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“... el comercio es una verdadera
ciencia que no se aprende en un
dia, por lo que no pueden
improvisarse comerciantes,

ni dan buenos resultados las
operaciones confiadas a los que
no conocen las artes, defensas y
resortes de la profesion.”

José Marti, 1883.
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EMPRENDER EL COMERCIO EXTERIOR
CON VISION INTEGRAL DEL PROCESO

A pesar del complejo
escenario econdémico
existente en el pais y en el
resto del mundo, la

exportacién, se convierte en
un elemento clave para el
crecimiento de la economia
nacional, por su efecto
positivo en el PIB, en la
balanza comercial y en la
productividad.

La voluntad politica del
Partido y el Gobierno, en
particular, en el ambito del
comercio exterior, deben
estar acompanadas de la
preparacién y capacitacion
adecuadas e integrales de los
cuadros, especialistas y
productores nacionales que
estén implicados en la
actividad de ejecucion de las
operaciones de importaciony
exportacion.

Las prerrogativas dadas a un
grupo de empresas de
comercio exterior
especializadas exportadoras
e importadoras, deberan
seguir amplidndose a otras
entidades productoras o no,

estatales, mixtas o privadas,
en la medida que se haga
necesario, para asumir con
eficiencia y sustentabilidad
las exportaciones, y una
eficiente y racional politica
de importaciones.

Las formas de gestidon no
estatales estan Illamadas a
jugar un rol importante en el

desarrollo de las
producciones de mercancias
y servicios para la
exportacion, al computar
algo mas del 15% en la
creacion del PIB y cubrir
alrededor del 35% del

empleo del pais.

La exportacidon, se
convierte en un
elemento clave para
el crecimiento de la
economia nacional,
por su efecto positivo
en el PIB, en la
balanza comercial y
en la productividad.
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Se pueden identificar nichos
exportables por el MINCEX,
otros ministerios interesados
en el tema, y los gobiernos
territoriales; pero  si la
estructura empresarial

exportadora (estatal o)
privada) no cuenta con
especialistas preparados

capaces de llevar a cabo con
profesionalidad un proceso
de concrecion de estas
potencialidades, y no se
convierten en un enlace
eficiente entre el productor
nacional y el mercado
externo, (o productores con
prerrogativas de exportacion),
no existira entonces una
sustentabilidad en los
procesos exportadores.

Cada operacion de comercio
exterior en general es sui
generis, con caracteristicas
propias que la diferencian de
las anteriores. En el caso de
las exportaciones cubanas
este axioma se cumple con
rigor, debido a las dificiles
circunstancias

internacionales de constante
cambio, donde a la situacion
de crisis internacional y de
pandemia, se unen la escasez
de moneda convertible, para
garantizar un producto y un

servicio con la necesaria
calidad y exigencia del
cliente final; el siempre

presente bloqueo

imperialista, que nos limita el
acceso a mercados y
posibilidades de negocios, asi

como la limitacion en el
acceso a tecnologias de
avanzada.

Estos elementos,

ademas de otros de
caracter interno,
hacen que en muchos
casos nuestros fondos
exportables no tengan
los niveles de
procesamiento de
terminado y calidad
que le den mas valor a
los mismos.
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Por tanto, las operaciones de
exportacidén (e importacion)
son un proceso, en el cual, la
participacién
multidisciplinaria de las
diferentes especialidades
(inteligencia comercial,
formacion de precios, analisis
de mercado, finanzas
internacionales, logistica
comercial internacional,
aspectos juridicos del
comercio exterior,
contabilidad); van en pos de
un objetivo comun, que es la
eficiente y sustentable
ejecucion de la exportacion.
Dentro de este equipo
multidisciplinario, el
especialista en compra-venta
internacional es esencial para
darle el enfoque comercial al
analisis antes, durante vy
después de la gjecucion de la
operacidon de exportacion, e
interpretar los aportes de
cada especialidad. Nos
referimos a las especialidades
mencionadas anteriormente.

