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INTELIGENCIA ARTIFICIAL Y COMERCIO EXTERIOR:
COMO UTILIZARLA

Olegario Llamazares*

El uso generalizado de la inteligencia artificial (IA) en las empresas mas competitivas esta
transformado la operativa de comercio exterior al automatizar diversos aspectos de las ope-
raciones de exportacidén e importacién. Asi por ejemplo, la Inteligencia Artificial permite:

e Automatizar las tareas repetitivas, como el procesamiento de documentos, la gestién de
inventarios o el seguimiento de los envios.

e Optimizar los procesos logisticos, mejorando los tiempos de entrega y aumentando la
eficiencia en la cadena de suministro.

e Analizar y evaluar a los proveedores en funcién de su rendimiento, calidad, precios y
otros factores clave.

e Mejorar la asistencia al cliente en tiempo real a través de chatbots (asistentes virtuales)
que pueden comunicarse en varios idiomas y ofrecer respuestas rapidas y precisas.

e Realizar traducciones automaticas en tiempo real, en varios idiomas, que seguin los ex-
pertos mejora los resultados de otros traductores automaticos como Google Translate
o Deepl.

Pero, ademas de todos estos usos y muchos otros, la Inteligencia Artificial puede ser rele-
vante en una funcion clave del comercio exterior como es la obtencién de informacién y
analisis en cada una de las fases de identificacién y negociacion con clientes internacionales.

Para valorar la eficacia de la IA en este area, hemos preguntado al Chat GTP Plus - es decir
la herramienta de pago de OpenA1l -, 10 informaciones importantes para cualquier proceso
de compraventa internacional (exportacién e importacién) de mercancias.

Para ello hemos hecho el supuesto de un exportador espafiol de puertas de madera que
quiere introducirse en el mercado de Estados Unidos; es decir, un producto facil de entender
y un pais en el que existe mucha informacién.

A continuacién mostramos las preguntas y los resultados obtenidos para cada una de ellas,
con una valoracién de los mismos, en cuanto a informaciéon que puede obtenerse en otras
fuentes de Internet.

1. CODIGO ARANCELARIO POR PRODUCTOS

La identificaciéon del c6digo arancelario de productos es una informacion clave para el co-
mercio exterior puesto que permite conocer el arancel aplicado en las aduanas de importa-
cion, asi como las estadisticas de exportacidon e importacién e, incluso, empresas que comer-

cian con ese producto.

Pregunta: ;Cudl es el cédigo arancelario de las puertas de madera?
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El cédigo arancelario de las puertas de madera puede variar segun el pais y el sistema de
clasificacion utilizado. El sistema arancelario mas comunmente utilizado a nivel interna-
cional es el Sistema Armonizado (SA), que asigna un c6digo numérico a cada producto
para facilitar el comercio internacional.

Bajo el Sistema Armonizado, el c6digo arancelario para las puertas de madera general-
mente se encuentra en la partida arancelaria 4418. Esta partida abarca "Marco, puertas y
sus marcos y umbrales, de madera" e incluye diferentes tipos de puertas de madera, como
puertas de interior, puertas de exterior, puertas de garaje, entre otras.

Sin embargo, es importante tener en cuenta que dentro de la partida 4418 puede haber
subdivisiones adicionales segtin las caracteristicas especificas de las puertas, como el tipo
de madera utilizada, el disefo, el acabado, etc.

Valoracion: Chat GTP ofrece una informacion parcial pero correcta, en cuanto a que Unica-
mente sitta el cédigo arancelario de 4 digitos (4418), que incluye las puertas de madera. Si
se le repregunta para que desglose las subpartidas que incluye esa partida, no contesta.

Fuente alternativa: puede encontrarse esa informacién de forma mas precisa y gratuita-
mente en la web de Global Trade Desk de la Organizacién Mundial de Comercio.

| SI N0

2. ARANCELES QUE APLICAN LOS PAISES A LA IMPORTACION DE PRODUCTOS

Conocer los aranceles que aplican los distintos paises a la importacién de productos es re-
levante puesto que encarece los productos extranjeros en relaciéon a los fabricados en el
mercado local e incluso puede impedir la propia operacién de exportacidn.

Pregunta: ;Qué arancel aplica Estados Unidos a la importacién de puertas de madera?

