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Dumping: el vender productos en un mercado de exportacién a
precios inferiores a los que tiene ¢l producto en el mercado local
del productor, es considerado una practica comercial desleal e
ilegal en la mayor parte de las naciones industrializadas.

El Convenio General sobre Tarifas y Comercio (GATT), que
establece una estructura obligatoria para la legislacién antidum-
ping de cada uno de sus signatarios, define dos condiciones que
deben estar presentes para justificar la imposicién de impuestos
antidumping: ventas a menos del valor “normal” o “justo” y dafio
a los productos locales. La primera, la apreciacién del llamado
dumping técnico, es definido en el articulo VI, pirrafos (1) y (2)
del GATT:

.Para los propdsitos de este artéculo, un producto es considerado como
introducido en el comercio de un pais importador a menos de su valor
normal, si el precio del producto exportado de un pais a olro... es menor
que el precio comparable, en el curso ordinario del comercio, por el
producto similar cuando estd destinado para consumo en el pais exporia-
dor, o, ... en la ausencia de tal frrecio doméstico, es menor que ya sea... el
precio mds comparable mds alto para el producto similar para exporta-
cin a cualquier tercer pats en el curso ordinario del comercio, o... &l
costo de produccidn del producto en el pais de origen, mds una adicion
razonable por utilidad y costo de venta.

Deben hacerse las debidas consideraciones en cada caso por la
diferencia en las condiciones y términos de venta, por diferencias
en tributacién y por otras dlfzrcnaas que afecten ?Ocomparablh-
dad de precios... A fin de eliminar o de prevenir ¢l dumping, toda
parte contratante puede imponer sobre cualquier producto objeto

Christian Marsh es gerente principal. En los iltimos quince aios, GTITR ha coopera-
do con las autoridades administrativas del gobierno en Estados Unidoes, en la Comunidad
Europea y en México, para la conduccidn de investigaciones antidumping y de impuestos
de compensacién, y ha proporcionado respaldo a los asesores legales que representan a
importadores sujetos a investigaciones por dumping y por impuecstos de compensacién
antes sus respectivas agencias de gobierno.
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de dumping un impuesto antidumping no mayor en cantidad que el
margen de dumping respecto de tal producto.

Estas provisiones del tratado han sido incorporadas en las le-
yes, reglamentaciones y procedimientos de los Estados Unidos
Mexicanos (México), de los Estados Unidos de América (U. S.) y
de la Comunidad Europea (E. C.).

En tanto que ¢l GATT asegura que no haya mayores diferencias
en los principios de medida entre los tres, se concede una consi-
derable latitud para definir los métodos apropiados para computar
el margen de dumping dentro de la estructura del Tratado. Estas
diferencias pueden tener un efecto significativo sobre los resulta-
dos de una investigacién antidumping.

1. INTRODUCCION

Este articulo es una recopilacién de las metodologias sobre el
margen de dumping empleados por las autoridades administrati-
vas de México, la Comunidad Europea y Estados Unidos, hacien-
do resaltar las diferencias significativas en los procedimientos y
comentando scobre el efecto de estas diferencias en los calculos
finales de margen de dumping. Se ha concedido poca atencién a
los procedimientos administrativos, a los programas de investiga-
cién y a otros asuntos no directamente relacionados con la medi-
da del margen de dumping. Mds aiin, la discusién se ha limitado a
los principales métodos empleados en las investigaciones de los
fabricantes establecidos en las economias de mercado. No nos he-
mos interesado en los métodos usados, raramente, en circunstan-
cias fuera de lo comin, ni los métodos usados en las investigaciones
de las economias distintas de las de mercado. Finalmente, por
necesidad, hemos intentado simplificar y maquillar la discusién
procurando no desorientar al lector en cuanto a la inevitable
complejidad del calculo de margen.

Para computar un margen de dumping, las agencias adminis-
trativas llevan a cabo un proceso de cuatro pasos. Especificamen-
te, el margen es fijado mediante:

L. La determinacién del precio de venta a su jurisdiccién, el
llamado “precio de exportacién”;

I1. La determinacién del precio de referencia o comparacién,
¢l Hlamado “valor normal o justo”; :
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ITII. La comparacién del precio de exportacion con valor nor-
mal, y

IV. El cilculo del margen de dumping.!

Estos pasos forman el esquema de este articulo, que concluye
con un ejemplo dirigido a hacer resaltar ¢l efecto de las diferen-
cias mayores en los métodos empleados por las tres agencias
administrativas.?

1I. EL PRECIO DE EXPORTACION

“...el precio del producto exportado de un pais a otro...”

Las tres autoridades administrativas vigilan el precio realmen-
te pagado para exportar a sus mercados domésticos. En donde la
transaccién de venta se¢ concerta entre partes relacionadas, sin
embargo, tanto la Comunidad Europea, como Estados Unidos
observan el precio pagado por el primer comprador no relaciona-
do. México, sin embargo, acepta precios de transaccién entre
partes relacionadas.

1. Precio en México

La mayor parte de las investigaciones conducidas por la agen-
cia administrativa mexicana han involucrado mercancia que fue
vendida directamente por exportadores extranjeros a un compra-
dor mexicano no relacionado. Para estas investigaciones, la agen-
cia administrativa mexicana basé el precio de mercado mexicano
en el precio neto cobrado al comprador mexicano no relaciona-
do. En los casos en los cuales las compaiifas extranjera exporta-

1 Una determinacién de dumping sc basa en un andlisis de las transacciones de
venta obtenido de un determinado periodo de tiempo o “periodo de investigacién”™.
Tipicamente, este periocdo puede variar de scis meses, como cs el caso de México y
Estados Unidos, hasta un afio, en las investigaciones en la Comunidad Europea. Las
transacciones de venta especificas que caecn dentro del periodo de la investigacién,
dependen de cémo define la autoridad administrativa si ha tenido lugar una venta
realmente, Mas 2 menudo, la fecha de la venta es la fecha en la cual los términos
esenciales de la venta son convenidos por las dos partes contratantes,

2 En México, las leyes y reglamentaciones antidumping son aplicadas por la Unidad
de Pricticas Comerciales Internacionales de la Secretaria de Comercio y Fomento In-
dustrial (SECOFI} del gobierno mexicano. En Estados Unidos, es la International Trade
Administration, del Departamento de Comercio, la que rige las medidas entidumping.
En la Comunidad Europea, las normas antidumping son administradas por el Directorate
C del Directorate Général I de }a Comisién de Comunidades Europeas.
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ron al mercado mexicano a través de importadores relacionados,
la agencia administrativa confié en el precio cobrado entre las
dos partes relacionadas, mds bien que en el precio cobrado por el
importador al primer comprador mexicano no relacionado. La
agencia administrativa ha seguido esta metodologia porque inves-
tigaciones pasadas nunca descubrieron evidencia del llamado
dumping “oculto”.® Mdas aun, la ley fiscal mexicana prohibe a las
empresas con base en el extranjero vender a sus subsidiarias a
precios que estan arriba del precio de reventa que los subsidiarios
cobran después a los compradores mexicanos no relacionados.

2. Precio en Estados Unidos

A diferencia de lo que practica México, la ley antidumping
norteamericana requiere que el precio en Estados Unidos se base
en el precio neto pagado por la mercancia importada por el
primer comprador americano no relacionado. Este requisito esta
destinado a asegurar que el precio en Estados Unidos refleje
confiablemente un precio de transaccién “al alcance de la mano”.

El precio en Estados Unidos puede ser determinado en una de
dos formas posibles: ya sea sobre la base del “precio de adquisi-
cién” o “precio de venta del exportador”. Generalmente, la deter-
minacién del precio apropiado en Estados Unidos depende de si
la compra o convenio de compra tuvo lugar antes o después de la
importacién de la mercancia a Estados Unidos; entonces el arre-
glo es generalmente considerado como una transaccién a precio
de venta del exportador. Por otra parte, si los términos de la
venta estin convenidos entre el fabricante extranjero (o sus subsi-
diarias americanas) y el comprador no relacionado, antes de que
la mercancia sea importada, entonces la venta se considera una
transaccion a precio de compra. Independientemente de la cro-
nologia de la venta, si el productor extranjero o su subsidiario en
Estados Unidos lleva a cabo servicios substanciales en Estados
Unidos, el precio de venta del exportador es usualmente la me-
dida apropiada del precio de Estados Unidos.

8 De acuerdo con el articulo VI del Cédigo Antidumping del GATT, se considera
dumping “oculto” “la venta por un importador a un precio debajo del precio corres
pondiente facturado por un exportador con quien €l importador esta asociado, v tam-
bién debajo del precio del pais exportador”.
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La distincién entre transacciones a precio de compra y a pre-
cio de venta del exportador es importante en cuanto determina
qué ajustes de precios de venta requeriri la agencia administrati-
va y cémo tratard esos ajustes para propésitos de computar, tanto
los precios en Estados Unidos como el precio extranjero de com-
paracién.t

Expuesto simplemente, cuando se aplica ¢l precio de venta del
exportador, todos los gastos de venta y de operacién incurridos en
Estados Unidos deben ser deducidos del precio en Estados Uni-
dos; los gastos de operacién no son deducidos cuando la definicién
del precio de Estados Unidos es la aplicada. Cuando el precio de
venta del exportador es el aplicado, se puede hacer un ajuste de com-
pensacién al valor normal de gastos andlogos incurridos en la
venta en el mercado doméstico del productor, hasta, pero no mds
que, la cantidad deducida del precio de Estados Unidos.

3. Precio en la Comunidad Europea

Similarmente a la Ley de Estados Unidos, las reglamentaciones
de ia Comunidad Europea proporcionan dos medios alternativos
para fijar el precio de exportacién: el precio neto pagado o paga-
ble por ¢l producto vendido para exportar a la Comunidad Euro-
pea, o un precio de exportacién “construido”.

Donde el productor extranjero vende directamente a un im-
portador no refacionado de la Comunidad Europea, el precio
que ¢l exportador cobra por la mercancia forma la base para el
precio de la Comunidad Europea.

Sus reglamentaciones, sin embargo, establecen que el precio
de exportacién puede ser determinado sobre la base de precio de
exportacién “construido” mas que por el precio real, en cualquie-
ra de los siguientes tres casos:

1) donde no existe precio de exportacién;

2) donde aparece que hay una asociaciéon de arreglo compen-
satorio entre el exportador y el importador (o un tercer contra-
tante), o

3) donde, por otras razones, el precio de exportacién realmen-
te pagado o pagable por el producto vendido en la Comunidad
Europea, sea poco confiable.

4 Los ajustes al precio de exportacién y al valor normal se discuten cn la seccién
IIL
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En la practica, la Comunidad Europea construye rutinariamen-
te un precio de exportacién para transacciones que involucran
ventas entre exportadores extranjeros y sus relacionados importa-
dores de la Comunidad Europea. Por ejemplo, es comiin para un
productor extranjero exportar su mercancia a un importador re-
lacionado, localizado en el mercado de la Comunidad Europea.
El importador revende entonces el producto a consumidores fina-
les o a revendedores locales en la Comunidad EFuropea. En estas
circunstancias, la autoridad administrativa de la Comunidad Eu-
ropea “construye” el precio de exportacién deduciendo todos los
costos erogados desde la importacién hasta la reventa, del precio
cobrado al primer comprador no relacionado.

La construccién de un precio de exportacién debe ser distin-
guido del cilculo de un precio de fabrica.® El propésito del cilcu-
lo del precio de fibrica es proporcionar una base razonable para
comparar los precios de venta en los diferentes mercados. El
cilculo del precio construido de expertacién, por otra parte, an-
tecede al cdlculo del precio de fabrica, puesto que su objetivo es
establecer un precio de exportacién para el producto, como si
hubiera sido vendido a un importador de la Comunidad Europea
no relacionado.

Para tal fin, la reglamentacién de la Comunidad Europea per-
mite las siguientes deducciones del precio de reventa al primer
comprador independiente:

1) transporte usual, seguro, manejo, carga y costos subordi-
nados;

2) impuestos arancelarios, impuestos antidumping, en su caso,
y otros impuestos pagaderos en el pais importador por motivos
de la importacién, o por la venta de los articulos, y

3) todos los gastos de venta, generales y administrativos
{SG&A) incurridos por el importador relacionado y una utilidad
“razonable” basada en la ganada por los importadores no relacio-
nados o por cilculo.

