LOS CREDITOS )YOCUMENTARIOS

Por Francisco ALCALA, C. P. T.

SE dice que el crédito documentario no es un convenio por el cual un banco garantiza el pago
a nombre del comprador, sino por el contrario, que es un nuevo contrato entre el banco y el vendedor, en el cual se
estipula que el primero pagard al segundo cuando éste haya cumplido con ciertas condiciones. Se acomoda su forma
legal a la de un contrato unilateral por virtud del cual, no hay obligacién de caricter alguno con el vendedor, a
menos que todas las condiciones exigidas a éste, hayan sido satisfechas totalmente.

SU NATURALEZA

Yo creo que el crédito documentario, tal como se le
conoce actualmente en nuestro medio, es un ‘“contrato
auxiliar” en el que, con la mediacion de un banco y con
la garantia de éste, se logra el cumplimiento de ciertos
requisitos indispensables para la realizacién de una ope-
racién mercantil nacida de un contrato original, que es
principal e independiente del primero.

En consecuencia, este “contrato auxiliar” es un nuevo
contrato en el que el mediador (banco) se obliga tanto
con el beneficiario del crédito (vendedor) como con el
solicitante del mismo (comprador) ya que, al primero,
pagard una suma de dinero cuando haya cumplido con
ciertos requisitos, y, al segundo, de que las condiciones
hajo las cuales pueda hacerse el pago y que son sefialadas
por éste, sean cumplidas.

En dltimo analisis, se puede decir que el Banco, al
mediar entre comprador y vendedor, viene a representar
y defender los intereses tanto de uno como de otro.

El hecho de que el solicitante del crédito (comprador)
sea el primero en tener relaciones con el mediador (ban-
co), en virtud del encargo que le hace de su operacion
v de quedar por ello identificado como “su cliente”, no
autoriza a juzgar que éste sea el Gnico protegido por la
instituciéon de crédito y, de hecho, no lo es, puesto que
el banco al notificar al beneficiario del crédito (ven-
dedor) la apertura del mismo, se estd obligando desde ese
momento a pagar cuando se haya cumplido con ciertos
requisitos. Quiere esto decir, entonces, que si el vendedor
cumple, el Banco lo protege también, pagandole lo con-
venido.

Asi, pues, la proteccion que el banco hace de su
cliente es concomitante de la proteccion que hace del
beneficiario y viceversa. Y no puede ser de otra manera,
ya que el banco viene a ser el vinculo que une a dos
personas que, en virtud de la distancia que las separa,
no se conocen.

Justamente el hecho de que se establezcan ciertos y
determinados requisitos para que el crédito pueda ejer-
cerse, nos indica que tanto el comprador como el vende-
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dor, al aceptar que el banco, como mediador entre ambos,
sea el encargado de vigilar que se cumplan los mismos,
estan reconociendo y depositando en éste la confianza
necesaria para la proteccion imparcial de sus intereses.

De lo anterior se desprende que, por dos causas prin-
cipales, distancia y desconfianza, se necesita la interven-
cion de un banco para la realizacién de este tipo de
operaciones genuinas del comercio internacional. Y la
forma en que éste interviene en las mismas, es lo que

se conoce con el nombre de “Operaciones de Créditos
Comerciales Documentarios™.

CLASIFICACION

De acuerdo con el compromiso que para el banco inte-
resado se deriva, los Créditos Comerciales Documentarios
se clasifican y pueden ser abiertos bajo la forma de:

a) Créditos Revocables.
b) Créditos Irrevocables,

¢) Créditos Irrevocables Confirmados.

Se entiende por ‘“‘revocacion”, la anulacién de un
acto.

Todo crédito esta considerado como revocable, a me-
nos que no sea declarado expresamente irrevocable.

El crédito revocable no constituye un lazo juridico
entre el banco y el beneficiario. En consecuencia, puede
anularse el compromiso relativo en cualquier tiempo,
hasta sin obligacién por parte del banco de hacer la noti-
ficacién de ello al beneficiario. La falta de obligacién
de avisar al beneficiario de un crédito revocable la anu-
lacién del mismo, resulta del hecho de que dicho banco
se obliga a cumplir las instruceiones del solicitante tan
pronto como las recibe, sin que plazo alguno, por limi-
tado que sea, pueda serle concedido para avisar al bene-
ficiario. Es costumbre que, a pesar de estar los bancos
exentos de esta obligacién, en la préctica si suelen noti-
ficar la revocacion de un crédito.

De hecho, este género de operaciones no presenta
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tiene ya impreso y que facilita al cliente para que haga
las anotaciones correspondientes.

La solicitud viene a ser el documento mediante el
cual, el cliente peticionario del crédito se comproiete
con el banco a responder de las obligaciones que se de-
riven del ejercicio de dicho crédito y, ademas, a cubrir
a aquel las comisiones, gastos, intereses, etc., que se
hayan convenido. En resumen, en este documento se esta-
blece, en forma clara y precisa, la obligacion del com-
prador para con el vendedor vy para con el banco.