Para obtener informacién actualizada y precisa sobre los aranceles aplicados a la importa-
cion de puertas de madera a Estados Unidos, te recomendaria consultar fuentes oficiales
como la Oficina del Representante de Comercio de los Estados Unidos (Office of the United
States Trade Representative, USTR) o la Administracién de Aduanas y Proteccién Fronte-
riza de los Estados Unidos (U.S. Customs and Border Protection, CBP). Estas instituciones
tienen informacion detallada sobre las tarifas arancelarias vigentes y cualquier cambio re-
ciente en las politicas comerciales de Estados Unidos.

Valoracion: Chat GTP no ofrece ninguna informacion al respecto y remite al Departamento
de Comercio y las Aduanas de Estados Unidos.

Fuente alternativa: puede encontrarse una informacién muy completa sobre aranceles
aplicados por paises y productos en la web Access2Markets, si bien esta web al ser elabo-
rada por la Comision de la Union Europea, sélo es accesible desde paises pertenecientes a
la UE.

|
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3. FLUJOS DE EXPORTACION E IMPORTACION POR PAISES Y PRODUCTOS

La informacidn sobre flujos de exportacidon e importacion es un referente muy importante
a efectos de seleccionar mercados objetivo, identificar posibles competidores y establecer
estrategias de marketing internacional.

Pregunta: ;De qué paises importa Estados Unidos puertas de madera?

Hasta mi conocimiento mas reciente en septiembre de 2021, Estados Unidos importaba
puertas de madera de varios paises en todo el mundo. Algunos de los principales paises de
los que Estados Unidos importa puertas de madera incluyen:

China: China ha sido histéricamente uno de los principales proveedores de puertas de ma-
dera para Estados Unidos. Las puertas de madera chinas son conocidas por su precio com-
petitivo.

Canada: Canada es otro importante proveedor de puertas de madera para Estados Unidos.
La proximidad geografica entre los dos paises facilita el comercio de productos de madera.
México: México también es un proveedor significativo de puertas de madera para Estados
Unidos. La ubicacion geografica y la estrecha relacion comercial entre los dos paises favo-
recen el intercambio de productos de madera.

Brasil: Brasil es conocido por su produccién de madera y también exporta puertas de ma-
dera a Estados Unidos. La calidad de la madera brasilefia es apreciada en el mercado inter-
nacional.

Indonesia: Indonesia es otro pais que exporta puertas de madera a Estados Unidos. El pais
es conocido por su industria maderera y suministra una variedad de productos de madera
al mercado estadounidense

Estos son solo algunos ejemplos de paises de los que Estados Unidos ha importado puertas
de madera en el pasado. Sin embargo, ten en cuenta que las tendencias comerciales pue-
den cambiar con el tiempo, por lo que es posible que haya habido cambios en los paises
proveedores desde entonces. Te recomendaria verificar informacién actualizada sobre im-
portaciones especificas antes de tomar decisiones comerciales.

Valoracion: como puede verse la informacion que se obtiene a través de la Inteligencia Ar-
tificial es muy genérica puesto que se limita a mencionar algunos de los principales paises
exportadores de puertas de madera, pero si entrar en datos de importes, nimero de puertas,
tendencias de importacion en los altimos, etc.

Fuente alternativa: a través de la web de Trademap, se pueden obtener con gran precision

y fiabilidad todos los datos para valorar la importacion que realiza Estados Unidos desde
diferentes paises del mundo.

4. PAISES DE PROCEDENCIA DE LAS IMPORTACIONES DE PRODUCTOS
Al igual que en la pregunta anterior, la respuesta a esta pregunta sirve para valorar el po-

tencial de venta que tienen los productos de un pais en otros paises, en este caso el potencial
de venta de puertas de madera fabricadas en Espafia para venderse en Estados Unidos.
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Pregunta: ;Importa Estados Unidos puertas de madera desde Esparia?

Si, Estados Unidos importa puertas de madera desde Espafa y de otros paises alrededor del
mundo. Las importaciones de productos de madera, incluyendo puertas, son comunes en el
comercio internacional. Sin embargo, ten en cuenta que los detalles especificos sobre la im-
portacion de puertas de madera pueden variar dependiendo de las regulaciones comercia-
les y aduaneras vigentes en ambos paises.

