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I. Barreras Arancelarias y No Arancelarias

Las barreras al comercio internacional son mecanismos y sobre todo, sistemas de defensa,
que obstaculizan el libre ejercicio de intercambios de bienes y servicios a nivel Internacional.

a)Arancelarias

La barrera arancelaria es un impuesto o derecho de aduana que se cobra sobre las
mercancias que ingresan definitivamente a un pais como importaciones. Existen
basicamente tres tipos de aranceles:

e Ad valorem

e Especifico

e Mixto

e Ad-valérem: El arancel ad-valérem se emplea en la mayoria de las tarifas de
importacion y se expresa en términos porcentuales del valor en aduana de la
mercancia. Este impuesto de importacion se calcula con base en el valor de la
transaccion.

e Arancel especifico: El arancel especifico se expresa en términos monetarios por
unidad de medida; por ejemplo: US $5.00 por metro de tela; US $150.00 por cabeza
de ganado. En este caso, el valor real, calculado o ficticio de la mercancia no tiene
ninguna trascendencia fiscal.

e Arancel mixto: El arancel mixto es una combinacion de los dos anteriores; por
ejemplo; 5% ad-valdrem mas US $1.00 por metro cuadrado de tejido poliéster.

b) No arancelarias

Aquellas medidas distintas al arancel que restringen o evitan el ingreso de un producto a
determinado mercado, estas pueden ser publicas o privadas.

A continuacion se describen las mas importantes barreras no arancelarias:

Licencias de importacion: Las Licencias de Importacion son autorizaciones o permisos
especiales que se dan como condicibn previa para importar un determinado producto.
Constituyen un instrumento para regular y limitar el flujo y la cantidad de las importaciones.
Son extendidas por entidades oficiales del pais que las impone.

La Organizacion Mundial del Comercio (OMC), establece en el “Acuerdo sobre Procedimientos
para el Tramite de Licencias de Importacién”, que estos sistemas deben ser sencillos,
transparentes y previsibles y que los paises deben notificar a la OMC el establecimiento de
nuevos procedimientos para el tramite de licencias de importacion o la modificacion de los ya
existentes.

Normas de origen: Las normas de origen tienen como objetivo establecer los criterios para
la determinacion del origen de una_mercancia.

El primer acuerdo al que se ha llegado en la OMC sobre esta cuestion, exige a los paises
miembros que se aseguren de que sus normas de origen sean transparentes, que no tengan
efectos de restriccion, distorsion o perturbaciéon del comercio internacional y que se
administren de manera coherente, uniforme, imparcial y razonable.

Estas normas son uno de los componentes mas importantes de los Tratados de Libre
Comercio.

Normas técnicas: Las normas técnicas son disposiciones o medidas gubernamentales,
basadas en las normas internacionales vigentes, para proteger la salud publica, el medio
ambiente y los derechos del consumidor. Los paises que las aplican intentan evitar que
terceros paises exporten a la region desechos y sustancias peligrosas.

Dichas normas son especificaciones técnicas que determinan las caracteristicas de un
producto segun dimensiones, ingredientes, calidad, rendimiento o seguridad. Pueden regular
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la terminologia, los métodos de prueba, el empaque, el etiquetado o marcaje. Los productos
destinados a la venta deben cumplir estas exigencias y, en principio, se aplican del mismo
modo a los productos importados y a los nacionales. Los gobiernos de los paises donde se
apliquen estas normas deben evitar que se conviertan en un obstaculo al comercio.

Normas sanitarias, fitosanitarias y zoosanitarias: Las normas sanitarias, fitosanitarias y
zoosanitarias estan destinadas a la proteccion de la vida y la salud humana, animal y vegetal,
mediante el control de plagas, enfermedades y toxicos de animales, plantas y alimentos.

Algunos de los requisitos que generalmente son exigidos para cumplir con éstas son:

Pruebas de laboratorio

Certificaciones emitidas por entidades oficiales

Inspecciones del proceso de produccion

Control e inspeccién del uso de pesticidas y fertilizantes

Cumplimiento de periodos de cuarentena

Comprobaciéon de que el producto proviene de zonas libres de plagas y de
enfermedades.

Estas normas son aplicadas bajo el acuerdo de que no se utilizaran para impedir la entrada
de productos agricolas a otros mercados y que se ajustaran a las normas y recomendaciones
incluidas dentro del Cédigo Alimentario (Codex Alimentarius) de la FAO (Food and Agriculture
Organization, que pertenece a Naciones Unidas) y de otros organismos internacionales.

Restricciones cuantitativas a las importaciones: Las restricciones cuantitativas son
limites explicitos o cuotas sobre las cantidades de productos en particular, que pueden ser
importadas o exportadas durante un periodo especifico. Generalmente, son medidas por
volumen y en ocasiones, por valor.

Dentro de las principales se pueden destacar:

e Cuotas: Son los topes a la importacion de un producto por un plazo determinado;
pueden ser globales, selectivas por paises o estacionales.

e Prohibiciones: Las prohibiciones pueden ser totales, admitir excepciones, a discrecion
de la autoridad competente o aplicarse sélo bajo ciertas condiciones.

e Autorizaciones discrecionales y condicionales de importacion: Las primeras, se
otorgan a discrecion de las autoridades competentes y las segundas, son condicionadas a
que los importadores contraigan obligaciones en distintas esferas de la importacién, por
ejemplo, que se comprometan a adquirir una cantidad equivalente de productos
nacionales. También pueden ser subordinadas a condiciones especificas, como los
resultados en materia de exportaciones o la ausencia de oferta nacional.

En principio, las restricciones cuantitativas son prohibidas por el marco regulatorio de la
OMC; no obstante, existen condiciones especificas en las que pueden utilizarse en los
diferentes sectores de actividad econdmica, siempre y cuando su aplicacibn no sea
discriminatoria.

Il. Términos de negociacion internacional y formas de cobro

INCOTERMS

Los International Commerce Terms (INCOTERMS) es un conjunto de reglas aplicables
internacionalmente destinadas a facilitar la interpretacion de los términos comerciales
comunmente utilizados en comercio exterior.

Los términos comerciales se caracterizan por abreviaturas o siglas que indican su contenido
(por ejemplo FOB, CIF, etc.). Cada una de ellas encierra un conjunto de obligaciones a ser
asumidas por el comprador y por el vendedor en la compraventa internacional.
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Los Incoterms también se denominan 'cldusulas de precio', pues cada término
permite determinar los conceptos que componen el precio: obligaciones del vendedor y
obligaciones del comprador.

¢;Cudl es la finalidad de los Incoterms?

La finalidad de los Incoterms es establecer un conjunto de reglas internacionales uniformes,
para la interpretacion de los términos mas utilizados en el comercio internacional, con objeto
de evitar en lo posible, las incertidumbres derivadas de las distintas interpretaciones de
dichos términos en paises diferentes.

¢Qué regulan los Incoterms?

Los Incoterms 2000 regulan exclusivamente los derechos y obligaciones de las partes,
respecto al contrato de compraventa y la entrega de las mercancias vendidas, controlando y
reduciendo el riesgo de complicaciones legales.

¢Cuales son los limites de los Incoterms?

Los Incoterms tienen una importancia relevante para el cumplimiento del contrato de
compraventa, pero no abarcan, en absoluto, todos los problemas que puede conllevar el
contrato de compraventa; por ejemplo, no tratan la transmisiéon de la propiedad y de los
derechos reales, el incumplimiento de contrato y sus consecuencias, la concrecidon de pago o
la situacion de la mercancia, entre otros aspectos. Los Incoterms no reemplazaran los
términos contractuales, necesarios en un contrato de compraventa completo.

¢ Qué delimitan concretamente los Incoterms?

Los Incoterms delimitan con precision:

El reparto de costes entre exportador e importador.

El lugar donde se entrega la mercancia.

Los documentos que el exportador debe proporcionar al importador.

La transferencia de riesgos entre exportador e importador en el
transporte de la mercancia.

¢ Cudl es el A&mbito territorial de los Incoterms?

Los Incoterms se conciben para la entrega de las mercancias vendidas mas alla de las
fronteras nacionales, por lo que son términos comerciales internacionales. Sin embargo, en
la préactica también se incorporan, ocasionalmente, a contratos de compraventa de
mercancias en ambitos no internacionales.

La Estructura de los Incoterms.

