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Quiero presentarles una herramienta de trabajo de incalculable valor, la

cual todos ustedes tienen a su disposicidn, pero que muy poco es utilizada.

Dentro del Programa de Comercio Internacional y Desarrollo de las Exporta-
ciones de la OEA, tenemos un Centro de Informacién de Exportaciones, con

una oficina situada en el Centro Mundial de Comercio de la ciudad de Nueva
York. Desde este punto podemos suplir una gran cantidad de servicios, los

que a su vez ustedes pueden hacer extensivos a sus asociados.

Tanto ustedes como nosotros tenemos limitaciones. Existen dos factores que
nos frenan: limitaciones de tiempo y presupuesto. Creo que podriamos in-
crementar nuestra oferta de servicios dentro de un marco razonable, aten-

diendo consultas que se nos hagan a través de sus organizaciones.

Hay tres factores principales en nuestro trabajo:
a) Los servicios de consultoria, por asi decirlo, a los organismos

nacionales u otros grupos que trabajan en conjunto con la Red;

b) La publicacidén del boletin '"'Import Opportunities'' con los beneficios

que éste ha brindado al exportador;

c) Los servicios que se podrian prestar sin incrementar los costos,
utilizando sistemas modernos, a lo que yo llamo: "E1 futuro que

esta en el presente''.
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Cudles son los servicios que podemos brindar a los centros de informacién?

PRECIOS: Quisiera aclarar que no existen precios internacionales de
productos. Hay sugerencias, indicaciones, hasta cotizaciones en las
bolsas de futuros, pero todo estada sujeto a la situacidn del mercado

en un momento dado.

Por ejemplo, en el caso del azGcar, el contrato No. 11 del Coffee and
Sugar Exchange of New York, se refiere a precios de aztcar en un fu-
turo, puesto dentro del barco en el puerto de origen, cargada, esti-

bada y equilibrada, lista para que el barco pueda zarpar.

Sin embargo, los precios del mercado hacen que un productor en Brasil
tenga que ajustar sus precios, con el fin de que el producto llegue
al mercado final a un precio competitivo. Cuanto mas largo y costo-

so es el viaje maritimo, mayor es la reduccidn del precio inicial.

No existe un gran libro en el cielo que indique todos los precios de
cada producto. Cada pedido hay que investigarlo individualmente. Toda-
via no existe un substituto de la mente humana, que sepa en donde ob-
tener la informacidn. Porque el problema no es la informacién en si,

sino el saber en donde conseguirla.

Se publican muchos precios, tales como los de las frutas y vegetales,
o los de pescado, etc. He adjuntado algunos ejemplos de estas publi-
caciones a fin de darles una mejor idea de como se presentan los pre-

cios. Todos estos precios estdn sujetos a una gran cantidad de facto-
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res que los hacen variar en forma muy rapida.

Dentro de estos términos, podemos facilitar al exportador una idea de
los precios a los que se vende su producto en el mercado. Pero

no nos desalentemos, el exportador debe establecer un precio que re-

presenta ganancias razonables y debido a los precios competitivos del
mercado, debe de afilar su ldpiz, ya que de otra forma no va a poder

competir.

Muchas veces se nos presentan problemas interesantes. Un exportador
envid la informacién sobre sus precios de un producto para pegar, fa-
bricado de huesos y cuero animal. Cuando el posible comprador vid la
oferta, se did cuenta de que podia ofrecer al supuesto exportador un
producto de mejor calidad, producido en un pais del oriente, y que 1o
podia entregar en el pais del comprador a un precio que era tres veces
mas barato. La oferta se efectud y en vez de una exportacidn, resulto
una importacién, con el beneficio inherente de la mejora de precio para

el mercado local.

LISTA DE IMPORTADORES: En computadora tenemos almacenada una lista

con mas de 8,000 nombres de importadores, dividida de acuerdo al codi-

go SITC (Standard International Trade Clasification). Esta informacidn
la podemos enviar en cintas, en etiquetas y en lo que se llama ''Cheshire
con lo cual se tiene que utilizar una maquina especial para pegar las

etiquetas en los sobres. Esta informacidn esta al dia, ya que las correc-
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ciones se efectiian mensualmente.

Cuando ustedes nos piden una lista especifica de importadores, nosotros
tenemos que hacer la lista incluyendo los nimeros de teléfono, con el

fin de asegurarnos de que la firma todavia esté operando. Es asombrosa
la cantidad de firmas que han cerrado sus negocios, debido a la situacidn

econdmica actual.

REGULACIONES: Estaremos encantados de proporcionarles las regulaciones

que necesiten, tanto las gubernamentales como las privadas, pero tenemos
un problema: la mayoria de esta informacidén es editada en inglés, y no
contamos con los medios para hacer traducciones al espanol, portugués,

etc. Enviamos copias fotostaticas y la traduccidn es por su cuenta.

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

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

informacidén al respecto, y también podemos envidrselas.

