DE NEGOCIACIONES
FUTURAS EN EL COMERCIO INTERNACIONAL DE GUAT EMALA:

6.6.1 APERTURA COMERCIAL:

De acuerdo con el (IRIE} Instituto de relaciones Econémicas Intemacionales, .

Guatemala es el pals que, en Centroamérica, tiene mayor potencial para abrir su
economia al comercio Imemacional, refiiéndonos a las caracteristicas por las
cuales Guatemala tiene mayor facilidad para avanzar en la apertura econdmica
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A) SITUACION DE GUATEMALA EN EL COMERCIO INTERNACIONAL :

Quatemaia en & tema de comercio internaclonal, es juntc con Costa rica el pals
gue estd en mejor siuacién en el istmo de Centroamericano.

El potencial de Guatemala es superior a Costa Rica porque tiene una economla
mas grande. Esta no se ha desamclado por los problemas de inseguridad y
conflicto intemo que se han mantenido en los tltimos afios.

Se considera que existe desconocimientc sobre la posibilidad de crecimiento
externo a través del comercio, pere como la globalizacién se ha ido extendiendo,

todos se estan preparando rapidamente.
B) EFECTOS EN LA ECONOMA ACTUAL:

Ciertamente, la reduccion de aranceles y de barmreras no arancelaras ha permitido
la entrada de bienes importados de consumo, los que han desplazado, por
precios, calidad a los bienes de consumo producidos intemamente. Ei sector
industial ha sido el mas castigado con la apertura comerdal afectando
especiaimente a aquellas empresas que no han podido enfrentar la competencia,
algunas de las cuales ya solo realizan actividades de comerclo.

Al momento, son pocas las empresas industriales que han venido realizando
esfuerzos por recohversion para mejorar sus piantas, por la via de las inversiones
£rn maquinaria y en la capacidad de su mano de obra, para asl poder competir con
los productos importados.

La apertura comercial, entendida basicamente como la reducclén arancelarla y la
supresién de cuotas de importaciones, pretende enfrentar a fas empresas
nacionales con los productos y precios del mercado intemacional, a fin de que en
su afdn de sobrevivencia traten de alcanzar mayores niveles de eficiencia y
productividad que les permita competir, con base en calidad y precios, con ks
productos importados.

C) FUTURO DE GUATEMALA EN EL COMERCIO INTERNACIONAL :

En base a la posibilidad de mejoramiento de la situacién interna dei pals, luego de
la firma de los acuerdos de paz y la alerta sobre la necesidad de la apertura hacia
la economia intemacional, se puede prenosticar una reaccién que incrementari la
participacién de Guatemala en el comercio intemacional que traiga consige el
crecimiento econdmico.
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Guatemala es el pais, en Centroamerica que estd mas abierto a la infegracién
econbmica intemacional porque fuera de clertos privilegios que fodavia obstruyen
el desarrollc dei ibre intercambio, es 1a economia mas ablerta en fa regidn.

Costa Rica tiene fama de ser muy abierta pero en realidad tienen muchisimos
obstaculos en los servicios, ¥ en algunos productos es altamente proteccionista,
como en el caso de 1a jeche,

E) Satvador tiene una economia mas pequefta en estos moementos, pero se esta
abriendo en la actualidad. La ventaja de Guatemala es que amanca desde una
mayor apertura econdmica y el Salvador No.

0) VENTAJAS DE GUATEMALA ER COMERCIO:

De acuerdo a publicacién del periGdico “Moneda™ del mes de febrero/®7 , el area
Centroamericana tiene las condiciones favorables en varios sitios; estd en una
franja de fierra que geogrificamente tiene el privilegio de contar con dos océanos,
io cual se fraduce an oportunidades de transporte y de una gran diversidad de
cdimas. ( ventaja compefitva ), especiaimente Guatemala, que ahora es la
frontera sur del mercado econdmico mas grande del mundo.

Esta vecindad con la nacién azteca siempre ha tenido relevancia para la ubicacion
comercial patencial de Guatemaia, pero la tiene més a ralz del tratado de Libre
Comercio o NAFTA, porque Guatemala es el (nico pals que fiene una gran
frortera terrestre con el mercadge mas grande de América,

Estamos hablando practicamente de nueve mil seiscientos kilmetros de frontera
coh ventajas y desventajas que pueden servir como una ventana de oportunidades
para un mercade fguisimo, que sin embargo puede ser una barrera at crecimiento
sostenido de nuestra nacidn.

Esta frontera con México se fraduce por una parte en una encrme bamrera, pongue
obviamente es un bloque comercial poderaso que sila negociacién no se maneja
con habilidad capacidad y sobretodo con serenidad y nacionalismo, Guatemala
tendra en lugar de beneficios, una invasién de preductns fordneos que podria
perjudicar en un masivo desplazamiento de la Industria local, y una conquista a
Cenfroamerica, gue es uno de (s principales mercados de Guatemala.

Si se quiera ver como una oporfunidad, los Guatemaltecos tenemos qua trabajar
las altemativas de acceso que ofrece ese gran mercade. En esa perspectiva y
con esa meta, es important= priorizar la relacién con el Canadd y es también o
acercamiento con Chile, pues este indudablemente serd &l primero en accesar &l
NAFTA.
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Si la dificultad de la imtegracion en Centroamerica se mantiene, asi como (a
posible insercién de nosotros al NAFTA ; Guatemala tendrd que aprovechar su
condiclon de ventaja frente al resto de socios cenfroamercancs.

E) COMO VA A COMPETIR GUATEMALA:

De acuerdo con David Hirschman de AMCHAM Guatemala va a competir
produciendo o encontrando ventajas comparativas y entre elias estd el acceso a
los consumidores de Centroamerica y de! Carlbe, y que las empresas puedan
trabalar en conjunto para tener una ventaja de escala.

F} NUEVO MODELO DE DESARROLLO.

Segun el CRE! Centro para las Relaciones Econbmicas Internacionales,
Centroamérica fiene ante si dos grandes refos: impuisar un desarrollo econdmico
sostenible y con equidad, y lograr que sus friglles democracias Sean
participativas. En o econdmico debe romperse con el esquema Proteccionista,
propiciando el crecimiento competitivo de la industria, la agricuttura y los servicios.

Los pafses de la regi6n podran lograr un desarrollo econémico con equidad, a
través de la consolidacién de una democracia parlicipativa, frascendiendo las
democracias meramente electoraies & involucrando todes los sectores sociales.

El CRE! considera que el desarrollo no lo lleva a cabo el gobierno, ni las clipulas
empresariales, es un que hacer de toda la nacidn con una visin de conjunto.

La insercitn de Centroamerica en el nuevo contexto de globalizacion y
liberaizacién econdmica implica accipnes estratégicas regionales, que deben
orlentarse hacia la minimizacion de los actuales esfuerzos individuales realizados
por los palses del istmo, con miras a ampliar sus posibilidades de crecimiento
econdmico.

Actualmente las economlas de la regidn deben desarrollar st proceso de
integracién en el ambito de la giobalizacion, lo que implica la elminacidn del
esquema PROTECCIONISTA y que Centroamerica sea capaz de constuir
competitividad intemacional en nichos especializados de comercie, en los cuales
muesire ventaias comparativas frente a terceros.

G) UNA INSERCION INTELIGENTE:

De acuerdo con Orive y Milano Centroamérica debe conseguir una insarcion
inteligents dentro de la globalizacion, que confribuya en el mediano plazo a lograr

un mejor nivel de vida de sus habitantes,
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Asimismo se considera que Ia sociedad civil debe tomnar el rol que le corresponde
por medic de las cémaras gremiales, cooperativas y asotiaciones para
ENTERARSE SOBRE LO QUE ESTA PASANDO Y HACIA DONDE VA EL
PROCESO, pues de lo contrario sclo tendrén que asumir ias consecuencias sin
saber como Aegaron hasta alll.

E| Sector laboral debe estar claro en que ya no se encuentra en una competencis
solamente con los trabajadores de su mismo pals, sino una fid por Ia
competitividad con el trabajador de Japdn, Estades Unidos ¥ ofros palses
attamente tecnificados, shuacién que le obliga a mejorar su trabajo y hacer mas
eficiente su produccién para conservar una Industria o actividad.

Un problema mayor debe tenerse presente al hacer un analisis mas profundo de la
situacién de la Integracién centroamericana, pues se reftera que como paises
alslados no se tiene mayor fuerza.

I) LA CAPACIDAD DE NEGOCIACION:

En la regibn existe una necesidad wgente de facilitar la capacitacién de
negociadores a distinto nivel, no solamente de empresa, ya que el parfl deba.
permitiries tener una visibn mas amplia sobre las necesidades de los sectores al
que pertenscen, de los puebios y los espacios Centroamericanos.

Se recomlenda el fortalecimiento no solo cuaiitativo, sino cuantitativo de ios
equipos de negociacibn, con la ayuda de los gremios y asociaciones
empresariales y laborales una allanza estratégica lograria desarrolar una fuerza
intema con capacidad para cuestionar las decisiones y hacer que ias
negociaciones propias de la globalizacion, se tengan en cuenta los intereses
comunes de la poblacién.

Por Giimo es conveniente derro de las condiciones necesarias que se ponga
mucha atencién al tema de fa seguridad, pues ningn empresario estara dispuesto
a invertir en un ambiente de inseguridad. En el tema de la inseguridad fisica,
Guatemala atraviesa por una situacidn critica que se espera sea coregida con el
desarroilo de proyectos incluidos deniro de ios acuerdos de paz.

La estructura legal debe ser fortalecida y debe lograrse tribunales y un aparato
judicial que garantice negociaciones y el cumplimiento de la ley.

6.86.2 EL PAPEL DE LA O.M.C.

La Organizacién Mundial de comercio, es la base juridica institucionai del sistema -
multiateral de comercio. siendo el organismo de autoridad al cual se encuentran
afiiados le mayoria de paises del drea con el fin de regular operaciones con
caracter de comercio intemaclonal, siendo sus funciones esenciales enfre varias -

las siguientes:
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Administrar y aplicar acuerdos comerciales multilaterales y plurilaterales.

Servir de fora para la celebracidn de negociaciones comerclales mulilaterales
Tratar de resolver ias diferencias comerciales.

Supervisar las poificas comerciales nacionales.

Cooperar con las demas instituciones intermacionales que participan ¢n la
adopcidn de politicas econémicas 2 rivel mundial. 81/

Uno de sus fines, es establecer el uso de contingentes en el comercio
internacional, con el fin de complementar la brecha que ia producclin naclonal no
cubre y de esa forma satisfacer la demanda intemna. A su vez evita que Uh exceso
de oferta afecte a la Industria nacional.

A} DEBE APROVECHARSE EL ESPACIO DE LA O.M.C. PARA ESTIMULAR
EL DESARROLLO ECONOMICO:

Centrvamerica debe aprovechar la claridad de las reglas de juegt en las

negociaciones actuales y ios mecanismos establecidos en la normativa de la

Organizacién Mundial de comercio, OMC , para hacer valer sus derechos y

aprovechar ias oporiunidades de desarrolio .

Discutir ios beneficios que fiene para Centroamérica el multilateralismo de ta OMC
y la impiementacion de los compromisos asumidos por la regidn en esa
organizacion, as( como las perspectivas para la formacidn de un Area de Lbre
comercio de las Américas, ALCA. '

En este tema salen a luz algunas debiidades de! sistema establecido por la OMC
y las oportunidades que pueden ser aprovechadas por Centroamerica, pero bajo
el supuesto de que ésta logre una integracién real como regidn.

Para que la regidn saque una ventaja significativa de lo establecido en la OMC y
lo que se alcance en el ALCA, debe lograrse prevismente un avance significativo
¥ una perfeccién de la integracién centroamericana.

Al haberse logrado la negociacién intema entonces la regién podré Iniciar una
batalla de negociacién més fortalecida y con mejores oportunidades de &xto
hacia afuera.

B} EL PELIGRO DE CUMPLIR POR CUMPLIR:

Segun publicacidn de Prensa Libre del 7 de abril de 1997, hace mencién que el
fratado que creo 2 la OMC, fue un documento eiaborado por las naciones
industrializadas y que los palses en desarrolio fuvieron que firmar, porgue no
tenfan otra opcidn.

81/ ORGANIZACION MUNDIAL DE COMERCIO. 1285 Munich Alemania.
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Sin embargo, se reconoce que la OMC tiane algunas disposiciones que se
convierten en ventajas para los palses cenfroamericanos como lo son, claridad en
fas regias de Juege y un factor vinculante, entendido como obligatoriedad en
cumplir disposicionas y fallos mas fuertes que el precedente Acuerdo General
sobre Aranceles y comercio GATT, en donde el cumplimiento era optativo.

El peligro que existe de que los palses en desarrolic cumpian lo establecido por la
OMC. stlo por cumplir, sin conocer realmente toda la normativa y que generen
obstaculos que antes no existian..

£.6.3 ACUERDOS COMERCIALES INTERNACIONALES:

ACUERDOS INTERNACIONALES CON GUATEMALA.

De acuerdo con las misiones diplomaticas para efectos de apertura de mercados
con Centroamerica y especiaimente con Guatemala, a confinuacion se describen
parte de ios acuerdes negociados con distimtos palses en beneficic del comercio y
de la indusiria local: Corea, Japdn, chile, Canada y México, guienes constituyen
las naciones que cenfralizaron la politica intemacional de Acuerdes comerciales de
{a Repiblica de Guatemala., durante el periodo del presente trabaje 1880 - 1896

Asimismo sobresalieron Taiwan, Colombia, Centroamerica, las naciones akadas
de la comunidad Europea y algunas naciones del Carbe. .

A) COREA:
Corea busca fa posibiidad de integrarse como socio extraregional del Banco

Ceniro americano de Integracion Econdmica. (B.C.I.E.}

B) JAPON:
Qfrecié ayuda a ia regién Centroamericana en areas como la creacidn de nuevos

vinculos de comercio y apoyo al proceso de integratién centroamericana.

C) CHILE;

El propésito principal de la delegacién conformada por varios empresarios, es el
de mejorar las relaciones comerciales con la regién v bases para fuluras
negociaciones comerciales, como acuerdos da libro comercio.

Asimismo aspectos concrefos de un tratado bilateral de promocion de inversiones
que incremente el capital chileno en Guatemnala.

D} CANADA: .
Con Canada se acordaron las siguientes acciones:

a) Reducir tarifas de importacién a 3000 productos provenientes de palses en
desamrollo como Guatemala.

b) Iniciar las negociaciones para un tratado de Ebre comercic con Centroamerica.
Toda lo anterior dentre de ofros puntos negociados.
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E) MEXICO:

Con México se busca crear una zona de libre comercio para estimular 1a oferta de
productos exportables y establecer mecanismos que eviten fa aplicacién de
medidas unilaterales y discrecionales que restrinjan al comercio.

En 1896 se reiniciaron las negociaciones para suscribir un tratado de libre
comercic en México y el CA-3 o Tndngulo Norte (Guatemala, El Saivador y
Honduras) , dentro del marco de los acuerdos de Tuxtia Ii.

ACUERDOS CON OTROS PAISES:
Otros paises han despertado interés para la regién, ya que Ia perciben como una
zona con potencial de crecimiento y expansion para sus actividades:

F) TAINAN:
Este pals busca aprovechar las oportunidades individusles de cada pals.
Tahwan proyecta firnar un memorandum de libre comercio con seis naciones
centroamericanas y con Belice en 1497.

Taiwan propondra el establecimiento de un fonda de US$ 200 millones en 10
. afos para ayudar a § palses de centroamerica y Belice
G) COLOMBIA:
Reactivd su interés de celebrar negociaciones para la firma de un tratado de
libre comercio.

H} LOS PAISES EUROPEOS:
Que estan interesados en crear ewocentros en Guatemala {oficinas que
faciltan el comercio y Ia inversian).

I} CON LA UNION EUROPEA:
Centroamerica busca la concrecion del dialogo con la unién Europea, respecto
aquela U.E. amplard las preferencias arancelarias a los productos
industriales, a fin de hacer mas vigoroso el comercio hacia esa regién.

Centroamérica goza deade 1991 del sistema General de Preferencias SGP
que pemite el ingreso libre de sus productos agricolas, axceplo el banano,
La UE ha otorgado a C A, un frato preferencial de arance! 0 a la importacién
de productos agricolas.

La Regién propone a la UE un frato preferencial para sus productcs
industriaies similar al aplicado a los palses que imtegran el Pacto Andino,
Peri, Bofivia v Ecuador.

Es decir es este precisamente ¢! Sistema General de Preferencias que se
pretende sea ampliado y cubra la produccitn industrial.
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Los beneficios que el SGP generarla, es la diversificacion de la produccion
Industrial, la generacion de un mayor valor agregado industrial, asf como el
fncremento de las Inversiones y Ia transferencia tecnoldglca.

La propuesta regional encierra un gran interés orientado hacia la
diversificacién de la produccidn regional que permitiré ampfiar las fronteras de
comercializacidn, las cuales irfan mas alla de los productos agricolas, gue en
Ia actualidad presentan bajo nivel de valor agregads.

J) CUBA:
El cual abrira una oficina de intereses para gestién empresarial.

K) PUERTO RICO:
interesado en expandir sus actividades comerciales.

L) MISION RUSA.:
Ei intercambio comercial entre Guatemala y Rusia podrfa ser incrementado como
consecuencia de la misién que visith el pals, quienes buscan establecer vinculos

comerciales y diplomaticos.

Uno de los obsticulos que limitan considerablemente ias relaciones comerciales
entre Guatemala y Rusia es la falta de Informacién, por lo cual es necesario
establecer permanentemente una oficing comercial en Mescld, as/ como en |z
ciudad de Guatemnala, que facilite y apoye fas operaclones de comercio.

El cacif propuso para sciventar el problema de la faita de informacién, la creacitn
de una pagina en Intemet que permita el traslade de informacitn directa tanto a
los empresarios rusos como Guatemaltecos.

M) GUATEMALA Y REPUBLICA CHECA SUSCRIBEN CONVENIO
COMERCIAL:

Guatemala y repiblica Checa, suscribieron en el mes de abrl un tratado

comercigi, coincidiendo ambas partes en que el acuerdo debe potenciar

considerablemente ef intercambio comercial enfre los dos paises.

Entre los proyectos més inmediatos en la cooperacifin econdmica entre los palses

se mencliond la posibiidad muy real de exportar a Guatemala todo un sisterna

completo de fransporte urbaro para la ciudad de Guatemala, o el suministro de

plantas de energla eléclrica.

Las posibilidades de intercambio comercial y cooperacién econémica, adguiriran

rasgas mas concretos después de que visite este afio la Reptblica Checa una -
misién de empresarios Guatemaltecos.
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6.6.4 AREA DE LIBRE COMERCIO DE LAS AMERICAS: ALCA

Los palses centroamericanos estdn replanteando un nuevo marco de relaciones
comerciales que parte del cbjetivo estratégico de construir lo que se llama ‘el Area
de Libre comercio de las Américas” ALCA , la cual comprende una regidn desde
Alaska hasta Argentina prevista para «f afio 2005.

En esta perspectiva LA SIECA podrd suscribir un Tratado de Libre comercio de
tercera generacién entre Centroamerica ¥ los Estadoes Unidos, para lo cual el
gobiemo norteamericanc deberd gestionar amte el congreso el mecanismo de
negociacion expedita o FAST TRACK, que autorice al presidente de los Estados
Unidos a negociar acuerdos comerciales bilaterales y multilaterales.

Otro camino a seguir es negociar un proyecto de EQUIPARACION AMPLIADA,
que Incluiria, ademas de los productos contenidos en la actual Iniciativa de la
Cuenca del Carbe CBl de EE. UJ, los bienes cenfroemericanos no
incorporados.

América Central, reviste importancia especial para Estados Unidos ya que tiene
un mayor peso comercial que ofros palses latinoamericanos y de mayor tamafio

" en el intercambio bilateral.

En este contexto, el departamento de comercio en Washington segin la
investigacién manifesté cifras en los afios noverfa subrayando que Estados
Unidos exporté bienes a Centro América por valor de 6,000 millones de ddlares,
cifra Gnicamente superada por las ventas norteamericanas a México y a Brasil.

En cuanto a las importaciones de Estados Unidos provenientes de ias naciones de
Latinoamérica, el lstmo cenfroamericanc ocupa el cuarte Jugar, detras de México,
Venezuela y Brasil.

De acuerdo con la opinién de Jusé Orive Alfrede Milano exnegociadores de
Guatemala y ei Salvador, en ei tema del ALCA consideran que la region no tiene
un papel totalmente definidc y aun no hay una polftica comun.

Segin SIECA PROALCA, es ia contribucién y fortalecimierto de las capacidades
de los paises de la regidn para enfrentar en el 2005 la creacidn de! ALCA,
considerando los avances an el process de integracién del istmo.

Asimismo, se hace mecion que el proyecto conlleva y necesita un financiamiento

" de Q un milldn 600 mil, lo que sera proporcionado por la AID.

PROALCA responde a la formacién de una zona de libre comercio de las
Américas y a la normativa y compromisos adquiridos por fa regién en el marco de
la Organizacidn Mundial del Comercio, OMC.
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l.a creacidn de la zona de libre comercio pretends cubrir desde Alaska hasta Ja
fierra del fuego, y tal propuesta debers tomar en cuenta las disparidades
econdmicas entre los 34 pafses miembros y evitar ei perjuicio para las naciones
de menor desarrolic.

El ALCA busca crear una zona libre de aranceies, lo que convierte al proceso
de establecimiento de este futurc bloque econdmico en mucho mas complejo en
comparacién a la ronda Uruguay de 1986, una de cuyas metas fue la reduccitn
aranceiaria.

El ALCA segin la concepcidn vigente, deberd conjugar y comvivir con los
procesos subregionales ya existentes como el MERCOSUR, COMUNIDAD
ANDINA, MERCADC COMUN CENTROAMERICANO, EL CARICOM
CARIBENO, sin anular fa capacidad de estos grupos de negociar acuerdos con
ofros extrarregionales como ta Unién Europea.

6.6.5 UNION ADUANERA: GUATEMALA - EL SALVADOR:

De acuerdo a informe de la SIECA a inicios del afic 1997 se efectut ias primeras .
reuniones de comisionados tanto de Guatemala como del Salvador para negociar
el establecimiento de una Unidn Aduanera enfre ambas naciones.

La Unin acuanera se enmarca dentro del proceso de integracion econdmica de la
region. Ella permitiriz no sélo & Guatemala y a el Salvador, sinc a la regin en su
conjunto, dar pasos importantes hacia su incorperacién a procesos
integracionistas come el Area de Libre Comercio de la Américas ALCA asl como
acuerdos con paises como México, Panamé y Chile.

LA UNION ADUANERA GUATEMALA - EL SALVADOR, DEBE IR MAS ALLA
DEL INTERCAMBIO DE BIENES Y SERVICIOS.

