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PROLOGO

El inicio de esta Tésis se presentd primero por la
neces:.dad de ‘cumplir con un requ.ls.lto para obtener
mi Titulo como Licenciado en Administracidn.de - -
Empresas, pero a medida que se conjuntaron las - -
; 1deas y plasmamn los resultados, la necesidad -
past a segundo témino convirtiéndose en gran sa-- .
tisfaccibn al ver concretizados, estudios, esfuer—
zos, tropiezos, trabajo, metas, etc., en esta - --
obra. Que no es otra cosa que llegar a finalizar
lo que se inicia o luchar para obtener 1o que se -
desea.

- Asi mismo mis estudios sirvieron de base para con-
seguir mi trabajo, y mis estudios y trabajo a rea
lizar esta Tésis; igualmente deseo que el conteni-
do de ésta, sirva de base o principio en muchas --
otras. actividades propias y de los que tengan a --
bien leer este trabajo. . ’

El contenido de la Tésis pretende reunir el mayor

‘nlmero de elementos para llevar a cabo una Venta -
de Exportacidén de Productos Mlnem-Metalurglcos, -
conocer los or&genes del Comercio Exterior, medio

ambiente extermo e interno de la Empresa Exportado
ra; factores que intervienen en la detemunamm -
del precio de wn pmducto, documentos , pemusos, -
,zveglstms, etc., mds usuales de la Exportacitn. --
Que si bien no son apllcables fielmente a todo ti- -
PO, de Exportaciones si de.n una idea y sirvan de -- |
.gula para los que se inician en este fabuloso mun-
~ do de la Exportacion y se conozca la labor que a
de realizar para tratar de alcanzar la perfeccidn

en estas oper\ac.lones, que por la naturaleza de las
mismas asi 1o requieren y que nos motivan a supe-=-
Tdrmos en-todos 10s aspectos dia a dia como Profe-
smmstas. :




HISTORIA DE LA MINERIA Y DEL COMERCIO EXTERIOR
1.1 EVOLUCION DE LA MINERIA

‘La Minerfa es una actividad muy importante en México-.

por lo que. consideramos Util conocer su desarrcllo ---
hlst6r1co. :

Desde el inicio del periédo virreinal, la mlneria fue
una de las bases econbmicas de la Nueva Espafia, exis-

tieron muchos problemas en su técnica de explotacibn-
'y en su manejo, pero representd siempre la entrada --
.m&s importante de la Tesorerfa Real a tal grado que -

representaron mis del 90% del total de las exportacio

nes.

1la, 1ndependenc1a del pais afecté la explotac16n‘m1ne~
' ra, ‘sin que su estructura colonial fuese substituida-
.por,otra mds propicia para su desarrollo, 1nf1uyendo<
en esto las frecuentes luchas internas, las dictadu-- .
ras militares y la deficiente utlllza016n de los re-- . RN

cursos naturalesr

-'Durante el porflrlsmo, fue la mineria la. actividad --
. econfmica que’ mayor impulso recibib y es en esta eta-
. 'pa cuando la economfa mexicana en su conjunto, empezd
a depender menos de la agricultura, para apoyarse eh - -
ﬂmayor medida en el desarrollo de la produccién mlnern;

Todos los indicadores econdmicos de la admlnlstrac16n

Aporflrlsta, tienden ‘a’ confirmar que la actividad eco-
’ n6m1ca con mayor 1mpulso de expans16n fue la mlnerla

1La politlca de conceder mayor preferencia a la cons--

ni-truc016n de ferrocarrlles, contribuyd a elevar el de-

sarrollo de las actividades econémlcas, de las cuales
la mis favorecida fue la minerfa.

~ Aun. cuando el mayor beneficio no.fué para los mexzca-f'

nos, durante el periodo porfirista la mineria recobrs .