Con la notable excepcién de la utilidad, esta lista, cuando se
combina con los ajustes necesarios para convertir el precio de
exportacién construido, a un precio de fibrica, abarca las mis-
mas categorias generales de ajustes concedidas bajo la ley esta-

5 El cilculo de precios exfactory (ex-fibrica) para precios de exportacién y valor
normal son discutidos en la seccién I
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dounidense antidumping, para las transacciones a precio de venta
del exportador. A diferencia de la norteamericana, la ley de la
Comunidad Europea hace estos ajustes al precio construido de
exportacién aun en casos en los que el subsidiario del exportador
funciona como agente de ventas, y no mantiene inventario. Mas
ain, la practica de la Comunidad Europea no permite un ajuste
al valor normal, como lo permite la prictica norteamericana,
para gastos generales y administrativos comparables y para la
utilidad obtenida en el mercado doméstico del productor. Los
ajustes al valor normal son restringidos a los gastos directamente
relacionados, posteriores a la venta.

1I1. BASE PARA EL VALOR NORMAL

...el precio comparable, en el curso ordinario del comercio, por ¢l
producto similar cuando estd destinado al consumo en el pais
exportador, o... en la ausencia de tal precio doméstico, ... €]l mayor
precio por el producto similar para exportacién a cualquier tercer
pais, en el curso ordinario del comercio, o... el costo de produc-
cién del producto en ¢l pais de origen mds una razonable adicidén
por costos de venta y por utilidad.

Los estatutos antidumping en Estados Unidos, la Comunidad
Europea y México incorporan ¢l texto del GATT arriba transcri-
to. Las reglamentaciones especificas y las complejas practicas de
la Agencia, sin embargo, se han combinado para crear algunas
notables diferencias en cémo los tres gobiernos determinan el
valor normal. En gran parte, estas diferencias involucran la imple-
mentacién de anilisis especificos que se disefian para probar la
validez de los mercados de comparacidn y precios de transaccién
para el propésito de determinar las medidas mas apropiadas para
el valor normal.

1. Precio doméstico

Como se ha anotado arriba, la base preferida para el valor
normal es ¢l precio neto de venta en el mercado doméstico del
productor extranjero. Este es el precio pagado por mercancia que
se vende para consumo doméstico en el curso ordinario del co-
mercio y que es idéntico o similar al producto vendido en el mer-
cado de exportacién. Aunque las reglamentaciones antidumping
en Estados Unidos, la Comunidad Europea y México apoyan el
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uso de los precios del mercado doméstico para la determinacién
del valor normal, también identifican un niimero de circunstan-
cias bajo las cuales el precio doméstico debe ser ignorado, adop-
tindose una medida alternativa de valor normal. En general, estas
circunstancias son las siguientes:

1. no hay ventas de productos o similares en ¢l mercado do-
méstico;

2. la cantidad de ventas del mercado doméstico es demasiado
pequeria para permitir una comparacién adecuada;

3. no hay ventas en el mercado doméstico de productos simila-
res en el curso ordinario del comercio, y

4. un nimero insuficiente de ventas en el mercado doméstico
se hicieron a precios por encima del costo de produccién del
exportador extranjero.

Los tres gobiernos reconocen estos cuatro criterios limitantes
en una forma u otra, como lo ilustra la siguiente discusién. Sin
embargo, existen importantes diferencias en cémo aplican estos
criterios para determinar si el precio doméstico proporciona la
base mas razonable del valor normal.

A. No hay ventas de productos idénticos

Idealmente, las determinaciones de dumping deberian compa-
rar los precios del mercado para productos que son totalmente
idénticos. Pero équé pasa si el producto del mercado doméstico
del exportador extranjero difiere fisicamente del producto bajo
investigacién en el mercado de exportacién? En la ausencia de
ventas de mercancia idéntica en los dos mercados, las reglamenta-
ciones de Estados Unidos, la Comunidad Europea y México per-
miten el uso de productos de comparacién alternativos con carac-
teristicas que muy cercanamente se parecen a las de la mercancia
del mercado de exportacion. Las reglamentaciones también acep-
tan un ajuste a los precios de venta de comparacién. Este ajuste
de “diferencia en mercancia” estd previsto para tomar en cuenta
el efecto del valor de venta relativo causado por diferencias en las
caracteristicas fisicas entre los dos productos de comparacién.®

6 Ver la seccidn IIT para una descripeion del ajuste por diferencias en caracteris-
ticas fisicas.
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Al juzgar si un producto de mercado doméstico en particular
es suficientemente similar al producto exportado, como para per-
mitir una comparacién razonable de precios, las agencias admi-
nistrativas gencralmente analizan los datos técnicos y otra infor-
macién que describe los dos productos de comparacién y sus
usos previstos. Ademds, la agencia administrativa de Estados Uni-
dos somete a los dos productos de comparacién a un andlisis
bastante rigido, basado en costos. Bajo este anilisis, la agencia ad-
ministrativa de Estados Unidos calcula primero las diferencias
netas entre los costos de manufactura variables (esto es, materia-
les directos, trabajo directo y gastos de operacién de fibrica
variable) incurridos para producir la mercancia doméstica y la de
exportacion. Compara luego el valor absoluto de la diferencia
de costo variable resultante con el costo total de manufactura
(esto es, los costos de fabricacién variable mds un gasto de opera-
cién de fibrica fijo) del producto exportado. Si la diferencia de
costo variable es menor del 20 por ciento del costo del producto
de exportacién, los dos productos son considerados comparables.
Si, por contrario, la diferencia es mayor del 20 por ciento, la
agencia administrativa generalmente considera al producto del
mercado doméstico como distinto en la comparacién con el pro-
ducto del mercado de exportacién, y debe encontrarse una base
alternativa para el valor normal.

A diferencia de Estados Unidos, la Comunidad Europea y Mé-
xico evaldan las similitudes entre los productos del mercado de
exportacién y los domésticos sobre una base de caso por caso.” Al
hacer esta evaluacién, las autoridades administrativas de ambos
gobiernos se atienen a los datos ficticos relativos a las especifica-
ciones técnicas del producto, sus usos para los cuales estd dirigi-
do, y sus procesos de manufactura, para determinar si puede
hacerse una comparacién razonable de precios.

B. Insuficiente cantidad de ventas

Generalmente se considera que las ventas del mercado domés-
tico hacen imposible una comparacion correcta cuando las canti-
dades incluidas son tan pequenas que no reflejan confiablemente

7 La autoridad administrativa en México no ha tenido motivo para emplear este
ajuste, porque en casos pasados s¢ ha ocupado principalmente ya sea en productos
idénticos o en productos similares para los cuales ningiin peticionario ni demandado
ha reclamado una diferencia en ajuste de mercancia.
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la condicidn de los precios en el curso ordinario del comercio. En
tanto que esta limitacién ha sido raramente considerada en pasa-
das investigaciones mexicanas sobre dumping, de hecho surge
como una cuestién normal en los casos de Fstados Unidos y de la
Comunidad Europea. Y, como era de esperarse, estos paises man-
tienen su propia interpretaciéon de lo que constituye un nivel
aceptable de cantidad de ventas domésticas.

De ambos, Estados Unidos establece la prueba menos usual
para determinar si las ventas del mercado doméstico proporcio-
nan una base adecuada de comparacién con las ventas de expor-
tacibn norteamericanas. Bajo las reglas antidumping de Estados
Unidos, para que se pueda considerar un mercado de compara-
cién aceptable, las cantidades de ventas domésticas deben llegar,
cuando menos, a un cinco por ciento del total de las cantidades
de ventas de exportacién a los mercados de un tercer pais (esto
es, a todos los mercados de exportacién distintos de los de Esta-
dos Unidos).®

En contraste, la Comunidad Europea aplica una prueba de
viabilidad mucho mas explicita, comparando el volumen de las
ventas del mercado doméstico del pais investigado al de sus ven-
tas de exportacién a la Comunidad.? El umbral de la Comunidad
Europea para la viabilidad del mercado es de 5 por ciento. Esto es,
modelo por modelo, el volumen de ventas en el mercado domés-
tico del exportador debe ser, cuando menos, de un cinco del
volumen del mercado de exportacién de la Comunidad Europea.
Si no hay modelos de mercado doméstico que tengan volimenes
de ventas con utilidad que totalicen, cuando menos, cinco por
ciento del volumen del modelo de mercado de exportaciéon com-
parable, entonces debe buscarse una base alternativa para el valor
normal.

C. Ausencia de ventas en el curso ordinario del comercio

Las reglamentaciones antidumping de cada una de las tres
agencias administrativas establecen explicitamente que el precio

8 Este andlisis toma en cuenta, generalmente, todas las ventas de la mercancia
objeto de la investigacién, incluyendo ventas a partes relacionadas.

9 Al hacer esta determinacién, la Comunidad Europea considera sélo las ventas
del mercado doméstico que reportan utilidad. Ese concepto es discutido en mayor
detalle en la seccién III
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doméstico debe ser el precio al cual el exportador extranjero
vende la mercancia objeto de la Resolucién en el “curso ordinario
del comercio”. El propésito de este requisito es, por supuesto,
asegurar que ¢l precio doméstico comparativo usado en las deter-
minaciones de valor normal refleje razonablemente las condiciones
comerciales acostumbradas en el mercado doméstico del expor-
tador.

Como era de esperarse, sin embargo, el definir “ordinario”
puede conducir a menudo a resultados fuera de lo comiin. Esto
es especialmente cierto a propésito de Estados Unidos, donde no
hay ley ni reglamento que proporcione una definicién clara del
término y donde, en su prictica, la agencia ha tratado este punto
en formas diversas en innumerables casos. No obstante, la agen-
cia administrativa, en general, consideraria las ventas del merca-
do doméstico de los productos muestra, o de mercancia de cues-
tionable calidad, como fuera del curso ordinario del comercio.
Ademds, otros tipos de ventas podrian ser consideradas como
fuera del curso ordinario del comercio, incluyendo transacciones
de ventas domésticas a partes relacionadas.

A diferencia de lo que sucede en Estados Unidos, las regla-
mentaciones de la Comunidad Europea especifican las siguientes
tres circunstancias bajo las cuales las ventas pueden ser considera-
das como no hechas en el curso ordinario del comercio:

a) ventas hechas a precios inferiores al costo de produccién;
b) ventas entre partes asociadas, y
€) ventas entre partes que tienen un arreglo compensatorio.

1a primera de éstas es discutida separadamente en la seccion
siguiente.

En lo que respecta a ventas hechas a partes asociadas (por
ejemplo, matriz-filial), la Comunidad Europea pasa generalmente
por alto tales transacciones cuando la entidad subsidiaria lleva a
cabo la funcién de venta en el mercado doméstico. Las reglamen-
taciones de la Comunidad Europea dan a las autoridades adminis-
trativas amplia discrecionalidad para definir lo que constituye
una relacién entre entidades. Esas reglamentaciones permiten a
Ia autoridad administrativa de la Comunidad Europea hacer caso
omiso de transacciones de venta entre partes que “parecen” estar
asociadas. En la prictica, la autoridad administrativa de la Comu-
nidad Europea determina que ¢l exportador extranjero y su enti-
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dad filial constituyen una entidad econémica tinica y por lo tanto
usa los precios de venta del mercado doméstico a compradores
no relacionados como la base para el valor normal.

La circunstancia final, de transacciones entre partes que tie-
nen una asociacion compensatoria, no estd definida por las regla-
mentaciones de la Comunidad Europea y raramente ha sido invo-
cada para excluir ventas del mercado doméstico. En los pocos
casos en los cuales la Comunidad Econdmica ha manejado esta
provisién, las transacciones en cuestién han sido generalmente
ventas a partes que proporcionaron servicios de fabricacién al
exportador. Por la existencia de un arreglo de venta-recompra,
entre el exportador extranjero y su comprador de mercado do-
méstico, estas ventas fueron consideradas como hechas fuera del
normal curso del comercio.

México, aunque no tiene la definicién reglamentaria explicita
de la Comunidad Europea, ha adoptado criterios similares a los de
dicha Comunidad cuando se trata de identificar ventas domésti-
cas hechas fuera del curso normal del comercio.

D. Ventas bajo el costo de produccion

A falta de un namero suficiente de ventas en el mercado do-
méstico a un precio igual o superior al costo de produccién del
fabricante, las agencias administrativas en México, Estados Uni-
dos y la Comunidad Europea hacen caso omiso de todas las ven-
tas del mercado doméstico y seleccionan una medida alternativa
para el valor normal. Para este propdsito, el costo de produc-
cién para la mercancia bajo investigacién consiste del costo total
de los materiales directos, del trabajo directo, y de los costos
generales fijos de produccién de la fibrica invertidos en la fabri-
cacién del producto, mids una cantidad para los gastos administra-
tivos, de venta y generales, asi como los de empaque para venta al
mercado doméstico. La Comunidad Europea, en todas las investi-
gaciones, recoge la informacién sobre el costo completo de la
produccién de los mismos interesados. México y Estados Unidos,
sin embargo, no investigan las ventas a precio por debajo del
costo sin una adecuada fundamentacién del peticionario.

