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Elementos involucrados

Exportador / Proveedor Comprador / Importador  

Puerto de Despacho Puerto de Destino

Acuerdo Comercial

Documentos de 
Exportación

Documentos de 
Importación



Los medios más usados

1. Transferencia de fondos (T / T)

2. Cobranza documentaria (Collection)

2. Carta de crédito ( L / C )

3



1. Transferencias de Fondos

El comprador sitúa los fondos a disposición del

vendedor antes del embarque de las mercancías

o a la prestación de los servicios.
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Consideraciones con respecto a las Transferencias

Ventajas:

• Bajo costo

• Rapidez

• Seguridad

• Disposición inmediata de los fondos para el vendedor.

• Los Chinos usan mucha la modalidad de 30/70. Es decir, se les 

envía el 30% incialmente del monto del pedido y el 70% 

restante contra evidencia del documento de embarque (B/L), 

guía aérea o guía de courier.
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Desventajas:

• Se descapitaliza (comprador)

• Se da cuando no hay confianza (por parte del comprador)

• No hay seguridad en lo que contratado sea:

– suministrado

– recibido

– recibido en el tiempo adecuado

– En la cantidad y/o calidad

Consideraciones con respecto a las Transferencias
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2. Cobranza

Acuerdo por medio del cual se embarcan las mercancías, y

se libra una letra de cambio (instrumento de giro) por parte

del vendedor contra el comprador y se remiten los

documentos al banco del vendedor con las instrucciones

precisas para que sean enviados a un banco situado en el

país del comprador para la debida gestión del cobro.
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Consideraciones con respecto a las Cobranzas

Ventajas

• No son complicadas ni costosas

• Facilitan la obtención de financiamiento

• Pueden ser a la vista (D/P) o a plazo (D/A)

• Se utiliza mucho cuando hay confianza entre las partes
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Desventajas

• Se embarca la mercancía sin un compromiso de pago.

• No existe compromiso de pago por parte del comprador.

• El pago se puede atrasar hasta tanto no arribe la mercadería 
o aun después de la llegada si han acordado un plazo. 

• Se descapitaliza en tanto no se reciba los fondos (vendedor)

• El no pago de una cobranza puede incurrirle en obligaciones 
legales y su reputación comercial puede resultar dañada 
(comprador)

Consideraciones con respecto a las Cobranzas
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3. Carta de Crédito

Convenio mediante el cual un banco (emisor), a

solicitud y de conformidad con instrucciones dadas por

un cliente (ordenante/importador), se compromete a

pagar hasta una suma determinada de dinero a un

beneficiario (vendedor/exportador) contra la

presentación de documentos estipulados y de

conformidad con términos y condiciones establecidos. 
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Consideraciones con respecto a las Cartas de Crédito

Ventajas

• Seguridad que el pago se hará al beneficiario hasta tanto evidencie 
un embarque (mediante documentos) y haya cumplido con los 
términos y condiciones del crédito.

• Respaldo de un banco para efectuar los pagos (protege por 
insolvencia).

• Prestigio, Capacidad y Solvencia (facilidad de crédito)

• Reducción en costos financieros,  pues el pago se hace al 
beneficiario hasta que presenten documentos conformes al banco.

• Amplía las fuentes de suministro por parte de los proveedores  ya 
que muchos están dispuestos solo a vender contra pago o por 
carta de crédito 
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Consideraciones con respecto a las Cartas de Crédito

Ventajas

• Hay a la vista o a plazo

• El vendedor puede descontar para obtener liquidez (si es a plazo)

• Garantiza que los documentos serán revisados por expertos

• Se hacen en un formato e idioma universal

• Protección jurídica, ya que están respaldadas por Leyes locales 
(Código de Comercio) y Reglas de la Cámara de Comercio 
Internacional

• Se emiten en forma Irrevocable, no se pueden cancelar sin el 
consentimiento de las partes involucradas. (Comprador, banco y 
Vendedor)  

• Asesoría en este tipo de transacciones 
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Desventajas

• Es el medio de pago mas costoso

• Los bancos solo revisan y compran los documentos del 
embarque, no así la mercadería

• No garantiza la reputación comercial y financiera del 
vendedor

• Se debe de aplicar la política de “Know Who” (con quién?)

Consideraciones con respecto a las Cartas de Crédito
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Requisitos Documentales

• Las partes implicadas en una transacción de 
comercio internacional deben de tener en cuenta los 
siguientes aspectos relativos a documentos.

• Siempre que inicie una transacción, pida un contrato 
de venta o factura proforma. En ella se debe de 
especificar la forma de pago, Incoterm, condiciones 
de entrega, producto, precio, etc.
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Requisitos Documentales
Tome en cuenta que…

– COMPRADOR

• Qué documentos necesita el comprador?

– VENDEDOR

• Qué documentos estará en condición de suministrar?