En 1990 los términos se agruparon en cuatro categorias basicamente diferentes para facilitar
su comprension; iniciando en primer lugar, con el término por el que el vendedor,
exclusivamente, pone las mercancias a disposicion del comprador, en los propios locales del
vendedor (el término “E”: EXW); seguido del segundo grupo, en que al vendedor se le
encarga que entregue las mercancias a un transportista designado por el comprador (los
términos “F”: FCA, FAS y FOB); continuando con los términos “C”, segun los cuales el
vendedor ha de contratar el transporte, pero sin asumir el riesgo de pérdida o dafio de las
mercancias o de costes adicionales, debidos a hechos acaecidos después de la carga y
despacho (CFR, CIF, CPT y CIP); y finalmente, los términos “D”, segun los cuales el
vendedor ha de soportar todos los gastos y riesgos necesarios para llevar las mercancias al
lugar de destino.*

1 Anexo No. 1 - Clasificacion de los Términos Comerciales.
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I1l1. Contratos internacionales, solucidon de controversias y apoyos financieros al
exportador.

La contratacion internacional es el vehiculo de expresion y documentacion del
consentimiento, por el que se perfeccionan las relaciones comerciales de intercambio de
bienes y servicios cuyo ambito excede de la legislacion de un Estado, de suerte que puede
decirse que los diferentes elementos que intervienen en ellas (sujetos, objeto, precio, forma
y lugar de celebracién del contrato) guardan alguna conexién con nacionalidades distintas vy,
consecuentemente, con legislaciones de diferentes paises.

Existen diversas formas contractuales para desarrollar actividades de comercio internacional:
de compraventa, que comprende una sola transaccidon; de suministro, que puede incluir
entregas repetidas de un producto en el marco de un solo contrato; de comision, por medio
de una representacion o distribucién mercantil; de licencia, para el uso o explotacion de una
patente o una marca y de prestacion de servicios.
Antes de realizar una operaciéon, el exportador debe negociar los términos y condiciones
contenidas en su forma escrita, ya que incluyen clausulas que nunca se mencionan en otros
documentos como un pedido en firme, una factura, un conocimiento de embarque, cartas de
crédito y otros papeles tradicionales.

Clausulas del contrato de compraventa

Deben incorporar el objeto del contrato especificando, con claridad, las caracteristicas del
producto o productos involucrados en él, se recomienda como forma de pago una carta de
crédito irrevocable; precisar el empaque y embalaje, detallar de conformidad a la modalidad
de términos acordada (Incoterms 1990), el lugar de entrega y la responsabilidad por los
impuestos; definir la probleméatica de patentes y marcas (se sugiere que el importador las
registre en su pais a nombre del exportador o fabricante); evitar la posibilidad de la cesién
de derechos y obligaciones a un tercero, hasta que se culmine la entrega y pago de la
mercancia, y una clausula relativa a la conciliacion y arbitraje comercial internacional. 2

Solucién de Controversias

El capitulo dentro de un Tratado de Libre Comercio que trata el tema de Solucién de
Controversias crea los mecanismos para resolver las diferencias que surjan entre ambos
paises relativos a su aplicacion o a su interpretacion o cuando se considere que una
medida adoptada es incompatible con las obligaciones derivadas del Tratado o pudiera
causar anulacion o menoscabo.

Se pueden estipular articulados para casos de urgencia relacionados a bienes perecederos.
De igual forma, se pueden consagrar procedimientos de consultas entre las Partes con el
fin de alcanzar soluciones mutuamente satisfactorias de cualquier asunto que se considere
pudiese afectar el funcionamiento del Tratado, bajo mecanismos y procedimientos
efectivos para su correcta aplicacion y cumplimiento.

El procedimiento de solucidon de controversias tiene una amplia cobertura, porque se aplica
a las disposiciones de todos los capitulos comprendidos en el tratado, salvo a aquellas que
estan expresamente excluidas.

Algunos paises negocian procedimientos que consideran varias instancias, la primera de las
cuales puede ser las consultas o negociaciones directas entre las partes. La segunda, prevé
la intervencion de una Comisiéon de Libre Comercio como instancia de discusion y solucion de
disputas, a través de buenos oficios, mediacion o conciliacidon. Si las partes no llegan a un
acuerdo satisfactorio puede recurrirse a la ultima etapa, que es un grupo arbitral, de
naturaleza adhoc y compuesto de tres arbitros, que debera determinar si una parte ha
incumplido con sus obligaciones y, eventualmente, presentar sus recomendaciones.

2 Anexo No.2 - Modelos de Contrato de Compra Venta Internacional.
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A diferencia de los sistemas clasicos de solucion de controversias, que so6lo prevén la
retorsion cuando el pais infractor no cumple con la decision arbitral, el mecanismo previsto
en algunos tratados incorpora como alternativa la opcidn de pagar una compensacion
monetaria, correspondiente a un porcentaje de los beneficios de efecto equivalente que
tendria derecho a suspender la demanda.

Financiamiento al Comercio Exterior

Los bancos comerciales se han convertido en la fuente mas utilizada de financiamiento a las
exportaciones. Esto se debe a la mayor capacidad de los bancos comerciales, para
determinar el riesgo de crédito inherente a los préstamos a plazo fijo y crear series de
instrumentos a la medida de las nuevas empresas. También, dado que los mercados de
capitales de muchos paises en desarrollo no son suficientemente grandes y que las pequefas
y medianas empresas de productos de exportacion no tienen los conocimientos y/o los
recursos necesarios para dirigirse al mercado de capitales, sus principales fuentes de
financiacion han sido y siguen siendo los bancos comerciales.

En apoyo de las exportaciones, algunos paises han creado Bancos de Exportacion-
Importacion para atender especificamente, las necesidades de los exportadores e
importadores y también de los inversores en mercados extranjeros. Su objetivo inmediato
es complementar y fomentar la financiacion del comercio exterior, por bancos comerciales y
otras instituciones. Sus actividades estan fundamentalmente centradas en la financiacion,
previa y posterior a los envios y en la satisfaccion de otras necesidades financieras, para
fomentar el crecimiento de los ingresos en divisas y el desarrollo del comercio exterior.

Tipos de Financiamiento

e Cartas de crédito de importacidon y exportacion.- compromiso de pagar (para
importaciones) o recibir una suma de dinero (para exportaciones) al y del
exterior, por la negociacién de documentos entre un importador y un exportador.®

¢ Compra de documentos de embarque.- préstamos con recursos del exterior para
clientes para sus operaciones de exportaciones sean de pre o post embarque.

e Financiamiento de importacion a mediano y largo plazo.- préstamos a clientes
importadores para financiar sus operaciones de importacién una vez negociados los
documentos de embarque o una vez vencido el plazo de financiamiento del

proveedor.

e Financiamiento de exportacion pre-embarque.- préstamos a clientes
exportadores, para la compra de insumos y/o elaboracion de los productos que va a
exportar.

e Financiamiento de exportacion post-embarque.- préstamos a clientes
exportadores, cuando ya se efectu6 el embarque de la mercaderia a exportar.

e Stand by letter of credit.- documento que avala financiamientos internacionales.

1V. La organizacion para la exportacion

La organizacion para la exportacion

Se exploran las formas organizacionales directas e indirectas, que pueden ser utiles tanto
para las pequefias empresas-artesanales, como para las pequefias y medianas empresas.

La Asociatividad

Una opciodn razonable para que las pequefias empresas-artesanales y las PYME'’s, en general
exporten, es la creacidbn o participacibn en grupos asociativos para la exportacion. Los

3 Anexo No. 3 — Informacion sobre las Cartas de Crédito.
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proyectos asociativos, agrupan empresas para establecer sinergias, aumentan la
competitividad de los productos comercializados y reducen los riesgos y costos de la
internacionalizacién.

La creacidon de los grupos asociativos es importante debido a: la falta de volumenes de
produccion que interesen a grandes compradores, la escasez de personal calificado en las
técnicas de la exportacion, ausencia de informacion sobre mercados; falta de poder
contractual con los proveedores, clientes, bancos y entidades gubernamentales, la falta de
capital para inversiones en mejoras a la calidad de los procesos productivos, de la promocion
de ingresos en los mercados y de la capacitacion; falta de una marca propia y para compartir
costos y riesgos.

Las funciones de un grupo asociativo para la exportacion deben ser promocionales y
operacionales. Entre las primeras destaca: ofrecer a los miembros una serie de servicios
(secretariales, traduccion, logistica, transporte, comunicacion, entre otros); consultoria legal;
capacitacion; suministrar informacion; publicar un catdlogo en conjunto; realizar encuestas
en el mercado internacional; asistir en diversas materias (financiera, cambiaria, arancelaria,
regulaciones, seguros y transporte), y participar en ferias o misiones internacionales.

Respecto a las funciones operacionales destaca: la creacion de un plan de inversion y
marketing, identificacion de mercado y contraparte, definicién de la gama de productos y de
la politica comercial, creacién de una marca en conjunto, desarrollo de proveedores de
materias primas e insumos, identificacion de proveedores de tecnologia y disefio; realizar
ventas y administrarlas; optimizar y especializar los procesos productivos de las empresas
participantes y negociar con entidades de apoyo al comercio exterior.