Independientemente de la
organizacién interna de cada

estructura
autorizada a
operaciones

empresarial
ejecutar las
de comercio
exterior, en particular las
exportaciones, existen una
serie de elementos que en
muchas fuentes se califican
como un paso a paso de la
ejecucion de la actividad
exportadora, y que son en
realidad la aplicacion de una
serie de buenas practicas, u
orden ldégico de acciones,
cuyo fin es llevar la operacién
comercial a una ejecucién
exitosa y sustentable en el
tiempo.
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Por otra parte, en las
regulaciones  330/2020 vy
220/2022, emitidas por el

MINCEX, estan detalladas la
metodologia para
exportacion de servicios en la
primera, y para la exportacion
e importaciéon de mercancias
en la segunda, que contienen
los pasos a seguir en las
operaciones comerciales
aplicando las buenas
practicas de la actividad
comercial externa.

Para la economia cubana es
indispensable  ampliar vy
diversificar su cartera de
exportaciones, con la
inclusion de nuevos actores y
las premisas arriba senaladas.
Todo ello nos genera mayor
bienestar, estabilidad y
soberania al pais y a las
entidades que participan en
las diferentes cadenas
productivas.

La concrecion de la tarea es
vital para el futuro de Ia
nacion y una via expedita
para captar divisas, sobre la

creacién de riquezas, sin que
se generen grandes
compromisos con acreedores
o inversionistas.

Los aspectos que
presentamos a continuacion,
son los mas importantes

(existe toda una operatoria
del proceso de exportacion,
con detalles del proceso),
gue deben tener presentes
los equipos
multidisciplinarios que
ejecutaran las operaciones

de exportacién/importaciéon
dentro de las empresas, y
gue, con la participacién de
las diferentes especialidades,
le dardn un caracter integral
al proceso.

Los mostraremos en tres
momentos de la operacién
de exportacién: previo,
durante y después del
despacho de exportacion.
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MOMENTO

PREVIO AL
DESPACHO DE
EXPORTACION
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A) Existencia de un estudio
de mercado/producto
actualizado. Una empresa
de comercio exterior (y en
particular que tenga |la
facultad de exportacién) sin
un especialista o grupo de
inteligencia comercial, con el
conocimiento y herramientas
necesarias para tener un
conocimiento del mercado y
los productos de su
nomenclatura, esta
trabajando a ciegas. No
analizaremos todos los
aspectos que implican la
anterior confirmacion, que
son parte de una
especialidad, pero debemos
decir que es imprescindible
un estudio  objetivo vy
constantemente actualizado
del mercado y productos
pues permitira tomar
decisiones a tiempo que
incluyan y afecten al resto de

las especialidades, y por
tanto las decisiones
estratégicas de la politica

comercial de la entidad. En
este estudio debera incluirse
como acapite importante, el
impacto medioambiental

del producto o servicio que
se ofrecerd, las regulaciones
vigentes al respecto
internacionalmente, ademas
de las normas en el pais de
origen y destino, que puedan
de alguna forma influir o
afectar la introduccion vy
desarrollo de la mercancia o

servicio que se pretende
exportar.

B) Identificacién de
mercados objetivos y

potenciales, precios de la
competencia y acciones de
promocién. Este elemento
que se desprende del
anterior, permitira la
informacion para comenzar a
trazar la  estrategia de
penetracion en los mercados
seleccionados como
objetivos, ademas de
trabajar en opciones de
mercados, que, por alguna
razoén de falta de informacién
comercial, financiera o de
disponibilidad del producto
de exportaciéon, se analiza
como potencial para su
desarrollo futuro.
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El  conocimiento de los
precios y productos de la
competencia, presentes en el
mercado objetivo o potencial,
nos permite una visidon real
de la situacion del producto
O servicio que pretendemos
exportar. De igual forma, se
determina (en dependencia
del producto o servicio que
se trate, el ciclo de vida que
se encuentren los mismos, la
disponibilidad de recursos y
la importancia que preste la
direccion de la empresa), las
acciones de promocion que
se puedan llevar a cabo para
cada mercado en especifico.