Dentro los objetivos de I unidén aduanera que se negocla entre Guatemala y el
Salvador, se deberé impulsar la lbre movilidad de diversos factores econdmicos y
pasar del infercambio puro de mercancias y servicios a ofros como la mano de
obra y capitales en doble via.

Los paises pretenden con sus iniciativas atraer al resto de los palses
centroamericanos, una vez gque Guatemaia y el Salvador consoliden su proceso de
unién aduaners. .

Con la Unidn aduanerz ios palses restantes veran la necesidad de obtener los
beneficios que implica , pretendiendo a su vez la adhesion.
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Cormsolidada esta situacidn, centroamérica . obtendria una capacidad de
negociacidn anta terceros £h funclon de |a ire movilldag de Sus recursos, 1o cuat
atraerfa consigo un mercado que presentarfa mucho interés para inversionistas

extranjeros.

UNION ADUANERA ES PLATAFORMA DE DESARROLLO PARA ALIANZAS
EXTRARREGIONALES.

La consolidacidn de la Unién aduanera oforgarfa la plataforma ideal para
incorpéranos a tratados bilaterales de Cerfroamérica con México, con los palses
que integran el MERCOSUR y los del CARICOM.

Al ir extendiendo esa red de intercambic comercial a nivel latino2mericano,
naturaimente estariamos en una posiciéh de primer orden de cara al
establecimiento del Area de Libre Comercio de las Américas, ALCA en el 2005

Con la eliminacién de barreras aduanales el comercio entre Guatemala y el
Salvador obfendria una posicidn preponderante en el comercio intra y exira
regional, enmarcando en los retos que implica la globalizacion y su consecuente
-apertura de mercados.

. PUNTOS OBJETO DE NEGOCLACION:

Dentro de los puntos gue comprenden esta negociacion conilevan los siguientes:
1) UBRE MCOVILIDAD DE BIENES Y SERVICIOS -
Sa hace necesano una redistribucidn equitativa de los ingresos arancelarios
ya gue se exceptian productos como el café, azicar, harina de trigo, alcohol
ellico y derivados del petréleo. .

2} ARMONIZACION ARANCELARIA:
Tamto en Guatemala como en el Salvador debe discutirse ef tema del IVA, ya
que muestra diferencias en su apEcacién, asf como aquelios impuestos
especificos ¢ selectivos que gravan el consumo, donde se detectarfan
divergencias que podrian alterar el progcedimiento técnico de negociacién.

3) POLITICA EXTERNA COMUN:
Las partes deben definir una politica unificada hacia el exterior en materia de
comarcio, una vez consolidada ja unién aduanera.
De esta manera se eliminarian ciertos obstaculos al comercio extefior que
« presentan en forma individual fas partes.
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8.6.6 TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE: (NAFTA}.

A) RELACIONES ESTADOS URIDOS - CENTROQAMERICA.

Segin informe de la publicacién ‘Moneda” del 21 de marzo de 1997,
Centroamerica ha comprendido que el rumbo cormecto a seguir es el de la unidad
de principios y objetivos, pues es el Unico escenario que le permitird tener una
ventaja competitiva y comparativa con el resto de economias gue en influencia
geopolitice-economica, busca el mercado mas grande del mundo: EE.UU. y el
NAFTA.

Se hace necesario crecer en un escenario de competitividad y desarrollo
sostenible, especificamente en el campo del sector privado, para preparar al
mundo empresarial del istmo ante los retos inevitables de la globalizacion.

El acercamiento con los Estados Unidos es positive, pues ahora ias condiciones
de la década de los 90 es muy diferente a las de inicios y mediados de siglo.
Esto conlleva a implicaciones vitales para nuestras aspiraciones de integracion,
pues |2 necesidad de ingresar a un mercado seguro, obliga al lstmo a unirse.

La globalizacion es un reto inevitable para Cenfroamerica, y la formula aplicada .
para encararia es la mejor: LA COMPETITIVIDAD.

8) QUE SE BUSCA: .

Negociar con Estados Unidos un trato de nacién favorecida como lo posee
México. El Programa de nacidn més favorecida, fortalecerfa a ios sectores
Textiles, cuero y calzado, que representa el @ % de las exportaciones
Cenfroamericanas hacia los Estados Unidos. Es por estos privilegios que la
mayorfa de los productos estan protegidos por lo menos en & corto plazo.

No debemos olidar nuestra debilidad de nuestras exportacicnes como palises
centroamericancs y es de que nuestros productos tienden a generar poco valor
agregado y ademas son perecederos en gran parte.

El efectuar esta negociacidn en bloque es sana pues permitird a CA. ¥y
especialmente a Guatemala como cabeza de lanza definir una diversificacidn de
sus exportaciones y de su comercic en general.

C) PORQUE DEL INTERES:

Ademas de lo agregado anteriormente, se avizoraba desde que entré en vigencia
el NAFTA EN 1994 , Ios pellgros que se cernlan para la economia del lstmo, qué
of bien es cierte no han sido resultados catastroficos para ef 4rea, sin embargo fa *
economlia de Guatemaia ha entrade en un alerta y no solo por la desaceleracion
del afio pasado sino por la poca reconversion del aparato mndustrial del pals.
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Neo debe olvidarse que los Tratados de Libre Comercio crean condiciones para
insertarse en 1a hueva dindmica del comercio, pero no garantizan que ia adhesion
se vea coronada por el éxito. Esto dependerd de las modificaclones gue se
realicen en las estructuras nacionales y sobre todo en el esfuerzo de cada pals y
su gente.

Hay que reconocer que ef NAFTA no es ninguna manera de acuerdo perfecto,
pero cuenta con los mecanismos para el tratamlento de varics problemas de tal
forma que Guatemala y Cenroamérica han insistido en varias oportunidades su
ingreso al mercado més grande del mundo.

El Problema es que las negociacicnes han sido mal encaminadas, pues
Centroamérica, busca siempre negociar con los Estados Unidos, oMdandose de
que of TLC fue suscrito y ratificado entre tres Estados: Canada, México y los
Estados Unidos.

D) EL IMPACTO DEL NAFTA:

Con la enfrada en vigor del Nafta, México logré que un alto porcentaje de sus

* exportaciones a Estados Unides, que pagaban arancel aproxmadamente 85% del
total, quedaran desgravadas inmediatamente, circunstancia que colocd en
desventaja comercial a los palses de Cenfroamerica con respecto a México.
Ademas de perder la ventaja que le daba la iniclativa de la cuenca del caribe,
1CC, también perdié competittvidad por la desgravacion concedida a la produccidn
mexicana, especiaimente en los rubros de textites y confeccién.

La desventaja de Centroamérica frente a México no debe medirse en términos de
desviacidn de comercio, sino por la mayor atraccién a las inversiones futuras que
puede presentar diche pals, debido a las mejores condiciones de su producciin
para contar con un mayor acceso al mercado de Estados Unidos.

E) IMPLICACIONES DEL NAFTA PARA GUATEMALAY CA-:

El Nafta como cualquier otro acuerdo fiene implicaciones para los palses

miembros ¥ los que no 1o son.

La posibiidad de una desviacién de las exportaciones centroamericanas

destinadas al mercado estadounidense, asi como las inversiones extranjeras que

hubieran podido hacerse a la regi6n, ha promovido un interso debate sobre la
* conveniencia de buscar la adhesién al TLC o blen optar por una altemativa de

equiparacion que reduzca los costos potenciales de ese tratado, para el érea
. Centroamericana, idea que hoy figura en las agendas de cenfroamerica.
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El insistir en ios estados unidos tiene un claro sentido:
A) Las Exportaciones de C.A. hacla EU. representa el 44% de enfrada sin
mayores problemas arancelarios. (café, banano, mariscos, cacac, caucho,

madera etc )
B)E!l 16% de los productes entran dentro del sistema Generalzado de

preferencias arancelanas.
C)Los productos que estin dentro del programa de {a Cuenca del Caribe

represertan el 11% .
F) OTROS EFECTOS DEL NAFTA HACIA EL COMERCIO DE C.A.:

Se cormsidera que las preferencias arancelarigs concedidas por EL NAFTA a loa
productos mexicanos han afectado las exportacionea textiles, de calzado y de
confecciones centroamericanas al mercado Estadounidense, ademas de desviar
hacia el pals arteca potenciales inversiones exiranjeras, que de ofro modo podrfan
haber llegado a la regién.

Para contramestar estos efectos, se Propugna porque Washington otorgue a las
exportaciones cenfroamericanas los mismos beneficios arancelarios que reciben
los productos mexicanos favorecidos en el NAFTA,

6.6.7 TRATADO DE LIBRE COMERCIO: MEXICO - TRIANGULOD NORTE DE
CENTROAMERICA:

A} OBJETIVOS DEL TLC.:

Los tratados establecen reglas de comercio que luego de aprobarse pasan a ser
legislacién necional. Bésicamente persiguen la entrada Ibre de arancel o
restricciones no arancelarias para bienes Y senvcios que producen ks palses
firmantes del tratado.

Asimismo para gozar de ese tratamiento preferencial se debe cumplir con cierta
fhormativa que se establece dentro de! mismo fratado respetando lo establecido en
la Organizacién Mundial de comercic. OMC . Siendo ésta la institucion a nivel
mundial sobre comercio internacional y a l2 que todos o casi todos los palses del
mundo pertenecern.

B) MEXICO Y CA-3: RONDA DE NEGOCIACION:
Los palses que forman ¢l denominado "Tridngulc Norte® (Guatemala, Honduras y

el Salvador) Y México iniciaron negociaciones que permitiran sentar las bases de
un fratado de Libre Comercio enfre las cuatro naciohes.
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México ha sido de la posicidn de lograr el compromiso de terminar las

negociaciones con los palses de Centreamerica durante 1997, io cual daré pie a la

puesta en marcha del TLC el préxima aflo, sin embargo es real ldenuncar entre

personas y profesionales préximas a este circulo hegaciador, sobre ia perspectiva
que tal firma del documento de realizarse seriz en el primer semestre de 1958

estimativamente.

Las doce mesas de trabajo han anafizade temas tan delicados y complicados
como la propiedad intetectual, inversién, servicios, compras gubermamentales y
acceso a mercados.

La balanza comercial entre los tres paises Centroamericanos y México se inclina a
favor de México, que exporta a los primeros unos USS$ 501 millones, mientras que
importa de ellos sdko 74.9 millones

E! concepto de Asimetrfa es uno de los puntos mas importantes gque las
delegacicnes analizan, estableciendo mecanismos de Saivaguarda.

Estcs mecanismos establecen que de presentarse alguna amenaza conba una
" industria nacional en cuaiquiera de lcs pafses Centroamericanos, la aperfura
comercial podria posponerse por un tiempo prudencial hasta lograr el reajuste.

“Conforme el punto de vista de los Centroamericancs.  se busca establecer un
esquema de negociacidn y un instrumento que permita obtener beneficios a
ambas partes.

Actualmente se avanza en la creacion de una lista de productos que podrfan ser
incluidos  en el acuerdo, pero que debe existir consensc enfre los fres palses
cenfroamericanos.

PDe acuerdo con la opinibn de José Orive y Alfredo Milano ex negociadores de
Guatemala y el Salvador, en la negociacién del Tratado de Libre comercio entre
México y el tiéingulo Norte ( El Salvador, Honduras y Guatemals ) indican que el
modsio o el tratado minimo que debe conseguirse es uno igual al de Estados
Unidos, México y Canadé ( NAFTA).

Crive y Milanc indican que negociar con México un acuerdo que ofrezca menos
gue ef NAFTA, serd una perdida para los palses centroamericanos.

C) PLANTEAMIENTOS ESTRATEGICOS DEL TN:

Ef triangulo Norte (TN} de Centroamerica en su momento planted su posicion en

- ias negociaciones comerciaies con México para la firma de! TLC definfendo 10
puntos estratégicos, donde sus negociadores mantvieron la posicion  de que
serla insensato continar con un tratade que no beneficiaria a los palses del istmo,
siendo log sigulentes:
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1- Eiminacién de barreras no arancelarias.

2- Filaciin de una tasa base de desgravacion arancelana,

3- México desgravara en un plazo maximo de 10 afios y el TN en 20

4- Evitar discreclonalidad administrativa para facilitar el comercio.

5- Ningdn producto sea exceptuade de la negociacion,

6- Uso del sistema de salto arancelaric para la calificacin de origen de los
productos a incluir en el libre comercio.

7- Las medidas de salvaguarda deben incluir plazes que permitan la reconversion
da los sectores productivos del TN.

8- Las practicas desleales de comerclo se investigaran conforme la normativa de
la OMC.

9- La negociacién del sector servicios se guiara por lo establecido en el acuerdo
General sobre aranceles y comercio, GATT.

10- México se obligard a establecer mecanismos vinculatorios entre los
compromisos a nivel federal, con las reglamentaciones estatales y municipales.

D} OPINION DE LOS INDUSTRIALES GUATEMALTECOS:

Las empresarios, industriaies y ofros profesionales Guatemattecos consideran que
s habrd negoclade un buen tratado, si todes los productores del trianguio Norte
tienen oportunidad real de exportar sus productos y asl Incrementar sus
exportaciones.

Mo debe olvidarse gue uno de los principales retos gue se tiene como nacidn es
elevar ia tasa de crecimiento de la economia a niveles armiba del 6 % , es por elid
gue se debe hacer un acuerda que se convierta en oportunidades de empleos
para beneficic det pais.

E) ARANCELES:

Las negociacicnes de Guatemala apuntan a obtener un arance! cero, por lo menos
en todos aquellos productos que estan inciuides en la lista del ACUERDOC DE
ALCANCE PARCIAL, (AAP) firmado con México y ratificado por la OMC,

E.1) LOS SUBSIDIOS Y EL DANO A LA PRODUCCION NACIONAL:

En el caso de Guatemala hay 23 productos arancelizedos que reciben el
calificativo de productos sensibles, conocidos asl porque tenen un impacto
especial sobre el gesarrolio econémico del pals.

Denfro de las negociaciones, estos artfculos se convierten en un tema especial,
porque algunos normalmente ienen subsidios, protecciones o aportes de parte de
los gobiemos de los palses de donde provienen.
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E.2} COMERCIODE 10A 1:

La importancia de lagrar mejores condicicnes en |z negaciacién de un TLC e
importante porgue en a actualidad el comercio con México es de 10 a uno. (por
cada milién exportado, México vende 10 millenes ).

En la actualidad, hay productos de México que ingresan a Guatemala con un
arancel de 1 y 5 por ciento, mientras que ese pals mantiene aranceles para la
misma clase de blenes en un minimo de 20%.

En este contexto, como pals debemos lograr una apertura con México, para
garantizar que sean removidas todas las normas necesarlas a fravés de un
acuerdo bliateral y multilateral que nos permitan igualdad de condiciones.

Los Guatemaltecos no podemoes pasar desapercibidos ante esta importante
negociacion dei TLC , por lo cual se debe conocer mejor lo que esto implica vy
estar preparados ante los cambios estructurales que seguramente se daran.

Ei Llamado Tridngulo Norte centroamericano, ha puesto énfasis ante México
respecto a la problematica de un trato asimétrico en el intercamblo comercial
dentro del TLC , lo que ha significado el reconocimiento de México de las
diferencias que existen entre el potencial de comercio de ese pals y el de las
naciones del Tridngulo Norte y traducido en beneficios arancelarios para los
cerfroamericanos.

£l embajador de México ha manifestado que su pais ha reconocido la asirﬁetrfa Y
lo dejara plasmado en el conjunto de acuerdos a suscribir.

F) AVANCES ACTUALES EN LA NEGOCIACION:

De acuerdo a la Revista “Irxiustria” del mes de septiembre de 1997, se considera
que las negociaciones del TLC, se han desarrollado en forma efectiva. Sin
embargo la reflexién es para que cada industrial fome conclencia que este TLC,
vendra a cambiar las regias del Juego con México en forma definitiva y deberé
tener una aclitud proactiva hacia el tema,

Las doce mesas de frabajo de los tres palses cenfroamericanos han mezclado no
sélo 1z revision de textos sino también han fijado nuevas posiciones que tocan los
puntos sensibles de las negoclaclones.

Asimismo la publicacion pone de manifiesto los objetivos de los doce temas que
se abordan y el avance sobre las negociaciones, mismos que se describen a
continuacién para tener un conocimiento panoramico: 82/

82/ Revista Industria. Septiembre 1997. Publicacion de la Camara de industria

de Guatemala.
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1) MESA DE ACCESO A MERCADOCS:

Su objetive es el de lograr la eliminackin de barreras arancelarias y no
arancelarias, reflejando las diferenclas relativas existentes en los niveles de
desarrollo econdmice de los participantes.

2} MESA DE ACCESOQ A MERCADOS AGRICOLAS:

su objetive primordial es garantizar el acceso al mercado mexicano de la oferta
agropecuaria exportable del TN, tomando en cuenta el desarrolio retative de las
economlas de ios paises.

3) MESA DE REGLAS DE ORIGEN Y PROCEDIMIENTOS ADUANEROS:
su objetivo es elaborar las regias por las cuales un producto puede considerarse
hecho en la regién y gozar del frato preferencial dentro del marce del TLC.

4) NESA DE NORMAS TECNICAS:
Su ohjefivo principal es garantizar que ias medidas de normalizacion, aplicables en

México, no sean utilizadas para impedir ¢ restringir el acceso de los productos del
TN al mercedo mexicano.

5) NESA DE MEDIDAS SANITARIAS Y FITOSANITARIAS: *
Su objetivo es el de proteger ef patrimonio pecuaric y agrlco[a evitando en Io
posible la infroduccidn de enfermedades a través del comercio.

6) MESA DE COMPRAS DE GOBIERNO:

Su objetivo princlpal es lograr participaciGn en el mercado mexcano dé compras y
contrataciones poblicas, evitando que las empresas Guatemaltecas no sean
desplazadas de su propio mercado por las grandes empresas mexicanas.

7) MESA DE PRACTICAS DE CONMERCIO DESLEAL:

Su objetivo es establecer procedimientcs més &dgiles y menos onerosos para
establecer cuotzs compensatorias o aranceles anfidumping, en los casos donde
se de una practica desleal de comercio al enfrar en vigencia el TLC.. Se debe
profundizar en los acuerdos de la OMC .

8) MESA DE SALVAGUARDIAS:

Su objetivo es establecer una normativa transparente y agil para que de forma
temporal se logre contramestar el dafic o amenaza de dafios a la rama de
produccién nacional afectada por el incremento desmedido de las importaciones y
que & tiempo de duracién de la medida permita €! gjuste de la rama productiva.
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8) MESA DE PROPIEDAD INTELECTUAL :

Sus objetivos principales son establecer un marco jurfdico de derechos basados
en los acuerdos sobre propledad intelectua!, relacionados con el comercio (
OMC/ ADPIC ) v establecer reciprocidad enfre las partes en relacién z ia
adaquisicion, proteccién y defensa de ios derechos de la propiedad intelectual.

10) MESA DE SERVICIOS:
Esta mesa pretende buscar acceso de proveedores de servicios del TN a México

y reglamentar la prestacién de servicios mexicancs en los palses de! TN.

11} MESA DE INVERSION:

Su objetivo es lograr el acceso para inversiones en ef territorio mexicano,
atrayendo de igual forma inversiones mexicanas al territcrio de los palises ded TN.
Es una mesa igada Intimamente con iz mesa de servicios.

12) MESA DE SOLUCION DE CONTROVERSIAS:
Su objetivo es el de lograr los mecanismos aglies y transparentes para la solucion
de conflictos entre los palses firmantes del TLC.

8.6.8 EXPECTATIVAS DEL ISTMO:

La imagen y el nuevo escenario que proyecta Cenfroamérica actualmente, se
* toma propicio para reactivar el ritmo de crecimiento, existiendo corsenso entre ios
estudioses que las condiciones mejoraran en forma significativa ¥ que ta
economia centrcamericana se vera favorablemente impactada por una coreiacién
de factores entre ios que se mencionan:

1} Aumento de los présitamos y donaciones de la comunidad intemnacional,
favoreciendo especiaimente ol procesa de paz.

2) Mejoraran los ingresos provenientes de Ia exportacién de café, por el efecto de
la recuperacién de los precios del mercado intemacional.

3) Los casos de Guatemala y el Saivador, reflejardn un favorable impacto que
derivara de la vigencia de la UniSn Aduanera, jo gue permitird una libre
cireulacién de  bienes nacionaies y de terceros.

4) Tres paises: Guatemala, El Salvador y Honduras, podrian mejorar su refacitin
comercial con México, debido a la prixima suscripcién del TLC.

5) Todos los palses presentan una mejor expectativa de sus exportaciones no
fradicionales hacia el resto del mundo.

6} Todos los pafses realizan esfuerzos por recuperar los niveles de turismo

- 7)La mejora en el amblente que proyecta la regién en & marco de paz, los

avances en establlidad macroeconomica podran permitir mayores niveles de

Inversidn externa.

" 8)Un mejor aprovechamiento de las ventzjas para el acceso al mercado de

Canada

9) Finalmente algunas acciones de apertura adicional concedidas por la U.E.
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1.

CONCLUSIONES.

Los Fueblos dei istmo Cenfroamericano, han identificado la necesidad de
diversificar y apoyar a sus sectores productives, ante lo cual se encuentran
evaluando la realidad de conformar bloques econdmicos especiaimente en el
comerclo Intemacional, de tal manera gque les permita afrontar los retos que
presenta la globalizacién y estar en una opcidén mas favorable ante el sector

extemo.

. Los sistemas de pago, desde su forma mas incipiente hasta los sistemas

modemnos, han tenido un proceso evoiutive, legando hoy dia a los medios
elecirénicos, los cuales se toman con un fuburo prometedor, sin embargo no se
constituyen del fode en ia panacea de proporgicnar un sistema de pago que
satisfaga fodas las necesidades.

La informacidn documentara sobre medios e Insfrumenfos de pago
intemacional es minima y en algunos caseos no existe o bien ge hace dificll su
obtencioén; Cada persona ha tenido que investigar y desarroliar en la practica el
conocimiento de los mismos, siendo aca de gran valor el apoyo que provee la
historia al proporcionar elementos per-se en la evolucion ¥ génesis de la
industria, y el comercio como erforno de los mecanismo de pago.

. El hombre es censciente de la importancia que tiene la economia local y 1a

economia nacional, en razdn de que consfituye el proveedor inmediate de los
blenes y servicios que consume, y la fuente de oportunidades de empleo. Sin
embargo gran parte de esos bienes y sernvicios no son producidos infemamente
ante lo cual necesita participar en is economia Intemacional ¢ mundial.

. Las Finanzas Internacionales permiten el marco para dar a conocer los

métodos y los instumentos de pago internacional, tales como el pago
anticipado, las consignaciones, el método de cuenta abierta efc. as! como los
instrumentos de pago entre los que se menciona el giro, lz transferencia
cablegrafica y electrdnica, la cobranza, la carta de crédito efc.