COMPRA DE LIBROS O REVISTAS ESPECIALIZADAS: Si ustedes estdn interesa-

dos en alguna revista especializada, podemos determinar cudl es la que

cubre el mercado que les interesa y les enviaremos todos los detalles.
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MUESTRAS : Los exportadores nos pueden enviar muestras, siempre que sea por
via aérea como paquete postal. Entre los anexos les damos informacidon de como
enviar las muestras. En caso de que el producto se tenga que enviar cOmo car-
ga aérea, deben consultarnos de antemano, para indicarles el costo de retiro de
aduana y transporte a nuestra oficina. Muchas veces no tenemos idea de las dis-
tancias y mas que nada, el tiempo que es necesario para cada proceso. El viajar
al Aeropuerto Internacional Kennedy desde nuestra oficina, nos lleva mas de dos
horas y media, ida y regreso. Esto me recuerda a la sefora que nos llamo desde
uno de nuestros palses, para avisarnos que el esposo llegaba a New York y que si
podiamos ir a recogerlo. Nos dijo que llegaba "en el avién del mediodia'', sin

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

IELEXE Siempre que se refiera a oferta de productos de nuestros paises, un
exportador puede enviar cualquier detalle a nuestro télex, namero 235196 OASNY
UR. Podemos hacerlo llegar a la persona que €l nos indique. El exportador que
nos visita puede, si le es necesario, utilizar nuestro télex para envio de comu-

nicaciones a su oficina. Por cierto tenemos que cobrarle el costo.

CORRESPONDENCTA : Cuando un exportador planea su viaje a New York y estd en

contacto con nosotros, puede enviar sus cartas recomendadas a nosotros. Con mu-
cho gusto las guardamos hasta que él1 llegue. Debido al tamano del edificio (dos
torres de 110 pisos y cada piso con 49,000 metros cuadrados, con una poblacidn
diaria de 85,000 personas), es muy importante que indiquen en el sobre:

c/o ORGANIZATION OF AMERICAN STATES, SUITE 86113, ONE WORLD TRADE CENTER,

New York, N.Y. 10048.
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VISITAS DE POSIBLES EXPORTADORES: Nuestra oficina estda a la disposicidn

de los exportadores que visitan los Estados Unidos. Sin embargo,

tenemos ciertos comentarios referentes a la forma en que podemos ayudar-

e s

1) No podemos utilizar nuestro tiempo en buscar vendedores de pro-
ductos para exportar. Hago este comentario, ya que ultimamente

parece que ésto es la Gnica preocupacidn de nuestros exportadores.

2) El exportador que llega sin previo aviso y sin darnos un tiempo
prudencial para buscar lo que necesita, denota ser un exportador
que no planea y por lo tanto no es un buen negociante. EIl buen
exportador establece su itinerario por lo menos con tres meses
de antelacidn, para darnos tiempo a conocer sus productos y tener

una idea de los posibles compradores.

3) El viaje a esta ciudad desde nuestros paises es costoso. Los gastos
en New York llegan a mas de US$ 150.00 por dia. Aan con todos estos
gastos el exportador no planea y se pasa dias y dias buscando algo que
en minutos se puede encontrar y ademas se presenta: a) sin tarjetas
de presentacidn, o traen tarjetas con informacion incompletas, como
por ejemplo: un senor de la Argentina que solo pone en su tarjeta
Capital Federal.............(sin detallar qué pais). b) No traen
catdlogos, listas de precios, detalles del producto, informacidn
sobre embarques, y mas que nada, traen cotizaciones mal calculadas.
c) Llegan creyendo que van a vender en todo el pais a un mismo tiem-
po, desde artesanias, sardinas, corned beef, salchichas, productos

en lata, productos de cuero, maquinaria, hasta aviones, etc., etc.
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4) No tienen una literatura adecuada. Muchas veces estd escrita en
un inglés que no es correcto, y sin ideas de cémo se distribuyen

en los Estados Unidos.

5) Quieren exportar a todos los estados de los Estados Unidos,
sin darse cuenta de que no es posible. Gastan su dinero en visitas
que no dan ningtn resultado. En un radio de 400 kil6metros a la re-
donda de la ciudad New York, hay mas de 52 millones de personas.
Esto es desde el estado de Maine hasta un poco mas abajo de Washing-

ton, D.C. Hay que concentrar las ventas.

Es por ésto que solicitamos que cuando nos envien a un exportador, sea el
resultado de un plan bien establecido y totalmente conocido por nuestra

oficina.

Ayudamos mas extensamente a los exportadores de los paises que no tienen
representacidon comercial en la ciudad de Nueva York. Por ejemplo, recien-
temente enviamos mas de 75 cartas a posibles compradores de especias,
ofreciendo un producto de Trinidad. No sabemos el resultado todavia, ya

que los compradores se dirigen directamente al exportador.

IMPORT OPPORTUNITIES BULLETIN: Esta publicacibn mensual llega a mas de

7,000 importadores de los Estados Unidos, Canadad y Puerto Rico. Enviamos por
correo aéreo mas de 500 sobres a las camaras de comercio, bancos y enti-

dades oficiales dedicadas a la promocidén del comercio internacional, en
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