C) Cartera de clientes,
requisitos técnicos y
especificaciones de los
clientes, su capacidad de
pago. La empresa debe
disponer de una cartera de
informacion de los clientes
objetivos y potenciales, es
decir, que tengan o no
intenciones inmediatas de
convertirse en contrapartes
clientes de la empresa, y
ademas los requisitos

técnicos de nuestro producto
en el mercado de destino,
gue nos permita hacer las
correcciones necesarias en
las especificaciones, disefos y
presentaciones de nuestros
productos de exportacion y
adaptarlos a las exigencias
del cliente, ademas de
informacioén de la capacidad
financiera de estos clientes.

D) Certificacion de Ia
calidad del producto o
servicio. Registro y
homologaciones. La calidad
del producto o servicio,
aspecto basico de cualquier
exportacién, debe tener una
certificacion de su calidad, de
acuerdo a los estandares del
pais de origen, de destino, y
ademas su homologacion de
acuerdo a las normas
internacionales. Existen
acuerdos de homologacion
entre los paises, para facilitar
los procedimientos de
registro en los mercados de
destino del fondo exportable,
y debe prestarse atencion a
las exigencias especificas
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del pais de destino en cuanto
a un producto o servicio
especifico, tales como:
alimentos,medicamentos,
armas y otros productos que
requieren de determinados
requisitos. Un aspecto muy
importante es la marca
comercial del producto o
servicio y su registro en los
6rganos correspondientes del
pais de origen y de destino.
En no pocas ocasiones, la no
observancia de estos
aspectos, han hecho que la
operacion de exportacion
fracase.

E) Identificacion de los
insumos de exportaciéon y
su aseguramiento

financiero. El conocimiento

previo de esta informacion
nos permitira trazar una
adecuada estrategia de
ventas, al poder conocer las
posibilidades y existencias
gue se puedan disponer para
un periodo determinado (si
son de importacion o de
produccion nacional), y por
tanto establecer

los compromisos de
suministro sobre bases reales,
y ademas poder trabajar de
conjunto con el productor en
la busqueda de nuevas
fuentes de insumos y
financiera, que nos permitan
ampliar la capacidad
exportable.

F) Solucién de los aspectos
logisticos, de acuerdo a la
condicién de entrega
acordada. Envases,
embalajes, etiquetas, codigo
de barra, garantia y
facturacion. Conocer el
tratamiento  aduanero  al
producto o servicio en origen
y destino. Estos elementos,
parte importante en el
analisis de la viabilidad de la
operacion de exportacion
estan muy interrelacionados.

Las coordinaciones con las
navieras, agentes, aerolineas,
de acuerdo al tipo de
embarque y la condicién de
entrega (INCOTERMS), que se
solicita por el cliente,
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pasan por las disponibilidad
de espacios en esos medios

de transporte, el tipo de
carga (contenerizada, a
granel, en bulto, etc) Ila

identificacion clara de los
envases y embalajes de
acuerdo a las normas
internacionales, la
facturacion adecuada y en
los formatos y monedas que
se  correspondan a lo
regulado en Cuba y en el pais
del cliente, y las normas
aduaneras para el
tratamiento al producto o
personas (en el caso de los
servicios) que tiene en origen
y destino.

La existencia o no de tarifas
arancelarias, (denominadas
barreras arancelarias), asi
como regulaciones internas
para el producto o servicio
(barreras  no arancelarias),

tratamientos a las
mercancias por acuerdos
existentes, necesidad de

visado para las personas en el
caso de los servicios, y otros,
son factores que inciden en

los costos de la operaciéon y
deben ser de conocimiento
de los exportadores.

De igual forma conocer si la
transportacion requiere de
trasbordos en puertos de
transito, y sus regulaciones,
todo esto en
correspondencia con la
condicién de embarque
solicitada por el cliente.