:‘1mpovtan01a econ6m1ca, por las siguientes c1rcunstan-_
"clas. : :

_1a.vj,Fuevon eflcaces los métodos que el General Diazt,._
- . giguid- para consolidar 'la paz, ambiente .de “tran:’

- quilidad que favorecié a la minerfa, atrayendo
.a los capxtales extranjeros.



2a.- La mayoria de los metales, industriales o preciosos, —
Adenen un tréfico internacional tan intenso, que su pre
cio no puede fijarse arbitrariamente por los producto——
res; cualquier variacidn de la demanda de los industria
les que aprovechan los metales, altera el ritmo de la -
produccidn minera provocando, con los cambios de pre- -
cios, un auge o un decaimiento de la actividad en esta
industria. las Ultimas décadas del siglo pasado fueron
prddigas en invenciones cient{ficas: la del automdvil y
la de la conduccidn de la energfa eldctrica, entre - —
otras aumentaron la demanda de los metales como el hie~
rro y el cobre y en consecuencia, ascendid su precip en’
los mercados mundiales. :

3a.- Las concesiones mineras que se otorgan durante esta ges

tion administrativa y la insuficisncia de capitales me- . -

xicanos constituyd esta actividad como una de las mds =
atractivas para los capitales extranjéros lo cual con—
tribuyd al incremento de la minerfa, pero sobre la base -
del acaparamiento en esta actividad en manos de UnNos -
cuantos extranaeras.

La Revolucidn de 1910 produjo un serio desequilibrio en la =
produccidn mihera, aungue no de la importancia del que produ-
jo la guerra de independencia. Una vez que los gobiernos de
la revolucidn lograren consolidar la paz, la reorganizacidn -
‘de la ecoromfa pudo legrarse también y esta actividad volvid
'a cobrar impulso y la. exportacién.de los minerales industria-
les mantuvo su importante posicidn en la balanza comercial. -
Con motivo de la primera gusrra mundial, se incrementarcn -15"
nuestras actividades Minero-Metaldrgicas .y ue 1918 en adelan-

. te, se inicid la explotacidn de nuevos yacimientos minerales.

A partir de 1939, con motivo de la segunda guerra mundial, se.
inicid un perfodo mds en la historia de 1a minerfa de México.
la primera fase supusc el esfuerzo para. incrementar la produc'f
cidn Minero-Metaldrgica en los distritos conocidos y en explov?

tacidn; la segunda fase exigid la localizacidn y el descubri-?””‘

~miento de nuevos criaderos, as{ como el estudio y la estima——rj'
" cidn de sus riquszas potenciales.




Los nuevos yacimientos se explotaran con magnifico resultado
. . . I

y produjeron, cuando las naciones aliadas mas lo requerian —-

grandes cantidades de mercurio.

A pesar de que la actividad extractiva de minerales continda
manteniéndose con vigor, la posicidn que ocupa esta industris,
por lo gue hace al valor de su produccidn, es muy diferente a
la que ocupaba la época virreiral y durante el siglao XIX. Los
porcentajes que 1os productos mineros mantienen en relacidn -
con los productas agricelas y manufacturados, disminuyen con-
siderablemente, incluso durante el periodo de guerra, cuando
hubo una demanda extracrdinaria de ciertos metales, por consi
derarlos estratégicos.

1.2 PRINCIPALES PRODUCTOS MINEROS MAS IMPORTANTES, PROPIEDA-
DES Y USOS

Para formarnos una idea completa del panorama industrial mine
ro a continuacidn expondremos los minerales y metales cuya —
produccidn y comercio son importantes:

ORO: Poco despuds del descubrimiento de América, por Cristd-
bal Coldn, en 1942, los primeros barcos espafoles y par
tugueses empezaron a regresar de las Indias, cargados -
con Oro, la fiebre del Oro absorbid a Europa. Esto fue
gl anuncio del fin de los imperios Azteca e Inca.