Los grupos asociativos para la exportacién, pueden estar conformados por empresas de un
mismo sector productivo (asociatividad horizontal); o por diferentes sectores, pero de una
misma localidad, estado o regidon y por empresas de diferentes sectores que realizan
actividades complementarias entre si (asociatividad vertical).

La organizacion interna

La primera sugerencia a una empresa, es no crear el departamento de exportacion si no se
tiene suficiente carga de trabajo como para que sea autofinanciable; o peor audn, si no se
tiene capacidad exportadora. Existen opciones como el consorcio de exportacion, empresas
comercializadoras y consultoras.

Una segunda cuestion de importancia es recordar que en la exportacidon no hay sustituto a la
experiencia y, por lo tanto, no se improvisa al gerente de exportacion y contratarlo, no
transforma automaticamente la empresa en una de rango internacional. Primero hay que
crear la cultura para la exportacion y luego se podra intentar acceder al mercado externo.

La cultura exportadora se puede evaluar averiguando la situacion de los productos. El
exportador debe examinar si existe integracidn gerencial, efectuar ensayos con opciones
menos onerosas (consorcios, empresas de comercio exterior, consultorias) y cuando esté
listo, contratar al gerente de exportacion, pues éste es un trabajo de equipo.

El perfil del gerente o ejecutivo de exportacion debe comprender: alto nivel cultural y
sensibilidad para tratar con las mas diferentes culturas; ser creativo, innovador y hébil
negociador; dominar idiomas extranjeros; tener una Optima formacién académica, estar
acostumbrado al riesgo, contar con capacidad de liderazgo, seriedad comercial, alto sentido
del control y flexibilidad; conocer el mercado y producto, los contratos internacionales, los
procedimientos administrativos para el comercio exterior, las finanzas internacionales, la
logistica, la metodologia de alianzas y coinversiones y ser experto en Informatica.

El tamafio, estructura y dinamica de operacion de un area o departamento dedicado a la
exportacion, se define por el volumen de las operaciones desarrolladas y a desarrollar, el
mercado objetivo al cual se dirigen los productos, el tipo de productos que se comercializa,
las caracteristicas particulares de los mercados donde el exportador opera o pretende operar,
las caracteristicas culturales de esos mercados y los recursos disponibles. Ademas, esos
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patrones de operacion se modifican en funciéon de si la empresa inicia su proceso de
internacionalizacién, estd evolucionando o si se encuentra en la fase de madurez (o de
profesionalizacion), pero evitando caer en una de decadencia y ocaso.

Las funciones de un departamento de exportacién son gerenciar las tres bases de la gestién
de la exportacion: mercado (investigacién, promocion, identificacion de oportunidades,
negociacion y gestién del mercado), infraestructura (contactos con bancos, contactos con
consejerias, contactos con consultores, contactos con despachos, contactos con aduanas,
contactos con transportistas, contactos con entidades de promocién) y empresa (elaboracion
de oferta, confirmacion de pedido, programacion de la produccion, produccién, control de
calidad, inspeccion, documentacion y desarrollo de producto).

V. Tratados Comerciales Suscritos por Panama

Un Tratado de Libre Comercio, es un arreglo de integracion en que dos o mas paises acuerdan
eliminar las barreras al comercio entre ellos. Sin embargo, cada pais conserva sus propias
barreras frente a terceros paises.

Los objetivos de entrar en un TLC son:

a. Acceso a mayores mercados

b. Vincularse a mejores politicas y promover esta condicidn a inversores nacionales y
extranjeros, existentes o potenciales

c. Buscar ser mas eficientes a través de mercados mas grandes, incrementar la
competitividad y acceder a la inversion y tecnologia extranjera.

d. Eliminacion de barreras al comercio e inversion, mas alla de los mecanismo de la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC).

e. Insertarse en el proceso creciente de integracion econémica que atraviesa el mundo
ahora.

Desde los afios 90’s, ha habido incrementos importantes en el niumero de TLC bilaterales entre
muchos paises. Es un hecho que mas de la mitad de este tipo de acuerdos notificados a la OMC,
son de 1990 en adelante. Esto se debe principalmente, a que las negociaciones multilaterales
que se llevan a cabo para liberalizar el comercio, son muy lentas o tienden a estancarse.

Importante es sefalar que los ultimos TLC, a diferencia a los de antes de 1990, involucran
acuerdos entre un pais desarrollado y otro en vias de desarrollo. El ejemplo mas sobresaliente
es el TLCAN (NAFTA), que involucra a dos paises desarrollados, Canada y EE.UU., junto a
México, un pais en vias de desarrollo.

Los TLC de hoy implican no solo eliminar las barreras al comercio de bienes y servicios, sino
también adoptar reglas comunes al tratamiento de la inversion extranjera.

Los TLC surgen entre otras cosas, como un efecto de la Globalizacion, que al haber un
desarrollo importante de la tecnologia y en especial la de las telecomunicaciones, la actividad
empresarial se ha internacionalizado, donde el comercio crece mas rapido que la produccion
y donde al aplicarse politicas de liberalizacion de mercado, se ha producido una apertura
significativa de los mercados.

Los Tratados de Libre Comercio abordan dentro de sus contenidos lo siguiente:

Acceso a Mercados

Reglas de Origen

Procedimientos Aduaneros
Medidas Sanitarias y Fitosanitarias
Derechos Antidumping
Salvaguardias

Contratacion Publica

Inversion

Servicios

Servicios financieros
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Telecomunicaciones

Entrada temporal de Personas de Negocios
Politica de Competencia

Disposiciones Institucionales

Propiedad Intelectual

Solucién de Controversias

Panama cuenta al presente con los siguientes acuerdos vigentes que favorecen

exportacion, a saber:

i. Tratados Bilaterales Libre Comercio y de Intercambio Preferencial

e Costa Rica Vigencia a partir de 16 de enero 1974
Numero de productos negociados: 597
e Guatemala Vigencia a partir de 4 de febrero 1971
Numero de productos negociados: 346
e Honduras Vigencia a partir de 14 de febrero de 1974
Numero de productos negociados: 395
e Nicaragua Vigencia a partir de 18 de enero de 1974
Numero de productos negociados: 321
e Rep. Dominicana Vigencia a partir de 8 de junio de 1987
Numero de productos negociados: 199

ii. Acuerdos de Alcance Parcial

e México Vigencia a partir de 18 de enero de 1995
Numero de productos negociados: 199
e Colombia Vigencia a partir de 24 de abril de 1986
Numero de productos negociados: 170

ili. Tratados de Libre Comercio (TLC de nueva generacion)

1. El Salvador Vigencia a partir de 11 de abril de 2002

Numero total de fracciones arancelarias negociadas: 8,560

la

(Nota: Entiéndase por fraccion arancelaria, un producto claramente definido o una familia

de productos con caracteristicas similares o iguales)

Numero de fracciones arancelarias desgravadas totalmente a partir de la vigencia del

tratado:
¢ al momento de la vigencia ............ 6,787
LI =1 o I A= (o 1 8
e  enN 6 af0S i 113
e  en7af0S e 22
e en8afiosS i 4
e enllafosS .o 122
e restringidos o prohibidos ................ 20
e excluidos de este desgravamen ...... 1,484

2. Republica China (Taiwan) Vigencia a partir de 1 de enero de 2004

Numero total de fracciones arancelarias negociadas: 8,580

Numero de fracciones arancelarias desgravadas totalmente partir de la vigencia del tratado:

e al momento de la vigencia ............ 4,181

e enb5afoS e 1,934

e en 10afiosS i 2,042

e excluidos de este desgravamen..... 423
Nota:

Para la exportacion de productos amparados por Tratados de Libre Comercio, suscritos entre
la Republica de Panamé y: 1) Republica Dominicana, 2)Republica de China —Taiwan- y 3)
Colombia, se requiere una Determinacién de Origen (que se obtiene en la Direccion
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General de Industrias del Ministerio de Comercio e Industrias), para obtener el Certificado de
Origen respectivo. *

V1. Zonas de Comercio Mundial

ZONAS PROCESADORAS

Se define como Zona Franca de Libre empresa, areas especificamente delimitadas, dentro de
las cuales se desarrollan todas las infraestructuras, instalaciones, edificios, sistemas y
servicios de soporte, asi como organizacion operativa y la gestion administrativa, que se
establezca dentro de la misma, para empresas que deseen producir bienes u ofrecer
servicios para los mercados internacionales.