Las reglamentaciones antidumping para México no proveen,
actualmente, normas para ocuparse de ventas sin utilidad del
mercado doméstico. Sin embargo, la prictica de la agencia ha
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instituido una prueba para identificar y excluir las ventas por
debajo del costo cuando ocurren en cantidades importantes. Bajo
esta prueba, la agencia administrativa deja de tomar en considera-
cién todas las transacciones de ventas si la cantidad de ventas por
debajo del costo excede el 70 por ciento del volumen total de
ventas domésticas durante el periodo investigado. Si, por otra
parte, ¢l volumen de ventas por debajo del costo es menor que el
70 por ciento, la agencia administrativa ignora sélo aquéllas ven-
tas que no rinden utilidad y usa todas las demds transacciones
como base para el valor normal.

Para determinar si se deben dejar de considerar las ventas
domésticas sin utilidad, Estados Unidos y las autoridades de la
Comunidad Europea se guian por las siguientes normas regla-
mentarias:

a) Las ventas por debajo de costo del exportador extranjero
deben haber sido hechas en cantidades importantes sobre un
“largo periodo de tiempo”,1%y

b) los precios de estas ventas por debajo del costo no permiten
la recuperacién de todos los costos durante un periodo razonable
de tiempo.!?

Ademis, para implementar estas normas, han surgido dos
pruebas diferentes como resultado de la practica de la agencia en
Estados Unidos y en la Comunidad Europea.

La agencia administrativa de Estados Unidos aplica una prue-
ba de dos mds para determinar si son de ignorarse las ventas del
mercado doméstico hechas a precios por debajo del costo.

En la primera parte del anilisis, llamada la prueba “10-90-107,
la agencia administrativa evalia si el exportador extranjero ha
vendido una porcién importante del volumen de ventas del mer-
cado doméstico a precios por debajo del costo de produccién.
Bajo esta prueba, la agencia administrativa aceptari todas las ventas
domésticas del fabricante extranjero si menos del 10 por ciento
del volumen de esas ventas se hace a precios por debajo del cos-
to durante el periodo de investigacién. Si entre el 10 por ciento y

10 Hasta la aplicacién de su reglamentacién de 1988, la Comunidad Europea usé
la misma expresién “periodo de tiempo extendido” que se encuentra en la norma de
Estados Unidos. Las reglamentaciones vigentes de la Comunidad Eurcpea usan la ex-
presion “durante el periodo de investigacién™ €l cual, como se ha hecho notar, es
tipicamente de un afo.

11 Las reglamentaciones de la Comunidad Europea se refieren al pericdo de in-
vestigacién como ¢l lapso de tiempo en el cual se deben recuperar los costos.
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¢l 90 por ciento de la cantidad vendida en ¢l mercado doméstico
es a precios por debajo del costo de produccién, la agencia admi-
nistrativa generalmente dejara de considerar sélo las ventas que
fueron hechas por debajo del costo y usara las ventas restantes
como base para el valor normal. Finalmente, si mas del 90 por
ciento del volumen de ventas del mercado doméstico del exporta-
dor es vendida a precios por debajo de costo, la agencia adminis-
trativa dejara de considerar todas las ventas domésticas y estable-
cerd un valor normal sobre una base alternativa. Es importante
hacer notar que, donde mds de un tipo de producto se sujeta a la
investigacion, la agencia administrativa conducird la prueba “10-
90-10” sobre una base de producto por producto.

La segunda parte del andlisis de ventas por debajo de costo de
la agencia administrativa norteamericana estd destinada a estimar
si las ventas por debajo de costo del fabricante extranjero han
sido hechas por un largo periodo de tiempo. En el periodo de
investigacién normal de seis meses, la agencia administrativa con-
siderara las ventas bajo costo de un producto especifico como
hechas durante un largo periodo de tiempo si tales ventas tienen
lugar en cuando menos dos de los seis meses. En casos donde un
producto particular es vendido en sélo un mes del periodo de
investigacion, si el producto se vende bajo costo en ese mes, Ia
agencia administrativa considerard ese producto también como
que ha sido vendido por debajo de costo por un largo periodo de
tiempo.

Como se ha hecho notar arriba, la Comunidad Europea consi-
dera a las ventas por debajo de costo como que han sido hechas
fuera del curso ordinario del comercio. Consecuentemente, la
Comisién establece una prueba un poco diferente bajo sus nor-
mas para Jas ventas por debajo del costo. Bajo esta prueba, la
Comunidad Europea normalmente considera las ventas del mer-
cado doméstico como fuera del curso ordinario del comercio (y,
como resultado, las pasa por alto para establecer €l valor normal)
si, durante el periodo de investigacién, el precio de venta prome-
dio del exportador extranjero para el producto doméstico (a me-
nudo sobre una base de modelo por modelo) es menor que el
costo promedio del producto.

Aun si el precio de venta doméstico promedio del exportador
excede los costos de produccién promedio durante el periodo de
la investigacién, la Comision a menudo pasara por alto las trans-
acciones especificas por debajo del precio, en casos donde existe
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un volumen importante de tales transacciones. Aunque no hay
reglas de prictica establecidas en estd drea y los criterios han
cambiado de caso a caso, el umbral para “importante” es general-
mente del 20 por ciento. Esto es, en casos donde la cantidad de
productos domésticos vendidos por el exportador extranjero a
precios por debajo de costo excede el 20 por ciento del volumen
total de ventas del mercado doméstico del exportador, fa Comi-
sién ignora todas las ventas por debajo de costo y se atiene a las
demds ventas con utilidad para determinar el valor normal. Esto
es cierto, sin embargo, sélo hasta el punto en que estas ventas
restantes representen, cuando menos, el cinco por ciento del
volumen exportado a la Comunidad Europea durante el periodo
de la investigacién.

2. Ventas a un tercer pais

Si por cualquiera de las razones arriba mencionadas, los pre-
cios de ventas del mercado doméstico del fabricante extranjero se
consideran como poco dignas de confianza como base para deter-
minar el valor normal, las normas antidumping en México, Esta-
dos Unidos y la Comunidad Europea prevén el uso de los precios
de exportacién de un tercer pais como una medida alternativa del
valor normal. Sin embargo, a pesar de esta previsién, el uso de
precios de un tercer pais por las diversas agencias en analisis
antidumping anteriores ha sido, cuando mucho, esporadica.

Estados Unidos, mis que México o la Comunidad Europea,
toma en cuenta las ventas de un tercer pafs como base para
determinar el valor normal si se ha determinado al principio de
la investigacién que hay un volumen insuficiente de ventas del
mercado doméstico. Si, empero, s¢ demuestra que el mercado
doméstico del fabricante es inadecuado por las ventas por debajo
del costo, la agencia administrativa norteamericana procederi di-
rectamente al uso del valor construido,!2

Aunque hay excepciones notables, México y la Comunidad
Europea raramente, si es que alguna vez o hacen, basan el valor
normal en precios de ventas de un tercer pais; para la Comuni-
dad Europea, esto se hace como cuestién de tictica y para Méxi-
C0, como una cuestién circunstancial.

12 El valor construido, como la base para el valor normal, se discute abajo.
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En aquellos casos antidumping de Estados Unidos que si hacen
uso de precios de tercer pais, tales precios estdn sujetos a las
mismas pruebas generales de validez arriba discutidas para los
precios domésticos. Por ejemplo, la agencia administrativa exami-
nard la viabilidad del mercado de exportacién del tercer pais
seleccionado y, cuando lo considere necesario, escrutinari los
productos vendidos en ese mercado para asegurarse de que son
andlogos, comparables a la mercancia en cuestién vendida en el
mercado norteamericano y que son vendidos con utilidad y en
el curso ordinario del comercio.!?

En tanto que las normas antidumping de México permiten el
uso de los precios de exportacién de un tercer pais como una
base alternativa para computar el valor normal, las investigacio-
nes pasadas han proporcionado poca oportunidad para estimar si
la agencia administrativa usaria, de hecho, tales precios en su
andlisis. La mayor parte de las investigaciones han sido conduci-
das contra exportadores extranjeros con precios viables de mercado
doméstico. En casos donde un mimero importante de las ventas del
exportador extranjero se hicieron a precios por debajo del costo de
produccion, la agencia administrativa ha basado el valor normal
en el valor construido (abajo discutido). Esto parece que se ha
debido, sin embargo, a la falla del exportador extranjero en ar-
giir en favor de un mercado de exportacién alternativo, mis que
a la desaprobacién franca de la agencia administrativa para las
transacciones de venta de tercer pais.

3. Valor construide

La tercera y ultima base para el valor normal es el valor cons-
truido del producto exportado.! En efecto, el valor construido

13 Las reglamentaciones de Estados Unidos kestablecen que, con el fin de proveer
una comparacidn satisfactoria, el fabricante extranjero debe tener un volumen adecuado
de transacciones de venta en el mercado del tercer pais seleccionado. A diferencia de
la prueba de viabilidad del mercado doméstico, sin embargo (que requiere que el
volumen de ventas del mercado doméstico del fabricante extranjere, sea de cuando
menos cinco por ciento del total de sus ventas a mercados de exportacién diferentes
de Estados Unidos), la prueba de viabilidad del tercer pais, de la agencia administra-
tiva de Estados Unidos, es menos formal. En algunas de sus anteriores investigaciones,
la autoridad de Estados Unidos ha determinado que el mercado del tercer pais es
viable si el volumen de ventas del fabricante extranjero €s, en ese pais, de cuando
menos cinco por ciento del volumen de ventas de dicho fabricante en Estados Unidos.

14 También mencionado como “valor reconstruido” o “precio reconstruido”.
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trata de representar el precio que ¢l exportador extranjero hu-
biera recibido por el producto exportado si hubiera éste sido
vendido en el mercado doméstico del productor. A este respecto,
el valor construido consiste de la suma de todos los costos de
manufactura erogados para la mercancia exportada, mas cantida-
des para los gastos generales del mercado doméstico, y una utili-
dad “razonable”. El uso del valor construido como valor normal
casi siempre conduce a un nimero de asuntos contenciosos por-
que permite a la agencia administrativa amplia discrecionalidad
con respecto a la estimacién de costo, asignaciones contables y
determinacién de utilidades.

México, Estados Unidos y la Comunidad Europea emplean los
mismos principios basicos en la estimacién del valor construido
del producto de exportacién. Esto es particularmente cierto para
los costos de manufactura incluidos en el costo de produccién.
Los materiales directos, ¢l trabajo directo y los gastos generales
de fabrica son tomados en cuenta generalmente por las tres agen-
cias administrativas, basados en los costos reales erogados por el
fabricante extranjero y registrados en el sistema contable normal
del fabricante durante el periodo de investigacién.!®

Aparecen diferencias, sin embargo, entre los procedimientos
normales de las agencias, en su respectivo tratamiento de los cos-
tos ajenos a la manufactura, especificamente, en lo que concierne
a “gastos generales” y utilidades. El término gastos generales se
usa bajo la ley norteamericana para describir esos gastos del mer-
cado doméstico incurridos por el productor extranjero, que no
pueden ser directamente asignados a la manufactura del produc-
to, pero que, sin embargo, deben ser incluidos como parte de su
costo a fin de derivar un costo de produccién que abarque todo
lo erogado.1®

15 Este es un flagrante exceso de simplificacion de una parte extremadamente
compleja del cdlculo antidumping. Desgraciadamente, la miriada de decisiones previas
de la agencia, acerca de las cuestiones relacionadas con los costos, la abrumadora ma-
yoria de las cuales son especificas para los hechos considerados, por su naturaleza,
estin mds alli del alcance de este articulo.

16 Los gastos generales incluyen aquellas categorias de gastos que, en términos
contables, son a menudo llamados “gastos del periodo”. Las reglamentaciones de la
Comunidad Europea usan la cxpresién “gastos de venta, administrativos y otros gene-
rales”, en tanto “gastos de venta” como “costos administrativos y otros generales”. Como
una cuestién prictica, a pesar del lenguaje distinto, las tres legislaciones se refieren a
gastos generales, administrativos y de venta.
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Ordinariamente, los gastos generales incluyen gastos de ven-
tas, gastos generales y administrativos, asi como gastos en intere-
ses y en otros diversos. Mientras que los costos de manufactura
directa son los utilizados para fabricar el producto de exporta-
cidn, los gastos generales (en particular la porcién de gastos de
venta) deben ser aquellas cantidades erogadas para las ventas al
mercado doméstico.