. Ninguna economla MNacional podrd desamoliarse c¢ontando solo con fa

explotacién agricola, siendo imprescindible fa industrializacién para el desamrolo
econdmico del pals.
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7. El Mundo de hoy con su gran competencia en los negocios, requiere un frabajo
efectivo por parte de los empresarios, industriales, comerciantes, profesionales
y todas aquellas personas gue estén relacionadas con ¢l comercio
intemacional, ya que se percibe la necesidad de confar con conocimientos
integrales en mercados, ventas, servicies bancarios, seguros, riesgos aéreos
terrestres, marfimos, tratades comercizies @ intemacionales, efc. toda una
gama de conocimientos para estar preparados para ef futuro, ante lo cual &
profesional de las Ciencias Econtémicas juega un papel preponderante como
asesor en el comercie intemacional.

8. Ningdn sisterna de page es mejor para todos los propdsitos, mas bien es
necesario un rango de attemativas de pagos para permitir a cualquier persona o
institucién, seleccionar la mejor y mas apropiada a sus necesidades y
circunstancias, en el momento oportuno.

9. En las negociaciones que efeckian empresarios nacionales con ef exterior, la
forma de pago la define el proveedor del exterior, lo cual es perjudicial, ya que
no es producto de una negociacién tal que ponga de manifiesto los intereses de
las partes, identificindose como una debilicad nacional.

10. De acuerdo a la investigacion efectuada se identificd que existe gran”
desconocimiento de los empresarios nacionales, respecto a como cuando y en
que circunstancias se debe utiizar determinado medio e instrumento de pago.

11. La Forma de pago de mayor a menor seguridad es: La carta de crédito, la
cobranza, la transferencia, el giro, stc. . sin perder el objefivo de que el
empresario pretende recibir su page y el comprador su mercaderia.

12. Uno de los mayores riesgos existente estriba en ei costo de oportunidad que
so dejarla de percibir, al no seleccionar el medio de pago adhoc, con el
consecyuante riesgo de incrementar 1os costos.

13. En las negociaciones comerciales que se efectian con el exterior , del 60 al
75% de los empresarios nacicnales no elaberan ningin documento legal que
ampare la negociacion (importacién o exportacion), es decl cualquier problema
con la mercaderia para el importador o bien problema de pago para el
exportador puede quedar al margen.

14. Tanto importadores como exportadores nacionales afrontan problemiticas
naciones tales como: Comupcion y buracracia aduanai, robo de mercaderia,
competencia mafiosa, altas tasas arancelarias, inseguridad etc. .
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15. En opinion del sistema Bancario respecto al uso de medios de pago
internacional, se resalta que la preparacion de los empresarios es de bajo nivel,
existiendo desconocimiento no solo de s mecanismos sino de los senvicios
que ofrecen |a banca, por lo cual se toma necesaric proporcionar asesor(s.

18. El campo de ia integracién Centroamericana, reviste gran importancia debido
a que palses con mayor desarrolic como los Europeocs, Asidticos y del
continente Ameticano, ven a Centroamerica como un solo socio, prefiriendo
abfir negociaciones en blogue.

17. Guatemala en ef tema del comercio infemacional, es de los palses que estin
en mejor sifuacién en el istmo cenfroamericano, ya que su potencial es grande,
aunqgue no s¢ ha desarrofado por problemas de inseguridad y conflicto interno
que se han mantenide en los Gitimos aflos.
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1.

RECOMENDACIQONES

Es fundamantal identificar las ventajas comparativas desde el punto de vista ded
costo de oporfunidad en los negocics comerciales con el exterior, para poder
adquinir los bienes y servicios necesarios para las empresas y el pals en general
en condiciones favorables.

Es necesario por parte de los palses del istmo y especiaimenta para
Guafemala, dado el proceso de globalizacion mantener un buen grado de
competitividad, tanto en la produccidn Intema, como la destinada a ia
exportacién, deblendo tal competitividad ser en relacién a ofros proveedores y
respecto a la produccién interna deben ser competitivos para subsistir a3 las

importaciones.

. Guatemaia debe considerar su insercién y negociacion en el mercado exterior,

de tal manera de obtener condiciones de acceso a mercados, forfalecer el
proceso de Integracién Centroamericana, como plataforma para mejorar las
condiciones de desarrollo del pals, es decir pretender ef logro de la apertura
comercial.

. La Apertura comercial de Guatemala, debe basarse sobre principios claros y

comprensivos, aunque objetivos para todos los agentes econdmicos, de tal
manera que las acclones tomadas sean congruentes y se logre la armonfa
enfre comercio intemacional, crecimiento econdmico vy bienestar de la
poblacibn.

. E! empresario eficaz debe utifzar la mas modema tecnolegla, sino quiere ser

desplazado del mercadc nacional, incluso intemacional; Y la tecnologla no es
cuestién solo de procedimientos de fabricacién, mejores maquinas efc., sino
también de direccibn, administracién, ejecucidn de mecanismo de pagos
financieros, cierre de negocios extemps etc,

. Guatemala debe plantear su esirategié comercial para los proximos afios, a fin

de aprovechar las ventajas competiivas y negoclar en blogue a fin de evitar
intarcambioc  desigual enfre desigualea qua ea lo tipico en economias de corte
capitalista.

. La Globalizacidn de la economia ha motivado ef seguimiento de una serie de

mecanismo de pago, ko cual ha exigido el transformamiento de los agentes
econdmicos, los gustos de los consumnidores, las relaciones comerciales
intemacionales y los mecanismos utilizados por ias instituciones financleras para
liquidar los pagos tanto a nivel nacional como infemacional, por lo que
Guatemala no debe quedarse 2 la zaga , debiendo modemizar sus
mecanismos de pago.
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4. En los negocies con el exterior 3l elegir la ventaja comparativa dptima, debera
complementarse con un ansfisis de aproximacion de lo que podria suceder en
el futuro en caca aternativa, apoyandose con el anélisis del entorme econdmico,
financiero y polftico del drea.

9. Es imperante para toda persona de negocics principaimente con el exterior,
preocuparse por actualizarse en el conocimiento de las ventajas y desventajas
de los instrumentos de pago, tales como la seguridad, {a garantia, confiabiidad
de cada uno, costo de los mismos, papeleo, susceptibilidad de error, agiidad,
costo financiero etc.

10. Dentro de los factores principales que debera considerar un importador o
expartador en cuaiquier negociacién, se mencionan los siguientes aspectos, El
costo para ser competitivos, seguridad de que el proveedor enviard el pedido,
las condiciones que establece el proveedor, el precio, confianza en el
proveedor, la calidad del producto, forma de pago, tipo de documento que
ampara la transaccion, fecha de entrega y claridad en [as especificaciones.

11. Se debe buscar e implementar el mecanismo a fin para que los empresanos
de distintos niveles de la industria y el comercio reciban asesoria en el marco de
como nagociar con & exterior, mecanismo intemnacionales de pago, preparacion
de negociadores, a través de- organizaciones come Camaras, entidades
bancarias, entidades de investigacidn etc. .

12. Es imperante y necesario que el empresario industrial y hombre dedicago a los
asuntos del comercio, no se encuentre ajeno al enterno econdmico en que sa
desenvuelve, es decir anafizar no solo su medio intermo, sino también
internacional especiaimente por la modemizacion, globatizacion efc.

13. Es conveniente dentro de las condiciones necesarias que sé ponga mucha
atencién al tema oa la seguridad, pues ningCn empresario estara dispuesto a
invertir en un ambiente de inseguncdad. En el tema de la inseguridad fisica,
Guatemnala atraviesa por una situacidn critica, que se espera sea coregida con
el desarmolio de proyecto incluidos en los acuerdos de paz. Asimismo
estructura legal debe ser fortalecida, con un aparato que garantice
negociaciones y cumplmiento de la ley.

14. Se recomienda el fortalecimiento no solo cualitativo, sino cuantitativo de fos
equipos de negociacién con la ayuda de los gremios y asociaciones
empresariales y laborales, una alianza estratégica a fin de logra una fuerzs.
iferna con capacidad para cuestionar las decisiones y hacer que las
negociaciones propias de la globalizacién se tengan en cuents los intereses

comunes de le poblacidn.
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185. Respecto a las negociaciones en que participa Guatemala en tratades del
exterior y que indudablemente tendrd repercusiones con empresarios
nacionales, se investigd entre las empresas llegando a concluirse de que se
habrd negociado un buen fratade, un buen acuerdo, si los productores
nacionales tienen oporfunidad real de exportar sus productos, no debiendo
ohvidar que uno de los retos nacionzles es elevar la tasa de crecimiento de la
economla a niveles amriba del 5 y 6% . debiéndose obtener acuerdes que se
conviertan en oportunidades de emplec para beneficio del pals.

18. La aperiura comercial, [as negociaciones con el exterior, y su incidencia para
empresarios nacionales, son femas de actualidad, por lo cual el presente
trabajo pretende ser fuente de apertura a fin de mofivar y exhortar a las
personas relacionadas con el comercio intemacional a fin de continuar y
profundizar sobre los contenidos.

17. En general se recomienda fortalecer y concientizar sobre la importancia que
tiene el sector industrial para la economla del pals y, del riesge que representa
la competencia extranjera en los actuales momentos. La reconversion industrial
se toma como principal prioridad y todos los sectores deben apoyar y contribulr

- a la misma. El Economista deberd mantenerse actualizado para prestar sus
servicios eficientemente en cualquier momente que sea requerido.

' 48.Se recomiendan seminarios y congresos para hacer conciencia de las
implicaciones de fa globalizacién del comercio, a las personas que elaboran las
poificas gubemamentales, agentes negociadores, personas que dirigen la
polttica financlera y empresarlos en general, en razdn de la bosqueda y logro
del desarroilo del pals.
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ANEXO No. 1

CUADROS ESTADISTICOS.

189



CUADRG No. 1
BALANZA COMERCIAL
(EXPORTACION FOB - IMPORTACION CIF}
ARCS: 1990 - 1996
{MSLES DE )8$ DOLARES.)

AND EXPORTACION (FOB) MPORTACION (Ci ) BALANZA COMERCIAL

- 1890 1.211,465.3 1648,798.5 -437,333.2
1991 1,229.957.8 1.851,255.5 621.287.7

1992 1,283,619.5 2,531,5327 -1,247,913.2

. 1593 1,356,200.0 2,599,300.0 -1,243,100.0
1994 1,550,200.0 2,784,400.0 -1,231,200.0

1995 1,985,000.0 3,292,500.0 ~1,303.500.0

1956 2,030.733.4 3,146,220.3 -1.115,486.9

FUENTE: Creacion propia, elaborada con informacion del

Banco de delos de FIE Y
Boletin estadistico det Banco de Guatemada,
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CUADWO Mo. 2
VALOR (FOR) DE LAS EXFORTACIONES

008 4500 - 199
{MILES Di US§ DOLARES)
1800 T8 182 ey - ) (13
CONCEPTD VALOR ESTR. VALOR ESTR.  VALOR ESTR._ VALOR ESTR.  VALOR ESTR _VALOR ESTA. VALOR EBTR.
ToTAL T211a563 100 1,22395(8 1000 1, 2B3,6195 1000 _ 1,35%,7000 100D 15502000 00,0 18860000 1000 2030,733% 100
CENTRO AMERICA meiwm2| z38] 324027| 283] 3053782 308 atteooo| 20|  4750000( 306{ 5654000( 284| 6092201 30D
RESTQ CEL MUNDO 9232101 18.2| 00593.1| 13.7] @88.2433| 69.2] 9384000 692| 1075,2000| €9d| 14235000 16| 14215138 Ton
GAFE ORD aema2| 261| 280827.7p 228| 252818a3( 17|  276.1000| 204  Meo000| 223| sS759000( 00| 4724330| 233
ALGODON ORO dpose| 24 nasa1] 1| . sop3| 00 8000| 0. - | oo -] oo 6242 oo
AZUCAR 152768 128 1410520 115 1aess0s| 06| 1531000 113] 1724004 111 248p000] 124] 2020522 99
BANANO 882257 11 eooser| 650 1108083] B6 960000, 74 1195000 77| 1asec00] 73] 1551890 76
CARNE aoprs| 25 wadol 21 1ave| 10 153000 11 gao00| o5 48000 02 2551.4) 0%
CARDAMOMO Ma210] 18 armar| a1} srmamr| 26 31000] 28 azz00| 27| acro0ol 20  aeaeso| 10
PETROLED mpeal 11 193z 16] tass0 16 212000 20 22m00| 14] a2ec00] 18|  e0ma78] a0
ODLCTON GUIMICOS wswi| 22 azie0s| 28|  a1maz3f 25 sson0| 24 42zo0] 270 astoon| za|  4xiEv2] 22
CACAQ Bl 00 51| 00 351 0o 1000/ o0 W00 oD 00| 0o 12| 0o
MEL DE FLRGA eggl o7 ag438| DB 23138 a7 11060 o5 87000| 04| 1is000| De - | oo
TABACT RAMAMANUF nanal 18 18202 15 358901 28 20.0000| 29 2100 14| 141000 o7 - | oo
(CAMARGN FESCADD ussED| 12 wrns| 15| 213378 17 7100 20 a13000| zo| 232000 12] s1E113] a0
BEMLLA AJONJOLI a0 23 223008 18] 101314 15 1000 13 2208000 15] 30,1000] 15 - | na
PLANTAE SEMLLAS 14sa1] 12 w5l 13 coreso| 1e| - 208000 15 m4000] 17| at2000] 18] T26205| 38
ART. DE VERTLIARIO 175504 14 1g4%s| 15| 1aesea| 11 w2000 14 12,7000| 08| 160m00] ou - | oo
MMERALES 1smae| o a1s47| 01 20133} 02 20000) 02 28000] 02 200\ e2| 274072| 14
BORRA DE ALGODON 11933 04 15085 o song| ot 00| oo aopol oo .| wo 11| 09
TEACKIS, HLOB HILAZ 98210 0B 27909 08 82477 0% 65000 0% oo as espao| o3 -1 00
MIEL D€ ABE JAS 10656 0.1 11082 01 14647 01 t00] o1 14000 a1 so0o| oo 28214 01
ACEHES ESENCIALES 12859 0.1 15759 01 1079.3] a1 tpogo| o1 11900] a1 140060{ 01 487127 02
ARTICULOS TRICOS 2a4e3| 02| - ze3.38| 02 33848 03 z4am00| 07 26000 €2 11000 01 -] oo
MADERA EN TROZAS 100053, 08 1153} oa|  1saszn] 12 12,0000| 10 15000 a7 85000 Da - | a0
CAUCHD HATURAL 94063 08 120e80f 10| 1a1758] 11 158000 12 227000 15 308000 15| 205498 10
FRUTAS YPREPAR . w2496 15 22515 28| 20p0ms| 23 52000] 19 ar7000| 18| 29s000| 15 3ese81| 18
PRODUCT. ALWEMNT. . 120108 14 we7| 13l 1eze2s| 14 209000 15 zmoa| 15| 250000) 123 - | oo
PRODUCT. DE VIDRID 157 o 10407 02 18353 01 41000} 02 apond| 06 TAOO0| 04 - | oo
PRODUCT METALICCB aptas| o2 492586 04 25042 02 24000f 02 2,7000) 03 3a000| o2 - | on
VERDURASLEGUMBRE| 272002 23 205490 25|  adzest| 771 asj000| 28 aox00| 25| 40a006] 20| se2223] a3
OTROS w3 r| 21 MAten| 20  asdsvel 71| ssson0] 27 4g9000f ao| 4az000] 23| 7e1pe22f 315
100

FURNTE: Craacion peopls con informcion de
Lus mamoniss srueies ol Banoo ce Guetemein.
y Froywcoion o 1900 besado mn boletin sviadiskion
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GUADRO No. 3
EXPORTACIONES DE PRODUCTOS TRADICIONALES
AROQS: 1990 - 1986

(MILES DE US$ DOLARES.)
[DESCRIPGION 1880 1809 1982 1999 1954 1996 1855
[ TOTAL 617.700.0 _ 578,200.0 _ 576,600.0  590,6000 B63 5000 8867000  §32582.3]
AZUCAR 120,400.0] 1381000/ 158,100.0| 143,0000| 1592000 237.0000} 202,052.2
BANANG 67,7000 664000 1024000/ se87000| 1136000 1383000 155,188.0
CAFE 323.4000| 286,2000{ 2489000 267,4000| 3177000 5288000, 4724330

CARDAMOMG 34,500.0 28,900.0 32100.0 39,400.0 42,200.0 34,500.0 39,385.0

CARNE 28,700.0 29,300.0 16,400.0 17,400.0 8,200.0 5,300.0 2,5511
PETROLEQ 20,800.0 18,100.0 18,800.0 24,500.0 222000 32,800.0 60,347.8
ALGODON 24 200.0 10,200.0 800.0 400.0 400.0 - ' 5242

FUENTE Banco de datos de FIE, publicados en ravista cronica.
y Boletin estadistico del Banco de Guatemala.

CUACRD No. )



CUADRO No. 4
EXPORTACIONES NO TRADICIONALES
MERCADOQ: CENTRO AMERICA
ANOS: 1990 - 1998

(MILES DE US$ DOLARES.)
ANO EXPCRTACICN VARIACION %
1980 288,185.20 15.70
1891 32402370 12.60
1992 395,376.20 21.90
1893 #17,800.00 570
1994 47%5,000.00 13.70
1805 565,400.00 18.00
1996 577,881 40 29.21

FUENTE: Banco de datos de FIE.
Memorias anuales del Bco de Guatemnala.
y Proyeccidn /86 con Boletin estadisto del
" Banco ge Guatemaia.

CUADRO No. §
EXPORTACIONES NO TRADICIONALES
MERCADO: RESTO DEL MUNDO
AROS: 1960 - 1998

(MILES DE US$ DOLARES.)
s
ANO EXPORTACION VARIACION %
1880 256,100.00 14.50
1991 299 800.00 17.10
1982 321,300.00 720
1983 331,700.00 oo
1984 364 500.00 10.20
- 1985 377,400.00 3.50
1556 385230.12 18.97

FUENTE: Sanco de datos de FIE.
y Proyeccion/96 con Boletin Estadistico
del Banco de Guatemala.

CUADROS Mos. 4y 5
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CUADRO fin. €
VALOR (GIF) ¥ ESTRUCTURA OE LAS BMPBORTACIONES
AHOS: 1080 . 1908

(MILES DE USt DOLARES )
: i8¢ G- 1 [ [ o To08 wes |
LONCEPTO VALOR _ESTR  valOR  ESTR. VALOR ESTR VALOR ESTR. VALOR _ESTR _ VALOR !S%'I'-L VALOR  ESTR]
% % * ) [ %
TOTAL 648,790 50 100 1851,75550 100 253153470 100 259330000 100 278140000 100 379260000 100 3146335 10100
|pENERDE
CONBLMO 21743940] ta2| 36430010 197| saiesTvo| 214] esarooop| 263 ezmaooo0| 298] sass0000) 284| erre2asal 278
MAT. PRMAS
PROD. INTERM 73538840] 4a8]| e4956350| 458f 102a08n60] 404| ssaadoeo| as1| 10sseqn00] ars] 12a56p000| 378 115020080] 66
COMBLSTIRLES
Y LUBRICANTES 1escsee0| 193] z0527380) 111] 22346250f e8| 217ovoec| s3] 2c050000] 72| 28eevooe]| a7|  axesstce]| 105
MATERIALES DE :
CONBTRUCCION esapsa0]l 53|  tersooo] aa] 1ir211s0] as]  etdc00n{ ad maooan| 28]  escoooo] 75| sarisse| 3
|BENES DE
CAPTTAL 31930890| 194 ss1324a0] 19| ez073130] 45| s6v3a0000] 259 smsoooo| z24| 7aso00| 227} es0sasdo] a2
DIVERSOR 421986] 03 209370 01 51090] 02 2800 00] a3 azmon]l a2 atoomof a4 29%800] D1

FUENTE. Craacton propia ¢on informacion de les merrories
anusles del Benco de Guatenals
y boletin estadistico mmastral

CUADAIO Mo &
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CUADRO No. 7
3ISTEMA BANCARID

PRESTAMOS CONCEDIDOS PARA El. COMERCIO

PERIODO: 1330 - 1838

( EN MILLONES DE QUETZALES )

ACTIVIDAD

1850 1991 1992 1893 1994 1986 1996

TOTAL 503.9 €70.2  1,181.60 133380 1,956.20 2366.30 2,108.60
COMERCIO INTERNGO 242 2 282.7] 5537 6052 9759 1,080.70 501.2
A) PRODUCT AGRICOLAS 61.2 49.1 74.6 74 108 82.7 88.7
B) PRODUCT GANADEROS | 37 0.7 4.9 9.8 1.5 11.7] 17.4
C) PRODUCT INDUSTRIALES 111.6 144 4 2955 3317 4354 817.9 407.71
D} OTROS 65.7] 88.5 178.7 189.4J 421 178.4 7.3
COMERCIO Dé IMPORTACION 107. 171.7 2579 2289 2724 3294 3ad
COMERCIO DE EXPORTAC!OI‘F 111, 112.2 103, 165.7] 307] 383.5 441.9
OTROS 42, 103.8 246.] 333 398.7] 5526 844.5

FUENTE Boletin Estadistico 1996,
Banco da Guatemala.

CUADRD No. T
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LONCIPTO TR | VALOR

1500420 T8 40.40] 1584 221 L RS n I X N 438

GROPECUARIO 002 431 30 2077 MAT

B Y CAMTE BAA ey 02 o3

= IHCURT. MAMLFACT- ST1.880 .40 14.91 : A0 42

CONSTRUCCION eamead 1,08 mETS ; . k. i .18

EL TRICDADAD T3] 259 .30 00 5, 115,82 .| 12h . 3.01
AT TR11,001.7) 04 60] 23 ) 64 . £ LLE Y DI LT 304 of 50.17] 2433548,
TRAMBPIMLMALICM 27316740 sbu]| 204 .323.1( . mions] e8] aTTATL
= LCOMERSIO 0,200 44 103848789 2480 1000844,
BANCABEGUROE 150,381 .54 20418380 4w} 2thMe8.
PROP VIVIENOA 170,414 0 we 7109 <«71| . 3000
BDIO N PLIEILIGA, 249,258 41 0030440 T40| 36600
BERY, PRIVADOS g M2B21.%] e8] M0TT6.