Marco Legal:

Ley No. 25 de Noviembre de 1992

Las Zonas Procesadoras para la exportacion se rigen por la Ley 25 de 30 de Noviembre de
1992, por la cual se establece un régimen especial, integral y simplificado para la creacion y
funcionamiento de estas zonas. Mediante la creacion de esta Ley, se elimina el Contrato con
la Nacion, el pago de la Fianza de Garantia para dichos Contratos, a la vez que se expide a
las empresas una Licencia de Operacidon y se les inscribe en el Registro Oficial de empresas
establecidas en Zonas Procesadoras para la Exportacion.

TIPOS DE ZONAS PROCESADORAS-Articulo 11

Privadas:

Cuyos inversionistas son personas natural o juridicas, nacional o extranjera, y sus tierras,
establecimiento y administracién es potestad y responsabilidad de sus duefios. Consagrada
en las leyes de la Republica de Panama.

Estatales:
Cuyo Unico inversionista es el Estado o se le confiere Contrato a un Administrador Privado
con los procedimientos legales establecidos.

Mixta:

Cuya propiedad es compartida entre el Estado e Inversionistas nacionales o extranjeros, su
desarrollo, operacién y administracion estara a cargo de una entidad del Estado o de una
Privada.

Actualizacion : “ Call Centers”

Todos los centros de llamadas internacional se pueden acoger a los beneficios antes
mencionados. Por lo tanto para obtener el Registro Oficial de empresas de Servicios de
Centro de Llamadas para uso comercial ( conocidas como Call Center) y acogerse a los
beneficios de la Ley 25 de 30 de Noviembre de 1992 que regula las Zonas Procesadoras para
la Exportacion, debera cumplir con toda la documentacion exigida por el Decreto Ejecutivo
N-97 del 25 de Septiembre de 2002,siempre y cuando, se dedique a los servicios de
llamadas internacionales en su categoria de telecomunicaciones N-223, denominados por el
Ente Regulador de los Servicios Publico.

VIl. Documentos requeridos para importar productos amparados por los TLC.

i. Documentos necesarios para importar productos, en virtud de los Tratados de
Libre Comercio y de Intercambio Preferencial entre las Republicas de Panama,
Costa Rica, Guatemala, Honduras y Nicaragua

4 Ver tratados Comerciales en www.mici.gob.pa
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= Formulario para solicitar importacion de productos amparados por los
Tratados de Libre Comercio e Intercambio Preferencial, acompafiado de nota
remisoria.

= Formulario Béasico para la aplicacion del Sistema de Compensacion y de
Créditos Reciprocos (solo se utilizan en Guatemala).

= Declaracion Liquidacion de Aduanas

= Formulario Aduanero

= Factura Comercial

= Certificado de Origen del pais exportador

= Documentos de embarque de acuerdo con el tipo de transporte utilizado
(Conocimiento de Embarque, Guia Aérea o Carta de Porte, timbres).

ii. Documentos necesarios para importar productos amparados por el Tratado de
Libre Comercio, suscrito entre las Republicas de Panama y El Salvador

= Formulario para solicitar importacion al amparo del Tratado acompafado de
nota remisoria.

= Declaracion Liquidacion de Aduanas

= Declaracién de mercancia

= Factura Comercial (original y copia)

= Certificado de Origen (autocertificacion)

= Documento de embarque, dependiendo del tipo de transporte que se utilice.

ili. Documentos necesarios para importar productos al amparo de los Tratados de
Alcance Parcial, suscrito entre las Republicas de Panama y Colombia

= Formulario para solicitar importacion por el Tratado acompafiado de nota
remisoria.

= Declaracion Liquidacion de Aduanas

= Factura Comercial (original y cuatro (4) copias)

= Certificacion de Origen que sea aplicable al Tratado

= Documentos de embarque de acuerdo al tipo de transporte

iv. Documentos necesarios para importar productos al amparo del Tratado de Libre
Comercio suscrito entre las Republicas de Panaméa y China (Taiwan)

= Formularios para solicitar importacion amparadas por el Tratado acompafiado
de nota remisoria.

= Declaracion Liquidacion de Aduanas de Importaciéon

= Factura Comercial (original y copia)

= Certificacion de Origen negociado en el Tratado firmado y sellado en original
por el Ministerio de Economia de Taiwan.

= Documentacion de embarque de acuerdo al tipo de transporte

v. Documentos necesarios para tramitar movimiento comercial de Zona
Procesadora

Para exportar:

= Declaracién de Movimiento Comercial Zonas Procesadoras
= Factura Comercial (original y cuatro (4) copias)
= Si es venta local, presentar Declaraciéon de Exportacion de Zona Especial con dos (2)
copias.
Para importar:

= Declaracion de Movimiento Comercial Zonas Procesadoras
= Guia Aérea o Conocimiento de Embarque (original y cuatro (4) copias)
= Factura Comercial (original y cuatro (4) copias)
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Anexo No. 1

Clasificacion de los Términos Comerciales.

INCOTERMS 2000
Grupo E

EXW En Fabrica (... lugar designado)

“En Fabrica” significa que el vendedor entrega cuando pone las mercancias a disposicion del
comprador en el establecimiento del vendedor o en otro lugar convenido (es decir, fabrica,
factoria, almacén, etc.), sin despacharlas para la exportacion ni cargarlas en el vehiculo
receptor. Este término representa, asi, la menor obligacién del vendedor, y el comprador
debe asumir todos los costes y riesgos que comporta recibir las mercancias en los locales del
vendedor.

Grupo F

Los términos “F” requieren que el vendedor entregue las mercancias para el transporte de
acuerdo a las instrucciones del comprador. Los contratos en términos “F”, entran en la
categoria de los contratos de embarque. Conforme a la naturaleza de los contratos de
embarque, compete al vendedor pagar los costes normales del transporte para el envio de
las mercancias por una ruta usual y en la forma acostumbrada hasta el lugar convenido de
destino, mientras que los riesgos de pérdida o averia de las mercancias, asi como los costes
adicionales resultantes de acontecimientos que ocurran después de la entrega adecuada de
la mercaderia para su transporte, recaen sobre el comprador.

Transporte principal no pagado

FCA Franco transportista (... lugar designado)

“Franco Transportista” significa que el vendedor entrega las mercancias, despachadas para la
exportacion, al transportista propuesto por el comprador en el lugar acordado. Debe
observarse que el lugar de entrega elegido influye en las obligaciones de carga y descarga de
las mercancias en ese lugar. Si la entrega tiene lugar en los locales del vendedor, el
vendedor es responsable de la carga. Si la entrega ocurre en cualquier otro lugar, el
vendedor no es responsable de la descarga. Este término puede emplearse con
independencia del modo de transporte, incluyendo el transporte multimodal. “Transportista”
significa cualquier persona que, en un contrato de transporte, se compromete a efectuar o
hacer efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores o
por una combinacién de esos modos.

FAS Franco al costado del buque (... puerto de carga convenido)

“Franco al Costado del Buque” significa que el vendedor entrega cuando las mercancias son
colocadas al costado del buque en el puerto de embarque convenido. Esto quiere decir que el
comprador ha de asumir todos los costes y riesgos de pérdida o dafio de las mercancias
desde aquel momento. El término FAS exige al vendedor despachar las mercancias para la
exportacion. Este término puede usarse Unicamente para el transporte por mar o por vias de
navegacion interior.

FOB Franco a bordo (... puerto de carga convenido)

“Franco a bordo” significa que el vendedor entrega cuando las mercancias sobrepasan la
borda del buque en el puerto de embarque convenido. Esto quiere decir que el comprador
debe soportar todos los costes y riesgos de la pérdida y el dafio de las mercancias desde
aquel punto. El término FOB exige al vendedor despachar las mercancias para la exportacion.
Este término puede ser utilizado sé6lo para el transporte por mar o por vias navegables
interiores. Si las partes no desean entregar las mercancias a través de la borda del buque,
debe usarse el término FCA.

Grupo C

Los términos “C” exigen que el vendedor contrate el transporte en las condiciones
acostumbradas y a sus expensas. Por lo tanto, debe hacerse constar necesariamente, tras el
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respectivo término “C”, el punto hasta el que ha de pagar los costes del transporte. De
conformidad con los términos CIF y CIP, el vendedor también ha de obtener y pagar un
seguro.

Transporte principal pagado
CFR Coste y flete (... puerto de destino convenido)

“Coste y Flete” significa que el vendedor entrega cuando las mercancias sobrepasan la borda
del buque en el puerto de embarque convenido. El vendedor debe pagar los costes y el flete
necesarios para conducir las mercancias al puerto de destino convenido, pero el riesgo de
pérdida o dafio de las mercancias, asi como cualquier coste adicional debido a eventos
ocurridos después del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al comprador. El
término CFR exige al vendedor despachar las mercancias para la exportacion. Este término
puede ser utilizado sélo para el transporte por mar o por vias navegables interiores. Si las
partes no desean entregar las mercancias a través de la borda del buque, debe usarse el
término CPT.

