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Qui ero presentarles una her anüenta de trabaj o de incalculable alor , la 

cual t odos ust d s tOen n a u disposición, pero que muy poco es utilizada. 

Dentro del Programa de Comercio Internacional y Desarrollo de las Export -

i ones de la OEA , tenernos un C ntro de Información de Exportaciones, con 

una oficina situada en el Centro MWld ° al de Comercio de la ciudad de " ueva 

York . Desde es t e punto podemos suplir una gran cantidad de servicios, los 

que a su ,-ez us t des pued n hacer extensivos a sus asociados . 

Tanto us t edes como nos otros tenemos limita ion s . Exis t n dos factores que 

nos f renan : l~litaciones de t Oempo y presupuesto. Creo que podríamos in­

crement ar nues t ra oferta de ser icios d ntro de un marco razonable, aten­

diendo con u1tas que s nos hagan a través de sus organizaciones . 

Hay tres fac t ores principales en nuestro trabajo: 

a) Los se icios d consultoría, por así decirlo, a los organismos 

nacionales u otros grupos qu trabajan en conjunto con la R d; 

b) La pub1°cación del boletín "Import OpportwlÍties" con 10 b nef i ios 

que éste ha brindado al e 1 ortador; 

c) Los servicios que se podrían prestar Sln increm ntar los costos, 

u tilizando sistemas modernos , a 10 que yo llamo: "El futuro qu 

es á n el presente". 
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Cuáles son los servicios que po emos brindar a los centros de i nformaci6n? 

PRECIOS : Quisi ra acl ara que no existen precios internacionales de 

productos. llay sug r ncias, indicac' ones , hasta cotizaciones en las 

bolsas de futuros , pero todo stá sujeto a la situación del mercado 

en un momento dado. 

Por ej mplo, en el caso del zú a r , 1 contrato o . 11 del Coffee and 

Sugar Exchange of w York, se refiere a precios de azúcar en un fu­

turo , puesto d ntro del barco en 1 puer to de origen, cargada , esti­

bada y equilibrada , l'sta para que 1 barco pueda zarpar. 

Sin embar go , los precios del mercado hacen que un productor en Brasil 

tenga que a justar su s preci os, con el fin de que el producto llegue 

al mercado final a un precio competitivo . Cuanto mas largo y costo­

so es el viaje marítimo, mayor es la reducci6n de precio inicial. 

No ex'ste un gran libro en el cielo qu 'ndiqu todo los pre ios e 

cada producto. Cada pedido hay que investigarlo indi idualment . Toda-

vía no existe un subs t ituto de la mente humana, u sepa en d6nde ob-

t ener la i nfoTIllac i 6n. Porque el problema no es la informaci6n en sí, 

sino el saber en dónde conseguirla . 

Se publican muchos precios, tales como los d las frutas v get le , 

o los de pescado, e tc . He adjuntado alas ejemplos de estas publi­

caciones a fin de darle~ una mejor idea d amo s pres ntan los pr -

cios. Todos estos precios están suj to a lma gran antidad d facto-
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res que los hac n variar n forma muy rápida . 

Dentro de estos ténninos , podemo fac ilitar al exportador una idea de 

los precios a los que se vende su producto en e l mercado . Pero 

no n s desa1 n t mos, e l exportador debe establecer un precio que re­

presenta ganancias razonables y d bO do a los precios competitivos del 

m r c do , debe de afi lar su lápiz , ya que d ot ra f orma no va a poder 

competir. 

Muchas veces se nos presentan prob1 mas interesantes. Un exportador 

envi6 la informaci6n s obre sus precios de un producto para pegar , fa­

bricado de hues os y cuero animal. Cuando el posible comprador vi6 la 

ofer ta, se di6 cuen'ta de que podía of recer al supuesto exportador un 

producto de mej or calidad, producido en un país del oriente, y que 10 

podía en t r egar en e l país del comprador a un precio que era tres veces 

mas barato. La oferta se efectu6 y en ez de una expor aci6n , resu1t6 

una importaci6n , con 1 beneficjo i nher nte de la mejora de prec io para 

1 mercado local. 

LIST DE IMPORTADORES : En computadora tenemos almacenada una lista 

con mas de 8,000 nombres de import adores, dividida de acuerdo al c6di-

go SITC (Standard Internationa1 Trade C1asification). Esta inform ci6n 

la podemos enviar en cintas, en etiquetas y en 10 que s llama "Che hi.re" 

con 10 cual se tiene qu utilizar una máquina esp ci 1 para pegar las 

et iquetas en los sobres . E ta infonnaci6n está al d ía, ya que la correc-
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cion s se e[ ctúan m n u 1m nte . 

Cuando ustedes nos piden una lista específica de import adores, nosotros 

tenemos que hacer la lista incluyendo los números de teléfono, con el 

fin de asegurarnos de que la firma todavía esté operando . Es asombrosa 

la cantidad de firmas qu han cerrado sus negocios, debido a la s ituaci6n 

econ6mica actual . 

REGULACIONES: Estaremos encantados de proporcionar les las r egulaciones 

que necesiten, tanto las gubernam ntales como las pri adas, pero tenemos 

un problema: la mayoría de esta "nformaci6n es editada en inglés, y no 

contamos con los medios para hacer traducciones al español, portugués, 

etc . Enviamos copias fo t ostáticas y la traducci6n es por su cuenta. 

DETALLES SOBRE LAS ETIQUETAS DE UN PRODUCTO : Si bien es cierto que 

esta informaci6n la suple el comprador, muchas veces nos han solicitado 

informaci6n al respecto, y también podemos enviárselas . 