Por largo tiempo los nativos de América habfan explota-
do los ricos depdsitos de Oro, cuyos rastros aparecie--
ron sobre la tierra, logrande acumular una enorme rique
za, la que atrajo la codicia de los conquistadores. Se-
estima que éstos saguearon alrededor de 13 toneladas -
de Oro en tesoros de cualquier manera los indigenas se
satisfacfan con la simple cubierta de los depdsitos.

E1l gobierno espaficl rdpidamente alentd el desenvolvi- -
miento de las minas en sus colonias americanas, parti—
cularmente mandando mineros experimentados, los cuales
eran generalmente alemanes. A estos exploradores mine-
ros debemos el descubrimiento de las grandes minas de -
Oro mexicanas. Los principales yacimientos se encuen——
tran en Sonora, Sinaloa, Nayarit, Guerrero, Oaxaca, — -



Chihuahua, Durango San Luis Potos{, Guanaauatc Queré

‘taro y Pusbla,

El mayor voldmen.da Orc proviens de eriaderos donde se
- encuentra mezclado can Plomo, Plata, Cobre, Antimonio
; ' y Bismuto, .

; ‘ PROPIEDADES: Comdnmente el Orc ya afinado se encuen=

Eo ' : " tra con leyes de 99.90 a 99.95 % de — -
pureza y de acuerdo a-las normas del —-

~ASTM B 562-73 establece un 99.95% - =
minimo de pureza, en forma fisica de ba
rras de - 12.5 kgs., su simbolo qufmico
es "Au" y sus principales usos son: = =
.acufiacidn de moneda, joyerfa, ornamsn-—
tos, odontologfa, aleaciones des plata y
cobre y dptica entre otros.

~ Como nota importants es fundamentalmencionar que fue a partir
- de 1981 ‘cuando el gobierno mexicano permitid la exportacidne

de aste metal y que en el mercado nacional todas las ventas—
_.sa canalizan a través del Banco de México,

‘PLATA Este’ metal sa explotd en pequefa escala desde la - -
época prehispdnica, de acuerdo con la informacidn —
existents, se cree que en poco mds de cuatro siglos,-
la explotacidén de la Plata produjo 189!658,571 Kgs.,~
cifra que ni lejanamente iguala otra nacidn. Casi no

. existe Estado de la RepUblica qUe no produzeca Plata,-~
si exceptuamos, Colima, Campeche, Yucatdn, Quintana -
Roo y el Distrito Federal. -En orden de importancia:
Chihuahua, Zacatecas, Hidalgo, Durango, San Luis Pow—
tosf, Guanajuato, Guerrero, Coahuila y Michcacdn, son
. los principales productores.
‘Parte de la Plata que hoy se extrae procede del bene-'
‘ficio de 1os antiguos jales o montafias de desperdi- -
‘ . cios de las minas abandonadas hace afios por incostea-—
?ﬁ? : o : -+ bles en las que, por hacer el beneficio con métodos -
S ‘ anticuados, dejaban en occasiones hasta el 40% del mi-

S neral en los dssperdicios, los que al ser tratados ——

’?§ ,' ‘ con métodoa econdmicos, todavfa rinden excelentes - -

' ' resultados, lo cual sumado a la produi:cién g nuavas -

"~ minas mantienen a México como el productor mds grande

del munda.




~ HIERRO:

El consumo .nacional de Plata va sn aumento, gracias -
a la mayor produccidn de la platerfa artfstica e in--
dustrial que es la mayor consumidora en el pafs, sin
embargo la mayor parte de la Plata mexicana se expor-
ta a Estados Unidos, Alemania y Japdn. Entre los - -
principales consumidores mundiales de mayor importan~
cia a menor son: Estados Unidos, Alemania Occidental
Japdn, Italia, Reino Unido, India, Canadd, Méxice, no
se incluyen pafses socialistas. Por Ultimo menciona-
remos a los cuatro mayores productores: México, Cana-
dd, Estados Unidos y Perd,