Valoracidn: la respuesta se limita a confirmar que Estados Unidos importa puertas de ma-
dera desde Espafia, al igual que desde otros paises, pero si dar ningtn tipo de dato. Cuando
se repregunta a Chat GTP para que ofrezca datos sobre esas importaciones no ofrece nin-
guna informacion.

Fuente alternativa: igual que en la pegunta anterior, a través de la web de Trademap, se
pueden obtener con gran precision y fiabilidad todos los datos de las importaciones de puer-
tas de madera que realiza Estados Unidos, desde Espafia.

5. EMPRESAS DE UN PAiS QUE IMPORTAN UN DETERMINADO PRODUCTO

Quiza la informacién mas importante de cualquier estrategia comercial internacional es
identificar que potenciales clientes tiene una empresa en un determinado pafs, preferible-
mente empresas que ya estan importando ese producto.

Pregunta: ;Qué empresas de Estados Unidos importan puertas de madera?

Hay varias empresas en Estados Unidos que importan puertas de madera. Aqui hay algu-
nas opciones que podrias considerar:

1. Masonite International Corporation: Es una empresa lider en la fabricacion y distribu-
cion de puertas interiores y exteriores. Importan puertas de madera de alta calidad de di-
ferentes partes del mundo.

2.Simpson Door Company: Esta empresa se especializa en la fabricacidn de puertas de ma-
dera personalizadas. Si bien no importan directamente, trabajan con distribuidores y mi-
noristas que pueden importar puertas de madera de diversos origenes.

3.Woodgrain Millwork: Es una empresa que fabrica y distribuye una amplia variedad de
productos de madera, incluyendo puertas interiores y exteriores. Importan puertas de ma-
dera de diferentes paises para satisfacer las necesidades del mercado.

4.Allegheny Wood Works: Esta empresa se enfoca en la fabricacion de puertas de madera
de alta calidad y ofrece una seleccién de estilos y disefios. Aunque no importan directa-
mente, colaboran con proveedores de madera de todo el mundo.

5.Baird Brothers Fine Hardwoods: Especializada en productos de madera, esta empresa
importa puertas de madera de diferentes paises y las personaliza segun las especificacio-
nes del cliente.

Estas son solo algunas de las empresas en Estados Unidos que se dedican a la importacién
de puertas de madera. Te recomendaria contactar directamente a cada una para obtener
mas informacion sobre los productos y opciones de importacién que ofrecen.
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Valoracidn: en la respuesta se incluyen cinco de las grandes empresas fabricantes e impor-
tadoras de puertas de madera, si bien no se aporta ningin dato mas acerca de que factura-
cion tienen, numero de empleados, de qué paises importan, etc. Cuando se le pide al Chat
GTP que de mas nombres de empresas importadoras va dando mas nombres en grupos de
cinco en cinco para cada peticidn, con lo cual es posible obtener un listado muy amplio.

Fuente alternativa: existen diferentes webs y directorios online que ofrecen listados de
importadores por productos y paises, tales como Kompass (que tiene una versién gratuita
y otra de pago) Trademap (versién gratuita).

| SI N0

6. DOCUMENTOS QUE EXIGEN LAS ADUANAS DE LOS PAISES PARA IMPORTAR PRO-
DUCTOS

La documentacion que hay que presentar en las aduanas de los paises es un tema impor-
tante, especialmente en paises complejos o productos relacionados con la salud, la seguri-
dad o el medioambiente. De no cumplimentarse bien todo los documentos, el despacho de
importacion quedaria paralizado, con el consiguiente perjuicio parala empresa exportadora
e importadora.

Pregunta: ;Qué documentos exige la aduana de Estados Unidos para importar puertas
de madera?

Para importar puertas de madera a Estados Unidos, generalmente se requieren los si-
guientes documentos:

1. Factura comercial: Debe incluir informaciéon detallada sobre el producto, como la des-
cripcidn, la cantidad, el valor unitario y total, el pais de origen, los términos de venta y
cualquier otro dato relevante.

2. Lista de empaque: Es un documento que detalla el contenido de cada paquete y su co-
rrespondiente identificacién, incluyendo el nimero de puertas de madera en cada pa-
quete.

3. Documento de transporte: Puede ser un conocimiento de embarque (Bill of Lading) en
el caso del transporte maritimo, o un conocimiento aéreo (Airway Bill) para el transporte
aéreo. Este documento indica el origen, el destino y los detalles del transporte.