G) Andlisis y aprobacion
interna de las fichas de
costo del producto o
servicio, contemplando los
costos y gastos hasta el
momento de su entrega al
cliente. Este paso, incluido
dentro del anélisis de |la
viabilidad de la operacion, es
un analisis de la viabilidad
financiera de la exportacion,
donde el area de finanzas y
precios de la empresa debera
de conjunto con el area
comercial y tomando como
base la ficha de costo del
productor, calcular todos los
costos y gastos
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en gue se incurriran para la
ejecucion de la operacién de
exportacion hasta el
momento de su entrega al
cliente segun la condicidn
acordada Este paso es basico
para demostrar que la
operacidon es viable o no
financieramente, por tanto la
entidad debe ser muy
cuidadosa en su elaboracion
y su aprobacién debe ser por
la maxima instancia de la
entidad.

H) Aprobaciéon interna y
firma del Contrato de
Compra Venta Internacio-
nal y del Contrato con los
productores o prestatarios
nacionales. Este paso que
culmina la etapa previa al
despacho, se efectua dentro
del 6rgano colegiado de la
empresa gque es el Comité de
Contrataciones, que como se
sabe, esta presidido por el
director de la empresa o un
directivo delegado por el
mismo. En este organo se
analizan todos los elementos
vistos anteriormente,

y participan los directivos de
la empresa, con el area
comercial como ponente de
la operacion.

El correcto y exhaustivo
analisis preliminar de cada
uno de los pasos anteriores,
unidos a otros elementos que
se consideren necesarios por
la empresa, serdn la base de
una toma de decisidon
acertada sobre la aprobacion
o no de la operacion
comercial en cuestion.

Una vez aprobada la
operacién en el Comité de
Contrataciones, se procede a
la firma del Contrato
Econdmico (interno) con el
productor/suministrador y
del Contrato de Compra-
Venta Internacional con el
cliente. El clausulado de
ambos contratos  deben
coincidir en los aspectos
esenciales de producto,
plazos de entrega, calidad,
envase, embalaje, marca, etc,,
a fin de que la empresa
pueda contar con una
cobertura legal correcta.
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EXPORTACION
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1) Aseguramiento de Ia
remesa de documentos
necesaria para la operacién
en origen y destino,
incluida factura al cliente
en la moneda de pago
acordada. Coordinar segun
tipo de embarque y medio
de transporte las solicitudes
de espacio, fechas de
embarque, tipos de
embalajes, entre otros. Estos
aspectos son de suma
importancia ya que toda la
documentacion
acompanante debe estar
confeccionada en tiempo y
forma, y aunque en algunos
casos como la factura, son
elaboradas por la empresa,
hay otros documentos como
el certificado de origen vy
otros que exijan las
caracteristicas de la
mercancia, que los emiten
otras entidades, y debe existir
una coordinacién con las
mismas. En el caso de pago
documentario a través de
Bancos, se debe prever
también los tiempos de
presentacion de los
documentos al cobro.

J) Solicitud de la
supervision en origen y su
alcance a la entidad
correspondiente.  Solicitar
cobertura de seguro segun
Incoterm acordado. La
supervision comercial y su
alcance son acordados en el
contrato de compra venta
internacional, y en este
momento es donde se llevan
a la practica, asi como |la
cobertura de seguro de
acuerdo a la condicion de
entrega acordada con el
cliente.

K) Coordinacion con las
autoridades aduaneras y
seguimiento del embarque
desde el almacén del
productor hasta el punto
de embarque o de entrega
al cliente segun Incoterm
acordado. Llenado correcto

de la declaracion de
mercancia. Este paso debe
ser ejecutado por los
especialistas logisticos de la
empresa, pues son los
apoderados de aduana,
quienes estan facultados a
realizar esta actividad.
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L) Recepcion de la factura
del productor nacional. La
recepcion de la factura del
productor nacional,
confeccionada de acuerdo a
lo acordado en el contrato
econdmico entre el
exportador y el productor, su
correcto reflejo como
cuentas por pagar, son
elementos que deben
cumplir las empresas para
una correcta disciplina
financiera y contable, y para
la ejecucién de los pagos
acordados con el productor
en los plazos y formas
acordadas.

M) Recepcién del
Documento de embarque
(Conocimiento de Embarque
o Guia Aérea) una vez
efectuado el embarque para
su envio al cliente, segun
términos acordados. Enviar
los avisos de embarque al
cliente con la informacién
necesaria.