— FUBNTE: FORMULAGCION PROP A CON WFORMACION
3 DE LA MEMORIAS AMUALES y BOLETIN EATADIGTICO
DEL BANGO DE QUATEMALA,
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CUADROC No. 9
NUMERO DE TRABAJADORES
POR RAMA DE ACTIVIDAD ECONOMICA
AROS: 1990 - 1696

CONCEPTO: 1980 19 1982 1993 1904 1996 1896

TOTAL 765633 786903 795,708 823,239 792,342 855,596 830,51
AGRICULTURA, SILV. CAZPES 279234] 237.488) 221,168 214,639 178,624 224329 2142
EXPL. DE MINAS Y CANTERAS 3216 2,849 3,144 2,420 2,105 2,494 3,201
INDUSTRIA MANUFACTURERA 103,327 118,762 130,859 136,677 145,600 142,365 133,347
CONSTRUCCION 18,537 14042 18,043 26,395 22,892 20,056 18,641
ELECTRICIDAD/AGUA/GAS 12,716 14777 12,658 11,142 9,180 9,800 10,898
COMERCIO/ BANCA/ SEGURC 84.389J 93,504 28,029 102,626 108,603 119,985 130,355
TRANSP/ALMAC/COMUNICAC 21,502 23,164 22918 25,162 23,378 27,450 28,928
SERVICIOS PUBLICOS 126920 141282 152,001 160,770 164,326 171,722 173,106
SERVICIOS PRIVADOS 136,092] 135005 135, 143 400 137,834 137,394 117,694

FUENTE INSTITUTO GUATEMALTECO DE SEGURIDAD SOCIAL.
¥ BOLETIN ESTADISTICO DEL BANCO DE GUATEMALA

« « CUADRO Na.




CUADRT No. 10
SECTOR INDUSTRLAL
NUMERQ ESTABLECIMIENTOS
UNINERSO MANUFACTURERD FABRIL
AROS: 1990 - 1998

HUMERD DE ESTABLECIMIENTRS

ACTWAE 1000 1694 1802 1993 1904 1008 1208
oo A TEOROK I T
1FAB!. PRENDAS VESTIR 2501 252/ . 252 273' 282 280 2
FABR. Y REFINAC. DE AZUCAR 206 1% 215 215 216 25 21
FABR. HORMIGOM, PIEDRA ETC. 199 2! 2" 203 203 203 02
FABR. PRODUCT. DE PANADERIA 187 187 187 186 186 186 187
FABR. MIPRESCS LI TOGRAFIADO 126 134 134 141 141 141 138
ASERRADERCS Y TA. MADERA 13‘| 1J 133| 139 1 1 136
MUEBLES Y ACC. DE MADERA i 1M1 111 116 13 11 114
FABR. PROD. PLASTICO 84| By ad| 92 - -] a9
FABR. CALZADO 79l B0 S0 82 a2 B
FABR. PRODUC. MOLMNER A Fa | 74 74 7 78| ™ Fi
FABR. METALICOS ESTRUCTUR. BB (=1 [ ] B8 n O
HEADOS, TEADOS, Y ACA TEXT. 53] ] 5 &6 &6 o5 3
ELAR. PROD. ALIMENTICIOR DIV. =] 57 57 -7 | 61 3]
PROC. FARMACEUTICOS Y MEDAL. 3l 51 59 852 53 53 =
FABR. PROD. LACTEOS cl 40| o 4J |
VARICS 696 719 Eal 73T 737 725

FUENTE: Inefituto nacionel de Extaditica.
P - Cifrom prefiminenes el INE.

CUADRG Na. 1D
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CUADRO No. 11
SECTOR INDUSTRIAL
NUMERO ESTABLECIMIENTOS INDUSTRIALES
POR DEPARTAMENTO
PERIODO: 1990 - 1998
NUMEROC DE ESTABLECIMENTOS
DEPARTAMENTO 1990 1981 1982 1993 1984 1995 996
L
TOTAL 24z 2480 2480 2558 2572 2560 2530
GUATEMALA 14@' - 1475 1475 1547 15&' 1 15501
SANTA ROSA o 216 218 218 216] 218 214
QUETZALTENANGO 137 136 136 137] 137 137 128
TESCUINTLA 106] 105 105 108 106) 108 1
SACATEPEQUEZ 62 67 &7 68 L5l &7}
CHIMALTENANGO 47 a4 49 49| 45 49)
ALTA VERAPAZ 47 47 47 ul 48| 48
SAN MARCOS 48 47 47 47 47 47
HUEHUETENANGO 20 41 4 41 41 41 4
ZACAPA 2 » 39 ] :;l 0
RESTO DEPTOS 248 258 258 zaj 258 241

FUENTE: instituto Naciona! de Estadistica.
P/ : Chiras prefiminsres del INE

CLADRD Mo 11
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CUADRC No. 12
SISTEMA BANCARIO
PRESTAMOS CONCEDIDOS POR DESTING
PERIODO: 1990 - 1996
{ EN MILLONES DE QUETZALES )
DESTING 1990 198 1992 1993 1904 199 1996
]
TOTAL 1.W—l_‘.s zss1.§|_'|'_3.921.2 T7601] 54535 6509.2] 2,802.5
AGRICULTURA 2283 336, ase2l 27 4234 446.1 2687
GANADERLA 28 55.8 1261 88.1 1765 140.1 363
SILVICAZA/PESCA 53 15.8 15.6 10.3 8.1 28.3 83
MINERLA 0.8 0.5 4.6 0.3 07 23 03
INDUSTRIA 4955 649, s43.3| sesof s720] 1.0860] 3w5
CONSTRUCCION 1337 227.4 438.4 3687] 5439] 7222 3963
COMERCIO soza| smz2| 1e1.4] 13338] 195500 23563] 1,084.0]
[ TRANSPORTE 7.0 33, 58.4 115.3 85.3] 98.0} 192
SERVICIOS 147.2 1836 303.0 3008 5965 7931 207 6
CONSUMO 241.8 428 371.1 2724 se85] 4388 230,
TRANSFERENCIAS 78.9 1.4 2303 238 5 381 sa00 242
loTros 47 15| 28] 15.3 12.8 31. 1235
FUENTE: Boletin Extadistico 1996,
Banco de Gusternala
P/ : Datos pradiminaras
CLADRCO Na, 12



CUADRD No. 13
SISTEMA BANCARIC
PRESTAMOS CONCEDIDOS PARA LA INDUSTRIA
PERICDO: 1990 - 1990
{ EN MiLLONES DE QUETZALES }
ACTIVIDAD 1000 1951 1992 953 1904 ] 1000
TOTAL s B R = X = I

ALIMENTICIAS 1g61] 1908] 132 18.7 sz6f 1853 ss.a'
{BEBIDAS oo sool s24|  zes|  er] e  x:2
TABACO 17.2 208 298 13.8 w2 - g0
TEXTHL 535 762 459 203 402 ses{ 480
CALZADO ¥ VESTUARIO 208 %2 23.7] 34 8/ 41£T 383 11.3
MADERA - CORCHO 1.8l 17 46 50 2.7 LY

MUEBLES 40 1.0 10,8 84 134 nz 28]
PAPEL 22 277 342 67.1 62.4 707 122
IMPRENTA/EDITORIAL 12.7 10.1 522 82 20.7] 4. 8.4
CUERO ¥ PIEL 1.0 2.0 o8 1.3 1.3 s.:| 0.5
{proBUCICAUCHD 52 7 71 ap 22 301 74
QUIMICAS Y FARMAC s8] 1008 871 832 52
[MINERALES NO METAL 28 mal | BT | 16,
METALICAS 2832 n7s a2 582 205
MACUINARLA 100 0.4 3.4 209 205
MATERUAL TRANSP 1.6 73 26.7 F. 1 137
OTRAS INDUST. MANUF 34 17 18.1 108l 0
NO ESPECIFICADAS 13.9} 17;‘ 1719 12868 159:1
FUENTE: Bowwtin Estedistics 1998,

Banco de Gustemela.
CUADRO Mo 13

202



CUADRO No. 14
INCOTERMS
TERMINOS IKTERNACIONALES DE COMERCIO.

SIGLAS INGLES ESPANOL
EXW  [EXWORK EN FABRICA, EN ALMACEN,
EN BODEGA.

FCA  |FREE CARRIER LIBRE TRANSPORTISTA
FAS FREE ALONGSIDE SHIP  [LIBRE AL COSTADO DEL BUQUE
FOB  |FREE ONBOARD LIBRE A BORDC
CA&F |COST AND FREIGHT COSTOYFLETE  (CFR}
CIF  |COST. INSURANCE AND

FREIGHT. COSTO, SEGURO Y FLETE
CPT  |CARRIAGE PAIDTO....... |PORTE PAGADO HASTA.....
CIP  {CARRIAGE AND

INSURANCE PAID TO.. FLETE Y SEGURC PAGADO HASTA...
DAF  |DELVERED AT FRONTIER |ENTREGADOC EN LA FRONTERA
bBES  |DELVERED EX SHIP SOBRE EL BUQUE
DEQ  [DELIVERED EX QUAY ENTREGADO SOBRE EL MUELLE
DOU  |DELIVERED DUTY UNPAID |ENTREGADO SIN PAGAR DERECHOS
DDP |DELIVERED DUTY PAD  |ENTREGADO LIBRE DE DERECHOS |

FUENTE: ENSENANZAS TECNICAS

CENTROAMERICANAS. "ETENCA"

CUADRO No. 14
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ANEXO No. 2

INVESTIGACION DE CAMPO

U PROCEDIM[ENTO DE TRABAJO

« FORMULARIOS - ENCUESTA

¢« RESULTADOS SECTOR INDUSTRIAL
« RESULTADOS SECTOR COMERCIO

+« SECTOR BANCOS Y FINANCIERAS
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ANEXO:

A) INVESTIGACION DE CAMPO SOBRE LOS MECANISMOS DE PAGO
INTERNACIONAL .

El presente anexo muestra los resultados del trabajo de campo realizado en la
ciudad de Guatemala, siendo el objetivo de la investigacién identificar con cierto
grado de profundidad la caracterizacién de cada uno de los sectores objeto de
estudio, y simultdneamente identificar ef grade de conocimiente que fienen los
empresarios tanto del sector industrial, como del comercio sobre los principales
instumentos y medios de pago intemacional, asl como el conocimiento del
entomo del comercio intemacional en &l medio.

B) PROCEDIMIENTO DE TRABAJO:
El procedimiento ejecutado se describe a continuacion:

B.1 DEFINICION DE LA MUESTRA.

B2 ELABORACION DE LA BOLETA - CUESTIONARIO.
B.3 PRUEBA DE BOLETA.

B4 ENTREVISTA Y TRABAJOC DE CAMFO

B.5 VACIADO Y REGISTRO DE INFORMACION

B.6& ANALISIS DE INFORMACION
8.7 INTERPRETACION DE DATOS, DISCUSION, Y CONCLUSION.

C) DEFINICION DE LA MUESTRA:

POBLACION OBJETIVO: EMPRESAS UBICADAS EN LA INDUSTRIA Y EL
COMERCIC DEL SECTOR PRIVADO.

Tomando en cuenta la Glima revision del directorio de establecimientos
industriaies publicado el 31 de diclembre de 1995, por parte del instiiuto Naclonal
de eetadisica, se idendificaron 75 actvidades deflnidas segin el CIU,
Clasificacidn industrial Intermacional Uniforme, ante lo cual se definié un minimo de
7 % como muesfra consokdacda ponderada.

La muesira definida demntro del total de actividades refirié una distribucidn en un
planc de bloques 8! azar, considerandose un total de 5 actividades industrialesy 5
actividades tipificadas coma comercio conforme la distribucin sigulente:

- C.1 EMPRESAS INDUSTRIALES :

1) INDUSTRIA A : Alimantos livianos.

2) INDUSTRIA B : Pinturas y brochas.

3) INDUSTRIA C : Refrescos emboteliados
4) INDUSTRIA D : Empaques, cajas, afines
5} INDUSTRIA E : Alimentos Procesados.

207



C.2 EMPRESAS COMERCIALES:
86) EMPRESA A : Importacién de electrodomésticos.
7) EMPRESA B : Importscién de aspiradoras y puiidoras.
8) EMPRESA C . Importacion de automotores.
9) EMPRESA D : Importacién de respuestos eléctricos de autos.
10) EMPRESA E : importacién de alimentos.

C.3 BANCOS PRIVADOS:

Como un aspecto muy importante, tomando en cuenta el tema relacionado con ios
mecanismos de pago intemacicnal, se considerd  vital extender la encuesta a 5
organizaciones bancariss del sistema, en razdn de que como intermediarios
juegan un papel deferminante, con lo cual se enriquece el presente trabajo con
informacisn obtenida de distintos funcionarios bancarios.

11) BANCO A.
12) BANCO B.
13) BANCO C.
14) BANCO D.
15) BANCO E. .

D) ELABORACION DE LA BOLETA -CUESTIONARIO: Y PRUEBA:

« En los resuitados del trabajo de campo, se tuvo e cuidado de incluir 1a boleta
que fue trasladada a cada empresario {industrial y comerciante} asl como a
cada funcionario, dados los ohjetivos predeterminados.

» Se efectud una boleta para la industria y el comercio y

« se efectut un segundo fipc de boleta para las entidades bancarias.

« Enunay otra forma, se frabajé una primera parte con cuestionario y un anexo
utiizando Ia técnica FODA, a fin de identificar las fortalezas, oportunidades,
amenazas y debilidades de cada empresa de determinado sector, asl como
identificar el grado de conocimiento de su competencia nacional e intemacional.

¢ Previo al trabajo de campo se le efectud prueba a la bojeta, obteniéndose mury
buenos resuitados, aunque fue necesaric enriquecer con la entrevista personal.

+ Se adjunta forma - encuesta del frabajo de campe

E) ENTREVISTA Y TRABAJO DE CAMPO, VACIADO Y REGISTRO DE

INFORMACION:
Por uiimo como etapa complementaria, se dan a conocer los resultados de

trabajo de campo, ios cuales han sido consolidados. -

Nota: La presente informacion constituida como el trabaje de campo se toma en
la base de interpretacién del capitulo No. V.
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ENTREVISTA AL SECTOR EMPRESARIAL
BOLETA PARA INDUSTRIALES Y COMERCIANTES.

OBJETIVO:

La presente encuesta forma parte de un estudio de tesis titulado * ENFOQUE
GENERAL DE LOS PRINCIPALES MECANISMOS DE  PAGO
INTERNACIONAL EN LA INDUSTRIA Y EL COMERCIO DEL SECTOR
PRIVADO DE GUATEMALA" el cual en forma genera! busca que los
empresarios de jos sectores industria, comercic y personas que se desanmvuelven
&n &l campo del comercio internacional, cuenten con una gula de conocimientos y
herramientas béasicas para efectuar negocios con proveedores del exteror,
asimismo que conozcan las distintas opciones de pago irternacional, metodologla
de ulifizacion, verntajas, desventajas y ofros elementos de juicio a fin de aplicar &
instrumertto adecuadc en el momento oportuno.,

Por ofre lado se persigue que los agemntes imtermedios como son [as entidades

Bancarias y Financieras fqua juegan un papel preponderante en las relaciones con

el exterior, contribuyan con su punio de vista para la obtencién de apoyo para los
_ empresarios y por ende para beneficic del pals.

_INSTRUCCIONES:

1- La presente boleta-encuesta, consta de 35 preguntas, ias cuales en su mayor
parte son concretas, por lo cual podra ser agregada una respuesta simitar,

2- La informacidn proporcionada, serd manejada ¢an estricta confidencialidad, y la
misma, no referird en forma especifica al nombre de la empresa que
proporciond los datos.

3 Salvo autorizacin de la empresa que informe, en el frabajo de tesis se referird
e nombre de |a empresa, como un agradecimiento especial.

4- El estudio, pretende caracterizar al sector industrial y comercial, demiro del
stalus de los mecanismos de pago internacional, por parte de importadores y
exportadores dsl sector privado.

5- La enfrevista serd oral y simultdneamente se ira llenande en forma escrita la
imnformacidn segin forma predeterminada.

&- La Informacidn soficitada en la boleta podrd ser compietada por ejecutivos,
personas que efechian contacto con el exericor, Jefes de planta, asi como
también personas que tienen bajo su responsabilidades departamentos de
suministros, compras, areas de importaciones y exportaciones etc.

* 7- El presente trabajo cuenta con la autorizacidn de la Escuela de Economia de la
Universidad de San Carlos de Guatemnata.
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ENTREVISTA AL SECTOR EMPRESARIAL
BOLETA PARA INDUSTRIALES Y COMERCIANTES,

DESARROLLO DE PREGUNTAS:

1- Que tipo de actividad desarrolla su empresa. (exprese en porcentaje)
%

Indostria.... ... . Sii,  No___

Comercio..... ... Si__MNo___ %
Servicios........... SI___ No_ %

Agricels. ... . Si__No___ %%

Ofra... ... ... Sli___No__ % Expligue;

2- Cuales son ios principales productos terminados de su empresa. mencidneios
en arden de importancig 7.
1

2
3
2- Cual es el origen del capltal soctal de Iz empresa:
a) Nacional: 5| No
vy Exfranjaro: SI No
<) Mixto . 8l No

4- £l equipo instalaciones y moblliario con que cuenta su empresa para prestar
SUS servicios es propio o amendado.

Proplo % Arrendado % Otro Explique:
equipo
instalaciones
mobliario

5~ Cuales han sido los tres cambios mas importantes que han influldo en su

empresa en los ditimos aflos. (favor expresarios en %)

Primero Segunde  Tercero

Tecnoldgicos
labarales
de organizacién
leyes y reglamentus
competencia
ofro
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&- A que agrupaciones empresariales tanto nacionales como
extranjeras pertenece su empresa ?.
Grupos Naclonales. Grupos Intemacionales.
® camara de comercio
B camara de finanzas
B ¢amara de industria

u asoclacion de gerentes
a Cacif
a ofras
7- Su materia prima que adqunere es de origen:
nacional.. %
exiranjera ................. % Pals:
ofra....................... % Explique:
8- La maquinaria yfo equipo que utiliza es comprada en:
elexterior.. ..........._..... indigue pals:
nacional........................
ofro.

" 9- Los pagos que efectla en el exterior de materia prima o maquineria y/o
equipo son:
Por giro... -
Por medio de transferenc:a
Cobranza bancaria..............
Cartade crédito..................
explique;

10- Que procedimiento utiliza para efectuar cotizaciones.

11- Efectla colizaciones por medic de INTERNET... u ofro medic electrinico ?
Sl..... No

12- & conteste afrmativamente a la pregunta anterior responda lo siguiente: {(de
Lo confrario pase a la Siguiente )
Explique brevemnente el procedimiento:

Que ventajas ha observado;

Existe alguna desventaja que conozca:

Algin otro comentario:
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13- Ofrece sus productos en el mercado internacional .
Si No

14- Siia pregunta anterior es afirmativa, cuales son los bienes o sanvicios que
ofrece en el exterior, en orden de importancia y pals de destino.

15- Indique cuales son los obsticulos o bameras nacionales que ha observado
en la Importacitn y/o exportacién de sus productos en orden de Importancia.
(En e! caso de obsticulos extemos, mencione el pais }

A) NACIONALES: B) EXTERNOS: PAIS:
1)
2)
3)

16- Cual es el lider 0 mayor competider en el mercado irtemacional, donde usted
ofrece sus blenes ¢ serviclos. (menclone e! pals)

17- En el caso de no tener relacidn con el mercado exterior, ha tratado de
incursionar en el mercado infemacional .

18- Indique los factores nacionales o intemacionales (barreras de enfrada) que
han infddo negativamente para que se ofrezcan bienes y servicios en el
exterior. (enumérelos en orden de importancia)
NACIONALES: INTERNACIONALES:

18- Su infraestructura, equipo e instalaciones para incrementar la productividad
y la competitividad de su empresa en el mercade es ?.
Muy adecuada:; Adecuadas; Poco adecuadas;
insuficientes: ofra razén:

20- Su personal para poder incrementar la produccién, productividad y
competitividad de su empresa en el mercado nacionai y/o imtemnacional es?.
Muy adecuado:; Adecuado: Poco adecuado:
Insuficiente: Otra razbn;

21- Cual es su competencia potencial Nacional efectiva ?
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22_ Cuales considera los hienes o servicios substitutivos a ios que ofrece su
empresa 7.

23- Dentro de la siguiente clasificacion , su industria se sifta en ?
Gran Industria:
Mediana industria:
Pequefia industria;

Industria familiar :

24- Dentro de la siguiente clasificacitn , su comercio se sitia en?
Grande; Mediano:
Pequefio: Famillar:

25- Que sistema utiliza su empresa para identificar proveedores ( de maquinaria ,
equipo, materia prima, ofros ) potenciales del exterior ?
A) Sisterna de referidos: E) Publicaciones o documentos:
B) Citas o reunlones: F) contactos directos:
C) Medios electrénicos: G) Otros._..
: D) Exposiciones o ferias.

25- Quien (es) parﬁcipan en la seleccidn de proveedares o clientes del exterior ?
Director:
Garente
Jefe de Planta
Jefe Sumintstros |
Jefe compras
Ofros:

e—t—.
bt p—
" ——r——

27- Podrla describir las actividades concretas que ejecuta cada unc de
los que participan en la seleccién de un nuevo proveedor o cliente?

Cargo: Cargo: Cargo:
Actividades: Actividades: Actividades:

- 28- Que factores toma en cuenta su empresa para definir el método, el
instrumento de pago Interacional. (carta de crédite, Pago anticipado,
cobranza, giro, transferencia efc ) ?
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28- Que ventaja o desventaja, observa en cada forma de pago intermacional ?
Mitodao: Ventaja: Desventaja:
Carta de Credio
Giro :
Transferencia Cabl.
Cobranza :
Pago anticipado
Ofro

30- Que métodos de pago recomienda para ser utilizados en las exportacion
y tuales en las importaciones, asl como Indicar el costo estimado de

cada uno ?
Exportaciones Costo Importaciones Costo

31- Su empresa ha ulilizado la transferencia electrénica ?
S No Futuro:
De ser afirmativa |z respuesta, cuales considera como ventajas para los
usuarios, costo, método de operacién?

32- Da los acuerdos con proveedores y clientes, se ejecuta algin documanto
legal que ampare a las partes ?

S No

Paorqué:

33- En las negociacicnes con proveedares del exterior, cuales considera son
los tres factores mas importantes o senslibles que deben ser definidos ?
1),
2}
3)

34- En sy opinién | las negociaciones comerciales que se efectian como
triéinguic del norte de C.A. con Méxica por el T.L.C. beneficiaran o
o perjudicaran al pais 7
Beneficios:

Limitantes:
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35- Cuales considera que son las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas para su empresa, competencia nacional, competencia
intemaclonal ?

{ Ver anexo }



AMNEXCH:

FORTALEZAS

A B

[CONSIDERA

FORTALEIAS

£l

NO

TRy Parsonl cepes ks, sretive: calceds y motess.