3. Documento de origen: Para demostrar el pais de origen de las puertas de madera, se
suele requerir un certificado de origen. Puede ser un certificado de origen emitido por la
camara de comercio del pais exportador o un formulario de certificacion de origen especi-
fico, como el Certificado de Origen del TLCAN (si corresponde).

4. Documentos de cumplimiento: Dependiendo de la naturaleza del producto y los requisi-
tos regulatorios, pueden ser necesarios documentos de cumplimiento, como certificados
de cumplimiento con normas de calidad o seguridad, certificados fitosanitarios (para pro-
ductos vegetales) o certificados de tratamientos de madera.

5. Documentos aduaneros: Para el despacho de aduana en Estados Unidos, se requerira el
cumplimiento de los requisitos aduaneros, como la presentacién de una Declaracion de
Importacién (Entry Summary) y el pago de los aranceles e impuestos correspondientes.
También puede ser necesario obtener un nimero de identificacion del importador, como
un namero de registro ante la Administracion de Aduanas y Proteccién Fronteriza de Esta-
dos Unidos (CBP).

Es importante tener en cuenta que los requisitos exactos pueden variar segun el tipo de
puertas de madera, el pais de origen y otros factores. Se recomienda consultar con un
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agente de aduanas o una empresa de logistica especializada en comercio internacional
para obtener informacion actualizada y precisa sobre los documentos necesarios para im-
portar puertas de madera a Estados Unidos.

Valoracion: la respuesta que ofrece es mas bien genérica pues se limita a mencionar los
documentos que se exigen en todas las importaciones (factura comercial, lista de conteni-
dos, documento de transporte) y por lo que se refiere a los documentos especificos para esta
exportacion a Estados Unidos (que denomina documentos de cumplimiento) hace mencién
a ciertos documentos que las adunas suelen pedir en las importaciones de productos de
madera (certificados de calidad, fitosanitarios, etc.) pero sin especificar qué tipo de docu-
mentos, quién los emite y como deben cumplimentarse.

Fuente alternativa: al igual que lo mencionado en la pregunta 2, sobre aranceles, puede
encontrarse una informacién muy completa sobre los tipos de documentos que exigen los
paises a la importacidn de productos en la web Access2Markets, si bien esta web al ser ela-
borada por la Comisién de la Unién Europea, s6lo es accesible desde paises pertenecientes
ala UE.

L st

7. INFORMACION SOBRE COSTES LOGISTICOS

Cuando se realizan operaciones de exportacion entre paises lejanos y de productos con un
elevado peso o volumen, los costes logisticos, especialmente los referidos al transporte in-
ternacional entre los dos paises, son elevados, por lo que es muy importante conocer los
costes logisticos para incluirlos en la negociacion de precios.

Pregunta: ;Cudn es el coste de enviar un contenedor de 20 pies desde el puerto de Va-
lencia en Esparia, al puerto de Boston en Estados Unidos.

Los costos de enviar un contenedor de 20 pies desde el puerto de Valencia en Espafia al
puerto de Boston en Estados Unidos pueden variar debido a varios factores, como el peso
y tamafio del contenedor, la naturaleza de la carga, la temporada, la oferta y la demanda,
asi como las tarifas establecidas por las compafias navieras y agentes de carga.

Para obtener informacién precisa y actualizada sobre los costos de envio de contenedores,
te recomendaria que contactes directamente a compafiias navieras, agentes de carga o in-
termediarios de transporte maritimo. Ellos podran proporcionarte cotizaciones precisas y
adaptadas a tus necesidades especificas de envio.

Valoracion: ante esta pregunta, la inteligencia artificial no ofrece una informacién precisa;
se limita a mencionar los factores que pueden afectar al precio (peso y tamafio del contene-
dor, naturaleza de la carga), asi como aconsejar que se pidan cotizaciones precisas a las em-
presas que gestiona el transporte maritimo (navieras, agentes transitarios, etc.).

Fuente alternativa: en la web Freightos se pueden obtener cotizaciones de transporte in-

ternacional que pueden servir como referencia a la hora la contrataciéon de un envio con una
empresa o intermediario de transporte.
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8. INFORMACION SOBRE INCOTERMS

Otro aspecto clave para las operaciones de comercio exterior es el uso de los Incoterms, que
determinan las obligaciones en las condiciones de entrega entre vendedor y comprador.
Pregunta: ;Cudles son las obligaciones de entrega del comprador y vendedor en el In-
coterm FCA?