En el caso de los servicios,
segun el modo acordado.
Este paso, que forma parte
de las obligaciones de la
empresa de comercio
exterior exportadora a fin de
cumplir sus obligaciones con
el cliente extranjero, debe
estar en correspondencia con
los plazos y formas de
entregas de la informacién
acordados en el contrato de
compra venta y su
incumplimiento puede llevar
a reclamaciones de este
cliente.
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N) Recepcion del pago
pactado de acuerdo al
Contrato de Compra Venta
Internacional de mercancia
(CVI), o de prestacion de
servicio. En este paso, el area
econdmica de la empresa
cumple un papel
fundamental, al velar por el
correcto cumplimiento de lo
acordado en el contrato de
compra venta internacional,
en cuanto a plazos y formas
de pago. Se debe cumplir el
axioma de que no soélo es
vender, sino también cobrar
en tiempo y forma, lo que
permite tener las finanzas
“sanas” y al dia.

O) Ejecucién del pago al
productor o prestatario
nacional. Una vez cumplido
el pazo anterior, el pago al
productor debe ser ejecutado
en correspondencia con los
plazos y formas acordados en
el contrato econdmico. El
pago al productor es la
garantia de la continuidad y
sostenibilidad del proceso de
exportacién, al dotar al
mismo de los recursos
necesarios.

P) Tramitacién de los pagos

a las navieras, y otros
participantes en el proceso
de exportacion. Las

obligaciones colaterales a los
contratos de compra venta
internacional, y econdémico,
gue garantizan la ejecucion
de estos, es imprescindible
para una correcta disciplina
financiera y una proyeccién
de seriedad en el mercado
de la empresa, es obvio que
su incumplimiento puede
levar a reclamaciones que
afecten econdmicamente a
la empresa.

Q) Tramitaciéon y solucién
de reclamaciones, de existir
las mismas. La tramitaciéon

solucidon de las
reclamaciones, en
correspondencia con lo

acordado a tales efectos en
los contratos de compra
venta internacional y
econdmico, antes de cerrar la
operacién, es imprescindible
como parte de la operacién

comercial, al reflejarse
cualquier gasto en este
sentido en los resultados
finales.
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R) Analisis econdémico-
financiero y comercial de
los resultados reales de la
operacion de exportacién
de bienes y servicios. Este

andlisis, que debe ser
ejecutado por el area
econdmica de conjunto con
el drea comercial, es el que
arrojara los resultados finales

de la operacion de
exportacion, al reflejar los
gastos reales e incluso

imprevistos, que pudo tener
la misma, en comparaciéon
con los calculados en los
anélisis previos de la
viabilidad financiera, durante
la etapa previa al despacho, y
determinar si la operacion
tuvo beneficios o pérdidas.
Nos permitira, ademas,
extraer las experiencias de la
operacién y tomarlas en
cuenta para mejorar las
siguientes operaciones.

S) Cierre del expediente de
la operacion. El cierre del
expediente de la operacidn,
culminados los pasos
anteriores, y su archivo por
cinco anos siguientes al

cierre, es la conclusiéon de la
ultima etapa.
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La actividad de exportaciéon e
importacion fue aprobada
para las formas de gestién no
estatal (FGNE), desde el ano
2020, la cual se realiza a
través de empresas estatales
especializadas y con
experticia para cumplir con
las diversas exigencias de las
autoridades nacionales e
internacionales para
encausarlas.

Existe una demanda 'y
potencial  desaprovechado,
por falta de una adecuada
gestion y comunicacion entre
las empresas exportadoras y
las FGNE con producciones y
servicios con posibilidades de
ser internacionalizados.

Las politicas comerciales,
metodologias y regulaciones
vigentes son las mismas para
todas las formas de gestiéon
estatales y privadas; ellas
resumen las buenas practicas
para realizar la actividad
comercial.

Para las entidades que
comienzan en la actividad
exportadora, sean estatales o
privadas en cualquiera de sus
formas, asi como las que ya lo
han estado haciendo vy
requieren de seguir
perfeccionado su trabajo,
deben asumir estos procesos
con enfoque sistémico vy
sistematico.