PROPIEDADES: La plata afinada por lo geneml 1a an——
contramos con ley 99.90 a 59.9%% de pu-
reza y el andlisis tfpico segin las nor-
mas de la ASTM B-413-69 es el siguien
te: Plata 99.9%, Cobre ,006%, Plomo
.0011%, Paladio .0D003%, entre Bismuto,

. Fierro, Selenio y Talio .0020% y por —~ ‘

. Gltimo Oro ,0003%.
En forma fisica de barras de més 0 me=- -
nos 33 kgs., su sfmbplo quimico es "Ag"
y sus principales usos en orden de impor
tancia son los siguientes: Materiales—
Fotogrdficos, Contactos y Conductores,=
Artfculos de Plata fina, Aleaciones de
Soldadura, Catdlisis, Artfculos Galvani
zados, Joyerfa, Baterfas, Monedas y - -
Objetos Conmemorativos, Materiales Den—
tales y Médicos, Espejos, en el ramo =
Industrial y desde luego la Acunacldn -
de Monedas.

Los aritiguos mexicanos no conocieron ni traba jaron =
el hiérro‘.‘ Los conguistadores aun cuando descubrie-
ron algunas minas, la mds importante en E1 Cerro de
Mercado, en Durango, no prestaron la atenciﬁn-que el
mineral merece como base para el desarrollo indus- -
trial. €l crecimiento de la extraccién del hierro - -
se inicia a principios del siglo como resultado. de =
haberse establecido algunas plantas banaficiaduras -
en gl norte del pafs. ~



COBRE :

" Los principales yacimeintos de Hierro se hallan en =

los Estados de Jalisco, Colima, Michoacdn, Guerrero,
Oaxaca, Veracruz, Baja California, Chihuahua y Duran
go. A diferencia de otros metales el Hierro no se -
exporta, pues se consume en el pafs, '

' Ura de las causas que detienen el desarrollo de la -
"industria del Hierro en México, proviene de las esca

sas reservas de carbdn de piedra., .Uno de los gran-—
des pasos en el desarrollo de 1a industria del Hie—
rro de nuestro pafs fue la creacidn de la empresa -~
"Las Truchas" en el afio de 1969, la cual pertenscid-
por mucho tiempo a inversionistas extran jeros, has—

-ta que en 1948 pasé a formar parte de las reservas =

mineras del pais, la materia prima proviene de los -
yacimientos ferriferos localizados en la desembocadu

e del Rfo Balsas.

PHOPIEDADES: Cominmente lo encontramos ya procesado
en forma de lingotes de acero. Su -~ =
" principal uso ss en la proddcciﬁn de -
difersntes tipos de maquinaria refac—
ciones e implementos, as{ como de nume
.rosqs bienes de uso diario en el hogar
y en la oficina. ‘

El Cobre es el primer metal tecnoldgico usado por el

hombre. Antes de que el hombre descubriera el His——

rro-unos 1500 afios A. C., &1 Cobre y sus aleaciones-'
~bronces- han sido los principales materiales para -
la fabricacidn de armas, utensilios y herramientas,

Incluso, despuds del descubrimiesnto del Hierro, en =
muchas  regiones el Cobre ha continuado siendo el - -
principal metal tecnoldgico por mucho tiempo.

'Las Pirdmides Faradnicas y E1 Coloso de Rodas, han -

sido posibles por la existencia y el uso del Cobre,-

_igual como las culturas americanas todavfa se encon-
traban en la edad de bronce cuando fueron descubier-
i.tas por los conquistadores, como ejemplo podemos men

cionar a los Tarascos y Mixtecas, sobre todo, cono-—:
cieron ese metal y lo usaron profusamente para fabri -
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-Cay armas y adornos, endurecléndalo & golpes de ‘mar

- tillo.