Aunque existen diferencias técnicas entre México, Estados
Unidos y la Comunidad Europea, en cuanto a cémo contabilizar y
asignar los gastos generales al producto exportado, la diferencia
mds importante puede ser encontrada dentro de la normatividad
norteamericana.

En los casos en los cuales los gastos genecrales totales del mer-
cado doméstico del exportador son de menos del 10 por ciento
de sus costos de manufactura (esto es, la suma del costo de mate-
riales, del trabajo, mas los gastos generales), la ley norteamerica-
na establece que una cifra minima de diez por ciento de esa suma
debe usarse como sustituto de la cantidad de gastos generales del
exportador.l” No existe tal disposicién en las leyes de la Comuni-
dad Europea ni en las mexicanas, por lo que ambos usan los gas-
tos generales reales del mercado doméstico del exportador para
contabilizar ¢l valor construido.

Una disposicién similar existe bajo la ley norteamericana con
respecto al cédlculo del valor construido de las utilidades. De
acuerdo con la ley, donde las utilidades del mercado doméstico
del exportador sean menores que el ocho por ciento de sus cos-
tos de manufactura mis gastos generales, se debe aplicar una
cifra minima de ocho por ciento, por concepto de utilidades,
para contabilizar la cantidad sustituto de utilidades, 8

Obviamente, esto impone una carga bastante onerosa sobre
los fabricantes extranjeros, puesto que las utilidades en muchas
industrias no alcanzan normalmente tan altos niveles.

En contraste, México y la Comunidad Europea tienden a con-
fiar en los coeficientes reales de utilidades de mercado doméstico
del fabricante extranjero para calcular el valor construido. Sin
embargo, aqui hay también una estipulacién: ambos establecen el

17 Siempre que los gastos generales del fabricante extranjero exceden un minimo
de 10 por ciento, se usan las cantidades de hecho erogadas.

18 Si las utilidades domésticas del fabricante exceden el minimo de ocho por cien-
to, se usa entonces la utilidad concreta.
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coeficiente promedio de utilidades del fabricante extranjero con
base solamente en las ventas con utilidades de mercado doméstico
de la mercancia investigada. En ausencia de una cantidad sufi-
ciente de ventas con utilidades en el mercado doméstico, las
agencias usarin normalmente a cifra de una utilidad sustituta.
Para la Comunidad Europea, esta figura sustituta puede estimar-
se con base en las utilidades realizadas sobre las ventas por enci-
ma del costo del producto relevante hecho por otros fabricantes
domésticos o sobre otros datos disponibles.

Por su parte, en ausencia de un coeficiente de utilidades con-
fiable para la mercancia en el mercado especifico doméstico, Mé-
xico intenta usar el coeficiente de utilidad de la mercancia del
fabricante extranjero que se acerca mas al de los productos in-
vestigados. Al hacerlo asi, las autoridades mexicanas pueden
ensanchar el grupo de productos para los cuales la utilidad es
estimada, para incluir productos distintos manufacturados por el
fabricante. Con el fin de medir exactamente el margen de utilida-
des, las autoridades mexicanas pueden expander el grupo de pro-
ductos estimados para incluir toda la mercancia manufacturada y
vendida por el fabricante extranjero (esto es, la utilidad total de
la compaiiia).

IV. COMPARACION DEL PRECIO DE EXPORTACION
CON EL VALOR NORMAL

“Una debida latitud debe permitirse en cada caso para tomar en
cuenta diferencias en las condiciones y términos de venia, para diferen-
cias en aranceles y por otras diferencias que pueden afectar la compara-
bilidad de precios.”

El tercer paso en la determinacion de dumping consiste en la
comparacién de los precios de exportacién con el valor normal.
Sin embargo, con el fin de lograr una comparacién razonable, se
hacen inicialmente ajustes especificos, de tal manera que los pre-
cios reflejen condiciones comparables de mercancia y de venta.
La necesidad de estos ajustes surge del hecho de que las diferen-
cias en la manera en la cual los productos de comparacién son
vendidos o en los atributos fisicos de los productos afectan sus
precios respectivos. Asi, es necesario hacer ciertos ajustes para
nulificar ¢l efecto del precio de estas diferencias, de tal manera
que la comparacién no sea distorsionada.
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En general, los ajustes de precio se clasifican en las signientes
tres categorias:

1. Ajustes para tomar en cuenta diferencias fisicas en los pro-
ductos de comparacién;

2. Ajustes para tomar en cuenta cargos por importacién y los
impuestos indirectos;

3. Ajustes para tomar en cuenta las diferentes condiciones y
términos de la venta.

1. Ajustes por diferencias [isicas

Como se explica arriba, ¢l precio de exportacién y el valor
normal en un analisis de dumping son mis comparables cuando
los productos vendidos son idénticos uno a otro en todos respectos.
Tal sitnacién ideal, sin embargo, no siempre existe. Consecuen-
temente, las reglamentaciones en México, Estados Unidos y la
Comunidad Furopea permiten la comparacién de productos simi-
lares. Las tres agencias administrativas permiten un ajuste de pre-
cio por diferencias en caracteristicas fisicas, para tomar en cuenta
las diferencias en el valor de 1a mercancia comparada.

Aunque la teoria que subyace al ajuste es sana, en realidad,
puede ser una tarea dificil el segregar el efecto del precio atribui-
ble a las caracteristicas fisicas, del causado por otros factores.

Para México, hay pocos antecedentes de casos que nos den
una idea de cémo ajusta la agencia administrativa cuando hay
diferencias fisicas en los productos de comparacién. Sin embar-
go, las reglamentaciones mexicanas requieren que se haga un
ajuste, y muestran preferencia por el basado en el precio o en el
valor.

A falta dec los datos necesarios para contabilizar tal ajuste, las
reglamentaciones permiten a las autoridades mexicanas calcular
el ajuste basindose en los costos relativos de produccién de los
productos del mercado doméstico y de exportacién, mis una
cantidad por concepto de utilidades.

Las reglamentaciones antidumping de Estados Unidos y de la
Comunidad Europea también mencionan un ajuste por diferen-
cias fisicas entre productos de comparacién, basado en el precio. En
la prictica, sin embargo, las agencias administrativas de ambos
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gobiernos, generaimente hacen los ajustes basindose en los cos-
tos respectivos de los productos. La armonia entre los procedi-
mientos termina, cuando las agencias de los Estados Unidos y de
la Comunidad Europea determinan cuil de los costos de fabrica-
cién del exportador extranjero se permite que se incluyan en el
ajuste.

Recuérdese que, al juzgar si un producto del mercado domés-
tico especifico es suficientemente similar para comparacién con
el producto de exportacién, la agencia administrativa norteamerica-
na sujeta al producto doméstico a una prueba del 20 por ciento,
basada en los costos variables de fabricacién. Bajo esta prueba, la
agencia administrativa substrae los costos variables del producto
doméstico de los del producto de exportacién. Luego compara la
diferencia resultante con los costos totales de manufactura del
producto de exportacién. Si la diferencia en los costos variables
de los dos productos es menor de un 20 por ciento, la agencia
administrativa concluye que los productos son suficientemente
similares para formar la base de una comparacién razonable.

Bajo el procedimiento norteamericano, esta diferencia neta
entre los costos variables de fabricacion de los dos productos es
la que llega a ser la base para el ajuste de precio por diferencias
fisicas. Alguna controversia sobre esta metodologia resulta de la
teorfa opuesta, de que los costos de fabricacién variables por si
mismos no explican el valor total del producto. Sin embargo, la
agencia administrativa normalmente se basa en esta metodologia
para recalcar el ajuste de precio por diferencias fisicas en la mer-
cancia. La comunidad Europea basa también su ajuste en los
costos del fabricate extranjero. Para la Comunidad Europea, sin
embargo, el ajuste normalmente explica la diferencia neta en
todos los costos de manufactura, y gastos de venta, generales y
administrativos, mas una cantidad razonable por las utilidades
ganadas en las ventas de los dos productos de comparacién.

2. Ajustes por cargos de importacion e impuestos indirectos

Ciertamente, los aranceles, los impuestos especiales sobre ciertos
productos, otras formas de cargos de importacién, e impuestos in-
directos juegan un papel importante en determinar los pecios
que los clientes pagan por la mercancia. Sin embargo, como fac-
tores externos dentro del mercado, tales cargos e impuestos dis-
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torsionan el verdadero valor econémico de los productos vendi-
dos. Las autoridades de México, Estados Unidos y la Comunidad
Europea reconocen que los mirgenes de dumping no deben sur-
gir meramente porque tales impuestos son estimados de manera
diferente entre mercados. Las reglamentaciones antidumping de
los tres gobiernos, por lo tanto, permiten ajustes de precios dirigi-
dos a eliminar de la comparacién entre precio de exportacién y
valor normal, los efectos de la imposicién de impuestos.

Al ajustar precios por las diferencias en tributacién, aunque
las tres agencias pueden variar en ciertos aspectos técnicos de
calculo, tienen generalmente la misma actitud. Los aranceles y
otros cargos de importacién cargados al producto del exportador
extranjero son deducidos del precio de exportacién, asi como
cualquier impuesto indirecto impuesto antes o en el momento de
la venta al cliente. En cuanto al valor normal, las agencias ajustan
también por cargos de importacién e impuestos indirectos sobre
el producto doméstico (o sobre los materiales usados en su manu-
factura que hubieran sido objeto de reembolso parcial, o que
hayan quedado sin cobrar) si el producto ha sido vendido para
exportacién (por ejemplo: reintegro de aranceles).

Los procedimientos entre los tres paises difieren respecto al
calculo del ajuste de derechos decl mercado de referencia e im-
puestos rebajados o no cobrados por razones de exportacién. Las
autoridades de México y de la Comunidad Europea normalmente
ajustan el valor normal, en algunos casos, deduciendo la cantidad
de derechos rebajados o no cobrados y los impuestos recibidos o
ahorrados por el exportador y, en otros casos, deduciendo la
cantidad ya pagada por derechos ¢ impuestos sobre las ventas al
mercado doméstico. En Estados Unidos, sin embargo, la ley re-
quiere que cl ajuste se haga al precio de exportacién, y que los
impuestos indirectos sean limitados sélo a las cantidades realmen-
te erogadas por el productor doméstico. De acuerdo con esto, la
agencia administrativa contabiliza la cantidad de derechos e im-
puestos del mercado doméstico y anade esa cifra al precio de ex-
portacién.

3. Ajustes por las condiciones y términos de venta

A menudo, los ajustes mas complejos en un anilisis de dum-
ping resultan de diferencias que existen entre las condiciones y
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términos de venta en los mercados de exportacién y doméstico.
En su forma mais sencilla, esos ajustes estan dirigidos a igualar los
precios de venta en los dos mercados, comparados en la puerta
de la fabrica del productor. Esto trae consigo el ajuste para todos
los gastos erogados por el productor extranjero desde el momento
en que su producto sale de la fibrica hasta que es recibido por el
comprador cuyo precio forma la base del valor de exportacién, o
valor normal. En la prictica, sin embargo, no es siempre facil iden-
tificar estos gastos y cuantificarlos de una manera razonable.!?

Aunque pueda variar la precisién del lenguaje legal en Méxi-
co, Estados Unidos y la Comunidad Europea, para los propésitos
de la discusién, los ajustes de diferencias en términos y condicio-
nes de venta pueden ser categorizados, en general, como diferen-
cias en cl nivel de comercio, en cantidades de ventas, en cargos
por el movimiento y en circunstancias de la venta.