EMPRESA:

B) infmestructira geografica; o acceso al serviclo

C) Volumen de su carems da clientss; temalic de la instiucion

10} Ly orpanizecidn y procedimisntos

() Expariancia y conocimianion

) St insislaclones, $QuIDS Modero y Cholegico

G} La variecud de servicios

[H) Estor sspecislirac #n un $ervick gue no bene s compeiencia

N_Ls colided del del sarviclo

MWM siempra hay un nuave senvicke

[} Ctros

1T

ICONSIDERA -

A SU;

El

. NQ

Q_Puw u’ﬂm ulhdnynm

COMPETENCIA|B) inhessiructurs geografica: ol scoess of servick

NACKONAL

C) Volamen de sU cariers de clientes. tamafic da s Imstitucion

r,:ammas

COMPETENC
INTERNACIO
NAL

]A}Pow cruwo aﬂludoymoﬁma
Infraestruciucs geoorifica; o &l sarvick

C) Voluman tde s carem da clenies; tsmafo de a insthuckon

) Las orgenirecisn v proosdimientos

(E) Experiencls ¥ conocimientos

F) Sus Inesiahcionet. squipo Modems ¥ lecnologico

G) La varieded de bervicion

[ kradc oh uh bervicle QU Nade mes bene

Lo calided del producic iy del serscio

wh of metcado y conocimiento del mismo

k) Pr jon del servicio
L} Constaniamenis esten Innocvando, Slemprs hay un nueve skhvicio
M) Otros:

M
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ANEXQ: COPORTUNIDADES

|A} Leyes, ragiamentos y requisitos gubsmameniales

EMPRESA: Neocesidades y poder adguisitive del chente

C) Estudion de memcsdc (chonias, sarvicios eic.)

D) Bl mercads inkermacional

E) Dificl ancontrar subtiutos adecuados

Cracimiento del mercado on Guatemals

G) La dai mercado no ok de radinez

No hay saluracion de empresat y chentes

n compwlancha
J} Otrok:
l K

NAL D} El mercado Inksmacional
E) Dificl snconirar sublintos adecisdos
Crecimiants dal mancado sn Guaslemals
G) La stapa del marcado no ss de madurez

g;mgmmm

I} Poca compatencis

Jy Otros:

K
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ANEXC:

AMENAZAS

F) Cambios de goblermo

G} Lax nacesiiades y poder adquisitivo del consumidor o chente

H) Otros:

0

MuCtE compatencis

La staps del mencadc o de macre

C} Liryas, regiamanios y requisios

D} El marcads intemacions)

(E) facdl sncontrar subtitutos adecuados

Camblos de

G} Lsa nacssidades y poder SOqueive del conaurmidar o CRAmiD

H) Otroe:

T —
G} Las necesidades y poder adquisitivo del consurnidor o chente

|H} Otros:

1]
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ANEXG:

==zl




SECTOR INDUSTRIA
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RESPUESTAS
RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS
SECTOR: INDUSTRIAL

PREGUNTA:
1. ; Qué tipo de actividad desarrolia su empresa 7
RESFUESTA:
* E} 0% de las indusirias snouestadas operan en un 100% en ka industia.
* Ej 2% e bas indusirias sncuestadas operan 80% en ki industria, 25% en el
comercio y 15% an otras actividades simuitaneamente.

PREGUNTA:
Z.J,CLﬁhssonhsprimluptmmmhadosdesumm?
RESPUESTA:

* Industria A: ASmertos { Cereales, boquilas etc.)

* Industria B; Pintures y brochas.

¢ industtia C: Refrescos sbotelados.

* indusiria D: Empaques, cajas, afines elc.

* Industria E: Alimenios procesados. (pastas #ic.}

PREGUNTA:
3.¢C¢ﬂlaselnrigendelapﬂdsadaldesumesa?
RESPUESTA:

L33 empresas encuestadas respondiern.

* E1 80 % o9 de onigen nacicnal

* E1 20% es de origen Nacional y exiranjero

PREGUNTA:
tLBﬂm.Mymmmmemme
SerVicios &5 Propio © amendado 7
RESPUESTA:
* E1100% de las industrias encuestadas cusntan con eguipo 100% propio.
'B1wxahmmw=onm1mm.
* E1 0% de las industrias cusnian con inslalaciones 100% propias
* 1 20% de las industrias cuenian con jngisiaciones 100% amendadas
* E1 20% de las industrias cuentan con ingtalsciones en un 40% propias yel
&0% arendadas.

PREGUWTA:
5.¢cmlnnsidubstesmmninpOquhmthomsumam
fos URimos aflos 7
RESPUESTA:
PRIORIDAD No. 1
* E180%, de tas indusirias encuestadas manifesté ks cambios lecnoldgicos.
* B 20% de ks industrias manifestd los cambios por 2 compelencia
PRIORIDAD No. 2
*Bmmummmmwhw«m

* E 20% de b industrias maniiestd 2s ieyes y Reglamentos.

PRIORICAD No. 3

* E1 20% de las industrias manifestd los cambios lscnokigicos.

* £120% de las Indusirias manifests oa cambios por la competencia

* E} 20% de las indusiriss manifesté los carmbios de leyes ¥ regiamentos.

* El 20% de fas indukirias mantiestd otros cambioa (sin especificar)
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PREGUNTA:
&. ;A que agrupaciones empresariales pertenece su empresa 7 (nacionales y extranjeras)
RESPUESTA:

NACIONALES: EXTRANJERAS:
Camera de indusiria; 100% E! 50% reportd astar Reociads
Asoc. de Gerentes @ 80%  algan organismo ntermacional
CACIF : 4A0% siarnplo: Amoham, SSPC y Sea
Cammdeconm praey J Foodd association and others.

PREGUNTA.:
7. . Su materia prima que s de origen 7
RESPUESTA:

* El 20% de las empresas adquieren M.P. de origen sxtranjerc en un 100%.
* El B0f% de ias empresas adquieren M.P. mixta (nacional y extranjera)
on un promedio de 25% de origen nacional y 75% de origen extranjeno.

PAIS:

* E1100% de las industrias frabajan con M.F. de origen U.SA.

"El 60% de las inchusirias trabajan con M.P. de oripen Europes.
*El  40% de kas inchesirias trabajen con M.P. de America ded Sur.
*El 20% de ks inckstrias rabajan con M.P. de Mexico y otros paises.

PREGUNTA:
0. £ Su macquinaria yio equipe es comprada en 7
RESPUESTA:
* EI100% de tas indusirias encuestadas compran su maguirara en el exterior,

PAIS:

“El 80% compra maquinaria y equipo =n ks Estados Unidos de Amarica
* £]1 1009 compra maquinasia y equipe &n Ewopa (Alemamia, Ralkia elc.)
"El 20% compra maguinaniz ¥ equipe &n Argentina v olros paises,

PREGUNTA;
%. ;Lo pagos gque efechua en ef exterior de maleria prima o maquinara y/c equipo son 7
RESPUESTA:

Las industrias encuestadas respondieron sjecutar sus pagoes:

* ENMO0% por medic de GIRO.

* El100% por medio de TRANSFERENCIA

*El 80% por medio de CARTA DE CREINTO.

‘€l 40% por medic de COBRANZA.

PREGUNTA:
10. ; Que procedimiente wulilira para sfectuar cotizaciones 7
RESPUESTA:
* E1 60% efectus comunicacion direcla por iaiéfono.
* EI 60% cotiza por Ia via de Faoc
* El 20% efecila un acuerda anual de suminisiyos en CoMpras corporativas.
* El 20% utiiza s representacionss en Gusternsla, & fin de que contacten a
sus nepresentiadoa en e exderior y coticen 1o solicada,

PREGUNTA:
11. ; Efeciia cotizaciones por medic de (nlemet ....u olro nedio electrénico 7
RESPUESTA:
* E1 20% de bs indusirias sncusstadac respondio que §| coliza por Internet.
" EI 80% de ks indusinas ND sfectis cotizaciones & traves de Intemel
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PREGUNTA:
12, 51 contesit aftrmativamenis [a pregunts anleriorn responde i siguients:
{ Du ic contraric pasa n la niguisnis )

RESPUESTA:
£ 20% de Industriat que fespondiarcn positivaments informaron ko sigubents:
PROCEDIMIENTC:
~ Sa o0vie Un E-matll, SoRcRRNGS IIMRCION,
VENTAJAS OBSERVADAS: DESVENTAJAS!
T Mot Fipido. * Le comumicecion & veces falla_
Wit bahelc.
* Respuests casl iInmediata.

PREGUINTA:
13, 2 Ofrece EUS Producio o il Iereds Inkmacionsl
RESPUESTA:
* E1 BO% o8 a8 Indusitas encuestaces respondic que 5.
* 1 20% de las Indusiries encussiecs respondic quk NO.

PREGUNTA:
14, ;51 o progants snterior o8 BTTTROVE, CLBIET SO0 108 DIENES O $efVICKOS QUe Offecs of
o0 ol sxiwrior indicando pals de destino 7

RESPUESTA:

Las indusirias que trebajan sus productos sn o nderion respondiernn:

EMPRESA: PRODUCTOS: PAIS DE DESTING:

* ANMaNE. Carpbies Boguites El Salador, Honduras,

ic. Costa Rica.

" Pinturas Pinturas y broches Cuba, Belize, Liss. Caribe,
Colomble, Mexico. TA

* Empagques Efiquetss, lopes sic. Centro Americe.

* Alimenics Processd.  Pasias oic. Me responcit,

- PREGUNTA:

15. Indique cUusles 50N los cbetculos ¢ barterss hacionsles due ha obssivadc e e
Imporecion yic sxportacion de sus producios. (En & casc ot cbstacyios exiemos.

rancione o pals )

RESPUESTA:
Lt incusifiss encuesiades MEncIonNEron come bermeras U bttt uics los $ig:
HACIONALFS: EXTERNOS: FPAJS:
* Autoridedes de adusnes * Dificuttad para Europa
* Senided Vegel, legaitrar docu
* Digesspa manios.
* Mormes. de calided * Deaconflenza & Cantre America
* Burocmcis adusnal nussiro pals.
* Comupion sdusnal, - poris  Couta Rica,
© Criterics personaies de los ..

vistas aduanaies,
PREGUNTA

18, (Cusl o3 & DM 0 MEYOT coMpaliocr 8N o Menssdc injemacional donte Usted ofrece
olrack sus bienes © sarvicios. (menciona ol pals ) 7
RESPUESTA:
~ E1 80% raspondid cOROCST BU COMPMENCE, coN Mempios Concraios y
polees delerminedor.
" E140% we abshove de conBaiar ests preguria.

PREGUNTA:
17. LEn ol case de no isner relacion con of mercade exterior, e tratado de incursioner
o ol mefcado internacional 7
RESPUESTA:
*Ei 40% respondic qua SI. | come venis manginal )
~ E1 60% sa sbalirve de reaponder.
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PREGUNTA:
1B.¢Indngsmmommdeem1than

Mmgaﬁmmpamquseufmnbimmymmdm.?
RESPUESTA:

* EI 60% respondis afimativaments.
* £l 40% se abstuvo de responder.
NACIGNALES: INTERNACIONALES:
* Tramites de exportacion, * Son mas exigentes en la calidad get
* Calicad producto.
* Productividad * Bajos costos.
* Economias de escala.
* Proteccionistas
PREGUNTA:

19.¢Summ,Wememmwhmrh
competitividad de su empresa en el mercado es 7

RESPUESTA:
Las industrias encuestadas respondieron;
* Muy adecuada: A%,
* Adecuada : %
PREGUNTA:

20, gSuMmmﬂaWhmh.wwmﬁMymm
desuerrpmuendmrcadanacbmlytoi‘rhnmciomls?
RESPUESTA:
* E1 80% de bas industrias respondic ADECUADO
* BV 20% de fas indusstrias respondio POCO ADECUADO.

PREGUNTA:

. ;Cud! es su competencia polencial efectiva 7

RESPUESTA:
* El 40% tupanddconejempbs,r!ﬂejaﬁosfmsum.
'Elmmqmmhy,mm.mwm.
* El20% se abshuvo de responder.

PREGUNTA:
ﬂ.z%mﬂuab;bbmosuvbbss&bsﬂbﬁvuabsqmdmsum?
RESPUESTA:
* E| 80% de los industrias respondid S existan substitutivos manifestando
ejemples concretos.
* EF 20%% se abstuvo de responder.

Zliﬂenﬂudehsmm.summxshBW?
REBPUESTA:
* Gran indusiria © ElBO% de las indusirias encuestadas.
* Medana Industria . El 20% de les industrias encuestadas.

PREGUNTA:
24, ¢ Dentro de la siguiente clasificacion, su comercio 52 situs en 7
RESPUESTA:

* Mo apios pars of mecior industrial.
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PREGLINTA:
25, }OUs sixiema UlZE U MMpresa pars identiicsr provesdotes (de miguinaria, equipo,
materia prima, oltos ) polenciales del sxiaricr 7

RESPUESTA:

‘Sislomgdereferidos - Lo utiiza of G0% de las ndustrias sncuestades.
Sisiomy de clies © Feuniones: Lo uliitze of 40% de las Indusiries ancuktiades.
Pt medios slecironicos Lo WHIRZ0 of 40% de et Indusiries encuestades.
Expoaiciong o et Lo UtKiza of 100% de fs IMGUSHies sncLesiacas
PUtCRtionsE ¢ SOCUmenic : Lo utize of 40% de 153 Industrios encusstaciss.
Conmctos irecioy - Lo uifitzs ol 100% oe los Inchustries encusatadss
e nigtomes No especl Lo utiie of 20% de las indusiries sncuesiadas.

LN R T T

PREGUNTA:
26 ;CQuien (63 PArtiCIDan &N (s BHIRCTION 08 PrOVEaOoris o Clieniss def axerion ¥
RESPUESTA:

- Pafiicipeckin det jafy e Pianin @ E160%
* Particioaciin del Jefe de compres:  E1G0%

PREGUNTA:
27. ¢ Podrie describir les actividedes conchetss gue sjecuts cade uno de lce que participan
N 48 sedeccitn OB un NUWG proveador o clients 7
RESPUESTA:
* E1 30% de las indusiries peoporciond nespusstss
T EF20% 20 pbBuve,
* Cade smpresa cuents Con BU propie astructura y fronters dé cangos,

DIRECTOR O GERENYE:  JEFEDEPLANTA  JEFE SUMNISTROS
JEFE DE COMPRAS

 Efectud acuirdos de - Analize sapacifica  * Es ol oparedo de
LOMPres COFpOreives. cionea de oferias. scusidos,

" AUDAZE 1t COMpOes. " Pianlen necesicts " Compre makeries.

" Puade inlerveni haciendo Ons Mchicas. primus y frooteriohes
cortacion Sacios. 30 S
(POCOE Proveadones) * Busca provesdores

" Compras de macuinara. * Analtza ofertes.

PREGUNTA:

8, ;1 Que Enctoret fome on cunts B empress pera defink o mikodo, of instruments de
pago interracionsl. (cars de cridic, cobranza, gire, transferencis. anticipedo aic 7

RESPUESTA:

Las empraass ancussiandes reapondiercn ko siguients:

* Aprovechamisnio del chadic Jue i concaten.

" 5083 PapS 4o SCUSNI0 & 10 QUE SOBCEEN o8 PrOVesdores.

" Se opis por ol Menol COSIn Park i aNpreee,

* Normaiienia b scepts s condicionss qUE ! provesdor impone

" La telecion cheditiche qua 58 Manliens Con ol provesdon.

~ Tipo de MOnads ~ Tipo da Chanin

“Crédiio que pora la smpwesd. " Monds de e compra.

PREGUNTA:
20. ;0us ventujes o desveniajes obesrva an cade foma de pago inlerhaclonaet?
RESFUESTA:

Respusstas Sagun of criterio 'y sxperiencit de los indusiries sncuesiades ;

CARTA DE CREDITO!
VENTAJAS! DESVENTAJAS:
T Obligh & cumply conciciones, * En migunos casos s Higikie.
* Segurided ~ Coslo
* Garanta y peguriced. * Conlo, rigider como pago.
* Confiable ¥ aegurs, * Papelec

* My cara.
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GIRG:

VENTAJAS: DESVENTAJAS:
* o tiena mucho trdmite * Suscaptible a pérdida.
* Agiidad * Es faci de cobra por tercercs
* Rapidex e casc de extravio.
* Confiable * Deticado ol anvio.
TRANGFERENCIA:
VENRTAJAS: DESVENTAJAS:
* Es mas rapida. * costo
* Rapidez en page. * Costo financiero altc
* Seguridad * 5i no es bien identificada, bs
* Confiable, fordos se van & ofro punto.
COBRANZA:
VENTAJAS: DESVENTAJAS:
* Todo esta documentado. * Requisre mucho trémie
* Seguricad para el proveedor. * Burpcratica.
* Confiable. * Costo y papaiec,
* Poco lenta.
PAQGO ANTICIPADCY,
VEKTAJAS: DESVENTAJAS:
* Puede asegurar entregas. * Insaguridad de que & proveedor .
* Proveador despacha rapido. CuMPis.
* Degpacho inmediats * Costo de capitsl.
* Confiable. * Costo financiaro alto.
PREGUNTA:
30, ;Qué médodes de page recomienda para ser utiizados en las exportacionas y cudles
en tas importaciones ?
RESPUESTA:
Respuastas sagun ef criteric y experiencia de las industrias ancuestadas
EXPORTACIONES: i
* Carla de cridito. (Clente nueve) * Carts de criditc {equipo muy
* Giro anticipado,  (Cliente nuevo) delcada, clente nuevo)
* Cobranza. {Chente relativaments * Giro anticipadc [Provesdor
antiguo} nusve}
* Girp 30-60 dias  (Cliente muy confiabie) * Giro 30-80dins [ Provesdor
antiguo )
* Transferencia {Proveedor
anfiguo y desconfiado.)
PREGUNTA:
1. . Su empresa ha utiizado fa transferencia elecinSnica ?
RESPUESTA:

* E1 405% de lag iIndustrias respondso que S1

* E| 0% de bas industrias respondic que NQ.
VENTAJAS PARA LOS USUARIOS:

* Rapidezr.

* Al momentc e hacerse, & proveedor ests informacdo.
* Cozio bajo y seguro.

= S& pUBOS FasTraar TacEmente &l page.
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PREGUNTA:
32, ; Da o acuerdos con provesdores v ciientes, se ejecuta algun documento legal que
ampare a ias partes 7

RESPUESTA:
* EI 6% respondic que 3] sa etabora documnento soble los acuerdos.
* El 40% respondio que No se slabora docunents sobre s acuerdes.
COMENTARIOS FOR -] NTO LEGAL:
* En ¢ caso de nacionales s& hace pam garantzar suminislros de proveedores
* En ol caso de chentes para garantizar ef pago.
‘PorWdeambos

Enhsmuhyaiﬁodepuneﬁo(sermmdemtnj

3. . En bt negociaciones con provesdorss. del emdenar, cuales congidera son los tres
factores mas importartes o sensibies que deben ser definidos 7
RESMUJESTA:
1) La calidad requerida por al importador.
2) Forma de pago.
3) Fecha de entrega o tiempo de snlregs.
4) Otrog factores.
4.1 El wolumen de i transaceitn.
4.2 La claridad de [as sspecificaciones negociadas.
4.3 El precic
4.4 Confianza an e provesdor por sU Marca
4.5 Ceriazrs da que nos daran 1o que cofnplamos.

PREGUNTA:
34, ;En su opinidn, ias negociaciones comerciaes que se efectian come tridnguke def norle
de C.A, con Mexico por o T.L.C. beneficiaran o perudicaran al pals ?
RESPUESTA:
mmmmhwm

Dhiwaurnmm * Raguiers clerio tempo para

* En of madiano plazo nos obige lograric y también de inversisn.
nammbm * En &l cona plaze not parjudica
somoe eficientes ran en ia medida que las indus.
Obiganplwumpm- trigs eslen subsidiadas o prote
ducios en su calidad. pidas.

* Probabls sparturs de mertados * Compelancia.

* Probsble inversién exiranjera * El mercado Guatemalteco ya sa
que genane fusnies de trabajo. esia inundando de productos

* Probable unidn de grupo centro extranjeros de mejor calidad y
americant para fortalscerse. PSOr pracio.

* En general s0n pocos jos. * La tecrologia en nuestro medic
beneficics. es incipienie.

PREGUNTA:

35. ;Cuales considers que son ks fortalezes, oportunidades, amenarpy, dehilidades de
sU amprnsa, de su compatancia naclonal 8 intemacional 7
RESPUESTA:
[ ver anexc )
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ANEXC
RESPUCSTAS

A) FORTALEZAS: DE LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS.

LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UNA DE SUS
FORTALEZAS E8:

TOTALES
2l N NORESP
A) Personal capacitddo, creatvo. caificedo y motiveds AT 50% -
8} Infrassructura geagranta: & BSoens Al Servicn aco G0% -
C) valurmen de su cartena de chertes: Tamaha de ig inshtucion 20% BO% -
' La organizecion y procedimiantos. 20% BO%, -
E} Expaiencla y conocirmiamos 20% BO%:
F) Sus instalaciones, 83upC Mooem o v Tecnoogico 0% 100%
Z) La varkadad ds servicres 20 0%
H) Estar aspaciglizadn 8N UN 58ryico Qua NO tene B cCompeenca 2% 0%
1} La candad oel servicio. D% *00%
Ji Thermpao an ol Mihcada ¥ conacimiente del mismo 20% 30%
k] Fromeation g sahatit 0w -00%

L) Constartemmste ssfen INnovando. siempre hay ur: nusvo sarve.  20% an%

B} FORTALEZAS: COMPETENCIA NACIONAL:

LAS NDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UMA DE LAS
FORTALEZAS DE SU COMPETENCIA NACIONAL ES:

TOTALES
81 NQ MNORESP
A} Personal capecttacs, craatve, celificada y rhothveraa BC% 20% 2%
B) infreestrctum peognafica: & access B senvicka B% D% 20%
C} Volumen de su carters oa clierhas: Tamaho oe lg nstitusisn E0% 20% 20%
[ L& prpamzackin v procedimiantos. 40% 0% 2%
E) Expariencia y comacimisntos 50% 0% 20%
F) Sus instalaciones, squlpa modemo v iacnolagico 60% W% 20%
G} La veripdad o8 seMvcios A% 40% 20
H} Estar sspecigizady w1 un seiclo que no tlene 12 cormpetencie 2% a0% 20%
7] Le Calkiad S sarvicio. G0% 20% 0%
J} Tsmipo an of meroado y conocimierto del msme 8% D% 20%
ki Promocién del servicke 80% % %

L) Constantemants ectan iimnavarnod, SETEres By un nuewva servic 20% 60% 208

C) FORTALEZAS: COMPETENCIA INTERNACIONAL.

LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
FORTALEZAS DE S5U COMPETENCIA INTERNACIONAL ES:

TOTALES
8 N NOEREW
Al Parsons capaciiadn, craative, caltficane y mattvade 0% 40% 40%
B) infraesinictuma peografica: @ access al sanvicio D% S0% A0%
C} Volumen da su certera de ckentes: Termafio de & Insttuctdn 20% A0% 404
D) Le orpantracion y procedimientos. 20% A% A%
£) Expariencia y conocimiamntas 0% a0% 4%
Fl Sus Instalaciones. egulps MoGema v tecnoldgica a% 0% A%
G} La varieded 08 Servicios 20% 40% 0%
H} Estar sspicializeck: e un sarvicid gui no bene ke cofmpetancia 0% EC% 40%
1) La cRidad gal saricio. 20% 0% 40%
J) Tampa e ol mercada y comcimiento dal misma Hw 40% 40%
K) Promacion dad sanicio. 0% 50% A%

L} Cormstertemerts estan Innowandg, slampa hay un nuevo seric. 20% 4% 40%
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R TA
A) CPORTUNIDADES: DE LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS.

LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UNA DE 3US
OPORTUNIDADES ES:

TOTALES
5l NOQ NC RESP

£) Leyes, reglamentos y requishios gubamamentsies 20% BO%
B) Necaskiades y poder sdquisiive del clhente 0% 40%
) Estudio de mercede (clentes, servicios e} oo 0%
D) El mancado indemacionsl 60% A%
E) Difick encontral substitutos accLaccs. % 100%
F) Crecimiento del mercads de Guatemels. &% A%
5} L stopa del merodo il #d cb MEKREET. 0% 40%
H) No hay sehurackin de amprasas y clientes. 40% 6%
Iy Poca competencia 20% BO%
J) Otos.

B) OPORTUNIDADES: COMPETENCIA NACIONAL:

LAS (NDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
OPORTUNIDADES DE LA COMPETENCIA NACIONAL ES:

TOTALES
& NGO  NORESP
A) Lyes, reglamentos v requisios gubeTianme ks 20% 6% 20%
* B) Necaskiddes y pocer sdquisitve del clients 2% B0% 20%
C) Esnadic da mercado (Chentes, senvicios sic.) B0% % 20%
D) El marcado nerracional 50% 2% %
E) Dificll snxcontres subctiutos scecumdor. % 80% '
F) Cracimiento del mercedo de Guatemaia. 2% 80% 20%
3} La slapa del marcado fi o6 de rradunes. A% 40% 20%
H) e by seturockin ce smpreses ¥ chanies. “% 4% 2%
Ty Pocs competercia 20% 60% 20%
) Otroa.

C} OPORTUNIDADES: COMPETENCIA INTERKACIONAL.

LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
QPORTUNIDADES DE LA COMPETENCIA INTERNACIONAL ES:
TOTALES

sl NO  NORESP

A) Leyes, reglamentos y requisiios gubarnamertales AO% 20% 40%
B Necesidedes y podes adquisitive del cllents 0% 20% AD%
C) Estudic de mercade (Clenies, S4viclos sic.) A% 20% A0%
D Ei mercade intemecional 60% o% 0%
E) DINCR $HCONTAF SUDSINM0S BoeCcUBdos, % 0% 2%
F) Cracimiento del mercads de Gustemaie. 40r% 0% Al
G} La sinpa ool mercado 1o ot b mdurer. 20% 0% 0%
H) Ne hay satimcion os emprasss y cleniss. % 20%  40%
) Poct compaiancia 0% s A%
Jy Otros,
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RESPUESTAS

A) AMENAZAS: DE LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS.

LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UKA DE SUS
AMENAIAS ES:

TOTALES
Sl NOQ NQ RESP
A} Mucha compelencia B 20% -
B} L2 etaps del mercado es de madurez 60% 0% 20%
C) Leyes reglamenlos y requisiios 20% BO% -
D) El mercado intemacional 80% 0% -
E) Fac encontrar substiulos adeciados, 100% % -
F} Cambios de gobierno 0% 100% -
) Las necesidaces y poder adquisitivo del consumidor B0% 4% -
H} Ctros.: 20% - -
B) AMENAZAS: COMPETENCIA NACIONAL:
LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UNA CE LAS
AMENAZAS DE SU COMPETENCIA NACIONAL ES:
TOTALES
=1 NO HO RESP
A) Mucha competencia 40% 40% 0%
B) La elapa del mercado €5 de madurez A% 40% 2%
£} Leyes reglamentos y reqursldos 20% 60% 0%
D} El mercado intemacional 40% 40% X%
E) Fick encontrar subsiilutos adecuados. 80% 1.9 2%
F) Cambioe de poblernc 0% BF% 2%
G} Las necesidades y poder a0quisitive del consumicor 40% 40% 20%
H) Otros: .
C) AMENAZAS: COMPETENCIA INTERNACIORAL.
LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
AMENAZAS DE SU COMPETENCIA INTERNACIONAL ES:
TOTALES
Sl NO NO RESP
A} Mucha compelencia 40% 20% A%
B} La etapa del mercado es de madurez 40% 2% 0%
) Leyes regiamantos ¥ mequisiecs 20% 40% A%
[} El mercado internacional % 0% 4%
E} Fécil encontrar subsiitutos adecusdos. A% 0% A%
F} Cambios de gobierna 40% 20% A%
G} Las necesidades y poder adquisitive del consumidor 2% 4% %
H) Otros.
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RES! T

A) DEBILIDADES: DE LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS.

LAS INDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UMA DE SUS

DEBILIDADES ES:

£ SUS instalamones, ouko modemns y 'ecnoldpicn

B) La organinacion y procadimentas

C) Los pracios e ke Senvicios (Cosios)

) FollhoRs 8StRNCE0RS, POCTS CRMNOS B NGV s
E) La planfcacidn de i empesa

F} Promocidn de Sartios

3] Tiempo ar 8l meroado

St LR cetided gl sanacn

1} Le vanedad o8 ke sBraoos

J) £ volumen og sy cartare, tamafo o8 l fEttunon
« Su personal es capactasa, cAMZSO0 Cf seita, Moty
-} Su nfreestructur peogrdfica, o arreed & S8MCK
M) S a50TIBCIONES ¥ AHANZAS N OITES Bnprasas
) Gerstos aberatos

B} DEBLIDADES: COMPETENCIA NACIONAL:

40%
A%
40%
0%
0%

0%
2%
2%

0%
0%

0%
0%
40%

TOTALES

NO
0%
60%
6%
60%
0%

100%
BO%
80%

120%
B0%

100%
0%

10%
0%

NO RESP

LAS IWDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN GUE UNA DE LAS
DEBILIDADES DE SU COMPETENCIA NACIONAL ES:

F) SUs instalanones, quipo modemp v fecoiogod

E) La orpaniracisn v procsdimient s

C) Las phecis da oS S8ranios (Costos)

D) Palltices estancadas, pOCTS CAMMOS @ INNovanones
E} Le panficacdn de la empresd

P Promacdn: de Saewos

G Twempo an 8l mercaso

H) La canoed del servoa

I} Ler varescha] e [0S S8/CI0S

1 B volummen o8 su cariars, temana de le nstitucdn

¥ 5u personal 95 capectend, cAlficads creativa, moty
L) Su infraastructune peogrifica & accasa ol S6VID0
) Sys gsotiasones y BlIENZES Con DITAS MMNESas

1 Gastos pperativos

8l
20%
0%

%
0%
2%
20%
0%

0%

0%

0%

2%

C} DEBLIDAD: COMPETENCIA INTERNACIONAL.

TOTALES

..*]
0%
A%
8%
0%
6C%
0%
5%
60%
BG%
B0%
B0
BO™
0%
0%

NORESF
0%

Pl
20%
2T%
2%
0%
2%
%
2%
0%
2%
0%
%
20%

LAS MDUSTRIAS ENCUESTADAS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
DESRIDADES DE 38U COMPETENCIA INTERRACIONAL £5:

A} Sus instetiecones, guipe moderno v lecnoldgon
| Le organzacdn y procadmientos
C} LS pracs. o8 106 Senvioios (Cosos)
) Pollboes sstercetes, pOCDE CAMDOE § 1NMNOWDGTat
E) La prenificacian on ia empresa
F) Promocidn de Servicios

H) L& ceiciee de servici;

1) La verieDed de 0 senncios

J] El valumen g6 su carterd, temafo ow la insttycidn
K) Su personal & capacitade, cRNCE0O creetve, Mot
L) Su infrasstructuns peografics, ol 8CCsd & Sarvica
M} Sus asocacones ¥ alianzas con oltas emoesas
Nl Guamstoe cpungtivos

sl
20%

o%
0%
20%

0%

%
0%

i
2%
20%

%
iM%

%
20%
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SECTOR COMERCIO
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RESPUESTAS
RESUL TADOS DE LAS ENTREVISTAS
SECTOR: COMERCIO,

PREGUNTA:
1. ¢ Qi Lipo de aclividad desarrolla su empresa ?
AESPUESTA:
* £ 80°% de los empresas sncuesindas operan en un 100% en ol comercio.
* El 40% de les smpresas encuestiadas operan 55% en o comercic, mientras
que 45% restante ko desermolian mencomunademnenis con oinos servicios.

PREGUNTA:

2. LCudles son los principales productos lermirados de su srmpress 7

RESPUESTA-
EMPRESA A Importacidn te Elecirodomesticos,
EMPRESA B: Importecion de Aspiradorst y puldorss.
EMPRESA C: Imporiacidn da Automolores. (busas camiones cabazalos #lc.)
EMPHRESA 0: Importecisn de respusios y peoescrios skctricos para suics.
EMPRESA E: importaciin de Alimentos (cersaios, bebidas no carbonstades et

PREGUNTA-
3. o Cushl os ol origen del capital social de la smpresa 7
RESPUESTA:
" El 50% de les empresds encussiadas respondid que su capital social es
100% nacional,
* EI 20" respondid gue su cepital social es extranjerc.
* El 20% respondid que su capital social «s minte (necional y axtranjerc}

PREGUNTA:

4, L El squipo, instalaciones y mobdisnic con que cuenta su smpresa pare prestar sus
BEMVICION 88 PIOPIC D amendade 7

RESPUESTA:

T EN100% de las empresas ancuestadas es propiatario total de su equipo.

* Respacto a kas instalaciones. o B0% es propietaria de las mismas en 100%
mientras que of 40% de las empreses encuestadas Mantieoen en condicion
de papo al credito v en condicion de sociedad.

* Respactc sl mobilsatio, sl 100% s propietario sbeoluto del misme.

PREGUNTA:
5. L Cudles han sikic los tres cambios mas importaries qut han iNTdo en SU empress
an los ultimos ahos 7

RESPUESTA:
Las smpresas encuseiadas reepondioron oe la siguiente maners ;
* E1 100"% resporxieron: Los cambios an la organacitn (pHmen lugar)
* EN 100% respondieron; Los bick #f i competencis ( segundo lugar)
* Pars ol tercer Wgar o lercer cambic mas imporianta, s respuestias ba
disdribuiyeron an ia necetidad de axpecios lacnoligiess, iaborales . ds leyes.
y regiamentos..

PREGUNTA:

6. LA que sgrupaciones smpresariales, lanlo necionales comao axtranjeras perieneca su
empresa 7

RESPUESTA:

MARCO NACHONAL

* EF 80% respondieron pertenecer & ls cdmars de comercio.

* EF 40% respontieron pertenacar a la seociacién de gerentes.
* El 20% respondisron pectanecer al CACIF en general.

* EI 80% respondieron pertanacer a gremisles sepeciices.

MARCO INTERNACIONAL,
* FI 100% MO respondieron 3U pertenencia a ciguna sgrupecion especiica.
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PREGUNTA:
7. L5u mataria prima es de origen T
RESPUESTA:
* E1 40% o las smpresas encuasiddes retpondieron gl SU producie
tarminedo e e origan exiranjerc 100%
* Bl 60% de las smpresss sncussisvdos respotidleron gue su ploducis
terminado o de origet ComDINado ot decr:
CHETIDUCKIN. 407% Ca DAgen neciohal.

GO% Oe origen mxtranjarc
PAISES DE EDENC|A DE LA MATER |WLA:
‘Korea : 20% " Estadoa Unides  © 60%
tJapon o 40% " Caniro Amdirics @ 20%
" Varot o
PREGUNTA:
B. {La maquinaris yo aquipo que utiilze es comprads an 7
RESPUESTA:

T NG [FOCRTN PETS eTpratas comarciates.

PREGUNTA:
#. iLos pegos que efechin &n of exturior Ca meleria primea o maguinsria y/o aquipo son por 7
RESPUESTA:
Les empresss sncusstedas respondieron |
" E1'100% uiitrsn o gire bancasic.
* EIS0% utitran in transferencin.
" E1 40 utikzan b carts da crkdho.
COMENTARIOS DE LAS FMPRESAS:
* Dependiends de ls buene reecién se utEzen cired mecanismos de bejo costs.
" Pol politices de s empreses aiginas uilizan § - 7 instrumantos de page.
* £t gesconocimianic de s distinkes sliematives e pego.

PREGUNTA:
#1., ¢ Gue procedmiente Llim pare efectusr cotizaciones 7
RESPUESTA:
* El BO% the bt &mpresas reapondid utiizer of sistems dg Fax.
* E1 20% de laz smprasas respondid uthitzar comeo directo a fabrices,
COMENTARIQS:
* Lss colizeciones normalme e pueden sfectusnse on forms directs, ya ses
con lok provesdones O DN CON 103 Fapresentartes.
* £1 apoyo y contaco pusds fectusrss vie teiefbnics.
* Lot contactos pueden reaiizarse direcismanie por 3os. Garentes © bien por
on |eles de compras.

PREGUMNTA,
11. LElectus cottraciones por medio de INTERMNET.... u otno medko electronice 7
RESPUESTA;
* EI 100% OF |8 eMpresss respoiiercn NG LR Intethet, Nl 000 medio
wecironico.

PREGUNTA:
12, 5t contests afimativaments & la pregunis anterior responda o sigulents
(e do conlranc pess u la pregunia Sigukents |
RESPUESTA:
* NG procede,

PREGUNTA;
13. ) Ofrece sus producios en of marcado internacional 7
RESPUESTA:
* E1 BO% de las empresss shookstadas reapondid: HO.
~ El 2(r'% da ss ampreaas encuesiadas resporedd: Si.
COMENTARIOS
* El B de lot empresas knporta y of 20°% axporta.
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PREGUNTA:
14, ;5 la pregunts anterior &3 sfimnative, cuales son 08 blenes & servicios qua ofrece en
an o axterion, san orcen de inportencis y pels de desting 7

RESFLUESTA:
Dl 20% que respondd afirmsthamente:
PRODUCTO! PAIS DE DESTING:
Almanios. boguias El Sshvacior y Hondures.
Aftmenics: bebides El Satvador y Hahduras,
Almentcs. Jugos. El Sahleddor y Hondurs.
PREGUNTA:

15, Jindicpee cusles son los obsticulos ¢ baireres naclonbies Qe ha chaervado ern la
Importeckin yo sxporteckin de sus producios en oftden de importahele.
{on ol caso de obstacuios Kemos, manciont ¢ pails | 7

RESPUESTA:

Los smpresss encutiates manfesarnn:

OBSTACULOS NACIONALES. OBSTACULOS EXTERNOS.

* Comupcitin Aduenel. * Deaconfanza en Guetermnela.

" Robo de marcadetis. T Burocracia en aduanas.

= Compalancis mafions. * Clarre dae fabrices.

* AMES USRS O Carechos Alanceiancs. ~ Dwrstordianes genarnl.

* Riungt i robo de Marcaderia. ~ Ls marcas ofrecidas.

* Inseguriced

* Burocrbcia en sduanas

* Préstamos con sitas lasas,

PAISES:

T Kotea " Estados Unidos. T Ef Salvador “Honduras “varkos.
PREGLINTA:

168, ;Cudl &5 of Iher o mayol competidor sn ol mercado internecional, donde Usted olrece
sus biames © sanvickos (mencions ol pels) 7
RESPUESTA:
* EI BO% &8 importador, o rardn o ¢ Sa absuviercn de respondar.
* E1 20% S| menclond conccar al lider, en o Sehedor.

PREGUNTA
17. En of caso de No kener reiacksn con & Mmarcade exterion, ha tatado oe incursionar en ef?
RESPUESTA:

Las empresas encl estedes. nespondienon |

* E) 20% raapondit qua S) | sefialande o mercado de Centic America.

" E180% reapondid que NG

COMENTARIOS GENERALES:

* Mo 3 hin olrecido 08 prodiuctos 8 olros paises. porque los mismas productes

20 distribuyen en & exienor.
* Lu demencis sin e insstistecha.

PREGUNTA:
18, Indique los factores RECIONBHES © INMBCIONENS (DaTeras de snirdda] que hah infukde
negativaments pars qus e ofrazcan tlenes y serviClop #n & extanor 7
RESPUESTA:
" N pIocede ya QU SUS respuesins las conalizeron a la pregunta No. 15,

PREGUNTA:
4. (Su Infreestructura. equipe o InStalackres pars incrementar i productivided v 12
competitivided ce $U smprers & of mercado e 7
RESPUESTA:
Lat respuesiss de les smpreses foaron ke Sigiente:
"ElZ0% respondid MUY ADECUADA
" ol 40% reapondit ADECUADAMENTE.
" E1 20% reapondid POCO ADECUADA. } El 4% no
* El 20% respondid INSUFKCIENTES. 1 prepsrades
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PREGUNTA:
20. ;. Su personal para poder incrementar a produccién, productividad y compelitvidad de
SU empresa en of metcado nacional yio internacional es 7
RESPUESTA:
* E1B0% de las empresas respondié ADECUADO.
" El 20% de las empresas respondic POCO ADECUADO.

PREGUNTA:
21. ; Cud es su competencia potencial sfeciiva 7
RESPUESTA:
COMENTARIOS:
* Las smpresas manifestaron contar a foda nivel coh compelidores. grandes
¥ pequefios,
* Se observo en ki competencia, gran numers de compelidores constiudos
Por Qrupos lotalmente formacdos, nacionales como Grupo Ceteco, &
intermacionales coma &l Grupc Elekira de México, distribuitonss grandes de
vehicuwlos de servicio pesada, Grupo Clark ste.

* Un distribuidora de Repoesios, tene como compelencia » 1odes los
distribuidores. de repuasins.

* Un distribuidor de Aspiradoras. ¥ puiidoras, es peculiar i compelencia. pues
esla constituida por lodas ks familia que usan irapeador y escoba.

* Un distribuidor de Afimenioa, como competidores. tiene empresas kgaimente
constituidas tales come Diana, Flllers, Kerms, naturas elc.

PREGUNTA:
2. (Cudles considera kos bienss o senicios substtutives a los que ofrece su empresa 7
RESPUESTA:

* Distribuidor de Elecirodomesticos: No respendit.

* Distribuidor de Aspiradoras . Estobas y trapeadones,

* Distribuidor de Aulomolones . Dtras opciones de la competencia
* Distribuidor de Repuestios  Hueseras, otros distribuidores repuesteros
' Distribuidor de Alimenios 1 No respondis.
PREGLINTA:
23, ; Dentro de b siguiente clasificacion, su industria se siti en 7
RESPUESTA:
" No procede para empresas comerciales.
PREGUNTA:
24, ; Dentro de la siguiente clasicacion, Su CoOMercic se situa en 7
RESPUESTA:

* E140% respondié COMERCIO GRANDE.
* €1 40% respondid COMERCIG MEDIANG,
* EI 20% respondié COMERCIC PEQUENO.

PREGUNTA:

25, ; Que sistama ulikza su empresa para identificar proveedores [ de maguinaria, equipo,
materia prima, otros) polsnciales del exderior 7

RESPUESTA:

* El sistema de OTROQS, ko usan en un 20% {atraves de la camara de Comercic)
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PREGUNTA:
25. g,t}uhmsporﬁdponmhubndﬁndapwvudornodmddmmr?
RESPUESTA:

(ns emprases encusstaces reapondieron;

" El Ditecior particips sn promedio un 209

" El Garende particips en 100%.

* El jofa da compres 0%

* Otron 20%

PREGUNTA:
27, ¢ Podia murmmmmmm unc-gda Jos Que perticipan
N o seloccion de Un NUEVD proveedor o cllente 7
RESPUESTA:
" El B0#% muammmbmmm.
'EIMnlbﬂuwdammmpugunh.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES PROMEDIC:

GERENTE GENERAL: GERENTE DE MERCADEQ:
" Coordinecion General oe ot ° Coordine compras.

* Movimiento finenciers, ~ Almacsnamiente

" Esttblacs objetivos, " Dastribucitn

" Analira resultsdos, " Ventas

" Soticks cottzaclones * Publicided

T Mtorize, T Compars precics y calidad

T contacta pearconal ce referencis
J H
T Aoz riveles e Inventarios.
" Redecion oe imventarios
" Preciss pedidos,
" Ejocuts padfitios.
* Embe pedidas.
" Conibcta of provesedor
" Solichks fiata de producios,
" Prasants » Garencie les cottraciones.
" Cottra y compra.

PREGUNTA;
20 &Qummmmwmmummmﬂ mivinde. s Instrumentc de page
(Cars de crédiio, cobranza, gire, rensfersncia ete 1T
RESPUESTA:
'Eimahscmpruumsuabmmmmpmmuﬂ pregants.
° E160% respondit segon ks siguienies comentarkos:
N .

'Nhhdndmﬂo.mwmwmm.

" Ln fackided de oparar al documents.
‘Sonuﬂuddtqu-tlpfmaormrtﬂmm.
* AQiRzar los. padidios

T Condiciones que establece ef provaedor.

" 54 busca segurided.

PREGUNTA:
zn.&Qumhpommh.Mmudumdemmm?
RESPUESTA,

CARTA DE CREDITO

YENTAJAS
" Muy scepiada. " Cosho alto
" Segurided pers ket pares. " S Incurre on gastos
* Sa procesa inmadistnents. adicionales.
" Righdaz
COMENTARIOS:

'Elmmmmmwn
T EI 0% s abstine da responder,
'mmmamymmm.
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GIRQ

AJAS DESYENTAAS
' Su GO0 88 Mencr. * Mo tiens sceptacidn totat
* Obtencion répida. * Riesgo de extravio.
* S5& usa por polilics de empresa

COMENTARKS:

* Ei 100% de tes empresas encuestadas, Wlilzan of giro bancano.,
* Ha sido un rmitoda tradicional de uso.

* Con cuenie propia, se poede ganer tiempa &n 18 circulecidn.

TRANSFERENCLA
VENTAIAS DESVENTAUAS

* Bajo eosia, dapendienda Sel * No et scoplade an primetss

destine { Q 150.00 - & 200.00) NECEIBCIDNEE .
* Repider * Riesgo el emer en dalos
*Se reduce 8 riesge de que No exictos.

hegue a su destino. * Coslo
* Page inmedinto. * Pusde genersrsa jinelec de
* Cablografica: pego en 48 hrs. fondoe.
" Elecirbnics: En el misma dia.
COMENTARICS:

" S desconoce ol titema electrénico por las empresas.

* Pam of caso de le plectrdnica. ks fondos son colocados de inmedialo.
* El1 40% wa absirve dae reeponder

*E160% Ia ha utilizado en algln grad.

COBRANZA
VENTAJAS DESVENTAJAS
* Bajo costo, ' Ak riesge
" Operacidn de confisnzs * Carta de instrucciones con
* Puede ser p plaro. modificaciones de pago.

COMENTARICS:

* Sa desconbis sU operadona y funcomamiento.
" E1 20% si trabaja con cobranzs.