Lo anterior significa que no
debemos aferrarnos a
exportar a toda costa vy
costes, sino que, como en

todo proceso humano y
complejo en un mundo
desarrollado, se requiere
experticia, inteligencia,
sabiduria, eficiencia,
proyeccion de sostenibilidad,
aplicando ciencia e
innovacion en el
mejoramiento de nuestro
producto o servicio,

establecer una buena alianza
exportador-productor, para
responder a las exigencias de
los mercados externos y ser
mas eficientes en nuestro
aporte al pais.

VALUARTE | 21



v/

EMPRENDER EL COMERCIO EXTERIOR
CON VISION INTEGRAL DEL PROCESO

Su éxito dependera del
esfuerzo conjunto de
todos los que estamos
implicados, tanto
productores, ejecutores,
directivos, asesores,
profesores y formadores,
y sus resultados
incidiran directamente
en garantizar el
socialismo prospero y
sostenible al que
aspiramos los cubanos.

Las instituciones como el
Centro de Superacion del

Comercio  Exterior y la
Inversion Extranjera, las
Direccidén General de
Comercio Exterior del
MINCEX, la Camara de

Comercio de La Republica de
Cuba y el Centro de

Promocion del Comercio
Exterior y |la Inversion
Extranjera (Pro Cuba); vy

entidades consultoras como
VALUARTE, cada cual en su
actividad  especifica, son
instituciones a las cuales los
exportadores que se
incorporan a la actividad
pueden y deben acudir a
solicitar y recibir la
orientacién y colaboracién
necesaria para desempenar
con éxito esta actividad.
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Gaceta Oficial No. 59 Ordinaria, 17 de agosto de 2020.
Resolucion 315/2020 del MINCEX. Reglamento gque
rige las relaciones comerciales en las operaciones en
moneda libremente convertible entre las entidades
autorizadas a realizar actividades de comercio
exterior y las formas de gestion no estatal.

Resolucion No. 114/2020 del Ministerio de Economia
y Planificacion (MEP). Distribucion del ingreso que se
recibe por la exportacion e importacion de las
formas de gestion no estatal.

Resolucion No. 210/2020. Tasas de margen comercial
gue pueden establecer las empresas autorizadas a
realizar actividades de comercio exterior para las
formas de gestion no estatal vinculadas a Ia
exportacion.

Resolucion No.112/2020 (GOC-2020-547-059) Banco
Central de Cuba. Procedimiento para la apertura y
operatoria de las cuentas corrientes en moneda
libremente convertible en las operaciones entre las
entidades autorizadas a realizar actividades de
comercio exterior y las formas de gestion no estatal.
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Y/

Empresas autorizadas a importar y exportar a las
formas de gestion no estatal (FGNE). Gaceta Oficial
No. 59 Ordinaria de 17 de agosto de 2020. Resolucién
315, del 2020, del MINCEX.

Gaceta Oficial No. 4 Ordinaria de 13 de enero de 2022.
Resolucion 336/2021. MINCEX. Resolucién 80, de 2022,
del 10 de febrero de 2022. MINCEX. Resolucion 105, de
2022, del 10 de marzo de 2022. MINCEX.

Gaceta Oficial No. 64 Ordinaria de 17 de septiembre
de 2020. MINCEX. Resolucién No. 330/2020.
‘Indicaciones metodoldgicas para la exportacion de
servicios” (GOC-2020-598-064).

Gaceta Oficial No. 63 Ord. 17 de junio de 2022.
Resoluciéon 220/2022, del MINCEX. Metodologia
general para realizar las operaciones de comercio
exterior de mercancias.
Gaceta Oficial No. 39 Extraordinaria, de 30 de julio de
2020. Resolucién 300/2020 (GOC-2020-511-EX39),
MINCEX. Regulaciones que rigen las relaciones
comerciales en las operaciones de importacion, para
la nomenclatura de productos que se autoricen a
comercializar en moneda libremente convertible, a
las entidades importadoras relacionadas en su Anexo
Unico con las personas naturales incluidas en sus
carteras de clientes.
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