Los mds famosos -~ simientos por la riqueza de sus mi
neralas son log Jananea, Sonora y los del Boleo y

‘santa Rosalfa en Baja California. También deben men
'cionarae 1os criaderos de Concepcidn del Oro y Maza-

pil en Zacatecas. Hasta hace pacos afios se obtenfa-
cobrs negro o ampollado que se afinaba en el extran- -

-Jero, pero con el,establecimiento de plantas moder--
nas,- al Cobre se beneficia en el pafs, por el proce-~
. 8 electrolitico. ‘

FHOPIED&DES' Generalmente lo podemos encontrar en -
el mercado como CobreBllsterque as —
cuando se ancuentra se puede decir 8=

" el Gltimo paso del proceso para conveg'
_tirse en Cobre Electrolftico(Afinado),
el primero en blocks de’ aproximadamen—

. ta 1 tonelada y con un andlisis tipico

de 97.5% de Cobre, 40 gramos por tone- -

lada de Oro y 6 Kgs. por tonelada de = -

~ Plata, el segundo en lingotes de 113 -
. Kgs. aproximadamente y Cdtodos o Ldmi-

nas, de 980 Kgs. aproximadamente cada-

una, con un contenide de 99.9% minimo-

. de Gobre. Su simbolo quimico es "Cu"~

y como usos principales podemos mencio

nar la conduccidn de alectricidad, en-
comunicaciones, alumbrado, maguinarias.

en la construccidn, la electrdnica, —~

computacidn y exploracién espacial. -

Para fhbricar municiunes, los aspanoles se interesa-'.‘
ron por dascubrlr y-explotar minas de Plomo; esto -

explica por qud sus yacimientos fueron conccidos des

' 'da .hace varios siglos., La minerfa’ relacionada con -

el Plomo esta ligada estrechamente a.la .de Plata, de
bido a que estos dos mstales se encuentran normalmen

_ te juntos.
Casi tndaa las entidades federativas son productonasv-

- Plomo, los depdsitos mds notables se encuentran -

‘al norte de 15 Hapublica én los estados de: Chihua~
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~hua, Zacatecas y Coahuila y todos disponen de bue;—‘
nos caminos ferroviarios hacia los principales puer-
tos y fronteras as{ como para conectarse con el res-
to del pais. :
El Plomo se exporta, gracias a. sus elevadas leyes, -
tanto por grandes Compafifas, como por pequsfas Empre
sas, sdlo que las Ultimas, al no tener planta de be-
neficio, se ven precisadas a entrsgar su mineral a -
las grandes Compafifas, que lo benefician en las plan
tas de Fresnillo, Pefioles, San Luis Potosf, Indus- -
trial Minera México y Monterrey.

La produccidn de Plomo es suficiente para cubrir las -
necesidades del mercado mundial y el exadente se ex-
porta principalmente a Estados Unidos. .
 Méxicoocupa el quinto lugar en la produccidn mun~ =
dial de mineral de Plomo. :

PROPIEDADES: Comdnmente lo encontramos en dos gra——.
dos el Plomo de 99.99% de pursza y sl
de 99.97% de pureza o Plomo Corroding=-
ambos los encontramos sn presentacio-—