Asl, pues, siendo tal la importancia de la solicitud,
puesto que con ella el banco posteriormente prepara su
propio crédito, resulta indispensable que en ésta se espe-
cifiquen con el mayor detalle y cuidado, todos los requi-
sitos del mismo, ya que el banco debera apegarse estric-
tamente a ellos.

El banco, por tener que transmitir su crédito al co-
rresponsal, debe estar absolutamente seguro de que éste
lleva todas las condiciones estipuladas por el cliente; por
otra parte, al formular sus propias instrucciones, cuidara
de enviar una copia al cliente, para que éste se de cuen-
ta de la forma final en que el crédito queda establecido
a favor del beneficiario. Es también conveniente que el
banco solicite de su corresponsal, ademas de la copia
del crédito que éste le envia, un ejemplar mas para el
cliente, a fin de que pueda comprobar que las instruc-
ciones del primero han sido fielmente observadas por el
segundo,

Deberan tomarse todas las precauciones anteriores,
porque un error en la interpretacion o transcripcién de
las instrucciones, pudiera colocar al banco en situacién
de obligarse a pagar al beneficiario conforme a los tér-
minos emitidos por él y no en los sefialados por su cliente,
lo que podria dar motivo a no recuperar lo pagado.

UN EJEMPLO

Vamos a suponer que un comprador de México. den-
tro de las condiciones que fija en su crédito, que am-
para la importacién de cacao de Costa Rica, sefala la de
exigir al vendedor un Certificado de Sanidad. El banco,
al enviar sus instrucciones al corresponsal en Costa Rica,
omite esta condicién. El veudedor cumple con todos los
requisitos que se le sefialaron, sin hacer entrega del Cer-
tificado de Sanidad originalmente requerido y se pre-
senta ante el correspounsal tratando de hacer efectivo su
crédito. El corresponsal paga v envia la documentacion
correspondiente al banco emisor del crédito. Cuando éste
trata de cobrar al comprador, éste puede rehusarse a
hacer el pago, ya que sus instrucciones no fueron aten-
didas debidamente.

Otro asunto muy importante en el que los bancos no
debian de coucretarse a seguir el procedimiento viciado
por la practica, es el que cousiste en aceptar las condi-
ciones del cliente tal y como éste las establece en su
solicitud de crédito. Es muy frecuente, y ya lo dije antes,
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que el comprador no tiene ui siquiera idea de como
funciona un crédito comercial, ni cuales son los docu-
mentos necesarios en éste. Su interés principal radica en
obtener la mercancia que ha contratado y la cual estd
dispuesto a pagar; y sélo porque el vendedor lo pide
como condicién para realizar la venta, solicita la aper-
tura del crédito comercial.

El banco debe instruir a su cliente, pero en una forma
amplia y detallada, sobre las condiciones del crédito
mismo y los peligros y obligaciones de su apertura. No
debe councretarse a aceptar las ordenes que dé el com-
prador, cualesquiera que estas sean, movido sélo por el
deseo de obtener la utilidad que para él representa la
apertura de un crédito, sino que, previamente al esta-
blecimiento del crédito, debe estudiar la solicitud del
cliente para aceptarla, si la juzga correcta, o sugerir que
ciertas modificaciones son prudentes y necesarias.

Esta seria una verdadera labor de ayuda y proteccién
del banco para el cliente.

CARACTERISTICAS DE LA SOLICITUD

La solicitud del crédito comercial debe contener los
siguientes datos caracteristicos:

a) Nombre o razon social del solicitante.

b) Nombre o razon social del beneficiario.

¢) Direccién del beneficiario.

d) Importe.

e) Descripcion de los giros y lugar de su pre-
sentacion.

f) Documentos que deben acompaiiar al giro.

g) Descripcién de las mercancias.

h) Documentos que deben amparar a las mismas,

i) Lugar de embarque.

j) Lugar de destino.

k) Forma en que va a efectuarse el embarque.

1) Vigencia del crédito.

m) Forma de pago o reembolzo al banco.

n) Instrucciones especiales.

Cuando al momento de abrir el crédito se desconoce
el nombre del beneficiario, se recurre a lo que en la
practica se conoce con el nombre de “crédito transfe-
rible”. Consiste en designar un beneficiario “provisio-
nal” al que se da derecho a ceder el crédito.

La direccién y lugar en que reside el beneficiario es
un requisito necesario para evitar que el aviso de aper-
tura se haga a otra persona. dando ocasion a rectifi-
caciones posteriores y a dilaciones en el tramite de las
operaciones,

Al senalar el importe del crédito. pueden prescntarse
los siguientes casos:

lo.—Que sea una cantidad fija.
a) Para ser hecha efectiva en un solo pago.
L) Para ser hecha efectiva a través de varios
pagos.
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al del comprador, tanto para la protecciéon de éste como
para la suya propia.

Puede presentarse el caso de que por falta de los per-
misos especiales necesarios, se retenga la mercancia en el
pais del vendedor para posibles investigaciones sobre si
hubo o no engafio al tratar de pasar las mismas, origi-
nando esto gastos y pérdidas mientras se obtienen los
permisos cerrespondientes o, si no se logran éstos, a verse
forzados a una venta incosteable.