A. Diferencias en el nivel de comercio

Aunque no esta impedida para hacerlo, la agencia administra-
tiva mexicana nunca ha concedido un nivel de ajuste de comer-
cio. Por el contrario, en la practica antidumping de Estados Uni-
dos y de la Comunidad Europea, la comparacién de precios es
hecha normalmente al mismo nivel comercial, Por ejemplo, siem-
pre que es posible, la agencia administrativa iguala las ventas
hechas a mayoristas en el mercado de exportacién, a transaccio-
nes de mayoreo en el mercado de comparacién. Igualmente, la
agencia trata de igualar las ventas de exportacién hechas a vende-
dores al menudeo, a usuarios finales, a distribuidores y a otro
tipo de clientes, con las ventas al mercado doméstico en la misma
categoria, para tener la comparaciéon de precios mis razonable
que sea posible. Si las ventas al mismo nivel comercial son inade-
cuadas, la agencia basard sus comparaciones en el nivel comercial
més proximo para fines de comparacién, y puede, cuando es

19 Como los costos de produccién y otras cuestiones tratadas en este articulo, los
ajustes por condiciones y términos de venta han formado el fundamento de una gran
cantidad de temas contenciosos en investigaciones antidumping anteriores dentro de
México, Estados Unidos y la Comunidad Europea. Mds frecuente, la resolucion de estas
cuestiones depende de los patrones ficticos distintivos de cada caso. Por esta razénm,
la discusion que sigue se enfoca en la naturaleza mas general de los ajustes de ventas
y no en las muiltiples excepciones.
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apropiado, hacer ajustes que reflejen cualquier diferencia en la
comparacién de precios. En contraste, al construir el precio de
exportacién para comparacién con ventas domésticas hechas por
un distribuidor filial, la Comunidad Europea compara regular-
mente las ventas a diferentes niveles de comercio.

B. Diferencias en cantidades de ventas

Las reglamentaciones norteamericanas establecen que las ven-
tas de mercancia de cantidad comparable seran usadas cuando se
compare el valor normal con los precios de exportacién. Dichas
reglamentaciones permiten también un ajuste por diferencias en
cantidades cuando no pueden hacerse las comparaciones de can-
tidades comparabiles.

Debido a los estrictos requisitos que deben satisfacerse, este
ajuste es raramente concedido por la agencia administrativa nor-
teamericana. A diferencia de Estados Unidos que regula la com-
paracién de mercancia vendida en cantidades comparables, Méxi-
co y la Comunidad Europea no tienen tal requisito de que sea
comparada una cantidad similar de mercancia.

C. Diferencias en cargos sobre movimientos

Los tres organismos administrativos descuentan, tanto del va-
lor normal como del precio de cxportacién, la cantidad incluida
en el precio por concepto de cualesquier costos, cargos y/o gas-
tos erogados para trasportar la mercancia de la fabrica del pro-
ductor extranjero al lugar de entrega. Estos cargos por movimientos
pueden incluir flete en ¢l territorio extranjero y aseguramiento,
fletes internacionales, corretaje, manejo y cargos de puerto, asi
como tarifas aduanales.

Los cobros por movimientos deben reflejar los términos de
venta de cada transaccién. Por ejemplo, un productor extranjero
no incurrird en cargos por movimiento en una transaccién de
venta hecha ex factory, puesto que ésta representa el precio de ven-
ta a la puerta de la fibrica. Un productor extranjero, sin embar-
go, incurrird en todos los cargos erogados para transportar la
mercancia al punto de entrega en las transacciones de venta he-
chas sobre una base de entrega.
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México, Estados Unidos y fa Comunidad Europea hacen tam-
bién un ajuste por diferencias en costos de empaque. La metodo-
logia usada para hacer este ajuste difiere, sin embargo, entre las
tres agencias administrativas. Especificamente, México y la Co-
munidad Europea descuentan del valor normal y del precio de
exportacion, los costos directos incurridos para empacar la mer-
cancia. Estados Unidos, por otra parte, ajusta sélo el aspecto del
valor normal. Esto se realiza deduciendo primero los costos
domésticos u otros costos de comparacién de empaque para mer-
cado, del valor normal, y luego reemplazindolo con los costos
directos incurridos para exportar la mercancia.

D. Diferencias en las circunstancias de venta

Los tres gobiernos admiten ajustes por los gastos directos de
venta incurridos en beneficio ya sea del mercado doméstico o de las
transacciones de ventas de exportacién. Las metodologias usa-
das para efectuar los ajustes directos de gastos de venta, sin em-
bargo, difieren entre las autoridades administrativas. En las tres
jurisdicciones, sin embargo, para calificar el ajuste, el gasto debe
estar directamente relacionado con las ventas bajo consideracién.
Ademas, la Comunidad Europea insiste en que los ajustes por
ventas directas sean permitidos sélo por gastos incurridos des-
pués de la venta.

Los mis tipicos gastos directos de venta incluyen:

Gasto en crédito. El costo de la oportunidad de conceder térmi-
nos de pago. Este ajuste es una funcién del periodo de tiempo
por ¢l cual se extiende ¢l crédito (medido normalmente de la
fecha de embarque a la fecha de pago), el tipo de interés aplica-
ble, y el precio neto de descuentos.

Gastos de seguro. 1.os gastos directos incurridos para asegurar la
mercancia.

Gastos de publicidad directa y de promocion de ventas. Los gastos
directos incurridos en anunciar y/o promover la mercancia.

Este ajuste no es permitido por la Comunidad Europea por-
que se refiere a gastos antes de la venta.

Almacenamiento despuds de la venta. Gastos incurridos después
de la fecha de la venta para almacenar la mercancia.
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Comisiones. Cantidades pagadas a agentes de ventas no relacio-
nados. L.a Comunidad Europea también permitird ajustes por el
salario de los vendedores, pero no por otros costos de oficina de
ventas. Estados Unidos permitird el ajuste por salarios de vendedo-
res y otros gastos generales de oficina de ventas, si el exportador
extranjero también paga una comisién en el mercado de compa-
racién.

4. Conversion de Moneda

Ademis de los ajustes de precio, ya mencionados antes de que
los mérgenes finales de dumping puedan ser contabilizados, el
valor normal debe ser traducido a la misma unidad monetaria
del precio de exportacién.

Como parte de su préctica normal, la agencia administrativa
de México establece sus margenes finales de dumping usando el
délar de Estados Unidos como la moneda funcional tanto para
€l mercado doméstico del fabricante extranjero, o para otro mer-
cado de comparacién. Para cada transaccién de venta y sus ajus-
tes de precio relacionados, la autoridad mexicana convierte todas
las cantidades de moneda local en délares estadounidenses, con
base en el tipo de cambio vigente en la fecha de la factura.

Ordinariamente, Estados Unidos convierte los precios de va-
lor normal en délares usando el tipo de cambio vigente en la
fecha de la venta de exportacién de comparacién.?’ El procedi-
miento de conversién de moneda de la Comunidad Europea
difiere del de México y del de Estados Unidos. Generalmente usa
un tipo de cambio igual al promedio ponderado del tipo de cam-
bio en el periodo de la investigacion, para convertir el valor
normal. La Comunidad, sin embargo, se ha apartado de esta
prictica. Por ejemplo cuando ha habido fluctuaciones significati-
vas en el tipo de cambio, o alta inflacién, la Comunidad Europea
ha usado ocasionalmente promedios mensuales de tipos de
cambio.

20 En los casos en los cuales el valor construide se usa como la base para el valor
normal, las reglamentacicnes de Estados Unidos establecen que el valor construido debe
ser calculado en un tiempe anterior a la venta de exportacién al comprador no rela-
cionado.
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V. CALCULO DEL MARGEN DE DUMPING

“A fin de compensar o prevenir el dumping, una parte contrante
puede imponer sobre cualquier producto objeto de dumping un impues-
to no mayor en cantidad que el margen de dumping con respecto de
dicho producto.”

El paso final en una determinacién de dumping es el cilculo
del margen de dumping. El margen de dumping es simplemente la
cantidad por la cual el valor normal excede el precio de exporta-
cion de todas las transacciones durante el periodo de investigacién.
Existen, sin embargo, notables diferencias entre las respectivas
metodologias que las autoridades mexicana, norteamericana y de
la Comunidad Europea aplican para computar ¢l margen de dum-
ping, tanto en términos de la cantidad absoluta del margen, como
en términos de tarifas de porcentaje para el propésito de gravar
con impuestos antidumping.

De las tres, las autoridades mexicanas discutiblemente toman
la actitud més equitativa para calcular el margen de dumping. Des-
pués de ajustar por diferencias en caracteristicas fisicas, tarifas de
impuestos y circunstancias de ventas, la agencia administrativa
aplica, por cada producto vendido a México, un precio promedio
ponderado de todas las ventas de exportacién a México durante
el periodo de investigacién, asi como un promedio ponderado
del valor normal de las ventas de los productos idénticos o mas
similares vendidos en el mercado doméstico del fabricante. Des-
pués, a base de producto por producto, la agencia administrativa
substrae el precio de exportacién promedio ponderado de un
valor normal promedio ponderado del producto de compara-
cion. La diferencia neta entre los dos valores de promedio ponde-
rado representa el margen absoluto de dumping. Para calcular el
porcentaje de tarifa de impuestos de dumping, para propdsitos
del depésito, la agencia administrativa multiplica el margen unitario
para cada producto especifico, por la cantidad exportada vendida
y suma el resultado de todos los productos. Finalmente, esta can-
tidad absoluta se divide por el valor bruto total (esto es, antes de
ajustes) de las ventas a México de la exportacién del fabricante.
Este calculo puede ser resumido como sigue:

E (Prom. Pond. de Valor Normal - Prom. (Cantidad Total
Pond. de Precio de Exportacién) de Exportacién)

Valor Total no Ajustado de las Ventas de Exportacién.
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En contraste, Estados Unidos y la Comunidad Europca calcu-
lan los margenes de dumpmg, transacciéon por transaccién, donde
el precio de las transacciones de ventas de exportacién individua-
les es igualado a un valor normal promedio ponderado derivado
de las ventas del producto de comparacién a través del periodo de
investigacién.?! En ¢l caso tipico, esta metodologia produce mdr-
genes de dumping tanto positivos como negativos.?? Pero, a dife-
rencia de la practica mexicana, que pone precios promedio en
ambos lados de la férmula de comparacién y asi compensa los
mdrgenes positivos con los negativos, la Comunidad Europea y
Estados Unidos no combinan margenes de dumping positivos y ne-
gativos, En vez de eso, las agencias administrativas asignan valores
cero a los margenes de dumping negativos, ignorando efectiva-
mente estas transacciones de exportacién, y tomando en cuenta
s6lo las ventas con margen de dumping positivo. Obviamente,
esta metodologia conduce a margenes finales de dumping mas
altos, puesto que los exportadores extranjeros no obtienen crédi-
to por ventas de exportacién que estin arriba del valor normal.

Hacienda a un lado la similaridad arriba mencionada, hay, sin
embargo, dos diferencias que vale la pena mencionar entre ¢l
calculo de margenes de dumping de Estados Unidos y la Comuni-
dad Europea:

Primero, al derivar ¢l margen de porcentaje que serda usado
para imponer derechos antidumping, Estados Unidos divide la
suma de todos los mdrgenes positivos por el precio total neto de
ajuste de todas las ventas de exportacién a Estados Unidos, inclu-
yendo aquellas ventas para las cuales no se encontré margen de
dumping. El calculo es como sigue:

del Valor Normal =  cada Venta de Margen Positivo)

3 (Promedio Ponderado Precio de Exportacion para ]
(Cantidad de la Venta)

Valor Total Ajustado de Todas las Ventas de Exportacién

21 Los promedios ponderados quincenales o mensuales pueden también ser nsados,
pero, mis frecuentemente sélo en casos que involucran a economias hiper-inflacionarias.

22 Un margen positivo representa una venta objeto de dumping en la cual el pro-
medio-ponderado del valor normal excede el precioc de venta de la transaccién de
exportacién individual. Un margen negativo, por otra parte, representa una venta de ex-
portacién que no fue objeto de dumping, puesto que el promedio-ponderado de su
valor normal es menos que el precio de la transaccién de exportacién.
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Por otra parte, la Comunidad Europea, divide la suma de
todos los margenes positivos entre ¢l precio de exportacién CIF,
puesto que los paises de la Comunidad Europea normalmente
gravan con derechos antidumping sobre la base del precio CIF. El
célculo de la Comunidad Europea es, por lo tanto, resumido
como sigue:

(Promedio Ponderado Precio de Exportacién para
del Valor Normal ~ cada Venta de Margen Positivo)

(Cantidad de la Venta)

Precio CIF Total (Gravamen no pagado)
de todas las Ventas de Exportacién

Segundo, la Comunidad Europea tiene autoridad para restrin-
gir su margen final de dumping a una cantidad que eliminaria el
perjuicio a los fabricantes de la Comunidad, si esta cantidad es
inferior que el margen calculado. Esto aumenta la importancia de
la determinacién de perjuicios. Ademds, las reglamentaciones de la
Comunidad Europea proporcionan a la agencia administrativa
una considerable discrecionalidad en sus resoluciones finales
puesto que, a diferencia de lo que pasa en Estados Unidos, la
determinacién de perjuicios en las investigaciones comunitarias
se hace dentro de la misma agencia. De hecho, aun en casos don-
de cxisten tanto el dumping como ¢l perjuicio, la Comunidad
Europea mantiene la autoridad para no gravar con derechos si
concluye que tales medidas daharian los intereses de la Comuni-
dad. México también limita el margen final de dumping a sélo esa
porcién que elimina los perjuicios, y su autoridad administrativa
puede considerar de mayor interés para la comunidad el estable-
cer un margen final, sea cual sea ¢l resultado de la estimacién del

i
margen mecinico.