nes de barras de 45.Kgs. aproximadamen -

te (100 Lbs.), en blocks de 970 Kgs. =
aproximadamente (2000 Lbs.) y el cono= -
cido como Plomo para plomervs en barra
octagonal compussta de 5 secciones de=
10.5 Kgs. cada seccidn. :
Su simbolo quimico "Pb" y sus aplica-
- ciones tipicas son las siguientes; - - -
" alambres, gnodos de sacrificio para =
proteccidn catddica, antidetonantes —
_para gasolinas, barreras aislantes de-.
ruidos, vibraciones y radiaciones, bi-
suterfa, bronces, cerdmica, cerillos,--
cojinetes autolubricantes, cubiertas -
para cahbles eléctricos, detoradores --
para explosivos, embragues y frenos —
(como recubrimiento), equipo para pro-
ceso quimico, esculturas, herbicidas s
insecticidas, ldmina emplomada, para =
tanques de gasolina y chasises de apa-
ratos electrdnicos, latones con plomo,
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-municiones, pigmentos y pinturas, per
files, tuberfa y vidrio. Coms comenta
rio importante podsmos mencionar que -
" debido a la gran variedad de aplicacio
nes que se 1s da, a que sus reservas -
son cuantiosas y la falta de explorg-——
cidn en muchos yacimientos del pafs, -
el Plomo representa un elemto muy im—-
portante en la actividad econdmica de:
pais.

La pieza de Zinc mds antigua que se conoce, es un —
fdolo correspondiente a la cultura de Los Dacios, —

" hallada en Transilvania (Rumania); el anglisis quimi

co practicado a este objeto reveld la siguiente com-
posicidn: Zinc 87.52%, Plomo 11.41% y Hierro 1.07%%.
€n las Ruinas de Pompeya se descubrid sl frente de -

" una’ fuente, cuya parte superdior estaba cubierta ds -

Zinc. ‘Los griegos llamaron a este metal "Plata Fal-
sa" y los romanos conocieron su aplicacidn en la fa-

“bricacidn del latdn. Los chinos lo usaron para mone

das y espejos, se le conocid tambidn en la India en-
tiempos remotos.

‘La historia medisval del Zinc ssté muy ligada al de-

sarrollo de la alquimia en. este perfodo. Los alqu1—_
mistas conocieron también la mansra de producir el -

latdn; pensaban. que mezclando el latdn con el cobre-

transmutaban éste en oro. Alrededor del afio 1730, -
llegarcon a la Gran Bretafia los conocimientos relati~
vos a la fusifn del 2inc, provenientes de China. En

' 1739. se patentd en este pals, por primera vez un pro _

ceso de refinacidn por destilacidn.
En México la explotacidn del. Zinc tiene un gran impul
so, logrando el &° lugar entre las naciones producto -
ras encontrandose arriba de México en orden de impor

'tancia Canadd, La Unidn Soviética, Australia, Esta——

dos .Unidos y Perd.

Los principales yacimientos del pais se encuentran -
en Sierra Mojada, Coahuila; Taxco, Buerrero y Victo-
ria Tamaulipas, siendo particularmente abundantes —-
los que se encuentran en los estados de Chihuahua, -
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~ Zacatecas, y San Luis Potosf.

. E1l Zinc cuenta con buenos transportes ferroce.rrile--‘
ros o con carreteras que permiten transportar mate-f- :
riales en forma econdmica. . ‘

,PROPIEDADES: El1 Zinc lo encontramos ya afirado en -
en tres grados el llamado "Alto Grado
Especial” con 99. 99% de pureza, el "Al
to Grado" 99,50% y el "Prime Westexn"- -
. o Rosita con 98.0%, los tres en lingo-.
B . tes o barras de 25 Kgs. y en blocks de -
S ; 970 Kgs: es importante menciorar gque =
ademds de los tres grados mencionados-
anteriormente, existe una aleacidn de-~ - .
Zinc con Aluminio conocida coma "ZAMAK" . - -
T . la cual a pesar de que es muy reciente ‘
: tiene un gran impulso y desarrollo, =
g . Sus usos principales son: alambre pare o
sl ) . .~ recubrimiento por atomizacid’n, ‘clavos~
o ' ' espaciales, ojillos y remaches, lato—‘y., :
nes, medicinas, molduras, biseles y =
marcos, nddulos pare reacciones -quimi= i
. cas, fundicidn a presién y galvaniza-—-?f.»
cidn.A
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1.3 ORIGENES DEL COMERCIO

HiStﬁricaménte, las primeras relaciones del cambio se estable

“cen entre familias; éstas son autosuficientes, psro los indi-

viduos también pueden serlo. Mds tarde, a rafz de la especia

"lizacidn en el campo productivo y la divisidn del traba jo con
siguiente, el intercambio recibe un impulsoc decisiwo. En-una
economfa, puedsn apreciarse dos formas: la economfa de true—
gue (gue es la primitiva), en donde bienes y servicios se - -
cambian entre si, y la econom{a monetaria (o modernma), cuyo -
cambio inequivoco es la presencia del dinero come.cambio: por
el se cambian tambidn los bienses y servicios.