Los bancos, en caso de duda acerca de la necesidad
de estos permisos especiales, deben obtener la informa-
cion apropiada de las oficinas consulares del pais del
vendedor o de las correspondientes del Gobierno.

Siendo las mercancias la base del crédito documen-
tario, es necesario que el banco, iusisto, haya visto pre-
viamente a la apertura del mismo, el contrato de compra-
venta celebrado entre comprador y vendedor o el simple
convenio que éstos hayan tenido, para darse cuenta de
las caracteristicas de la operacion, dentro de las cuales
se encuentran las de la mercancia misma, tales como su
calidad. peso, etc.

En ningiin caso se debera aceptar que dentro de los
términos del contrato del crédito comercial documentario,
se empleen, en relacion con las mercancias, ciertas con-
diciones que entre comerciantes son muy conocidas y
aceptadas, tales como “Segiin Muestra”, “Segun Catalo-
go”. “De primera calidad”, etc., etc., porque esto equival-
dria a que el banco se impusiera la obligacién de certi-
ficar la calidad de las mercancias, lo cual no esta en
posicion de hacer. No hay que perder nunca de vista
que el banco paga contra documentos y no contra mer-
cancias. Asi, pues, la descripcién que de las mismas se
haga en el contrato de apertura del crédito comercial,
se limitara a aquellas caracteristicas que puedan aparecer
en los documentos.

Es importante que se seiiale el lugar de embarque y
el de destino de las mercancias, en vista de que es nece-
sario conocer las tarifas de fletes y el monto a que ascen-
deran éstos, asi como también para saber el tiempo que
dilatara la mercancia en transito y la ruta que va a
seguir hasta su destino final.

El requisito que sefiale la fornia en que el embarque
se va a efectuar, es decir, que estipule si el mismo se va
a lacer en una sola remesa o en varias. es muy impor-
tante. Cuando no se sefiala la forma en que se hara el
envio de las mercancias, se considera que estan permi-
tidos los embarques parciales, pero como esto puede
estar en oposicion a los intereses del comprador, el banco
debe cerciorarse de cuales son los deseos de éste.

Sucede con frecuencia que el comprador estipula que
la mercanccia debe ser enviada a través de embarques par-
ciales sucesivos, a los que se les ha fijado cierta fecha
dentro de un calendario determinado. En estos casos,

deberd instruirse al cliente en el sentido de que, si por
algun motivo el vendedor no estd en posibilidad de efec-
tuar algin embarque intermedio, se le aceptard lo que
haga con posterioridad, es decir, los restantes sefialados
en fechas posteriores.

Otro detalle del que debe tomar especial cuidado el
banco al aceptar las condiciones del comprador, es cl de
que si éste no acepta embarques parciales v el vendedor
hace uno que sea por menor cantidad de la estipulada
en el crédito, necesariamente tendrd que obtener la con-
formidad de aquél para poder efectuar el pago, pues de
otro modo podria considerarse como embarque parcial
v traerle responsabilidades.

La fecha de vencimiento del crédito es una condicion
muy hnporlante y es absolutaniente necesario sefialarla
en el contrato respectivo. No puede ser indefinida, si
tomamos en cuenta que estd marcando la obligacién del
banco, obligacién a la que hay que pouer un limite. pues
de otra manera, mas alld de cierto periodo de tiempo.
las condiciones en que se contraté originalmente pueden
haber cambiado en tal forma, que su situacién venga a
resultar completamente diferente de la que se supuso
en uu principio.

Generalmente quien pide la ampliaciéon del venci-
wicnto del crédito es el vendedor. Lo hace, bien porque
no haya podido llenar las condiciones que se le seha-
laron en el crédito dentro del plazo concedido, o bien.
porque teniendo conocimiento de que su mercancia tiende
a la alza. tomna ventajas y opta por esperar los aconte-
cimientos para aprovechar una situacién mas favorable.

Si el comprador consiente en que se amplie el venci-
miento del crédito, el banco debe tener muy preseute
que al arribo de las mercancias, la situacién puede haber
cambiado a tal grado que el comprador no se sienta dis-
puesto a cumplir su obligacién y haya necesidad de rea-
lizar dichas mercancias hasta con posibles pérdidas. En
consecuencia, es prudente que la ampliacién de la vigen-
cia de un crédito comercial se haga hasta donde lo per-
mita la clase de operacion de que se trate.

Al estipular la forma en que el cliente pagara o
reembolsara al banco el importe de los pagos hechos
por su cuenta, se deberd sefialar en forma clara y precisa
si la liquidacién se hace al recibo de la documentacién
o al arribo de las mercancias y si se paga total ¢
inmediatamente en efectivo, sin toraar en cuenta la garan-
tia entregada, si la hay, o si ésta se aplica como parte
del pago, v, finalmente, si la operacion debe convertirse
en una nueva crediticia.

Fl renglon de “‘Instrucciones Especiales” que con-
tiene la solicitud sirve, como su nombre lo indica, para
anotar en él, datos relacionados con todos los puntos
anteriores y que, por su naturaleza, necesitan ser encio-
nados en forma particular.