~ EI 80% sa absiuvo de resparsder.

BAGO ANTICIPADRS.
YENTAJAS DESVENTAJAS
* Anagura lpe de cambie * Alo cosla finarsiers.
* Asegura mercaderia * Desprendimiento de ia iqudaz
* Disponibibded de fondos por por perie dal comprador.
parts del vendedor, * Incumpimientc dal proveedor.

COMENTARIOS:
* E{ B0% resporedé afirmativernenie,

* EF40% 5o sbstuve de responder.

PREGUNTA;
0. £ Gus metodos de pagc recomiends pare ser Wilzados on les axportacionee y cudlos

en las importaciones T

RESPUESTA:
IMPORT ACHONES: EXPORTACIONES:
* Transferencia. T Carts de cridin,
* Carta de crkdRo.
COMENTARKYS:

Cada metodo resulla relalive para unos y cbios, ya que esle on funcidn del
lipo de chente, valor antiguedad, confianze, tipe de productc a mportar o
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PREGUNTA:
31. ¢ Su emprass he utiizado @ transferencla alectrénica 7
RESFUESTA:

" El 100% o4 a5 smpresas sfcuestadas respondit: ND.

PREGUNTA
a1, L Dw ot acuerdcs chn provesdones y cliafies. S4 &jecuts algun docLmenie ool gos
umpan 2 {3 pares 7
RESPUESTA:
Las empresas encuestsdes reapondionn:
" Ei 20% de las empresht encuettndas respondic que Sislaboron gocumesdo,
" Ei B0% NO s# ajecuts documenito legal.

COMENTARIQS:

* EI documants ssegurs & cumplimienic del pego v entrags de Meicaderia.
" No se sjscute contrato o documends, cusndo se trabeje con affiadas.

* Sa gmite un padido al Exterior Que AMPare B comprs

* Algunos opinan gue N ke emiten en razdn de confianes entre ks pertes.

PREGUNTA:
33, (En ins negoclaciones coft proveedonis oal exterion, cuaiies ConsiGers son ot tres
Iaciores mas importaries o sensRies que deben sef dofinidos 7
RESPUESTA:
NTARIOS:
" L&t empresas respofviieron de scuerdo s UNa gran diISparsiin Se Bolores.
lon cushlat me BQrUPAN SeELIN & iguientes leciores |
1) Forma &n que s wiectusn ol page o formm que colvenga i empresa
Z) Ciue of prochects Sae oa buena calidad .
3) A&pactos varics ales como 7T
3.1 Condficlones de las perles que parmitan e cumpdimianio.
3.2 Cue 59 une s Oo pretigic.
3.3 Que exista conflanra.
3.4 Pluro del crédiio.
3.5 Tipo de documento kegal que amapsre ia transacckon
3.6 El pracks.
3.7 identtficacién,
3.8 Otros aspecio aflnes.

PREGUMTA:
34, L 2u opirdn, a8 negociscionss comerciales que s& efeciian come trisnguic ded nore
de CA_ con México por ¢ T.L.C., beneficianan o perjudicacan al pais 7
RESPUESTA
Las respuestas de ka3 empreses shcuestadas son ias skpoentes 7
BENEFICKIS:
" incramantaran la cporunided de comerclalizar productes en forma
prafarencial.
" NoS mottva 8 se mas eficlenies. pues MéXICo 85 UN Mercado miss exigente.
* Permite que Guslemalo eflja otros producins, bUSCANGE MATKy preck) Y Mol
calidad.

* Evita al-uunopdlonnﬂgunou productos, donda BON axiste.
* Al consumiion se e puedern offecer mas productos de colidad v u mejores
pracis.

RESYENTAJAS,

* We astamos todavie preperados pem una apartura Wil Deba saf graduel.

* Reduck s vonie 50 empleses naclcnsles.

* Pueds provocar despidos de personal.

~ Puede cesastimuier, le inversion de capiteles naclonales.

* L competitvidad del producto necional. por s deficients Wacnificacion qua
aUn $4 tene,

T Qua los palses e s acodan al rsiado, respeten s scuerdos de Ingresc y
*Qrea e producios.

* Lo subsitios B4 11 que Benen muchos productos i s s permilts ingrasar
ul pais oporandn & procics mury hajes .
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PREGUNTA:

335. i Cudles considera que son las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades de
sU empresa, competencea nacional e internacional ?
RESPUESTA:
{ wer anexa)



AMEXO
RESPUESTAS

A} FORTALEZAS: DE LAS EMFRESAS COMERCIALES ENCUESTADAS.

LOS COMERCICS ENCUESTADDS CONSIDERAN QUE UNA DE SUS

FORTALEZAS ES:
TOTALES

i

&) Personal capacitado, creative. calificeds y mothade

6) ninestructurs gecgnifica: ef acceso af servicko

) Volurnen de su carters de chentes: Tamafio de la Instiuciin
D) Ls eegantzacisn y procedimisnica.

E) Experiencie y cotocimientes

F) Sus inatalnciones, aquipe Mmodema y Bcnolbglcs

G} La varisdad da servicios

H) Eniar aspocinlizacs ah un servici gua no thene la competencle
Iy Lo calidad cel safviclo.

J) Thempe s o8 tcadt ¥ cortd|mienio dot mismo

) Promeckn del servicko.

L) Constenternente estan innovand, siempre hay un nuevo sarvk

333535855588

5353582353580

B} FORTALEZAS: COMPETEMCIA NACIONAL:

10S COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
FORTALEZAS DE SU COMFETENCIA NACIORAL ES:

TOTALES
51 NO

A) Parsonal capacitado, crastive, calificads y mottvado BO% A0%
B) infradstruchus QEogrifica: ol BCorso &l BeFvick: BO%
C) Viohumen de su caster de clientes: Temafw de le Insttuckn B% 20%
D) La ofgenizacibh y procadimiantos, 0% 50
E) Expariencia y conocimientos 6% 0%
F} Sus instaiaciones. equipe MOGeMe ¥ Chobdgics 40% 40%
G) La vatisdnd de servicks 6% 40%
H) Estar sspaciallrade sn LUn servick gue no Bene ka competencle 20% BO%
Iy Le caliced del servicke. 6% Lo Y
J) TIOmpo en & Mmarcads ¥ conocimients ded misme 0% 40%
Kb Promocin cel menicio. BO% 0%
L) Constantamants #5180 NNOYENAG, Slempre hay LN NUEVo Servh % 0%

C) FORTALEZAS: COMFPETENCIA INTERNACIONAL

LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
FORTALEZAS DE 53U COMPETENCIA INTERNACIONAL ES:

TOTALES
sl NO

A) Peschal capechedo. crastive, callficads y mothvado BO%R o
B) Infroestruct.m geogréfice: of st sanvicio 0% 20%
C) Volumen de su cariers de chentes: Tormefic de is Insthucisn 0% 20%
D) La organtzackén y procedimientos 40% o%
E) Expesisncia y conocknientos % 40%
F) Sus insislacionss, sEPO MODRINC ¥ BCNOIGEICD 20" 20%
G) La varieded de servicks A% 20%
H) Estar sspecielizade en LN servicie que N tiene ls competencie 40% 0%
1) La coticad del servicic. 40% 0%
B Tampo an o mercads ¥ contckmients del misme 2% 20%
) Promocibn det servicio, 0% 40%
L) Constaniemanis astan Innovando, shempra hay un neeve safvh 2% 2%
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RESPUESTAS
A} OPORTUNIDADES: DE LAS EMPRESAS COMERCIALES ENCUESTADAS

LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE SUS
OPORTUNIDADES ES:

TOTALES
S NO NO RESP
A) Leyes, reglamenios y requisitos gubsrmamentales 40% E% -
8) Necesidades y poder adquesitive ded cliente 100% % -
C) Estudic da mencado (chentes, servicics eic.) BO% A0% -
D) EI mereade intermnacions) 40% 6% -
E} Dificl encontrar subslitutos adecusdos. 0% B0% 20%
F) Crecimients det mercade de Guetemates. E0% 40% -
G) Ln etnpa del menceds no es de madurer. 2% 0% 20%
) Mo hay saturacikin de empresas y clenles. 40% B0% -
1) Poca compalencia 20% B% -
J) Otros. {inversién en orees rursies) 20% - -

B) OPORTUNIDADES: COMPETENCIA NACIONAL:

LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
OPORTUNIDADES DE SU COMPETENC|A NACIONAL ES:

TOTALES

sl NO  NO RESP
A) Leyes, reglamenios y requisiios gubsmamerales 20% BO% 20%
B} Hecssidades y poder adquisivo del chents 80" % 2%
) Estudic de mercada (chenles. senncios etc.) &% 20% 20%
D) El mercado intermnacionad &% 20% 20%
E] Diflcl encontrar substitutos sdecuados. 0% B80% 20%
F) Crecimiento del mercadc de Gustemala. 40% 40% %
G} Le elapa del mercade no @5 de maduraz. 4% 40% 20%
H) No hay satursciSn de smpresas y clienes. 4% A0% 20%
1) Poca compalencia % 0% 20%
J) Oros.

C) OPORTUNIDADES: COMPETENCIA INTERNACIONAL.

LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
OPORTUNIDADES DE SU COMPETENCIA INTERNACIONAL ES:

TOTALES
81 NO RO RESP
A] Leyes, reglamantos y requisiton gubemarmentales o 20% 80%
8] Hecetidades y poder adquisiiivo del clients 20% 0% B0
C) Estudio de mercedo (cherles. servicios elc.) o% 20% 50%
D) El mercade intemacions! 20% % BO%
E} Dificil encontrar substilulos sdecuados. 0% 20% a0
F) Crecimiento del mercado de Gualemala. 20% o 0%
G) Lu otopa def mercada no ¢ &e madurez. 20% 0% 30%
H} Mo hary salurscién de emprosas v clienies. % 2% 0%
Iy Poca competencia % 20% 80%
20% - -

2) Otrow, (cenfiores por firrna de ko par.)



RESPUESTAS
A) AMENAZAS: DE LAS EMPRESAS COMERCIALES ENCUESTADAS.

LAS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE SUS
AMENAZAS ES:

TOTALES
=1 NC NO RESP
A} Mucha competencia BO% 0% -
B} La etapa del mercado &3 de madirez A% A0% 209
C) Leyes reglamenios y requisiios BO% 20% -
0) Et mercade internacional A¥% &% -
£} Féck encontrar subslitutos adecuados. 60% 40% -
F) Cambics de goblemo 60% A% -
G) Las necesidades y poder adquisitive del consumidor BO% 20% -

H} dros.

B} AMENAZAS: COMPETENCIA NACIONAL:

LAS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
AMENAZAS DE SU COMPETENCIA NACIONAL ES !

TOTALES

8l NO NO RESP
A) Mucha competencia B0% 0% 2%
#) La etapa del mercado es de rnadurez 40% A%, 0%
C} Leyes regiamenios ¥ requisiios 6% 20% 2%
0) El mercade internacional 0% 60% 20%
E} Fécit encontrar substitutes adecuados. 20% 5% 0%
Fi Cambeos. de goblermo 40% A% X%
G} Las necesidades y poder adquisithvo del consumicor 40% X% 4A0%
H) Dtroa: -
C) AMENAZAS: COMPETENCIA INTERNACIONAL.
LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
AMENAZAS DE SU COMPETENCIA INTERNACIONAL ES:

TOTALES

Sl NC NO RESP
A) Mucha compelencia 4% % BO%
B) La stapa tel mercady &5 de madurez % 0% 5%
C Leyes reglamentos y requisiios 4% % 60%
[ El mercade inlemacicnal A% 159 6%
E} Fécl encontrar substiuios adecuados. 2% 20% 6%
F} Cambios de gobierno % 40% 80%
G} Las necesidades y poder adquisiivo del congumidor 20% 2@% 8%
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RESPUESTAS

A} DEBILIDADES: DE LAS EMPRESAS COMERCIALES ENCUESTADAS.

LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE SUS

DEBILIDADES ES:

£) Sus Instalecones, quIDG MOJSTX y TACHHAgInT
E) La orpanzacion v procedimmentos

C) LS precds da s sannoios (eashos)

T Pofiticas estancadas, pooos cambros & :A7OvB00Nes
€1 La pianiicanie de i emprasa

£ Premocitin oe Senicos

G) TEmpo BN @ marcenc

H) La caldac dail seranc

1) La venecad de oS Seroos

J) B valymen de su cartena, 1amara ng la msttuckdr

K3 Su pesonal es Apaciago, SAMoace oatvo Mo
L} Su infreestructure geografica, ol accasn 2l senaoo
A SuE esaCIROONES ¥ Blardes Con olTes ampresas

W) Bastos openativas

B} DEBILJDADES: COMPETENCIA NACIONAL:

s
60%
A%
5%
o
Gl%
i
20%
2%
Bo%
2%
6%
40%
A0%
E2%

TOTALES

NO
A%
0%
£0%
+0%
2%
20%
%
8C%
4T%
%
AC%
&%
0%
A%

NO RESP

LGOS COMERCIOS ENCLUESTADOS CONSIDERAN QUE UNMA DE LAS
DEBILIDADES DE 5U COMPETENCLA NACIONAL ES:

A Sus rsiaiecones, oups MedarD v IacnXtgrn

5 _8 organzean y procedrmentos

C! _0% prcios 46 Kb SanICas (stos |

T "ofiticas pstancadas POCOS CEMINGS @ INMOVErsnes
E) La pranificat:tn da la empresa

, Promoaon oe Sevioas

) Termpa an & merceds

H La cahoat de semcie

1 L vaneond de ies 5evioos

13 5 wolulmen de Su carters, 1emans oe la fsthucion
1K) Su parsonel 6 capectasg. calficeds creatno, Moty
L} Su infreasiructung peoprafica, & BCCRso & $67CK
M) 545 BE0Ganones v alienTas Con UIes eTpresss
) Gestos openainees

L]
0%
20%
4%
40%
A%
40%
0%

0%
4

0%
2%
2%

C) DEBILIDAD: COMPETENCIA INTERRACIONAL

TOTALES

NO
BO%

0%
S0%
0%
40%
£0%
50%
100%
8%
4%
20%
8%
o
8%

HQ RESP

0%
0%

20%
0%

0%
%

LOS COMERCIOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UKA DE LAS
DEBILIDADES DE SU COMPETENCIA INTERMACIONAL ES:

£) Sus instalanonas, gUPS MOJGMe v lecoibgcn

B) La orpanrizecitn y procedmetos

C5 Los priscias de wes 5arntas (Costos)

D) FPoitces estancands, pOCOE CRTINOS @ INTKVACIOnes:
E} Le planficacidn & i empresa

F) Promacitn ge Senvices

G) Tiampo on g marcado

H) La calidad del senvicio

17 La vanedad de 1os Senncios

) E valumen de su cartars, temetio da le nstiucin
] Su parsoral es cagacbedn, cakficads craativg, motv
1) Su infraestructura pecgrifica, el AcrEso al SBMCK.
W) Sus Esananons ¥ BKaNZas Con CiTes ey BSes
N} Genton oparitos

sl
0%
O%
0%
%
0%
40%
40%
0%
0%
0%
0%
0%
0%
20%
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NO
40%
el
0%
40%
0%

0%
0%

FEEEERL

NO RESP
0%

a0%
60%
6%
&%
5%
B%
60%
60%
A0%
ao%
60%
a0%
%



SECTOR BANCOS Y FINANCIERAS
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RESPUESTAS
RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS
BANCOS ¥ FINANCIERAS

PREGUNTA:
1. (En opinkin de les entidacdes bancarias 103 empressrics nackoneales (percapcion)
que solicitan lot sefvicios del aree internacional se encuaniran preparados
para nagocier con af axterior, (cusntan con conocimientos y experiencis. it )7
RESPUESTA:
* E1100 % de los bancoe ancLesidios respondit que ta preparacién es parcial
PORJE:
* Hay desconocimients de ios dilinics mecanismos de pago.
" Desconocen los servicios de e banca nacioral e intemecionat.
" Necesian esasoria en sislomas y procedimientos da pago
* Sa tedicon & Cres Breds 08 SU #MpHEsa.
T NeCesiten sSesori va que se perciben conocimientos Rmitadcs.

PREGUNTA:

Z. ¢ Servickos proporcionados por ol Bence e ofden te importancis o de mayor
movimienio, en relacion & pegos intemecionales 7

RESPUESTA:
E1100 % de joa bancos stienden emisiin da gires en un 47 % promedic cormolldedo.
£1100 % de s bancos stienden cartas oe Créchn an un 21 % promaedio conselidedo.
EI 100 "% de ice bancos atianten transferencias cableg. en 19 % promedit consolideds
El 80 % de los bancos atienden cobrenzes en un 7 % promedic consolidedo.
El 60 % de o5 bancos stienden Rnenciamishtc 8 Importaciones en d % promedic consol.
El 20 % d& los bencos etienden financiamiento & exportaciones an ? % promedic consol,

PREGUNTA:
3. LEV Bance tene programade Senvicies NUeve e su Atea da Intemacionat 7
RESPUESTA:
" EI 60 % de loa bancos respondis afiemetivomante.
* El 40 % de los bancos respondit negativemente.
COMENTARIOS!
" Programado 2 cortt piaxo divises s iurhwo,
" Progiamadc » corio plarc sendcio v stencitn met personallzeto en oficina.
" Progremedoe a medianc plaze Inversion an otres monedes,
" Chaie similar ol C.A. perc para olras Areas el continente.

PREGUNTA:
4. 2 Que ventajes o Sesventaies, obisearvs e cada forme de pago internscional 7
RESPUESTA:
EORMA;  VEHTAJIA DESVENTAIA
Giro * Saguriied " Pusde cobrarkc obne.
* Pugo ol contado " Problema de correc
" Asaptado T insegurided &n of envic
* Doc._ negocinbie * Hey cheques ialans
* Dajc costo. * Riesgo de perdids,

EORMA!  YENTAJA DESYENTAJA
Transte * Rapidar y segurided ™ Costo por Bentos
Mlaca  TPapoendf hores. T Falts pemantia (pepa)
Mica " Foge directo - Emor hmano en of
Inmeciolo proceso
* Bajo costo, segume, " process puede sef
lento en casos (elax)
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FORMA: VENTAJA DESVENTAJA

Cartade  * Oftace gemntia * Cosin alts

Crédita * Seguro an &l transp. * Thmpo de aprobecion
* Garantie pom com-  * Pocs Texibiiided
prador y vendedor. " Rigidez
" Garantira cump/psg " S0l Se verifice docu
" Meyur ventaje para menios No mercateria
ok baneficlacisrios  ~ Limitaciones pere
* Pego seguro. attortzar ky corte de .

FORMA:  VENTAJA DESVENTAJA

Cobranza ~ Método adecusdoc ™ NG siiste gorantia.
cuando hay conflenza ™ Tiempo de azpons.
pors exportar ¢ Imp.  * Rlesgo de Mo cobro
* Exvactitud -

Pago oe comiskones
* Puads verificarse Is ™ No sa thes obligecion
mercaderiy, banhcarie
= Confianze entre s " El cobro pueds evar
portea mucho tempo.
FORMA;  VENTAJA PESVENTALS
Transferen - Pago Inmedietc " Que bk piaze ool bene
ciz fickerio o cuents con
Electronica woie sigiema.
* Destonocidas en el
et

FORMA:  VENTAJA PESVENTAJA
Cheque de " Moyol segurided
Vigjero. que efectieo.

" Retmbolsable

= Acaptecion mundief
FORMA: VENTAJA DESVENTAJA
Financia  * Disponiblided de * Tipt da Gamntio por
mientos Bquidez, of corlo plazo.
Exportare
Importar

PREGUNTA:

5. ¢ Gue metotos de pege Iecomiande pers sef ULzados o i8S eXPOrACIons ¥ Cules
o las importaciones, y costo estimado 7
RESPUESTA:

X pnes; Imporiaciones:

* Anticipos T O CrCHo (2%

" Frestamos an USE ~ Cona e crigtio &
{al 12 %) plaze ce b1, (3%)

* Cobranza fvarie) = Corie e cradlio

* Carla de crédiic con x diss & in vista,
clauauin e, con " Tranadsrencis ($30.)
Anticipo confirrmedo * Firarycipmisenic para
de 10 s 0% exporta & importar

* Transletenc 12%
Electronica (3 50.00)

* Finshimisntos

Nota: cada circusiancie, cata caso puede plesentarse diferaris,
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PREGUNTA:
6. LConsidera de la utitzacion de algun método de pago, exista algun riesgo 7
RESPUESTA:
INSTRIMENTOL RIESGO:
* Carla de Crédilo * Que of importader no pogue en fecha oportuna
pueda demorarse ks recuparaciin de fondos.
* Retraso en ko aprobacidn.
* Que los documenios NegocdAls N0 COMES -
pondan con i mercadaria.
* El banco solo verifica endoso.

* Translerancia * Mal sarvicio por bancos del exterior.
* Destine equivocado pol ol humanda
* Tienw carficied de pEQO &in relomo.

* Gire * Pérdida o axtravio.
* Endosa forzedo.
* Alteraciones.
* Fulsc endloso
* Poardida en trénsito.
Resumen:
Cunlquier metodo: ' Le mercaderia no Begue compieta 8 su desling
* Faksificacion de doCumertos.
* Mercaderia en mal estado y en canfidades
diferenies.
PREGUNTA:
7. LEl banco Lrabaja con transferencia electronics 7
RESPUESTA:

* Si: Fué la respuests del 40 % de los bancos encuestados
* No: Fué [ respuesta delf 60 % de los bancos encuesiados
* A Futuro trabajaren: Respondio of 40% de los bancos que aun no |a irabajan.

COMENTARIOS:
* Pars {rabejor la transferancia electrénica axiste un centro de operacitn en Miam
quien sgiize of rdmite pars New York, y de ehl &l resto del mundo.
* Rapidaz

PREGUNTA:
8. 2 Que olros mecanisnos de pege s usan sn 8l exlerior, que no se usan en Guatemala 7
RESPUESTA:
* El 40 % de kot encuestados respondid; ol sisiema Swifl
* EI 60 "% ta abstuvieron de responder.
COMENTARIOS:
* El sisloma Swift es mucho mas ripido que of 1elax actual,
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PREGUNTA:
9. 4 Ei Banco utiliza ke servicice de intemel, telenel, infonet y beneficics 7
RESPUESTA:

* E1 20% de los bancos encuestados respondié S1 LtHzan imemel.

* E| 60% de los bancos sncuestedos respondid NO uliizan intemel.

* EIl 20% de lot bancos encusstados NG FeSpOTKINron B sxta pregume.

* El 20% de los bencos encuestados respondic S1 utifiean telenet.
* E| 40% de los bancot encusstados respondid NO' uETen lelenst.
* E| 40% da los bencos encussindos no nespondienon & esie pregunta.

* El D% de lus bancos encuestados resporwdid S1 utilzan infonet.
* £l 60% de los bancos sncussiades respondié N utiirer infonel.
* El 40% de los bancos sncuesiatos no Mspondiencn & este pregunta.