V1. CONCLUSIONES

Para resumir las metodologias puestas en prictica por las tres
agencias administrativas, hemos ideado un sencillo ejemplo que
ilustra los cilculos del margen comparativo. El ejemplo demues-
tra los métodos de cilculo de margen descritos arriba, de una
manera que enfoca algunas de las principales diferencias en el
planteamiento. En orden de importancia, el ejemplo demuestra
el efecto de las siguientes diferencias metodolégicas:
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A. México compara el promedio ponderado del valor normal
al promedio ponderado del precio de exportacién.

La Comunidad Europea y Estados Unidos comparan un pro-
medio ponderado del valor normal con cada transaccién de ven-
ta, sin atender a las llamadas transacciones de margen “negativo”,
donde el precio de exportacién estd por encima del valor normal.
Si sc usa un promedio ponderado del precio de exportacién, el
método utilizado por la autoridad administrativa mexicana com-
pensa las transacciones con dumping con las ajenas al mismo. La
utilizacién requerida de un precio de exportacién promedio ha
sido la reforma mis solicitada por los grandes paises exportado-
res para el Cédigo Antidumping del GATT.

B. Cuando la venta de exportacion se hace a una parte relacio-

‘nada, la Comunidad Europea, bajo la guisa de “construir” un
precio de exportacién “al alcance de la mano”, deduce usualmen-
te los gastos generales y las utilidades obtenidas en la Comunidad
del primer precio de venta no relacionado, pero no permite un
ajuste al valor normal para costos y utilidades comparables.

Bajo circunstancias similares, la autoridad administrativa de
Estados Unidos, que puede ajustar el precio de exportacién para

stos generales, pero no para utilidades, permite un ajuste com-
parable al valor normal, pero limita el ajuste a menos de los
costos reales erogados en ¢l mercado de referencia, o 1a cantidad
del ajuste al precio de exportacién. Es dificil construir un argu-
mento razonable para cualquiera de las dos practicas. Al aceptar
precios de exportacién entre partes relacionadas, la autoridad
administrativa mexicana ha evitado la necesidad de ajustar el pre-
cio de exportacién para gastos generales erogados en México.

C. Tanto México como Estados Unidos utilizan generalmente
un periodo de investigacién de seis meses; la Comunidad Euro-
pea adopta generalmente un periodo de investigacién de un aiio.
El periodo mis largo de la Comunidad Europea afiade la conside-
rable carga administrativa de colectar los requeridos datos de
venta, pero tiene ventajas en cuanto produce resultados mis con-
fiables. La distorsién potencial de los patrones estacionales de
ventas es eliminada con el periodo de investigacién de un afio.
Ademas, el efecto de cambios dramiticos, pero pasajeros en el
tipo de cambio es menos grave con un periodo de base largo.

D. El método prescrito de calcular la diferencia en ajuste de
mercancia en México y en la Comunidad Europea —incluyendo
todos los costos y utilidades— pareceria proporcionar un resulta-
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do preferible al método norteamericano, que limita el ajuste a los
costos variables de fabricacién.

Ha quedado mucho sin decir acerca de las complejidades del
anilisis de dumping llevado a cabo por las tres agencias adminis-
trativas. Una revisién de esta clase sélo puede describir los princi-
pales métodos utilizados por cada agencia y senalar las dreas de
diferencias significativas. Y, aunque el GATT y el Cédigo Anii-
dumping han tenido éxito en aliviar muchas de estas diferencias
entre las distintas autoridades, todavia quedan disparidades im-
portantes y esto puede resultar en diferencias notables en el mar-
gen antidumping definitivo.
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APENDICE:
EJEMPLOS DE CALCULOS DE MARGEN

I. INTRODUGCION

1. Vista general del escenario

El siguiente ¢jemplo usa ventas de una compafifa hipotética Metal
Tech Inc., un fabricante de Pacific Rim, bajo investigacién por
discriminacién de precios en uno de sus mercados de exporta-
cién. El ejemplo aplica las leyes y reglamentaciones que se aplican
al dumping en México, Estados Unidos y la Comunidad Europea, al
mismo conjunto de ventas a Metal Tech, con el fin de ilustrar el
diferente efecto que cada interpretacién del articulo VI del GATT
puede tener en los ajustes para precios de venta y en el cilculo de
mérgenes de dumping finales. Los calculos se presentan en cuatro
partes: 1) ajustes al “valor normal”, 2) ajustes al “precio de expor-
tacién”, 3) la comparaciéon del precio de exportacién al valor
normal, y 4) el cilculo del dumping final.

2. Hechos de la investigacion

La promocidn fue presentada el 31 de junio de 1993 contra las
ventas de Metal Tech de muelles y resortes en el mercado de
exportacién. Para fines de este ejemplo, el periodo de investiga-
cién (Pdl) es el periodo de seis meses del lo. de enero de 1993 al
31 de junio de 1993. Mis aiin, la fecha de venta en este ejemplo
esta basada en la fecha de 1a factura.

A. Ventas de exportacion - base para el precio de exportacién

En el mercado de exportacién bajo investigacién, Metal Tech
vende tanto muelles como resortes a través de dos distribuide-
res: MT Services, una subsidiaria de Metal Tech, y Pacific Indus-
tries, un revendedor no relacionado. Para simplificar, las ventas
en los mercados de exportacién fueron concertadas en délares
estadounidenses sobre una base de un precio por kilogramo. Las
ventas por el periodo de seis meses, fueron como sigue:
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VENTAS DE EXPORTACION
Venta Distribuidor Producto Términos Cantidad Precio  Precio
de la venta Kg.  Unidad transf?3

EXP1 Pacific muclles FOB factory 500 1.32 N/A
EXP2 Pacific resortes CIF entregado 900 1.26 N/A
EXP3 MT muelles CIF entregado 250 1.20 1.15
EXP4 MT muclles  CIF entregado 450 1.17 1.15

Las transacciones de venta EXP1 y EXP2 fueron vendidas di-
rectamente del fabricante extranjero, Metal Tech a Pacific Indus-
tries, €l importador no relacionado en ¢l pais exportador. Asi, un
andlisis del precio de exportacién serd usado para estas dos trans-
acciones. En México, Estados Unidos y la Comunidad Furopea, el
precio de venta entre Metal Tech y Pacific Industries serd el pun-
to de partida del andlisis.

Las transacciones EXP3 y EXP4, sin embargo, fueron vendidas
a través de MT, el importador subsidiario de Metal Tech. Para
estas dos transacciones, serd utilizado un andlisis de precio de
exportacién construido. En la situacion en la que las ventas de ex-
portacién se lleva a cabo a través de un importador filial, el punto
de partida en un andlisis de dumping varia bajo las leyes de Esta-
dos Unidos, de la Comunidad Europea y de México.?*

En México, el precio cobrado entre las partes relacionadas,
serd generalmente usado como punto de partida. Por lo tanto,
para transacciones de ventas EXP3 Y EXP4 el precio de transferen-
cia de 1.15 por Kilogramo entre Metal Tech y MT, su subsidiaria
filial, forma el punto de partida del anilisis.

En Estados Unidos y en la Comunidad Europea, el punto de
partida para la determinacién del precio de exportacién es el
precio cobrado por ¢l fabricante extranjero al primer comprador
no relacionado, en el mercado de exportacién.

Bajo la ley de dumping de la Comunidad Europea, se construye
entonces un precio de exportacién. Para derivar un precio de

23 El precio de transferencia entre Metal Tech y MT representa un precio exfi-
brica. Asi, MT croga todos los costos por el embarque de los productos de la fibrica
de Metal Tech al cliente de exportacién no relacionado.

24 En nuestro ejemplo, asumimos que con respecto a las ventas de exportacién
por medio de MT Services: 1) la compra, o convenio de compra, por la primera parte
no relacionada tuvo lugar después de la importacién, y 2) MT prestd servicios sustan-
ciales en el mercado de exportacidn,
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exportacién construido, los cargos por movimiento incurridos en
el pais exportador, asi como un margen razonable por gastos
generales y utilidades se substraen del precio cobrado al primer
comprador no relacionado en el mercado de exportacién.

B. Mercado de comparacion - base para el valor normal

Metal Tech vende muelles y resortes en ¢l mercado de compa-
racién a través de distribuidores no relacionados, Las ventas en el
mercado de comparacién son pactadas en la moneda del mercado
de comparacién, sobre una base de precio por kilogramo. Durante
el periodo de investigacidn, Metal Tech vendié solamente muelles
en el mercado de comparacién. Sus ventas en el mercado de
comparacién durante el periodo de investigacién de seis meses,
fueron como sigue:

DATOS DE VENTAS DEL MERCADO DE COMPARACION

Venta Producto Términos Cantidad Precio
de venia Kg. unidad
HM1 muclles FOB planta 1,200 2.45
HM2 muelles FOB entregado 1,900 2.65
HMS3 muelles FOB entregado 550 2.75
HM4 muelles FOB entregado 900 2.75

Para los propésitos de este ejemplo, supongamos que las ven-
tas del mercado de comparacién de Metal Tech cumplen con la
prueba de viabilidad utilizada por México, Estados Unidos y
la Comunidad Europea. Supongamos también que las ventas en
el mercado de comparacién fueron hechas en “el curso ordinario
del comercio”. Mds aiin, las ventas de muelles en los mercados de
exportacién y de comparacién, son idénticos en todos respec-
tos, y las ventas de resortes en ¢l mercado de exportacién son si-
milares a las ventas de muelles en el mercado de comparacion
Finalmente, como se demostrard mas adelante en este ejemplo se
determiné que las ventas del mercado de comparacién de Metal
Tech fueron pactadas por encima de su costo de fabricacién.
Habiendo cumplido con los criterios arriba mencionados, las ven-
tas en el mercado de comparacién formaran la base para el cilcu-
lo del valor normal.
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I1. AJUSTES AL VALOR NORMAL

1. Ajustes para compensar las diferentes condiciones y términos de
véenia

A. Descuentos, reembolsos parciales y cargos por movimienios

Cada una de las tres agencias administrativas ajusta el valor
normal tomando en cuenta los descuentos y reembolsos parciales
concedidos por el fabricante extranjero. Si son aplicables, también
se substraen del precio de comparacién unitario total los cargos
incurridos por el transporte dec la mercancia de la fabrica al clien-
te. Asi, en nuestro ejemplo, se hacen los siguientes cilculos:

AJUSTES A LAS VENTAS DEL MERCADO DE COMPARACION
HM{ HM?2 HMz HM4 Total

Cantidad 1,200 1,900 550 900 4,600
Precio unitario 2.45 2.55 2.75 2.75

menos:

descuentos 0.13 0.00 0.00 0.00
reembolsos 0.00 0.00 0.00 0.00

flete en territorio

extranjero 0.00 0.02 0.03 0.03

valor normal ajustado

por unidad 2.32 2.53 2.72 272

B. Gastos de venta dirvectos

Independientemente del tipo de transaccién de exportacién,
las tres agencias administrativas substraerdn del valor normal los
gastos de venta directos erogados en el mercado de comparacién
del fabricante extranjero.

Durante el periodo de investigacién, Metal Tech incurrié en
los siguientes gastos de venta directos en sus transacciones de
venta, en sus cuatro mercados de comparacién:

1. Metal Tech recibié pago de facturas de sus clientes de mercado

de comparacién, sesenta dias después de la fecha de embarque y
facturacién. Durante el periodo de investigacién, el tipo de interés
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del mercado de comparacién de Metal Tech fue del 10 por ciento
para préstamos a corto plazo. Asi, el ajuste por gastos de crédito de
Metal Tech es de 0.04 por kilogramo para HM1.2° La misma fér-
mula se aplica para cada venta de mercado de comparacion.