– Seguro

• Tener en cuenta el tipo de cobertura

– País de exportación

• Qué documentos se requieren de acuerdo con las regulaciones 
del país exportador?

– País de Importación

• Qué documentos se precisan de acuerdo con las regulaciones del 
país importador.
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Incoterm

• Término de Comercio Internacional

• Define costos y responsabilidades entre el comprador y 
vendedor

• Los INCOTERMS son el instrumento mas importantes a 
la hora de realizar exportaciones e importaciones, ya 
que le permite a los comerciantes de diversos países 
entenderse los unos a los otros y de esta forma se 
facilita el comercio internacional”
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Incoterm
Actualmente hay 11 INCOTERMS, se clasifican en 2 grupos por tipo 
de transporte (marítimo / fluvial y multimodal) y los mas usados son:

– EXW (Lugar). Precio de los bienes puestos en la planta, fábrica 
o mostrador del vendedor

– FOB (Lugar). Precio de los bienes puesto a bordo del buque en 
el puerto de embarque

– CIF (Lugar). Precio de los bienes (costo), mas seguro y flete

Por ejemplo: EXW Qingdao, FOB Shanghai, CIF San Jose, Costa Rica 
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Ejemplo de
Airway Bill 
of Lading
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Ejemplo de
Ocean Bill of 
Lading



Por qué Banco Cathay?
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Corresponsalía con Bank of China
Somos corresponsales directos a través de sus sucursales

en Panamá y en New York. 

Bank of China es el banco de mayor presencia en China,

posee 12,529 oficinas domésticas, 560 sucursales en el

exterior y cuenta con más de 3,600 corresponsales

alrededor del mundo , lo cual le permite ofrecer un rango

universal en servicios bancarios. 

Es un banco establecido hace más de 90 años y nominado

en 8 ocasiones por Euromoney como “Mejor banco en

China”. 
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Corresponsalía con Bank of China
Bank of China fue el primer banco en China que inició

operaciones de Comercio Internacional, por lo que posee

muchos años de experiencia en beneficio de sus clientes y

socios estratégicos.

Dentro de sus principales centros de negocio alrededor del

mundo cuenta con presencia en:

• New York

• Hong Kong

• Frankfurt 

• Tokyo
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Quién es Banco Cathay?
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Banco Cathay

Es un banco costarricense fundado en 1998 que busca

satisfacer las necesidades financieras de la población de

origen chino y nacional, con el fin de contribuir al desarrollo

comercial de Costa Rica con los países asiáticos.

El principal compromiso del Banco Cathay es ofrecer

productos y servicios de ahorro, inversión, crédito y

comercio exterior de la más alta calidad y

competitividad.
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Banco Cathay
A doce años de su fundación, el Banco Cathay continúa

siendo el primer y único Banco en Costa Rica con una

verdadera conexión con la población de origen chino, al

contar dentro de su cartera con más de un 30% de clientes

de ese origen.

El Banco se caracteriza por dar atención personalizada

reconocida por sus clientes, cuenta con más de 100

colaboradores y cinco agencias en donde se atiende a los

clientes en los idiomas español, inglés, mandarín y cantonés
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Popular

Lafise

BCR

BNCR

BCAC

Improsa

SCOTIA

HSBC

Citi

Promerica

BAC

Bansol
CATHAY

0% 1% 2% 3%

Una de las cartera más sanas del 
Sistema Financiero

Enero 2011
0.57%
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Opciones a la medida

• Financiamiento de crédito

• Garantías PyC

• Descuento de facturas

• Tarjeta crédito empresarial

• Comercio internacional con China

• Y a mediano plazo Leasing

• Tasas atractivas inversión en CDP
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Opciones a la medida
• También ponemos a su servicio acceso a la plataforma 

tecnológica Mer-link, que es el sistema electrónico de 
contratación pública que automatiza todas las etapas del 
proceso de adquisiciones públicas, incluyendo el Registro de 
Proveedores y Catálogo de Productos y Servicios.

• Mer-link tiene como objetivo promover la transparencia, 
eficiencia, efectividad e integración nacional e internacional de 
las compras públicas del Estado. Lo anterior mediante la 
simplificación, rapidez y estandarización de los procedimientos 
de adquisición de las instituciones usuarias que utilicen dicho 
Sistema. 
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Nuestras Agencias
Agencias Alajuela
Centro Comercial Plaza Real Alajuela, local número 16.

Agencia Metropolitana
Del costado este del Teatro Nacional 150 metros al norte, contiguo
al cine Variedades.

Agencia San Pedro
300 mts este de la Iglesia Católica de San Pedro de Montes de Oca.

Agencia Rohrmoser
Centro Comercial Plaza Rohrmoser, local número 5.

Agencias Puntarenas
Del costado norte de la Catedral de Puntarenas, 150 metros al este.
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Para más información visite
www.bancocathay.com
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Muchas Gracias!