El Incoterm FCA (Free Carrier) establece las siguientes obligaciones de entrega para el
vendedor y el comprador:

Obligaciones del vendedor (exportador):

1.Entrega de las mercancias: El vendedor debe entregar las mercancias al transportista de-
signado o a otra persona indicada por el comprador en el lugar acordado o en el punto de
entrega convenido.

2.Embalaje: El vendedor debe proporcionar el embalaje habitual para el transporte de las
mercancias, a menos que se acuerde lo contrario.

3.Documentos: El vendedor debe proporcionar al comprador cualquier documento rela-
cionado con las mercancias que el comprador pueda necesitar para tomar posesion de
ellas y para transportarlas al lugar de destino acordado. Esto incluye, por ejemplo, la fac-
tura comercial, la lista de embalaje y otros documentos de transporte.

4.Verificacion de la entrega: El vendedor debe cooperar en la obtencion de cualquier docu-
mento o permiso necesario para la exportaciéon de las mercancias y debe proporcionar al
comprador, a su solicitud, pruebas de la entrega de las mercancias.

Obligaciones del comprador (importador):

1.Pago: El comprador debe pagar el precio acordado por las mercancias, segtn lo estipu-
lado en el contrato de venta.

2.Transporte: El comprador debe contratar y pagar el transporte principal de las mercan-
cias desde el lugar de entrega convenido hasta el lugar de destino acordado. Ademas, debe
asumir cualquier riesgo o costo adicional asociado al transporte.

3.Aduanas y tramites: El comprador debe realizar los tramites aduaneros de exportacion e
importacion, asi como obtener cualquier licencia o autorizacién necesaria para la importa-
cion de las mercancias.

4.Verificacion de la entrega: El comprador debe verificar la entrega de las mercancias, a
menos que se haya acordado otra cosa en el contrato de venta.

Es importante tener en cuenta que el Incoterm FCA establece las obligaciones minimas de
entrega, y las partes pueden acordar términos adicionales en su contrato de venta para
adaptarse a sus necesidades especificas. Por lo tanto, siempre es recomendable revisar de-
tenidamente los términos y condiciones establecidos en el contrato de venta antes de rea-
lizar cualquier transaccion.

Valoracion: el Chat GPT ofrece una informacién muy genérica acerca de las obligaciones
del comprador y vendedor cuando se utilizan los Incoterms en una compraventa interna-
cional. Por otra parte, cuando se repregunta sobre aspectos concretos sobre el uso del Inco-
terms FCA, tales como en qué lugar se transmite el riesgo de transporte o quién es el res-
ponsable de realizar el despacho de importacidn, si contesta adecuadamente y con bastante
precision.

Fuente alternativa: Existen en Internet algunas webs en las que de forma gratuita se ofrece
informacién mas amplia, precisa y mejor presentada acerca del uso de los Incoterms 2020.
Tal es el caso, por ejemplo de la web Globalnegotiator.
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9. REDACCION DE MAILS Y CARTAS DE CONTACTO CON CLIENTES Y PROVEEDORES

Otra necesidad que tienen las empresas que operan en comercio exterior es disponer de
unos modelos de documentos (cartas/mails) sobre distintos temas para establecer contacto
con sus clientes y proveedores.

Pregunta: Redacta una carta de presentacion de una empresa fabricante de puertas de
madera dirigida a un agente comercial internacional en Estados Unidos.

Estimado/a [Nombre del destinatario],

Es un placer para nosotros presentarle [Nombre de la empresa], una destacada empresa
fabricante de puertas de madera con una s6lida reputacién en la industria. Nos dirigimos a
usted con el objetivo de establecer una relacién comercial como agente comercial en los
Estados Unidos.

En [Nombre de la empresa], nos enorgullece ofrecer una amplia gama de puertas de ma-
dera de alta calidad, disefiadas y fabricadas por expertos artesanos utilizando técnicas tra-
dicionales combinadas con tecnologia de vanguardia. Nuestro compromiso con la excelen-
cia se refleja en cada producto que sale de nuestras instalaciones.