CIF Coste, seguro y flete (... puerto de destino convenido)

“Coste, Seguro y Flete” significa que el vendedor entrega cuando las mercancias sobrepasan
la borda del buque en el puerto de embarque convenido. El vendedor debe pagar los costes y
el flete necesarios para conducir las mercancias al puerto de destino convenido, pero el
riesgo de pérdida o dafio de las mercancias, asi como cualquier coste adicional debido a
eventos ocurridos después del momento de la entrega, se transmiten del vendedor al
comprador. No obstante, en condiciones CIF el vendedor debe también procurar un seguro
maritimo para los riesgos del comprador de pérdida o dafio de las mercancias durante el
transporte. Consecuentemente, el vendedor contrata el seguro y paga la prima
correspondiente. El comprador ha de observar que, bajo el término CIF, el vendedor esta
obligado a conseguir un seguro so6lo con cobertura minima. Si el comprador desea mayor
cobertura, necesitard acordarlo expresamente con el vendedor o bien concertar su propio
seguro adicional. El término CIF exige al vendedor despachar las mercancias para la
exportacion. Este término puede ser utilizado sélo para el transporte por mar o por vias
navegables interiores. Si las partes no desean entregar las mercancias a través de la borda
del buque, debe usarse el término CIP.

CPT Transporte pagado hasta (... lugar de destino convenido)

“Transporte Pagado Hasta” significa que el vendedor entrega las mercancias al transportista
designado por él pero, ademas, debe pagar los costes del transporte necesario para llevar las
mercancias al destino convenido. Esto significa que el comprador asume todos los riesgos y
con cualquier otro coste ocurridos después de que las mercancias hayan sido asi entregadas.
“Transportista” significa cualquier persona que, en un contrato de transporte, se compromete
a efectuar o hacer efectuar un transporte por ferrocarril, carretera, aire, mar, vias
navegables interiores o por una combinacion de esos modos. Si se utilizan porteadores
sucesivos para el transporte al destino acordado, el riesgo se transmite cuando las
mercancias se han entregado al primer porteador. El CPT exige que el vendedor despache las
mercancias para la exportacion. Este término puede emplearse con independencia del modo
de transporte, incluyendo el transporte multimodal.

CIP Transporte y seguro pagado hasta (... lugar de destino convenido)

“Transporte y Seguro Pagados hasta” significa que el vendedor entrega las mercancias al
transportista designado por él pero, ademas, debe pagar los costes del transporte necesario
para llevar las mercancias al destino convenido. Esto significa que el comprador asume todos
los riesgos y cualquier otro coste adicional que se produzca después de que las mercancias
hayan sido asi entregadas. No obstante, bajo el término CIP el vendedor también debe
conseguir un seguro contra el riesgo, que soporta el comprador, de pérdida o dafio de las
mercancias durante el transporte. Consecuentemente, el vendedor contrata el seguro y paga
la prima del seguro. El comprador debe observar que, segun el término CIP, se exige al
vendedor conseguir un seguro solo con cobertura minima. Si el comprador desea tener la
proteccion de una cobertura mayor, necesitard acordarlo expresamente con el vendedor o
bien concertar su propio seguro adicional. “Transportista” significa cualquier persona que, en
un contrato de transporte, se compromete a efectuar o hacer efectuar un transporte por
ferrocarril, carretera, aire, mar, vias navegables interiores o por una combinacion de esos
modos. Si se utilizan porteadores sucesivos para el transporte al destino acordado, el riesgo
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se transmite cuando las mercancias se hayan entregado al primer porteador. El término CIP
exige que el vendedor despache las mercancias para la exportacion. Este término puede
emplearse con independencia del modo de transporte, incluyendo el transporte multimodal.

Grupo D

Los términos “D” son de naturaleza distinta a los términos “C”, toda vez que, de
conformidad con los términos “D”, el vendedor responde de la llegada de la mercancia al
lugar o al punto de destino en la frontera o dentro del pais de importacidon convenidos. El
vendedor ha de soportar la totalidad de riesgos y de costes para hacer llegar la mercancia
hasta dicho destino. De ahi que los términos “D” constituyan contratos de llegada, mientras
que los términos “C” son propios de contratos de salida (embarque).

Llegada

DAF Entregada en frontera (... lugar convenido)

“Entregadas en Frontera” significa que el vendedor entrega cuando se ponen las mercancias,
despachadas para la exportacién, a disposicion del comprador en los medios de transporte
utilizado y no descargado, pero sin despachar de importacion en el punto acordado y en el
lugar de la frontera, sino antes de la frontera de las aduanas del pais colindante. El término
“frontera” puede usarse para cualquier frontera, incluida la del pais de exportacion. Por lo
tanto, es de vital importancia que se defina exactamente la frontera en cuestion, designando
siempre el punto y el lugar en el término. Sin embargo, si las partes desean que el vendedor
se responsabilice de la descarga de las mercancias de los medios de transporte utilizados y
asuma los riesgos y costes de descarga, deben dejarlo claro afiadiendo expresiones explicitas
en ese sentido en el contrato de compraventa. Este término puede emplearse con
independencia del modo de transporte cuando las mercancias deban entregarse en una
frontera terrestre. Cuando la entrega deba tener lugar en el puerto de destino, a bordo de un
buque o en un muelle (desembarcadero), deben usarse los términos DES o DEQ.

DES Entregada sobre buque (... puerto de destino convenido)

“Entregadas Sobre Buque” significa que el vendedor entrega cuando se ponen las mercancias
a disposicion del comprador a bordo del buque, no despachadas para la importacion, en el
puerto de destino acordado. El vendedor debe correr con los costes y riesgos ocasionados al
llevar las mercancias al puerto de destino acordado con anterioridad a la descarga. Si las
partes desean que el vendedor asuma los costes y riesgos de descargar las mercancias,
entonces debe usarse el término DEQ. Este término puede usarse Unicamente cuando las
mercancias deban entregarse por mar o via de navegacion interior o por un transporte
multimodal a bordo de un buque en el puerto de destino.

DEQ Entregada en muelle (... puerto de destino convenido)

“Entregadas en muelle” significa que el vendedor entrega cuando se ponen las mercancias a
disposicion del comprador, sin despachar para la importacion, en el muelle desembarcadero)
en el puerto de destino acordado. El vendedor debe asumir los costes y riesgos ocasionados
al conducir las mercancias al puerto de destino acordado y al descargar las mercancias en el
muelle (desembarcadero). El término DEQ exige que el comprador despache las mercancias
para la importacidon y que pague todos los tramites, derechos, impuestos y demas cargas de
la importacién. Si las partes desean incluir entre las obligaciones del vendedor todos o parte
de los costes pagaderos por la importacion de las mercancias, deben dejarlo claro afiadiendo
expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de compraventa. Este término puede
usarse Unicamente para el transporte por mar o por vias de navegaciéon interior o para el
transporte multimodal cuando se descarga un buque en el muelle (desembarcadero) en el
puerto de destino. Sin embargo, si las partes desean incluir en las obligaciones del vendedor
los riesgos y costes de la manipulacion de las mercancias desde el deberian usar los términos
DDU o DDP.

DDU Entregada derechos no pagados (... lugar de destino convenido)

“Entregadas derechos no pagados” significa que el vendedor entrega las mercancias al
comprador, no despachadas para el importe, y no descargadas de los medios de transporte
utilizados en el pais de destino convenido. El vendedor debe asumir todos los costes y
riesgos ocasionados al conducir las mercancias hasta aquel lugar, diversos de, cuando sea
pertinente, cualquier “deber” (término que incluye la responsabilidad y los riesgos de realizar
los tramites aduaneros, y pagar los trdmites, derechos de aduanas, impuestos y otras
cargas) para la importacion al pais de destino. Ese “deber” recaera sobre el comprador asi
como cualquier coste y riesgo causado por no despachar las mercancias para la importacion
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a tiempo. Sin embargo, si las partes desean que el vendedor realice los tramites aduaneros y
asuma los costes y riesgos que resulten de ellos, asi como algunos de los costes pagaderos
por la importacion de las mercancias, deben dejarlo claro afiadiendo expresiones explicitas
en ese sentido en el contrato de compraventa. Este término puede emplearse con
independencia del modo de transporte, pero cuando la entrega deba tener lugar en el puerto
de destino a bordo del buque o en el muelle (desembarcadero) deben usarse los términos
DES o DEQ.