2. Mctal Tech ofrecié a sus clientes de mercado de compara-
cién una garantfa sobre los muelles y resortes que vende en el
mercado de comparacién. Durante el periodo de investigacion,
tuvo gastos de garantia directos de 0.01 por kilogramo en cada
transaccién de venta del mercade de comparacién.

3. Metal Tech empaca los muelles y resortes que vende en el
mercado de comparacién en cajas de cartéon corrugado. El costo
de este tipo de empaque es de 0.03 por kilogramo.

Asi, el cdlculo para ajustarse al valor normal para estos gastos
de venta directos es como sigue:

GASTOS DE VENTA DIRECTOS

Valor de
HM1 M2 HM3  HM4 promedio
ponderado
Cantidad 1200 1900 5560 900
Valor normal ajustado
neto antes de los gastos
de venta directos: 2.32 2.53 2.72 2.72
(arriba calculados)
Menos:
gastos en crédito 0.04 0.04 0.05 0.05
gastos en seguro 0.01 0.01 0.01 0.01
costos en empagque .03 0.03 0.03 0.03
Valor normal ajustado 2.24 2.45 2.63 2.63 245

2. Ajustes por gastos de venta indirvectos

Para las ventas del mercado de comparacién que seran compa-
radas a las ventas de exportacién hechas a través de una subsidiaria
de exportacién filial, Estados Unidos también deducird una
cantidad por gastos de venta indirectos incurridos en ¢l mercado
de comparacion. La cantidad de esta deduccién substraida del
valor normal se limita a la cantidad de gastos de venta indirectas

25 (245 precio unitario - .13 Descuento) x (60dias/365 dias) x 10 por ciento.
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por unidad, incurridos en Ja venta de exportacién en la compara-
cién individual. El cdlculo para estos gastos de venta indirectos es
el que sigue:

AJUSTES POR GASTOS DE VENTA INDIRECTOS
BAJO EL ANALISIS DE ESTADOS UNIDOS

Promedio
HM1 HM2 HM3 HM4  Ponderado
Total
Valor normal ajustado 224 2.45 2.63 1.63
Menos:
Impuestos indirectos 0.05 0.05 0.05 0.05
Valor normal ajustado 229 240 2.58 2.58 240

Bajo andlisis de EUA
3. Ajustes por impuestos indirectos

La Comunidad Europea y México reducirin también el valor
normal sustrayendo una cantidad por impuestos indirectos, im-
puestos al producto doméstico que hubieran sido reembolsados o
no ccbrados si el producto hubiera sido vendido para exporta-
cién. En nuestro ejemplo, se asume que los impuestos indirectos
son 0.02 por ciento por kilogramo. Como se demuestra abajo, el
valor normal se reduce sustrayendo la cantidad de este impuesto
indirecto.?¢

AJUSTE ADICIONAL AL VALOR NORMAL:
COMUNIDAD EUROPEA Y MEXICO

Promedio
HMI HM2 HM3 HM4  ponderado
Valor normal ajustado  2.24 245 2.63 2.63 2.45
Menos:
Impuestos indirectos 0.02 0.02 0.02 0.02
Valor normal ajustado
Andlisis de Méxicoy CE 222 243 2.61 2.61 243

26 En Estados Unidos, sin embargo, la ley requiere que los ajustes se hagan al
precio de exportacién y que los impuestos indirectos se limiten sélo a las cantidades
actualmente gastadas por ¢l fabricante extranjero.
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ITI. AJUSTES AL PRECIC DE EXPORTACION

1. Ajustes para compensar la diferencia en condiciones y términos
de venla

A. Descuentos, reembolsos y cargos por movimiento

Para las ventas de exportacién hechas directamente por el
fabricante extranjero al comprador no relacionado en el pais ex-
portador, cada una de las tres autoridades administrativas sus-
traen los descuentos aplicables, descuentos, reembolsos y cargos
por movimiento, del precio bruto unitario, para obtener un pre-
cio unitario neto. Por ejemplo, para EXP2, los términos de la
venta fueron: todo incluido, costo, seguro y flete, asi que los
cargos incurridos para transportar la mercancia de la fibrica al
cliente exportador se sustracn del precio de venta. Mas aiin, para
EXP2, el cliente recibié un descuento de 0.02 por kilogramo. No
se concedieron reembolsos en esta transaccién. Asi, el precio en
bruto para esta transaccién, menos reembolsos, descuentos y fle-
tes es de 1.13 por kilogramo. El calculo para llegar al precio neto
es como sigue:

PRECIO DE EXPORTACION AJUSTADO NETO, ESTADOS UNIDOS

Y COMUNIDAD EUROPEA??
EXP1 EXP2 EXP3 EXP4
Cantidad 500 900 259 450
Precio unitario de cxportacién 1.32 1.26 1.20 0.17
Descuentos 0.00 0.02 0.00 0.02
Reembolsos
Flete extranjero por tierra 0.00 0.01 0.01 0.01

27 Para ventas de exportacién hechas a través de una subsidiaria filial en ¢! mer
cado de exportacién, el punte de partida en el cilculo, para llegar a un precio unitario
neto, difiere entre México, Estadas Unidos y la Comunidad Europea. Especificamente,
los dos tltimos usan el precic de venta al primer comprador no relacionado, como el
punto de partida en el cilculo. México, sin embargo, usa a menudo el precic de
transferencia entre el fabricante extranjero y su subsidiaria filial de ventas en el mer-
cado de exportacién.

Como se ha hecho notar previamente, Metal Tech cobra a MT un precio de
transferencia basado en términos exfidbrica. Asi, en este ejemplo, no se han deducido
cargos por transporte del precio de exportacién del precio de exportacién mexicano.
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Transporte maritimo 0.00 0.04 0.04 0.04
Impuestos, agencia aduanal 0.00 0.05 0.05 0.05

y mancjo

Flete en el pais exportador, 0.00 0.01 0.01 0.01

por tierra

Precio de exportacién 1.32 1.13 1.09 1.04

ajustado neto

B. Gaslos de venta directos

Las tres agencias administrativas hacen también ajustes para
gastos de venta directos incurridos para vender la mercancia en
el mercado de exportacién. El método de cilculo, sin embargo,
difierc entre México, Estados Unidos y la Comunidad Europea.
Para las transacciones hechas por un fabricante extranjero direc-
tamente al cliente exportador, tanto México como la Comunidad
Europea sustraen del precio de venta de exportacién, todos los
gastos de venta directos erogados para lievar la mercancia al mer-
cado de exportaciéon y venderla.

Estados Unidos, por su parte, aumenta el valor de mercado
extranjero en una cantidad igual a los gastos de venta directos
concomitantes a las transacciones de venta de exportacion.

Para transacciones hechas a través de la subsidiaria exportado-
ra filial, las tres agencias substraen los gastos de venta directos
incurridos para la venta de exportacion.

Durante el periodo de investigacién, Metal Tech incurrié en
los siguientes gastos de venta directos para lograr sus ventas de
exportacién:

1. Metal Tech recibié de sus clientes de exportacién pagos por
facturas hasta 45 dias después de la fecha de facturacién y embarque.

El tipo de interés a corto plazo durante el periodo de investiga-
cién fue de 10% para Metal Tech. Asi que su ajuste {)or gastos de
crédito es de 0.02 por kilogramo, para el clicnte EXP1.28

2. No ofrecié a sus clientes exportadores una garantia sobre los
muelles y resortes vendidos.

3. Metal Tech empaca los muelies y resortes que vende al mer-
cado de exportacién en cajas de cartén corrugado y luego envuelve
la caja en pldstico para mayor proteccidn. El costo de este empa-
que es de 0.04 por kilogramo.

28 (1.32 Precio - 0) x (45 dias/365 dias} x 10 por ciento).
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Asi, el cilculo para ajustar el precio de exportacién por estos
gastos directos es como sigue:

AJUSTE POR VENTAS DIRECTAS, EUA, CE Y MEXICO
EXPi ExXp2 EXP3 EXP4

México

Precio de exportacién neto/

Precio de transferencia 1.32 1.13 1.15 1.15
Menos:

Gastos de crédito 0.02 0.02 0.01 0.01
Gastos de segurd’ 0.00 0.00 0.00 0.00
Costos de empaque 0.04 0.04 0.04 0.04
Utilidad promedio n/a n/a n/a n/a
Precio de exportacién 1.26 1.07 1.10 1.10
neto ajustado

Comunidad Europea

Precio de exportacion neto 1.32 1.13 1.09 1.04
Menos:

Gastos de erédito 0.02 0.02 0.02 0.01
Gastos de seguro 0.00 0.00 0.00 0.00
Costos de empaque 0.04 0.04 0.04 0.04
Gastos de venta indirectos n/a n/a 0.01 0.01
Utilidad promedio n/a n/a 0.01 0.01
Precio de exportacién 1.26 1.07 0.97 0.93

neto ajustado

Estados Unidos

Precio de exportacién neto 1.32 1.13 1.09 1.04
Menos:

Gastos de crédito n/a n/a 0.02 0.01
Gastos de seguro n/a n/a 0.00 0.00
Costos de empaque n/a n/a n/a n/a
Gastos de venta indirectos n/a n/a 0.05 0.05
Utilidad promedio n/a n/a n/a n/a
Precio de exportacién 1.32 1.13 1.02 0.98

neto ajustado
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2. Ajustes por gastos de venta indirectos

Para las transacciones de exportacién hechas a través de una
subsidiaria extranjera, Estados Unidos deducira del precio la
cantidad correspondiente a gastos indirectos incurridos por la sub-
sidiaria extranjera. En el cdlculo anterior, se substrac 0.5 por
kilogramo del precio de exportacién. En la Comunidad Europea,
se substrae del precio de exportacién una cantidad por concepto
de los gastos generales de agentes de ventas relacionados y por
utilidades, para derivar un precio de exportacidén construido.
Como resultado, en nuestro ejemplo, una cantidad de 0.05 por
kilogramo, por concepto de gastos generales, y una cantidad de
utilidad de 0.01 por kilogramo, se sustraen del precio de exporta-
cién. Porque en México el precio de transferencia entre el fabri-
cante extranjero y su agente de exportacién filial es el punto de
partida para el anilisis, un ajuste para los gastos de venta de los
agentes de ventas relacionados es el punto de partida para el
analisis; por lo tanto, no se requiere un ajuste para los gastos de
venta de los agentes de ventas relacionados.

3. Método de EUA para ajustes por gastos de venta directos

Como se ha discutido antes, el cuadro siguiente ilustra el mé-
todo de Estados Unidos para afadir, al promedio ponderado del
valor de mercado extranjero, la cantidad por concepto de costos
incurridos para empacar la mercancia de exportacién. Para las
transacciones de exportacién vendidas directamente a un cliente
no relacionado, el método de Estados Unidos anade al valor normal
det mercado de comparacién cualquier gasto de venta directo
erogado por la venta de exportacién:

AJUSTE DE ESTADOS UNIDOS AL PROMEDIO
PONDERADO DEL VALOR NORMAL

EXP1 EXxp2 EXP3 EXP4

Promedio ponderado 2.45 2.45 2.40 240
del valor normal

Mis:

Gastos por crédito en EUA 0.02 0.02 n/a n/a
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Gastos por seguro en EUA 0.00 0.00 n/a n/a
Costo de empaque 0.04 0.04 0.04 0.04
por mercancia de EUA
Valor normal ajustado 2.51 2.51 244 244
para analisis de EUA

IV. COMPARACION DE PRECIO DE EXPORTACION
CON EL VALOR NORMAL

1. Ajustes por diferencias fisicas

Cuando se determina qué productos domésticos se deben
comparar con los productos de exportacién bajo investigacién,
las tres agencias administrativas prefieren igualar los precios de
los productos que tienen caracteristicas fisicas idénticas. En mu-
chos casos, sin embargo, no hay ventas domésticas de mercancias
que son idénticas al productoe de exportacién. Bajo estas circuns-
tancias, México, Estados Unidos y la Comunidad Europea harin
un ajuste al producto doméstico que es el mas parecido en carac-
teristicas fisicas al producto de exportacién. La cuantia del ajuste
se determina por la diferencia en valor entre la mercancia de
exportacion y la mercancia doméstica, atendiendo a sus caracte-
risticas fisicas. El método usado para hacer este ajuste varia entre
los tres gobiernos. Estados Unidos obtiene los ajustes por dife-
rencias fisicas afiadiendo (si el costo del producto de exportacién
es mas alto que el costo del producto del mercado de compara-
cién) o substrayendo (si es mas alto el costo del producto del
mercado de comparacién) la diferencia en los costos de manu-
factura variables de los productos de comparacién, del valor
normal.