Nuestras puertas de madera son conocidas por su elegancia, durabilidad y acabados impe-
cables. Trabajamos con las mejores especies de madera, cuidadosamente seleccionadas
para garantizar la resistencia y belleza natural de cada puerta. Ya sea que se trate de puer-
tas interiores o exteriores, nuestros disefios son versatiles y se adaptan a una variedad de
estilos arquitecténicos.

En [Nombre de la empresa], valoramos las relaciones comerciales sélidas y a largo plazo.
Reconocemos la importancia de contar con agentes comerciales confiables y con experien-
cia en el mercado local, y creemos firmemente que su experiencia y conocimientos en el
mercado estadounidense serian un activo invaluable para nuestra expansion en su pais.

Nuestro objetivo es establecer una asociacidn estratégica con su empresa y trabajar juntos
para promover nuestras puertas de madera en el mercado de los Estados Unidos. Estamos
comprometidos a brindarle un excelente soporte y asistencia en todo momento, asi como
condiciones comerciales competitivas y atractivas.

Nos encantaria tener la oportunidad de discutir mas en detalle como podemos colaborar
para alcanzar nuestros objetivos comunes. Por favor, no dude en comunicarse con noso-
tros a través de los datos de contacto proporcionados anteriormente para concertar una
reunion o para solicitar cualquier informacién adicional que pueda requerir.

Agradecemos sinceramente su consideracién y esperamos con entusiasmo la posibilidad
de establecer una relacién comercial fructifera y duradera con usted y su empresa.

Atentamente,
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Valoracién: La carta redactada por la Inteligencia Artificial esta bien redactado y, por otra
parte trata en un orden secuencial correcto todos los asuntos que deben mencionarse en un
documento de este tipo.

Fuente alternativa: existen en Internet, distintos modelos de cartas para exportadores e
importadores. Ejemplo de estas cartas, en distintos idiomas (espaiol, inglés, francés) pue-
den encontrarse en el enlace Modelos de Cartas Comerciales.

| SI [__No__|

10. REDACCION DE CONTRATOS INTERNACIONALES

Finalmente, en este chequeo al uso de la inteligencia artificial para el comercio exterior va-
mos a valorar su capacidad para redactar modelos de contratos internacionales y, en con-
creto, el contrato de distribucién internacional que es el mas utilizado en las operaciones
internacionales.

Pregunta: Redacta un modelo de contrato de distribucién internacional entre una em-
presa espariola fabricante de puertas de madera y un distribuidor de puertas en Esta-
dos Unidos.

Contrato de Distribucion Internacional

Este contrato de distribucién internacional (en adelante, el "Contrato") se celebra entre:

[Nombre de la empresa fabricante de puertas de madera], con domicilio social en [direc-
cion de la empresa fabricante de puertas de madera], en adelante denominada "Fabri-
cante";

Y

[Nombre del distribuidor de puertas], con domicilio social en [direccién del distribuidor
de puertas], en adelante denominada "Distribuidor";

En conjunto, el "Fabricante" y el "Distribuidor" se denominaran como las "Partes".
Considerando que:

1. Fabricante es una empresa especializada en la fabricacién y comercializacién de puertas
de madera de alta calidad.

2. El Distribuidor tiene experiencia en la distribucién y venta de puertas en el mercado de
Estados Unidos.

3. Ambas partes desean establecer una relacion de distribucion exclusiva para la comercia-
lizacion de las puertas de madera fabricadas por el Fabricante en el mercado de Estados
Unidos.

Por lo tanto, las Partes acuerdan los siguientes términos y condiciones:
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1, Objeto del Contrato

1.1 El Fabricante designa al Distribuidor como su distribuidor exclusivo para la comercia-
lizacién de sus puertas de madera en el territorio de Estados Unidos.

1.2 El Distribuidor se compromete a realizar todos los esfuerzos razonables para promo-
ver, distribuir y vender las puertas de madera del Fabricante en el territorio mencionado
anteriormente.

2. Obligaciones del Distribuidor

2.1 El Distribuidor debera mantener un inventario adecuado de las puertas de madera del
Fabricante para satisfacer la demanda del mercado.

2.2 El Distribuidor debera promocionar activamente los productos del Fabricante, inclu-
yendo, pero no limitado a, la publicidad en medios impresos y digitales, participacion en

ferias comerciales y exhibiciones.

2.3 El Distribuidor debera brindar un servicio al cliente de calidad, responder de manera
oportuna a las consultas y quejas de los clientes, y proporcionar el soporte técnico necesa-
rio.