DDP Entregada derechos pagados (... lugar de destino convenido)

“Entregadas derechos pagados” significa que el vendedor entrega las mercancias al
comprador, despachadas para la importacion, y no descargadas de los medios de transporte
utilizados en el lugar de destino acordado. El vendedor debe asumir todos los costes y
riesgos ocasionados al llevar las mercancias hasta aquel lugar, incluyendo, cuando sea
pertinente, cualquier “deber” (término que incluye la responsabilidad y los riesgos para
realizar los tramites aduaneros, y el pago de los tramites, derechos de aduanas, impuestos y
otras cargas) para la importacion al pais de destino. Mientras que el término EXW representa
la menor obligacion para el vendedor, DDP representa la obligacién méxima.

Este término no debe usarse si el vendedor no puede, directa ni indirectamente, obtener la
licencia de importacion. Sin embargo, si las partes desean excluir de las obligaciones del
vendedor algunos de los costes pagaderos por la importacion de las mercancias, deben
dejarlo claro incluyendo expresiones explicitas en ese sentido en el contrato de compraventa.
Si las partes desean que el comprador asuma todos los riesgos y costes de la importacion,
debe usarse el término DDU. Este término puede emplearse con independencia del modo de
transporte, pero cuando la entrega deba tener lugar en el puerto de destino a bordo del
buque o en el muelle (desembarcadero) deben usarse los términos DES o DEQ.

Los Incoterms se centran en la obligacion de entrega del vendedor. La distribucién exacta de
funciones y costes en relacion con la entrega de las mercancias por el vendedor no causara
problemas normalmente cuando las partes tengan una relacion comercial continua.
Establecen una practica entre ellas (“linea de negociacion”), que mantendran en las
negociaciones posteriores del mismo modo que hicieron con anterioridad. No obstante, si se
establece una nueva relacién comercial o si se concluye un contrato a través de un agente -
como es normal en la venta de productos de base-, deberan aplicarse las estipulaciones del
contrato de compraventa y, cuando los Incoterms se hayan incorporado al contrato, se
aplicara la division de funciones, costes y riesgos consecuentes.
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ANEXO N° 2
Modelos de Contrato de Compra Venta Internacional.

Modelo No.1
Contrato de Compraventa Internacional

REUNIDOS, de una parte la empresa denominada en adelante *“el
vendedor”), con domicilio en
Calle .

No. Representada por en
su calidad de y de otra
parte (denominada en
adelante “el comprador”), con domicilio en Calle

No. Representada
por en su calidad de

CONVIENEN la celebracién del presente contrato con sujecion a los siguientes:
PACTOS

1. Objeto — La mercancia del contrato, mediante el presente acuerdo, transfiere “el
vendedor al “comprador” es la figura relacionada en el APENDICE unido a este
documento. (Describir la mercancia en un anexo)

2. Precio — El precio que debera “el comprador” al “vendedor” por la venta objeto de
este contrato es el que figura detallado en el APENDICE citado en el pacto anterior,
cuyo importe total asciende a la suma de _cuyo
pago se hara efectivo por el “comprador” en la forma estipulada en el Pacto 7.

3. Condiciones de entrega y envio — La venta se efectuard en condiciones .
(FOB, CIF, otro) sometiéndose las partes contratantes, en cuanto a la
interpretacion, de dicho término comercial, a las reglas internacionales publicadas
por la Camara de Comercio Internacional (INCOTERMS).

En consecuencia, cada parte debera cumplir las obligaciones y sufragar los gastos
que, segun la indicada interpretacion, corresponde a cada una de ellas,
sometiéndose a las citadas reglas (INCOTERMES) en lo referente a la transmision de
riesgo.

El"vendedor” debera haber entregado la mercancia objeto de este contrato al
transportista como méaximo antes del dia __de de , no
respondiendo de los perjuicios que pudieran ocasionar al “comprador” como
consecuencia de demoras en la llegada de dicha mercancia de destino, salvo, que
tales demoras se hubiesen motivado por incumplimiento del plazo de entrega
indicado y no pudiera acreditar el “vendedor” causa justificada alguna que hubiese
ocasionado dicho retraso.

Si, llegada la mercancia a destino, rehusara el “comprador” hacerse cargo de la
misma, el “vendedor” podré exigir el cumplimiento del presente contrato, obligando
al “comprador” a efectuar el pago convenido, con observancia de lo estipulado en el
pacto 10.

No obstante, si a juicio del “vendedor” existiese motivo razonable por parte del
“comprador” para no hacerse cargo de la mercancia, quedara sin efecto el presente
contrato, comunicandoselo el primero al segundo por escrito.

4. Garantia: El “vendedor” garantiza al “comprador” el material a suministrar contra
todo defecto de fabricacion, obligandose a reponer gratuitamente cualquier defecto
de funcionamiento, siempre que el “comprador” ponga en conocimiento del
“vendedor” dicho defecto en un plazo maximo de seis meses contactados a partir de
la recepcion de la mercancia en destino.

Transcurrido dicho seis meses no se admitiran reclamaciones ni devoluciones de ningudn
tipo. En cualquier caso el vendedor podra comprobar los defectos acusados por el
“comprador” mediante los medios que crea oportuno sin que el “comprador” pueda
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entorpecer la actuaciéon de las personas comisionadas por el “vendedor” para verificar tal
comprobacion.

Quedan excluidos de este plazo de garantia los defectos o perjuicio ocasionados en la
mercancia vendida por causa de negligencia o manejo defectuoso, por parte del
“comprador”, uso de lubricantes no apropiados, accidentes, siniestros, y, en general
cualquier tipo de irregularidad ajena al funcionamiento de la mercancia en si.

5. Montaje y mantenimiento: En caso de que el “comprador” solicite al “vendedor” el
montaje en destino de la mercancia objeto de este contrato, debera sufragar todos
los gastos que el mismo lleve consigo, incluidos los gastos de desplazamiento y
dietas del personal enviado por el “vendedor” para dicho montaje.

Igual correran de su cargo los gastos que motive cualquier otro desplazamiento de
personal técnico requerido para efectuar trabajos de mantenimiento o reparacion de
la mercancia vendida, sin perjuicio del plazo de garantia estipulado en le pacto 4
anterior.

6. Reserva de dominio: La propiedad de la mercancia no se transmitira al “comprador”
hasta que por éste se haya satisfecho la totalidad del precio pactado, reservandose
entretanto el dominio sobre dicha mercancia el “vendedor” quién podra oponerlo y
exigirlo incluso en caso de reventa de la mercancia por parte del “comprador”.

Si la Ley del pais del “comprador” no reconociera como valida la “reserva de
dominio” estipulada en este pacto, el “vendedor” gozard de todos los demas
derechos sobre la mercancia vendida que dicha Ley reconozca, quedando obligado el
“comprador” a prestar su concurso al “vendedor” si éste se ve precisado a tomar
medidas destinadas a proteger su derecho de propiedad y todos los demas nacidos
del presente contrato.

7. Forma de pago: El precio estipulado en el pacto 2 del presente acuerdo se hara
efectivo por el “comprador” al “vendedor” de la siguiente forma:

.a) Un...% en el momento de la firma del presente contrato. Este porcentaje sera a

cuenta del precio total estipulado y su abono por parte del “comprador” no le libera del

cumplimiento del presente contrato.

.b) Un...% contra entrega de documentos, a la recepcion de la mercancia en destino.

.c) El resto mediante crédito documentario irrevocable confirmado, pagadero en las
Cajas del Banco que indique el vendedor en el plazo de. a contar de la recepciéon de
las mercancias.

Queda entendido que el precio pactado se ha calculado de acuerdo con los costos
normales del dia de la fecha del presente contrato. Consiguientemente, si entre dicha
fecha y la pactada para la entrega se modificasen tales costos por causa ajenas de
voluntad del “vendedor” el “comprador” vendra obligado a soportar un eventual aumento
de precio, de acuerdo con los nuevos costos

8. Garantia de pago: Caso de que por el “comprador” dejara de pagarse todo o parte
del precio convenido, el vendedor podra optar entre ejercitar la reserva de dominio
estipulada en el pacto 6 y recuperar la mercancia vendida, en cuyo caso el
comprador perdera todo derecho al reintegro de las cantidades que hubiese hasta
entonces satisfecho, o exigir judicialmente el cobro del resto de las cantidades que
hubiese podido quedar desatendidas.

9. Entrada en vigor: El presente contrato entrara en vigor el mismo dia de su firma, no
pudiendo el “comprador” una vez suscrito el mismo, anular el pedido a que dicho
contrato hace referencia, bajo ningdn concepto, sin el consentimiento del vendedor,
estableciéndose como Unicas condiciones del previo cumplimiento en la entrada en
vigor del presente acuerdo las siguientes:

.a) Haber satisfecho el “comprador” el pago anticipado estipulado en el pacto 7.
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10.

11.

12.

.b) Haber obtenido el “vendedor” la correspondiente licencia de exportacion para la
mercancia vendida por parte de las autoridades competentes (nacionalidad).