"El estudio de los hallazgos argueoldgicos es la primer fuente
pare conocer los-antecedentes mds remotos del comercio, enten .
.. diendose como tal al intercambio de bienes o servicios que -
 raa1iza}e1 hombre para obtensr lo que le hace Falta, a fin de-
satisfacer sus necesidades o gustos, entregando a cambio algo
. que si bien le es (til, lo es menos que aquello por lo que lo
cambio. ’

En estd forma debemos suponer que desde queAei hombre primiti
vo sacié el hambre, primera necesidad innata, surgif la nece-
sidad del comercio. 'Se inicia con un método de trusgue o in-
tercambio de objetos excedentes de parte de sus poseedores, -
.despuds de haber satisfacho su apetito natural. La siguiente .
materia .de comercio la constituye la piel animal sobrante de-.
.aquella con la que cubrid su desnudez, cumpliendo con la se—
gunda de las necesidades vitales que es el vestido. -

Al‘réunirse en grupos o tribus, van aprovechando los benefi-
‘cios del trabajo cumunitario, perfilandose cierta especializa
cidn impuesta por el medio fisico natural: "explotan minas de
Cobre y Oro y trabajan los metales", trasquilan los ganados,-
"-secénllas pieles y la carne, hilan la 1ana,l1a tifien imitando -
. los colores de la naturaleza y la tejen, naciendo as{ la in—
'dustria textil que es una de las més antiguas, y surge la ne-
cesidud de su diatrlbuicidn' carabanas y barcos. '

) En la Edad de Bronce puade ya comprobaraa que algunns objetos :
~de ese metal hechos en el Mediterrdneo eran usados en,la‘re—- E
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-gid‘n Béltica, al igual que el ambar se usaba al sur de Eurcpa,

; impoaible puder producirlos en esas regiones; aparentemente los

cretenses, raza de mercaderes y navegantes se alejaron hasta -

_Portugal e Inglaterra y remontaronel ‘Danubio buscando el esta-

_flo con el cual poder trabajar el Cobre; el Estafio les era tan -

precioso ‘como el Oro y la Plata.

| Parm algunos escritores e historiadores, 1a cuna de la civiliza

'c:l.dr'v actual y por tanto de los iniciadores del comercio en el -

" mundo 88 encuentra en cualesquiera de as’cos lugares: China, In-

- uu, Persia, Arabia o Egipto. Gin embarga en occidente es reco -

nocida y uceptada la maternidad. cultural de Grecia.

' g .El comercio también ha pmvocado rivalidades para logmr la Sue
-.,a,pnuncfa. Grecia y Persia; Roma que vencid a Cartago, Inglate~

'rre. que: nmba "caballeros" a los piratas contal de que ataca—
g mn hl'mves eapaﬁolaa, y. an los d1ltimos tiempos Rusia y los -

[

-';Es‘hdoa Unidos. En la Edad Media existid la liga hancaética -

. formada por mds de 100 ciudades alemanas para defenderse de los .
. piuh:s y comerciar cun ‘8] norte y occidente suropeo. Pero = -
_ ‘hambién ha sido razén de comercio de uniones internacionales —

como. la Asociacién Latinoamericana de Integracidn (ALADI); el -
‘mercado comdn europeo; en .la Edad Media todo.se supaditd’ a desa

"rrollar la guerra, algunos a practicar el aislamiento y la des-

confianza, con su contrapartida de beneffcio: el desarrollo de-
ferias, de los tftulos s instrumentos de crédito, la iniciacidn
de los asientus contables por partida doble;. las caravanas al -

.,or:lente para comerciar con-las especies que originaron, buscando

‘ nuevaa rutas, el descubrimianto de América.