3. Obligaciones del Fabricante

3.1 El Fabricante se compromete a suministrar al Distribuidor las puertas de madera en
las cantidades y plazos acordados.

3.2 El Fabricante debera proporcionar al Distribuidor materiales de marketing, como cata-
logos, muestras y material promocional, para apoyar la comercializacion de las puertas de
madera.

3.3 El Fabricante garantiza que las puertas de madera cumplen con los estandares de cali-
dad acordados y estaran libres de defectos de fabricacion.

4. Precios y Condiciones de Pago

4.1 Los precios de las puertas de madera seran establecidos de mutuo acuerdo entre las
Partes y se especificaran en un anexo adjunto a este Contrato.

4.2 El Distribuidor se compromete a pagar al Fabricante los productos adquiridos de
acuerdo con las condiciones de pago acordadas, que seran especificadas en la correspon-
diente factura.

5. Duracién del Contrato

5.1 Este Contrato tendra una duracion de [especificar duracién], a menos que sea termi-
nado antes de acuerdo con las clausulas de terminacion establecidas en el presente Con-
trato.

6. Propiedad Intelectual
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6.1 El Fabricante conservara todos los derechos de propiedad intelectual sobre las puertas
de madera, incluyendo, pero no limitado a, marcas registradas, disefios y patentes.

6.2 El Distribuidor no adquirira ningtin derecho de propiedad intelectual sobre las puertas
de madera del Fabricante mas alla del derecho de distribucién autorizado por este Con-
trato.

7. Confidencialidad

7.1 Las Partes se comprometen a mantener la confidencialidad de la informacién comer-
cial y técnica proporcionada por la otra Parte durante la vigencia de este Contrato y des-
pués de su terminacidn.

8. Terminacién

8.1 Cualquiera de las Partes podra dar por terminado este Contrato mediante notificacion
por escrito a la otra Parte con [especificar periodo de notificacion] de antelacion.

8.2 La terminacion de este Contrato no eximira a las Partes de sus obligaciones con res-
pecto a los pedidos realizados y los productos entregados antes de la fecha de terminacion.

9. Ley Aplicable y Jurisdicciéon

9.1 Este Contrato se regira e interpretara de acuerdo con las leyes del Estado de [especifi-
car estado de Estados Unidos] sin tener en cuenta conflictos de leyes.

9.2 Cualquier controversia derivada de este Contrato sera sometida a la jurisdiccion exclu-
siva de los tribunales competentes del Estado de [especificar estado de Estados Unidos].

En prueba de conformidad, las Partes firman este Contrato de Distribucién Internacional
en [nimero de copias] ejemplares, en el lugar y la fecha indicados a continuacién.

Valoracion: A través del Chat GPT puede obtenerse un modelo de contrato de distribucion
internacional correcto en cuanto a su redaccién, pero demasiado breve (s6lo incluye 9 clau-
sulas) y con un contenido poco desarrollado en el que no se incluyen aspectos relevantes,
como objetivos minimos de venta, resolucién anticipada, garantias o servicio postventa. No
obstante, si se le pide al Chat GTP que redacte clausulas adiciones sobre estos aspectos lo
hace de forma correcta.

Fuente alternativa: existen en Internet, distintas webs que ofrecen modelos de contratos
internacionales (compraventa, agencia, distribucidn, fabricacién, suministro, etc.) en varios
idiomas (espafiol, inglés, francés), e incluso para paises concretos (China, India, Estados Uni-
dos, paises arabes, etc.). Puede accederse a todo éstos modelos de contratos internacionales
en el link Modelos de Contratos Internacionales.

| SI [ N0
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CONCLUSION

El nivel de respuesta de la Inteligencia Artificial a través de la version de pago del Chat GPT
(Chat GPT plus) a cuestiones relacionadas con el comercio exterior depende, en gran me-
dida, del tipo de pregunta que se plantee:

e Si se trata de obtener informacién cuantitativa en cuando a cifras de exportaciones e,
importaciones, aranceles aplicables a la importacion, costes logisticas, etc., el nivel de
respuesta es muy bajo, limitdndose el Chat GTP a suministrar informacidn generalista,
pero sin ofrecer datos concretos.

e En cuanto a la identificacién de empresas que actian en el comercio exterior (exporta-
dores, importadores, transportistas, transitarios), los listados que se obtienen son satis-
factorios, si bien no se ofrece ninguna informacién de las empresas, mas alla de su iden-
tificacion y actividad relacionada.

e Porlo que se refiere a la elaboraciéon de documentos relacionados con el comercio exte-
rior (cartas para exportadores e importadores) o modelos de contratos internacionales,
la informacién que se obtiene es satisfactoria, pero incompleta. No obstante, mediante
las repreguntas pueden completarse en cierta medida.