COMPRA DE LIBROS O REVISTAS ESPEC ALlZADAS: Si ustedes están int res -

dos en alguna r v j s t a especial jzada , podemos d t rmi ay cuál s la qu 

cubre el mercado que les i nter sa y l es envi remos todos lo d talles. 
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tvflJESTRAS: Los xportadores nos pueden nviar muestras, siempre que sea por 

vía aérea como paquete postal . Entre los anexos l es damos información de cómo 

enviar las muestras . En caso de que e l producto se tenga que enviar como car­

ga aérea, deben consultarnos de antemano, para ind'carles el costo de retiro de 

aduana y transporte a nuestra oficina. Muchas veces no tenemos idea de l as dis­

tancias y mas que nada, el tiempo que es necesar io para cada proceso. El viajar 

al Aeropuerto Internacional Kennedy desde nuestra of icina , nos lleva mas de dos 

horas y media, i da y regreso . Esto me recuerda a la señora que nos llamó desde 

uno de nuestros países, para avisarnos que el esposo llegaba a New York y que si 

podíamos ir a recogerlo . Nos dijo que llegaba " en e l avión del mediodía", SlTI 

especificar en qué aeropuerto (New York t iene tres), ni en qué terminal. 

TELEX : Siempre que se refiera a oferta de productos de nues tros países , un 

exportador puede enviar cualquier d talle a nuestro télex, número 235196 OASNY 

UR . Podemos hacerlo llegar a l a per sona que él nos indique. El exportador que 

nos visita pu de , si le es necesario, util izar nuestro télex para en ío de comu­

nicaciones a su oficina . Por c ierto tenemos que cobrarle el costo. 

CORRESPONDENCIA : Cuando un exportador planea su viaje a ew York y está en 

contacto con nos otros, puede enviar sus cartas recom ndadas a nosotros. Con mu­

cho gusto las guardamos hasta que é l llegue . Debido al tamaño del edificio (dos 

tor r es de 110 p isos y cada piso con 49 , 000 metros cuadrados , con una población 

diaria de 85,000 personas), es muy importante que indiquen en el sobre: 

e/o ORC~IZATIO OF AMERICAN STATES SUrTE 86 11 3 , ONE WORLD TRADE CE fER , 

New York, N.Y. 10048. 
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VISITAS DE POSIBLES EXPORTADORES: uestra oficina es t á a la d isposición 

de los exportador s que v i sitan los Es·tados Uni dos . Sin embargo, 

tenemos ciertos conlentarios r fer entes a l a f orma en que podemos ayudar­

les: 

1) No podemos utili zar nuestro tiempo en buscar vendedores de pro­

ductos para e portar . Hago este comentario, ya que ul timamente 

parec que ésto es la úni ca pr eocupación de nu stros exportadores. 

2) El exportador que llega sin pr ev io aviso y sin darnos un tiempo 

prudencial para buscar 10 que necesit a , denota ser un exportador 

que no planea y por 10 tant o no es un buen negociante . El buen 

exportador establece su i t i n r ario por 10 menos con tres meses, 

de ante lación, para darnos tiempo a conocer u s produc tos y t ener 

una idea de los posibl es compradores . 

3) El v iaje a esta c i udad de sde nuestros paí ses es costoso . Los gastos 

en ew Yor] llegan a mas de US$ 150.00 por día . ún con todos estos 

gastos e l expor tador no p lan a y se pasa días y días buscando algo que 

en minutos se puede encontrar y además s e presenta : a) sin tarjetas 

de presen t ación, o traen tarjetas con información incompletas, como 

por e jemplo : un señor de la rgentina que solo pone en su tarjeta 

Capit al Federa l . . .. .. . . . . .. . (sin detallar qué p ís). b) otra n 

ca tálogos , l i stas de precios , detall s del producto , in ormación 

s obr e embarques , y mas qu nada, traen cotizaciones mal calcul das. 

c) Llegan c r eyendo qu an a vender en todo el país a un mismo tiem­

po , desde art sanías , sardinas , comed be f, lchichas , produ to 

en lata , product os de cuero , m quinaria , hasta avion s, etc., e c. 
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4) No tienen una literatura adecuada. Muchas veces está escrita en 

un ingl é_ que no es correcto, y sin id as de cómo se distribuyen 

en los Estados Uni dos . 

5) Qui ren e ort ar a todos los estados de los Esta os Unidos, 

sin darse uenta de que no posible . Gas tan su dinero en vis'tas 

que no dan n ingún resultado . En un radio de 400 ki lómetros a la re­

donda de la ciudad New York, hay mas d 52 millones d personas. 

Esto es desde el estado d Main hasta un poco m s abajo de Washing­

ton , D.C . Hay que concent rar l as entas. 

Es por é to que solici tamos que cuando nos n íen a un exportador , sea el 

resultado de un plan bien establecido y totalmente conocido por nuestra 

oficin . 

Ayudamos mas ext nsamente a los exportadores de los paíse qu no tienen 

representación comercial en la ciudad de ueva York . Por ej mpIo, re ien­

temente enviamos mas de 75 cartas a posibles compradores d especia , 

ofreciendo un producto de Trinid d. No sabemos el r sultado toda ía , ya 

que l os compradores se dirigen directrunente al exportador . 

IMPORT OPPORTUNITI S BULLETIN : Esta publicación m n ual lleg mas de 

7,000 import dores de los Est dos Unic.los, Canadá y Pu rto Ri o. En i n s por 

correo éreo m s d 500 sobres él las cámaras d 0111 r 1 ,ban s)' entI­

dades oficiales dedicadas a 1 promoción del com rcio in rnacional, n 
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