T E| 40% de los bencos sncussindes respondiéd S| ULKZEr olros SeFvicios.
* E| 20% de los boncos encusstados respondié NO' utiizer olros senvicics.
T E| 40% de los bancos sncLesiados no respondieron 3 este pregurda.

COMENTARIOS:

* Los servicios de internet o ulizan come spoye B 0% SeMVICIoS, paro aln nio
pare oparacionet de comercio irdemacionat.

* En o sistermna de ielenet s& informo utilizan o sislema de Bamada kocal a
{raves te mayaps:, gusisl.

* En of sistema ce olros ios comentarios hicieron refersncia 2 of sistema
dirscto dB COMUNICACION que tieTen CON SUS comespansales, incluso el
sisterna e teiex,

PREGUNTA:
16. ¢ El banco trabeja con nees de crédito del exerior, y con que paises y rangos 7
RESPUESTA:
* EIl 100% de los bancos sncusstsdot trabaje con lineas de créditc
on ol extenior, deda ia relacion de Sperture con ke COTesPONSENS,
COMENTARIOS;
' E1 100% de los bencos encuestadot trabaje con Estados Unidos, an
W rEngo promedio de 40 - 80 miliones de USS doleres.
* £l 40% de los bancos sncuestados trabajs con Alemania #n un rengo
promedic de 3.5 - 10 mitlones de US$ dolerss. (promedic DM. 18 millones)
* E1 20™% de Jot bancos shcussiados trabeja con Panama, promedio veriable.
* E120% de kos bancos encuestados trabejs con México, promedic variabie.
' EI 20% e los bancos sncuestados trabejs con otros peises, varisble.

PREGUNTA:
11, :Gue lipo de smpreses del sactor produciive soliclian ma los servicios per pagos
on o axterior 7

RESPUESTA:

* El 10D% da beos respondieron b indusiria en un 28% consolidado distribuico.
El100%dnboosres.pondbronoicmmaoonm38%cmmﬁ¢doﬁriwido

* Ef 100% de beos respondieron le Agricullura en un 30% consolidade distribuide.
* E} 40% de beos respordiieron o otros seclores en Un 3% consolidade distribuide
* £} B0% resiarte de ios bancos te absiuviercn de responder ssta pregunta.
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AREA INVESTIGACION SOBRE LA PREPARACION DE LOS BANCOS:
PREGUNTA:
12 (Lainfreestructua actual de! banco, equips, nstalacotes efc, parz increnmeniar s

operaciones en el arex iMemaccna: ef ?

RESPUESTA

* & X% ce kos boas encuestacos  Muy sdecuada

* £ B0% ge jos bros encuestados  Adecuaca

* B! 20% de ‘o bods encuestados Dxceswa

COMENTARKYS:
* El b gue nespendid COMEr Cor una infraestLctura excesiva oping que &5
PECESEND MEACOMICIDTAr SUS apErRAcanes a su modus cpeads.
* Los Sanoas deber evalua© su sAtsE e identmhear os rowmeres 2 Srhurs

PREGUNTA:
13. ;SL personal pam iInCreTentar cperacans y sompithvicad en @ @ nemacioral es?

RESPUBRSTA:
* El 20" de !os ocos encuestados. Muy adecuadc. {calicad v cartcad)
* El E(" de loe boos emuesiades: Adecuado icaldad y cantizad]
* El 208 de les boos encuestadns: Excesiva [cantidad |

PREGUNTA:
14, Qe matods o procedimient uhlzz el banco pars CRpacTAr su fecurse humane *

RESPUESTA:
* £ 100 de ‘os banoos uhize &l sistama de semimancs
* B 14 de los bancos utilza el sistens dé cLees.
" Ei 40% utlizan & sisterna de confergnriss
" £l 20% no utinzan comferencms v el 4% &2 anrshva 3e recnonoer
" Ei B0% vhlizan & sistame de cormmncones Bl 40% 56 ab@ive 08 respongar
* El 20" utilzan obros srelemes cormd ki s s capacitacian indandurd par puesta
" £ 8% se abetuvo 08 respamdal & JHIZAN oros. sistermas

PREGUNTA:
18, ; Sudl consipera que &5 sG competencia potencial NATIONAL g:gnhcatve 7
RESPUESTA:
* El Sisterme Bancano nacona’ respondieron el 100% oe los boos encuestiaocs
T Las enhdades nc barcanas respondit, &l BO% de s bancos encues2os
gl 40% reEtante gk log DANCOE S& BORhVe O Mespander.

184, » Cusl corszoera Que es Su competenciz Jotencr’ INTERNACIONAL sonifizatva 7
RESPUESTA:
* Los Bancos Cormespongales de USA  responcha el 50% te os bancos
* Los Bancos e Cento Amencs y Mésco, negpontio &l B% de los nancos
" s offshore de los Bancos naciongles, respondic el 40% de los encuestatos
* El grferencial ge bansos $& abshve de responder

PRBGUNTA:

14 :Exien actomes sencities, limitetas sgnificaties. pam gue los empresanas nacionales
pUECEN MegoCHr CON proveesanes gel extenar y dentro de que ranco 7

RESPUESTA:

LB prRgunta DOT BT BhIErE DEMTING LN Qran GiSDersan OB MeaILesSE

* La irestabidad del pais

" Falfts d& espakdo financierc

* E! volurmen de procucrion parz expeortacion

1 Ei conoomientt del volumen 08 cOMBUMO de impatadones

* Exteso de tmmites burocraticos.

" Derechos aranceiancs altos. respecto a ot paises

' La politica fiscal na esponde & s luctuacones dei mencado de MECANCias

* Falts de conocimiendn delos empresancs quaemattera hacia proveedores pat.

" Limracion a |2 imponecion de seferminzdos productos

* Daros afires

MARCY Poilbco ecanomca y Pollhce Fiscel.



PREGUNTA!
17. LEn suepimgn, s negociaconas comertizes que s€ Bactuan coms tanguls dal rone
de C A cor Mesica por & T L C. beneficiara~ o parjudcaran al pa's. 7
RESPUESTA!
T L pregurte &l lpual par ser abierta peamitio gran disDersion o8 Tespuestis, sin
embaga se dudo cuaificer os sguieTes resultacos
T E 40% 08 108 DANcOs 8NCUeSIEANS OpInd Sabne existentia 08 DEnehcis v de
limitartes gue provocare le Negosation
" £ 40% da los baress ercoestados oono sobre beneficios. mentas due
respacts @ mtantas Le abstinaeron 58 "Bsponcar
* EI 20% de los bancos encuestedos respondio m conacer sobre & tema

BENEFICIOS:

T Se pubds wcanzar un Ao crecire o D8l pa's

* Mas pportunidad ca imvertr.

T 5e obligard a ks ampresancs ‘0Caes a SB° Mas Comoattves,

- 58 ampliard @ marcasa.

" Sa forzand a la conpetithvidac de ~uesita procuccisn

" Se amplars la game se productss de consumig

* Se pocrd desaroiar cada regisn,

* ofros menores.

LIMITANTES:

" L2 compeatencs seré myy fuerla

* E' mencado tocel puede St mvatido

T Incramanta Je precios »rs mesar calsad

* Méxicee nundard al peis.

" Se ganerardn casos o8 durmming

* gtros procieres mprececibles por fatte o8 expedsnca.

* El pals aun no estd prepanado parg un rateto de lio'e comerzio
COMENTARIOS AGREGADCS:

Fara el T.LC. Guatemala debaria %rtalecer anes e libre comeoocon T Ay
oros palses de simiiares tamafa ¥ emtomas, con & proposto de fortalecer
NUESTIaS PTMCRCOS IMtAMOs v lograr ur Nivel 08 crecimiento economicd adeduane
Que "o et un mieo nvel de negoclacion de tertings

PREGLINTA:
18. . El Sance cyamia y pusce proparcionar estedishcas dei ~Umera de oparaciones
efactupaas en pagos 4l axtano” en valares, perioans efc. 7

RESPUESTA:

" Ef 80% oa ivs bancos encuestados respondison afimmetiaments.

® El 20% de I Sances encuestades respondlo negativamenta.
COMENTARIOS:

LS bance ¢! 515°9Ma proporsionan diriemente vio po! sBmata

esie Infrmacidn estadislice &' Baneo de Guaternale

PREGUNTA:
18. i Dantrc cel mercado de dvisas. que faciores tame en cuenta mare la compra - ventg
Ideriflcacon de costas, cefinicien de tasas ce negacacion 7

RESPUESTA;
Dabido & ke drversidad ce fmctores efectos. i@ pregurta fue ebiete
* L& oferta y la gemanda. * Riesgo 48 1a operacian
" Las necesidades que existan,  Tamanno de 8 aperacidn.
" Costa inarckem. " Los afectos. B pecuUiatives.
~ Costo dol comespersal [dado o cas! * Costo aoministrathe.
* Oisponibiidad con que 56 cuaTe. * Ciros aspectos varos
* Mergen de utiidad an ia operackin. ~ Tomer en cuanta 8l costo de
~ Tomar en cuate ol marcada, Sined edquiskclon para no perder
¥ Cliartas.

* Lograr & punto de aquiiibric pare satishecar al axportacar 8 Importadorn
“Tomar g~ cueta No estar fubra del Mercads pare pooder competin, ye aue @
tlerte compre & quien e offazce 8 mejor Dracio
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PREGUNTA:
20. ;jQue efectos pueden distorsionar la tasa de cambio real en el mercado de divisas ?
RESPUESTA:
Debido a |a diversidad de factores afectos, fa pregunta fue abierta:
* Elingreso de divisas por |a paz, podré especularse la varlacion de la tasa.
* La participacibn de petroleras y otras empresas grandes que pueden adquinr
cantidades mayores o significativas.
* ingresos por exportaciones. o Limitacion en las importaciones.
* Incremento de importaciones en determinadas epocas del afo.
* Tendencia de los parficlpantes en busca de incrementar operacionesfutiidades.
* Los efsctos especulativos,

* Altos demandantes y alios oferentes. * Rumores.
* Narcoddlares. * Bajas tasas de interes.
* Expectativas de los participantes. * Rendimientos en la bolsa.
* Apertura o cierre de mercados * Liquidez en el mercada.
imemacionales. * La politica Intemacional.
* Otros aspectos. * Cambios politicos.
PREGUNTA:

1. (Mencione las ventajas y desventajas que acasionarla ai pais, que el sector de
empresarios Guatemattecos exportara sin el control del gobiemo ?

RESPUESTA:
VENTAJAS DESVENTAJAS
* Estabillida en la moneda. * La necesldad de captacion de
* No habria presion para jos agro- divisas para sus obligaciones.
exportagores. * Desorden financiero que provo-
* Bajaria el ipo de cambio. caria fluctuaciones constantes
" Incentive a las exportaciones. de precios, tasa de cambio, %
* Todas las imaginabies para un imflacion, etc.
comercio de ibre competencia. * No ingresarian divisas al pals.
* Poco ingresa al fisco.
PREGUNTA:

22. i Cuales considera son |as fortalezas, oportunidades, amenazas y dabilidades para su
banco, su competencia nacional, competencia Intemacional ?

RESPUESTA:
* {ver anexo)
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ANEXQO
RESPUESTAS

Al FORTALEZAS: OE LOS BANCTS ENCUEITADCS,

LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE LINA DE SUS
FORTALEZAS EN:

RESPUESTAS

8 ..}
A;me.m.cﬂﬁcz&vmm 80% 2%
3! rireesrucirs geognilica: & 30Cas0 3 wrvcio 10K oM
2 Vokehan oo 3 Carters e chaied, Dmafic oe i i % H%
D) & orpanzacon y procedm amot 100 %
E) Eatplrwlicill iy CONOCITranits A% %
F) Sup inStllSCxonmEs . SQHI0 Mademe y MK aOg e 100% %
G} Lo venadad db saracon % 0%
! Extar wapacaisadC B UN SCAGC U8 1t DA B COTRElEd 0% EO%
| La cakded dei el wewcD &% A0%
21 Trampa 80 s MErcedo ¢ CONOOmHnc 6 miame 100 e
&} Promocon del serca % 2%
B A

Llwwm_mnPM'mmmnu

B) FORTALEZAAN:
COMPETENCIA NACIONAL: - EL SISTEMA BANCARIO EN GENERAL
- FINANCIERAS, FINACIADORAS Y
- GTRAS ENTIDADES KO REGULADAS

LOS BANCOS ENCUESTADDS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
FORTALEZAS DE SU COMPETENCIA RACIONAL ES:

RESPUESTAS
8 No
A Farsonal capacimdo, creabrea, cakficadc y motraade 0% 2%
B} inlragarrucuss paagrifica, o #CCRAC 3 SaNACH) 100% ™
£} ¥ormen 58 b Cartare du cierted, Dmafic 50 B methucion 100 T
C)La orgenacian y procadmanoy 0% a0%
E} Expnanlu y CORGOManios 100% o
F) Suip rtahariore, SKLIDC MO ¥ KaReapss A% BI%
G La varrmdisd o Barvic1 oA AL B3
H! EnGr suphcishznds B0 LN 2arac gue i 1am B COmDemncla frrp ] B
i) is cabcad dwi del seta0D i} BI%
21 Trempo a0l P Cad Y CONDCHTEANG d8i Frsme 80% it
) Promocion del s 20% it
L; COMMESrsamans sStan rmevinds, Smpre hay Un mulg $86acd % X%
Cj; FORTALEZAS:
COMPETENCLA INTERNACIONAL: - EL SISTEMA BANCARIO Y
ORGANISMOS DEL EXTERIOF

-OTRAS ENT. MO REGULADAS

LO% BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
FORTALEIAS DE St COMPETENCIA INTERRACIONAL ES:

RESPUESTAS

- .=}
A) Farona cap , CTaatvn, calficado y motved 5% 20%
B) infraasiruciont Qeorilic; & a0Ce90 a servcio A% %
S) Vokrman de S Corters de ciames; Dmac de B oo S A%
D} Lo orpgerrracdn v procadmarmct % %
E Expanancis y CombOimiimos &% AC%
F) S inisleciones, Sauios MOGEG « lecndiopcs A 0%
3 La vanedad 08 seracion % A0%
H;Ew-m.«;-ﬁmummbwa 0% A0%
I} Lo cabdid 39l G BENAGO B 40%
21 Trempo an & Marcsdt ¥ COMOAIMMAMO o& mama BI% 0%
) Promocion cal sersco B0% A
L} Comstartements &Ran nOvanoa, Semer s hy N NUsw servioe 5% 0%
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RESPUESTAS
A} OPORTUNIDADES: DE LOS BANCOS ENCUESTADOS.

LOS BANCOS ENCUESTADCS CONSIDERAN QUE UNA DE SUS
OPORTUNIDADES ES:

RESPUESTAS
1 NG NG RESE:
Al Leyes, reglamentos y requIses guberameniales. B0 4% .
B} Mecesdaces ¥ poder $0quisitno del ciente * 0% % %
C‘;Em:dncad-errwudnldierm,wvnmelr] 0% 2% [1:
DOi) Ef emado imtemacons) 0% 409 %
E) DAy encontar sudtiiuins acecuados 2% L% 0%
F) Crecimiento s} mecedo en Guatemaa 100% iy %
G}La.mpadelmemuﬂcmasdemaduru e 5% 20%
H} Mo fray sEfumacion de empresas y cleites BO% 12 2%
¥ Foca compererciz % BO% be 9
J) Diros
Bj OPORTUNIDADES:
COMPETENCIA NATIONAL: - EL SISTEMA BANCARKD EN GENERAL
. FINANCIERAS, FINACIADORAS Y
- OTRAS ENTIDADES NO REGULADAS
LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
QPORTUNIDADES DE SU COMPETENCIA NACKINAL ES:
RESPLUESTAS
5] i) HQ RESP.
A) Leyes, regrimenies y nequisitos. gubermarmemiaies &% £ %
B) Mecesk y pOdir B rtivo tel Cherte 8% % %
) Estudios de mercass (Cliemes, Sencras Bz | 40, 2% %
0] E! mercach inbemacisnal % 8% %
F) Dftcil ncontts” BUDih€os adecuados i 9 40 AD%
£} Crecymierto del mefcads en Guatemala 150% e %
@) La efapa del frecade na et de madurez 2% 50% %
H; Mo tiy SEtLMBCIoN O BMPresss ¥ chertes 0% 2% 2%
) FPoca compelentia 2% RO %
J) Do
C) OPORTUNIDADES:
COMPETENCIA INTERMACIONAL: - EL SISTEMA BANCARIO Y
ORGAMISMOS DEL EXTERIOR
- (TRAS ENT, NO REGULADAS
LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE LINA DE LAS
OPORTUNIDADES DE SU COMPETENCIA INTERNACIOMAL ES:
RESPUESTAS
St NO NO RESP.
A) Leyes, reglamentos ¢ reQuisioe Qubemramantales 0% 0% ™%
B} Nereudades y pooer adquisin dei ciente al% 2% ™
3 Extuchos ¢ mancadc (cemtes, semncte 8l ) 0% A0% 0%
D} El menado intermacionsd ~00% % %
E} tificil encontrar subttuios aeecuados 2% 0% 2%
A Crecimiento def memade en Gualenaa 100% % o
G La etapa del mercade no es de fradurez 2% 0% i
H) No hay saturatibn de empresas. y cheTies BO% % 2%
™ 1D0% %

1) Foca competencig
) Diros.
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RESPUESTAS
A) AMENAZAS: DE LOS BANCOS ENCUESTADOS.

LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE SUS
AMEMAZAS ES:

RESPUESTAS

S RO N0 RESP,
A Mucra competence ~00% % 0%
B! La etapa &6l merado es o medumy 20% 0% 20%
Cl Leyes, Bglamanos y requsios 0% 20% W%
[ £ mercaoe rmtermacione: 0% A% %
E} %G sncontrar subttiLLos agecuados iC% EC% %
F! Cambros de gotremne % BC% %
G es necasdades y PoOB aUUISive D8 CONSLIIKSr 0 CIBTe B0% L2% 0%
<) Otros.
E) AMENAZAS:

COMPETENCIA NACIONAL: - EL SISTEMA BANCARIO EN GENERAL
- FINANCIERAS, FINACIADORAS Y
- OTRAS ENTIDADES NO REGULADAS

LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DE LAS
AMEMNAZAS DE SU COMPETENCIA NACIONAL ES:

RESPUESTAS

8l NQ  NORESPE.
A% Muche compedencia 100% &% ™
8} La stapa de! marcads 8s og maturez 0% 6% 20%
) Layas, "Bglamemos ¥ requisios BI% 20% 20%
M £l merato remaconal 6% a0 0%
E) fcil encortrar sLDHTUITS Sdecuados A% B0 0%
F Cambios da gotvema 2% a0% %
) Les necesicades ¥ pooer adouisiva Sat CoNsUMIoT 0 CiemE 6% A% %
H} Ot
C) AMENAZAS:

COMPETENCLA INTERNACIONAL: - EL SISTEMA BANCARIOY
ORGANISMOS DEL EXTERIOR

- OTRAS ENT. NO REGULADAS

LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN QUE UNA DELAS
AMENAZAS DE 5U COMPETENCIA INTERNACIONAL ES:

RESPUESTAS

8 MO  NOQRESP.
A) Mucha compatanca a0% 0% %
B) Ln otape de mercagdo es de madunaz 40% 40% %
C} Leyes, reglamantos y requisitos B1% % 2%
) B} marcada imtemacarai 8C% A% o%
£ fésci) encontrar suimifutos edecuiados 0% A% o%
F) Camirics o gatvermna X% 8% 0%
3] Les nacaskianes y poder adquisitive del corsumisor o diente 4% 5% o

H) o
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RESPUESTAS
A) DEBILIDADES: DE LOS BANCOS ENCUESTADOS.

LOS BANCOS ENCUESTAIDS CONSIDERAN QUE UNA DE SUS

DEBILIDADES ES: RESPUCSTAS

E no
A Sug ietaleciones. squpo moderts y HENORIQILG [h D%
B) Ln organizesitn y 0% D%
£) Loa procios de ke servicion (cones) % 10
D) Folitieyy pancainy, pOCTE CIMBHTE B AMOVICONEE o% plLL
E) La planficacdn de & smpresz % 00
F) Promockn de senicios 0% B
G} Tsmpx: n i mdicads 0% B
#) L et chad clav meracro A% B0
) La vanedsd de 08 Bracot it BO%
J) B yolumen de sy carters de chnsaa, mmaltc de fa insbtucin % BO%
) Su perncrdl 6 Sxpacmado calficada, creativo y ssts mobvado i) B0
L} Su infrosatructura guoprifics, o pecasd dl SAPATI iy B%
M mum ssociacionme y AASNTIE COM DTS BITEIDSAA Y CONERCloe i %
it 0%

N} Geifon operatrves

B] DEBILIOADES:
COMPETENCLA KACIDONAL: - EL S/STEMA BANCARIT EN GENERAL
- ANANCIERAS, RNACIADORAS ¥
- OTRAS ENTIDADES MO REGULADAS

LOS BANCOS ENCUESTADOS CONSIDERAN GUE UNKA DE LAS
DEBILIDADES UE U COMPETENCIA NACIONAL ES: RESPUESTAS
3 N

A%

£) Sus squpa ¥ 0

EEFEREFFEEEFH

) L vanadedt de D3 S80IC0E

J) El volumen de o cerers Se clieales, Iamafo doe i nebsiin

K 5up e r fi CrBRtivg y skil rOVRDO
L) Su smirasainucturs geogrikca, o Receed &l srvicD

N s KaoCiEoorel ¥ AANTTEE CON DUSE WPkl ¥ CONTacor
N GReaion Dparmeivon

) DEBILIGADES:
COMPETENCIA INTERNACIONAL: - EL SISTEMA BANCARID Y
CRGANISMCS DEL EXTERIO!
- OTRAS ENT. HO REGULADA:

E’I

;

3

|
5323335935033

LOS BANCOS ENCLESTADOS CORSIDERAN GUE UNA DE LAS
DEBILIDADES DE 3U COMPETENCIA INTERNACIONAL ES:

RESPUESTAS

Y NO
A) St orstalaeoned, 3L MOOEMG Y cnaiogca 20% B0
£) La aganizacin v proosdirisntos [0 100%
) Lot precios do i aansnies (costos) 0% 3
) Polibcas POCTE . i X% 0%
) La plarificacion da. s srrprase % 100%
F) Promocin ds senscon A% i
3] Toampd e ol mareads 0% B0%
H) L colcind duf cad Barwcio % 1%
f) La variaded da s sanicios 4% %
Jj B voumen de s coters dé thertes, maho de & insthan A% %
X} Su phracosl 41 capiarny, calfiCana, CrRreG Y sete rotivado 0% 100%
L] Su inirasstruchurs geogrkics. of acoeso 3l sendcia 0% Ll
W s peocinrionst y Ssivons Son ODTE ST Y COrNGGoE AD% B0%
A% %

M) Gastos cpersvon

262