En definitiva, la Inteligencia Artificial puede ser una herramienta util en la operativa de co-
mercio exterior, especialmente para profesionales y Pymes que no tienen mucha experien-
cia, si bien el nivel de respuestas a las pregunta planteadas es basico y, en muchos temas,
insuficiente.

Hoy por hoy existen recursos en Internet (webs especializadas en comercio internacional)
que ofrecen una informacién mucho mas amplia y precisa - y en muchos casos de forma
gratuita - que la informacion que se puede obtener a través de la Inteligencia Artificial y su
herramienta de pago mas conocida, Chat GTP Plus.

* Director de Global Marketing Strategies y socio-fundador de www.globalnegotiator.com
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MODELOS DE CONTRATOS INTERNACIONALES

@ CONTRATOS INTERNACIONALES EN ESPANOL

¢ Contrato de Compraventa Internacional o Contrato Internacional de Suministro

» Contrato de Distribucién Internacional  Contrato Internacional de Fabricacién

¢ Contrato de Agencia Comercial Internacional e Contrato de Agente de Compras Internacional

¢ Contrato de Representacién Comercial Internacional » Contrato de Servicios Logisticos

¢ Contrato de Intermediacién Comercial Internacional » Contrato de Exportacién

¢ Contrato de Joint Venture Internacional ¢ Contrato de Confidencialidad

¢ Contrato de Alianza Estratégica Internacional » Contrato de Trabajo para Expatriado

¢ Contrato de Franquicia Internacional ¢ Memoridndum Entendimiento Distribucién Internacional
¢ Contrato Internacional de Servicios ¢ Memoridndum de Entendimiento para Joint Venture

» Contrato Internacional de Consultoria
¢ Contrato Internacional de Transferencia de Tecnologia e Pack 10 Contratos en Espaiiol
¢ Contrato Internacional de Licencia de Marca » Pack Todos los Contratos en Espaiiol

¢ International Sale Contract ¢ International Supply Contract

¢ International Distribution Contract ¢ International Manufacturing Contract

¢ International Commercial Agency Contract ¢ International Buying Agent Contract

e International Sales Representative Agreement e Logistics Services Contract

¢ Intermediary Contract for Trade Operations ¢ Export Contract

e International Joint Venture Contract e Confidentiality Agreement

¢ International Strategic Alliance Agreement e Expatriate Contract of Employment

¢ International Franchise Contract ¢ Memorandum Understanding International distribution
¢ International Services Contract ¢ Memorandum of Understanding for Joint Venture
¢ International Consulting Contract

¢ International Technology Transfer Agreement e Pack 10 Contracts in English

¢ International Trademark License Agreement o Pack All Contracts in English

» Contrat de Vente Internationale ¢ Contrat International d”Approvisionnement

¢ Contrat de Distribution Internationale ¢ Contrat International de Fabrication

e Contrat d’Agent Commercial International ¢ Contrat de Confidentialité

¢ Contrat de Représentation Commerciale Internationale ¢ Protocole d’Accord pour Distribution Internationale
¢ Contrat de Joint Venture Internationale ¢ Protocole d’Accord pour Joint Venture Internationale
¢ Contrat de Franchise Internationale

 Contrat International de Services ¢ Pack Tous les Contrats en Francais

& CONTRATOS INTERNACIONALES EN ALEMAN

e Internationaler Kaufvertrag

¢ Internationaler Vertriebsvertrag

e Internationaler Handelsvertretervertrag
e Internationaler Vertretungsvertrag

e Internationaler Joint Venture Vertrag

¢ Internationaler Franchisevertrag

e Internationaler Dienstleistungsvertrag

Internationaler Liefervertrag

Internationaler Herstellungsvertrag
Geheimhaltungsvereinbarung

Absichserliarung Internationalen Vertriebsvertrag
Absichserlirung Joint Venture

Pack Alle Vertrige in Deutscher
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