.c) Haber obtenido el “comprador” la correspondiente licencia, de importaciéon para la
mercancia vendida por parte de las autoridades competentes de su pais.

Reclamaciones: Caso de que el “vendedor” tuviere que entablar accion judicial
contra el “comprador” por incumplimiento de las obligaciones de pago estipuladas en
el pacto anterior, o cualquier otra obligacién por servicios prestado por el “vendedor”
que deban ser atendidos por el “comprador” de conformidad con lo estipulado en el
pacto 5, las partes, de comun acuerdo, deciden someter la controversia a la
competencia de los juzgados y tribunales del pais del comprador y concretamente a
los de la localidad en donde éste desarrolle sus actividades comerciales o
industriales, debiéndose resolver el litigio de acuerdo con la Ley del pais del
comprador.

Arbitraje: Independiente de lo dispuesto en el pacto anterior, que serd de
observancia Unicamente para las reclamaciones que, en su caso, pudiera entablar el
“vendedor” contra el “comprador” por causa de impago de cantidades adeudadas por
cualquier concepto, las dudas o discrepancias que pudiera surgir respecto a la
interpretacion o traduccion del presente contrato o al cumplimiento de cualquier otra
obligacion estipulada, serd sometida a procedimientos de arbitraje con el Reglamento
de la Camara de Comercio Internacional, obligandose las partes a respetar la
decision del laudo arbitral que se dicte. La Ley con arreglo a lo que debe resolverse
la controversia sera la del pais del

Impuestos: Todos los impuestos que graven este contrato en el pais del comprador
correran por cuenta de .

Al contrato de venta celebrado en este fecha entre

Concepto Precio Unitario Precio Total

Asi queda convenido. Y para que conste se extiende y firma el presente documento, por
duplicado aunque a un solo efecto en la ciudad de a de

de

EL VENDEDOR EL COMPRADOR
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Modelo No.2
CONTRATO DE COMERCIALIZACION A CONSIGNACION — EE.UU.
(Agricola)

En la ciudad de Ciudad, Estado, en el mes de mes de afo, y entre las firmas comerciales:
EXAMPLE Companies, Inc. (“Agente de Ventas”), establecida en Ciudad, Estado, y
EJEMPLO, S.A. (“Productor”), registrada en Panam4, se extiende y firma este Contrato de
Comercializacion a Consignacion. El cual se regira bajo los términos expuestos a
continuacion:

Considerando que, Agente de Ventas es un comerciante/broker licenciado de productos
agricolas bajo las reglas del United States Perishable Agricultural Products Act de
1930, y

Considerando que, el Productor designa al Agente de Ventas como agente para comercializar
su producto en Norte América, el Productor y Agente de Ventas acuerdan:

1. Este contrato, incluyendo el Contrato de Compra a Precio Fijo adjunto, contiene el
Acuerdo total entre las partes.

2. El cumplimiento de este Contrato sera dirigido bajo las reglas del United States
Perishable Agricultural Products Act del 1930, enmendado y bajo las leyes y
regulaciones del Departamento de Agricultura de Estados Unidos relacionados con
dicho decreto.

3. El productor enviara 50,000 cajas de melones honeydew (Rocio de Miel —
Variedad Saturno). Este producto, de calidad U.S. No.1, sera enviada exclusivamente
al Agente de Ventas durante el periodo de cosecha del afio 200?. 5026 de esta cantidad
sera vendido a consignacion. 50% de esta cantidad sera vendido exclusivamente a
precio fijo (ver Contrato de Compra a Precio Fijo adjunto), o sea, cada segundo
contenedor sera vendido a precio fijo.

4. El Agente de Ventas, o sus representantes, recibiran el producto en los puertos de
llegada a los Estados Unidos o Canada; segun sea designado por la misma. El Agente
de Ventas tendra el derecho de comercializar el producto bajo sus marcas y/o etiqueta.

5. PRODUCCION Y CONDICIONES DE EMBARQUE: El Productor serd responsable de
ejecutar el siguiente servicio:

a. Todos los arreglos necesarios hasta la entrega del producto en el puerto de
entrada en Estados Unidos o Canada. Esto incluird, entre otros: seleccién,
empaque, materiales, mantenimiento de temperatura correcta, almacenamiento,
procesado, fumigacién, inspeccion, transporte terrestre y maritimo o aéreo,
documentacion de embarque y cualquier otra operacion aplicable.

b. La ejecucion de toda operacion, serd con el propésito de efectuar los mejores
esfuerzos para asegurar la llegada del producto a las localidades que designe el
cliente de El Agente de Ventas, en conformidad con las regulaciones establecidas
por el Departamento de Agricultura de EE.UU. Ambos participantes afirman
conocer estas regulaciones.

c. Antes del comienzo del embarque del producto, el Productor facilitara al Agente
de Ventas un programa estimado con detalles de los embarques contemplados y
le mantendréa informado de cualquier cambio. Inmediatamente después de la
salida de cada embarque, el Productor enviard, via FAX, al Agente de Ventas una
lista de embarque con informacién sobre: el producto, marca/empaque, tamario,
contenedor o cualquier otra referencia del mismo.

6. FORMA DE PAGO: El Agente de Ventas, o sus representantes, efectuaran pagos a
cuenta del Productor de los siguientes gastos incurridos en América del Norte.

a. Transporte maritimo, cargos de puerto de entrada, inspeccion, seguros,
despacho, carreteo, fumigacién, almacenamiento, gastos de Aduana y agente
aduanero, comision de venta, acarreo, gastos de envio, etiquetas, registradores
de temperatura y cualquier otro gasto relacionado con la entrega final del
producto.

b. Empaque. El Agente de Ventas pagara al Productor, el costo de las cajas

utilizadas para las cajas compradas a un precio fijo.
El Agente de Ventas se hara cargo de proveer los otros materiales de empaque.
El costo de otros materiales de empaque (por ejemplo: flejes, esquineras,
etiquetas, etc.) también serd reducido de la liquidacion final de los envios a
consignacion.
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c. Estimacion Retroactiva de Derechos de Aduana en EE.UU. Es reconocido
por el Productor que las cantidades a abonar por derechos de Aduana por la
entrada en Estados Unidos, estan sujetas a ajustes retroactivos después de su
estimacion y examinacion al final de la temporada, posiblemente, después de la
expiracion de este Contrato.

7. ENVIO DE PRODUCTO: Ambos firmantes de este contrato acuerdan que se suspendera
envié/s del producto nombrado en este Acuerdo, a la eleccidon del Agente de Ventas, si el
Agente de Ventas determina que su venta no cubre los gastos de produccién, envio y
distribucion. Teniéndose que probar la existencia de razones que justifiquen esta accion.
Es la responsabilidad del Agente de Ventas mantener informado al Productor de las
condiciones de mercadeo que justifiquen la suspensién de envios.

8. COMERCIALIZACION Y CONDICIONES DE VENTA: El Productor ejecutara, o hara
ejecutar, poniendo su mejor esfuerzo, toda operacidon requerida para la comercializacion
del producto, a base de consignacion de acuerdo con PACA; una vez que las autoridades
del puerto de entrada, pongan el producto a disposicién de la Compafia. Esto incluira:
Coordinacion del envio desde puerto de entrada en EE.UU. o Canada, al cliente del
Agente de Ventas, supervision, inspeccion de U.S.D.A., despacho, carreteo, fumigacion,
refrigeracion, agente de aduana, transferencias y carga, y todo lo aplicable al
movimiento del producto.

a. Comercializacion: El Agente de Ventas comercializara el producto en nombre
del Productor, en base a una libre consignacién, en todos los mercados
receptivos de América del Norte.

b. Comision: el Agente de Ventas recibird una comision del 102 (diez) de parte
del Productor, por la venta final del producto; que se calculara del precio
obtenido después de deducir gastos de transporte interior (movimiento de
mercancia al cliente y refrigeracion). La liquidacion final enviada al Productor,
reflejara esta comision.

c. Facturacion: todos los productos aceptados en consignacion por el Agente de
Ventas seran facturados a los clientes en el nombre del Agente de Ventas.

d. Precios: El Agente de Ventas intentard obtener los mejores precios en el
mercado y tendra informados al Productor por escrito semanalmente, enviando
un resumen de las ventas por tamafio de frutas por caja y por contenedor,
ademas de los gastos incurridos a la fecha.

e. Ajustes: ElI Agente de Ventas podra hacer cualquier ajuste o conceder
descuentos justificados o necesarios para la venta del producto.