Ia Comunidad Europea, por su parte, calcula la diferencia neta
entre la suma de los costos totales de manufactura del fabricante,
gastos de venta, genecrales y de administracién, y una cantidad
razonable por utilidades. Esta diferencia neta se agrega entonces,
al valor normal, o se substrae del mismo,

Finalmente, en tanto que, en teoria, las autoridades mexicanas
concederian un ajuste por diferencia en mercancia, hasta la fe-
cha, la cuestiéon de comparar productos no idénticos no ha surgi-
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do en las investigaciones antidumping de México. Por lo tante, no
hay base para determinar cudl serd la practica de México. Hay,
sin embargo, cierta especulacién acerca de que las autoridades
mexicanas permitirian un ajuste por diferencias fisicas basado en
la metodologia usada en Estados Unidos. Para el propdsito de
este ejemplo, usaremos la metodologia de ajuste de Estados Uni-
dos en el ejemplo de México.

2. Cdlculo del ajuste por diferencia fisica en la mercancia

En nuestro ejemplo, Metal Tech vendi6 solamente muelles en
su mercado de comparacién. En el mercado de exportacién, ven-
dié tanto muelles como resortes.

A falia de ventas de resortes en el mercado de comparacién,
debemos comparar las ventas del mercado de exportacién de re-
sortes al producto mds parecido vendido en el mercado de com-
paracién, esto es, muelies. A fin de hacer una comparacién
valida, la diferencia entre estos dos productos debe ser cuantifica-
da primeramente.

Bajo el andlisis de Estados Unidos, el primer paso en un ajuste
por diferencia fisica es determinar si los productos de compara-
cién son lo suficientemente parecidos para formar la base de una
comparacién razonable. En este andlisis, se determina primero la
diferencia entre el costo variable de la mercancia del mercado de
comparacion, y los costos variables del mercado de exportacién.
Después, la diferencia calculada se divide entre el costo de fabrica-
cién de la mercancia de exportacién para obtener un porcentaje. Si
el porcentaje calculado es menos del 20 por ciento, el Departa-
mento de Comercio de Estados Unidos ha determinado que los
productos son suficientemente parecidos para formar la base de
una comparacién razonable. Finalmente, se obtiene la diferencia
neta entre los costos de manufactura variable de los productos.
Esta diferencia es el ajuste por diferencia en mercancia.

En la Comunidad Europea, el ajuste por diferencia fisica se
basa en la diferencia de la suma de los costos totales de manufac-
tura del fabricante extranjero, los gastos de venta, generales y
administrativos, y la utilidad por los productos de comparacion.

El ajuste por diferencias en las caracteristicas bajo cada gobier-
no, es el siguiente:
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DIFERENCIAS EN EL AJUSTE DE MERCANCfA
EN EUA LA C.E. Y MEXICO

Datos Resortes  Muelles
Costo variable 1.65 1.70
Costo fijo 0.20 0.20
Costo total de manufactura 1.85 1.90
Gastos de vcnta,.gcncralcs 0.10 0.09
y de administracion
Costo de produccién?? 1.95 1.99

Utilidad promedio (2.5% de costo de
manufactura + de venta, generales y
administracién) 0.05 0.05

Valor total 2.00 2.04

Ajustes bajo andlisis de EUA y de México

Paso 1. Prueba del veinte por ciento

Costo variable del producto de exportacién 1.65
Costo variable del producto doméstico 1.70
Diferencia 0.05
Costo total de manufactura del producto 1.85
de exportacién

Diferencia/Costo de manufactura 2.70%
de ese producto

Paso 2. Ajuste por diferencia 0.05

en mercancia calc.

Ajustes bajo andlisis de Comunidad Europea

Valor total del producto de exportacién 2.00
Valor total del producto doméstico 2.04
Ajuste por diferencia en mercancia 0.04

29 Notese que debido a que las transacciones del mercado de comparacién de
muelles se hicieron por encima de su costo de produccién, el promedio-ponderado del
valor normal de los muelles vendidos en la comparacién serdn comparadas a las venias
exportadas. Si las ventas del mercado de comparacién de muelles no hubiera pasado
esta prucba de coste, un valor construido se hubiera usado como una comparacién a
las ventas exportadas.
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3. Aplicando el ajuste de diferencia en mercancia al valor normal

En nuestro ejemplo, la transaccion EXP2 se describe como
una venta de resortes hecha directamente a un cliente no relacio-
nado. Por lo tanto, el ajuste por diferencia en mercancia es subs-
traido del valor normal del mercado de comparacién de cada una
de las tres autoridades administrativas:

VALOR NORMAL AJUSTADO POR DIFERENCIAS FISICAS
Estados Unidos

Promedio ponderado del valor normal ajustado 2,51
Mis (Menos)

Ajuste por diferencia fisica (0.05)
Valor normal mas ajuste por diferencia fisica 246
Meéxico

Promedio ponderado de] valor normal ajustado 243
Mais (Menos):

Ajuste por diferencia fisica {0.05)
Valor normal mis ajuste por diferencia fisica 2.38
Comunidad Europea

Promedic ponderado del valor normal ajustado 2.43
Mais (Menos):

Ajuste por diferencia fisica 0.04
Valor normal mds ajuste por diferencia fisica 2.39

4. Conversiones de moneda

Para efectuar la comparacién entre el valor normal y el precio
de exportacién, los valores deben estar en la misma moneda.
Estados Unidos convierte normalmente la moneda extranjera ba-
sado en el tipo de cambio en efecto en la fecha de la venta de
exportacién de comparacién. La Comunidad Europea, por su
parte, generalmente convierte las monedas extranjeras basada en
el promedio ponderado del tipo de cambio durante el periodo de
investigacién. Finalmente, en México, todos los valores son con-
vertidos a ddlares estadounidenses basado en el tipo de cambio
en efecto en la fecha de factura.
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En nuestro ejemplo, por simplicidad, hemos asumido que el
tipo de cambio para convertir a cada una de las monedas de los
tres paises requirentes, es el mismo.

CONVERSION DE MONEDA PARA VALOR NORMAL
DE MERCADO DE COMPARACION

Estados Unidos — Meéxico — Comunidad Furopea

Tipo de Venta: A Cliente A través
no de
Relacionado Revendedor

Tipo igualar: Hdéntico  Similar Idéntico Idéntice Similar Idéntico  Similar
Valor Normal 2.51 2.46 2.44 2.43 238 2.43 2.39
multiplicado por

Tipo de Cambio 492 492 492 492 492 492 492
Valor Normal

en Ja Moneda

del Mercado de

Exportacién 1.23 1.23 1.23 1.23 1.23 1.23 1.23

V. CALCULO DEL MARGEN DE DUMPING

El paso final en nuestro ejemplo es el cilculo del margen de
dumping. Es la cantidad por la que el valor normal excede el
precio de exportacién para todas las transacciones de venta du-
rante el periodo de investigacién.

1. Cdleulo de margen. Método de Estados Unidos

Para ilegar al margen absoltito de dumping para cada produc-
to, Estados Unidos iguala el precio ajustado de cada venta de
exportacién individual al promedio ponderado del valor normal
de un producto de mercado de comparacién idéntico o similar. A
las comparaciones que producen un margen negativo se les asig-
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na un valor de cero para calcular el margen de dumping en con-
junto.

Para calcular el promedio ponderado del porcentaje de mar-
gen de dumping, Estados Unidos divide la suma de todos los
mirgenes positivos por el precio total neto de ajuste para todas
las ventas a Estados Unidos, incluyendo aquellas ventas con un
margen negativo o igual a cero.

CALCULO DEL MARGEN DE DUMPING, ESTADOS UNIDOS

EXP! EXP2 EXP3  EXP4 TOTAL

Promedio ponderado 1.23 1.21 1.20 1.20
del valor normal

Menos:

Precio de exportacién 1.32 1.13 1.02 0.98

ajustado

Margen (0.09) 0.08 0.18 0.22

Cantidad de venta 200 900 250 450

de exportacién

Impuestos totales 0 72 45 99 216
de dumping potencial®

Valor total?! 660 1017 255 441 2373

Porcentaje de margen®? 0.00% 7.08% 17.656% 22.45% 9.10%

2. Cdlculo de margen, método de la Comunidad Europea

La Comunidad Europea y Estados Unidos usan los mismos
métodos para calcular un margen absoluto a nivel de transaccion
de exportacién. Los dos métodos difieren en su cdlculo del deno-
minador usado para determinar el promedio ponderado final del
porcentaje de margen de dumping. Donde Estados Unidos divide
la suma de todos los mdrgenes positivos entre el total del precio
necto-de-ajuste de todas las ventas de exportacién a Estados Uni-
dos, la Comunidad Europea divide la suma de todos los marge-

30 Impuesto de dumping potencial total = Margen unitario* cantidad de la venta
de exportacién.

31 Valor total = Precic de exportacién ajustado * cantidad de }a venta de exportacion.

32 Margen de porcentaje = Impuesto de dumping potencial total/valor total.
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nes positivos entre ¢l precio de exportacién CIF <Costo, Seguro,
Flete> (sin pago de impuestos) de todas las ventas de exportacién.
Como el método de Estados Unidos, el método de la Comunidad
Europea incluye en el denominador aquellas ventas con un mar-
gen de dumping negativo o igual a cero.

CALCULO DE MARGEN DE DUMPING, COMUNIDAD EUROPEA

EXP1 EXP2 EXP3 EXP4 TOTAL
Promedio ponderado 1.20 1.17 1.20 1.20
del valor normal
Menos:

Precio de exportacién 1.26 1.07 0.97 0.93
ajustado

Margen (.06 .10 0.23 0.27

Cantidad de venta 500 00 250 450

de exportaciéon

Dumping potencial 0 90 Hh8 122 270

total impuest033
Precio de exportacién 1.32 1.26 1.20 1.17
CIF (no ajustado)

Valor total 660 1134 300 527 2,621
(Precio de Exp. CIF-
Impuesto pagado)*

Porcentaje de margen‘% 0.00% 7.93% 16.00% 19.73% 10.8%

3. Cdleulo de margen, método mexicano

Para cada producto, las autoridades mexicanas calculan un
promedio ponderado de margen de dumping substrayendo el pro-
medio-ponderado del precio neto de exportacién del promedio-
ponderado valor normal, para derivar.el margen absoluto de
dumping multiplicado por la cantidad de ventas de exportacién, y
esto se divide luego por el valor bruto total de las ventas de ex-

33 Impuesto de dumping potencial total = Margen por unidad * cantidad de la
venta de exportacién.

34 Valor total = Precio de exportacién CIF (impuestos pagados) * cantidad de
venta de exportacién.

35 Margen de porcentaje = Impuestos de dumping potencial total/valor total.
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portacién del fabricante europeo. El cilculo del margen de dum-
ping mexicano se muestra abajo en tres paso. En los pasos 1y 2,
calculamos los precios no ajustados y netos. En el paso 3, se
ilustra el cilculo del margen de dumping:

CALCULO DE MARGEN DE DUMPING, MEXICO

Promedio-
onderado
EXP! EXP2 EXP3? EXP4 { precio de
exportacion
no ajustado

Cantidad 500 900 250 450

Venta de muelles
precio de exportacién
no ajustado 1.32 1.15 1.15 1.22

Venta resortes precio
de exportacién

no ajustado 1.26 1.26
Promedio-
ponderado

EXP] EXP2 EXP3 EXP4 del precio de
exportacion
neto

Cantidad 500 900 250 450

Venta de muelles
precio neto
exportacién 1.27 1.10 1.10 1.17

Venta de resortes
precio neto
exportacién 1.08 1.08

CALCULO DE. MARGEN DE DUMPING, MEXICO

Mueclles Resortes TOTAL

Promedio-ponderado del
valor normal 1.20 1.17
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Menos:

Promedio-ponderado
de precio de exportacion

ajustado 1.17 1.08

Margen

Cantidad de venta

de exportacién 1200 900

Expuesto total

de dumping potencial®® 36 81 117

Promedio-ponderado
de precio de exportacién

no ajustado 1.22 1.26
Valor total®” 1.464 1.134 2.598
Porcentaje de margen3® 2.64% 7.14% 4.50%

36 Impuesto de dumping potencial total = Margen por unidad * cantidad de venta
de exportacion.

37 Valor total # Precio de exportacién no ajustado * cantidad de la venta de
exportacion.
38 Margen de porcentaje = Impuestos de dumping potencial total/valor total.
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