f. Envio al Cliente: El Agente de Ventas hard lo posible para vender el producto
F.O.B. en el puerto de entrada en EE.UU. o Canada. Sin embargo si el Agente
de Ventas opina que se puede obtener mejor precio utilizando corredores, o en
base a venta a libre consignacion, se reserva el derecho de vender el producto de
acuerdo con estas condiciones, y sera a riesgo y por cuenta del Productor. Y los
gastos incluidos en el movimiento de la mercancia se les cargaran al Productor
descontandose de los precios de venta. ElI Agente de Ventas facilitara al
Productor todos los documentos justificando los gastos.

g. Riesgo de Perdida: El Productor mantendré titulo de propiedad del producto
hasta su venta al Agente de Ventas y se hara responsable de todo riesgo de
comercializacion y venta hasta que los productos hayan sido vendidos vy
aceptados por el comprador al ser entregados. El Agente de Ventas informara al
Productor por FAX después de recibir el producto en su almacén, de cualquier
problema que tenga el producto y no cumpla los requisitos de U.S. Standard
No.1. De no hacerlo es tacito que la fruta es U.S. No.1l. Ademéas mantendré
informado al Productor de los precios en el mercado semanalmente.

h. Cumplimiento de Regulaciones: El Agente de Ventas esta autorizado a
cumplir con cualquier regulaciéon gubernamental que de cualquier forma afecte al
producto y actuar con autoridad con referencia a cualquier disposicion bajo la Ley
Federal o Estatal pertinente al producto. El Agente de Ventas notificara al
Productor de cualquier violacion de esas regulaciones si esto ocurriera. De
producirse algun gasto por ese motivo, se le descontaria al ingreso de venta.

i. Reconocimiento: Después de haberse demostrado que el producto ha sido
dafado por falta del Agente de Ventas, el mismo sera responsable por los dafios.

j. Reclamos: El Productor esta de acuerdo que el Agente de Ventas tendra el
derecho de manejar todos los reclamos con los transportistas, incluyendo el
derecho a reclamos en su propio nombre o en el nombre de su designado
(incluyendo el Agente de Ventas); al litigar estos reclamos y saldar estos
reclamos en los términos que considere razonable. Ademas, el Productor esta de
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acuerdo que el Agente de Ventas estara autorizado a conceder créditos, hacer
ajustes en precios facturados, o abandonar envios cuando en la exclusiva opiniéon
del Agente de Ventas las circunstancias justifican tal accién sin consultar con el
Productor, y sin inspeccion del Departamento de Agricultura de Estados Unidos
si el Agente de Ventas considera que tal inspecciéon es innecesaria. El Productor
consiente en rembolsar al Agente de Ventas por cualquier gasto relacionado al
manejo del producto en caso que exista una deficiencia en el manejo del
producto (por ejemplo, pero que no esta limitado a acarreo, comision inspeccion
y gastos por botar y avances al Producto). El Productor reconoce que el Agente
de Ventas podra, a su discreciéon, comprar parte o todo el producto del Productor
y venderlo por su propia cuenta con el propdsito de acelerar la terminacion de los
reporte de ventas al Productor.

9. INGRESOS DE VENTA: (Cobro de Ingresos) El Agente de Ventas se:

a.

Hara cargo del cobro del producto vendido y se hard responsable del riesgo,
siempre y cuando que no haya reclamacién alguna por parte del cliente referente
al producto, calidad, tamafio, peso y condiciones por parte del cliente.

El Agente de Ventas esta autorizado también a tomar, en su propio nombre y a
su cargo, los pasos necesarios que a su juicio procedan:

1. Para cobrar los pagos correspondientes, asignar una agencia de
cobros morosos y presentar el caso en la Corte, asi como
presentar el caso a las agencias Federales o del Estado que se
requieran.

2. Para defender sus derechos frente a cargos o reclamaciones en
relacién a operaciones de ventas bajo este contrato, incluyendo
la contratacion de un abogado.

Depédsitos, ventas y remisiones: el Productor podra hacer las retenciones y
deducciones de las ventas efectuadas segun lo aceptado en este acuerdo

Adelantos: El Agente de Ventas hara los siguientes adelantos al Productor para
ser usados por el Productor con el Unico propdsito de pagar aquellos gastos
incurridos en el desarrollo de la siembra, produccion y cosecha de meldn rocio
de miel. Los adelantos seran deducidos del precio final de la venta del producto.

Los adelantos seran hechos de la siguiente forma:
1. Al firmar el contrato $?7?,?7??.00
2. ? de Mes de 2007? $7?,?2??.00

Los adelantos seran usados por el Productor para cubrir gastos tanto de envios
por consignacion y por precio fijo segun esta establecido en el Contrato de precio
Fijo y para cubrir gastos de envios por consignacion de la sandia.

Pago de Deuda de la Temporada 19?7?-1977?: Adelantos, costos y deuda de la
temporada 19??7-197?7? seran cancelado por otro contrato de precio fijo de ?,000
cajas de Honeydow. El Productor y Agente de Ventas acuerdan que la deuda es
$?7?,?2??.00

Archivos: ElI Agente de Ventas y el Productor acuerdan que toda la
documentacion y libros de registro relacionados a la siembra, produccién,
cosecha y venta del producto, estén a disposicion del Agente de Ventas y el
Productor en todo momento, durante la vigencia de este acuerdo por un periodo
no mayor de un (1) ano después de las transacciones. El Agente de Ventas no
estara obligada a retener mas de tres (3) afos la documentacion en archivo
después de la fecha de terminacién del contrato. El Agente de Ventas no sera
responsable por ajustes, a menos que el Productor lo objete por escrito con el
Agente de Ventas, o sus representantes, dentro del curso de un (1) afos
después de las liquidaciones finales.

Los pagos del Agente de Ventas al Productor se haran segun las instrucciones del
Productor.

El Agente de Ventas debera presentar al Productor, por lo menos treinta (30)
dias después de recibida la mercancia, la documentacidon correspondiente al
envio y la liquidacion de cada contenedor servido, o grupo de contenedores.

10. IMPOSIBILIDAD DE EJECUCION: Se acuerda que ninguna de ambas partes estara
obligada a cumplir este acuerdo si existieran causas fuera de su alcance, como: huelgas,
paros en el trabajo, imposibilidad de conseguir mano de obra, falta de equipo, de
material o transporte u otras causas fuera del control de ambas partes.

11. GARANTIAS POR PARTE DEL PRODUCTOR
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a. Garantia del Producto: El Productor garantiza que la fruta no sera adulterada
ni tratada con producto alguno prohibido por el Departamento Federal de
Alimentacién, Medicina y Comeéstico de Estados Unidos.

b. Posesion del Producto: El Productor Garantiza que:

1. El Agente de Ventas tiene el derecho a posesion de todos los
productos exportados por el Productor bajo este contrato, libre
de reclamos por terceros y que ejecutara sus derechos vy
obligaciones bajo este Contrato; y (2) después de la venta los
productos estaran libres de reclamos, obligaciones e
impedimentos por terceros contra el comprador o el Agente de
Ventas

c. Garantia de Pago: El Productor firmara 3 “Pagarés”™ por $??,000.00 a favor
del Agente de Ventas, cubriendo el monto total de adelantos al Productor.

12. SERVICIOS: El Consignatario tiene libre eleccién para procurar servicios necesarios
referidos en este contrato, exceptuando la comercializacion del producto que sera
limitada al Consignatario.

13. PLAZO: El periodo activo de este contrato serd valido desde el ?? de mes de ??7??
hasta el ?? de mes de ????.

14. ARBITRAJE: Cualquier disputa, controversia o reclamo resultante de o relacionado con
este acuerdo o el rompimiento, terminacion o invalidez del mismo, que no pueda ser
arreglado por las partes o a través de una Queja Informal registrada con PACA sera
sujeta a arbitraje en Estado-EE.UU. o en la corte de Panamé& y se aplicara la ley de
Panama.

15. NOTIFICACIONES: Toda informacién y noticias bajo este contrato deberan ser enviadas

a:
PRODUCTOR: AGENTE DE VENTAS:
EJEMPLO, S.A. NOMBRE COMPANIA, S.A.
Direccion Direccion
Distrito, Provincia Distrito, Estado
Panama EE.UU
Teléfono: (507) 000-0000 Teléfono: (000) 000-0000
Fax: (507) 000-0000 Fax: (000) 000-0000

Este contrato debera ser obligatorio y redundara en beneficio de los herederos, ejecutores,
sucesores y administradores.

Este contrato debe ser comprendido y aceptado por ambas partes y firmado con la
intencion de colaboracion y mutuo interés. Sera duplicado y cada parte retendra una copia
con firma original.

TESTIGOS:

CIA EJM, S.A. AGENTE DE VENTAS
JUAN PEREZ JOHN DOE

Cargo: Cargo:

FECHA: FECHA:

Fuente: Instituto de Mercadeo Agropecuario
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MANUAL DEL EXPORTADOR

ANEXO N° 3

Informacion sobre las Cartas de Crédito.
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