‘En Méxica los Pochtecas actuaban como comerciantes, embajadnres‘

espfas, exist{fa un mercado Tlatelolco en &1 se vendfan mantas =
de hanequén, 20gas, zapatos que calzan que hacfan del mismo - -

;,lrbol rafces cocidas , Cugros de tigres, de leones, de nutria- -

y de venado; vendfan- frijoles, chia, legumbres, yerbas, frutas,
camea, maderas, cunas, sal, tabaco. La industria del azicar -
fue una de las primeras y mds prdsperas en esa época y adn en -,

bla actualidad es una de las mds importantss en México, tambidn-

una actividad’ muy importante en los inicios del desarrollo del-":

‘comercio en México fue la minerfa de la que ya hemos hebladu an ‘
* temas anterioraa. : : o
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Con el lema "Sufragio Efectivo, No Reelsccidn" del Plan de Tux-
tepec, en 1876, Porfirio Diaz logra hacerse de la presidencia -
de 1876 a 1911, con excepcidn del perfodo comprendido de 1880 a
1884, que es cuando es ocupada por Manuel Gonzdlez. A partir-
del afio 1894 se logra equilibrar el presupuesto, se negocia un—
nuevo convenio de la deuda pdblica externa.

El comercio interior aumenta por la supresidn de la Alcabala y-
el incremento en las vias de comuniecacidn, pues de 691 kildme-—
tros de vias férreas al empezar, habfa 24,717 al terminar; "el-
comercio exterior se ddplico en ese lapso. En 1906 se estable-
cid la ley del timbre gue gravaba actos de caomercio, en 1907 m
hubo excedente en las firanzas ptblicas, ademds en esa época se
cred un fondo de 50 millones de pesos para el fomento de la - -
agricultura. Posiblemente la mayor realizacidn de los gobiérnos
posteriores a Dfaz, aparte de otros, sea la de haber abierto al
cultivo un milldn de hectdreas con cbras de riegn construidas -
en el per:fodo da 1926 a 1950. ‘ o

1.4 COMERGIO EXTERIOR
1.4.1 RAZONES DEL COMERCIO EXTERIOR

&P'orque‘hay que exportar? es una pregunta que a menudo formulan
empresas que jamas han exportadoe, o que si lo han hecho, el - -
‘ e'_xito ha sido escaso,.  E1 compafiero mds asiduo para quienes se-
dedican al comercio interracional son el f‘mcaéuy unas decep—~ .
ciones. Pero a pesar de su incertidumbre la aicportacidn, por - .
varias razones, es una funcidn extraordinariamente importante. )

1.~ Para ayudar a la Nacidn: En una forma clara y sencilla’po-
demos ejemplificar aeste punto a travds de "la balanza de =
pagos" entendida esta como la cifra resultante de la dife-
rencia entre importaciones y exportaciones. $1.es mayor ~

el valor de la exportacidn sera una balanza favorable al =~

. pafs, pero si es en caso contrario existird un déficit, el

. cual tendrd que ser combatido con el incremento de-‘las ex-
portaciones. Los 1mportes de eseas opemciones caen dan——- ;

' tro de dos categurfas muy amplias: : o
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A) Exportaciones de mercancias, entre las que se inclu~=
yen productos fabricados, materiales.procesados, mata
rias primas y otros tipos de valores.

"~ B) Exportacicnes "invisibles" representadas por el pago-

,2.-

de servicios, operaciones bancarias, fletes marftimos
o adreos, seguros e inversiones.

Mayorss beneficios para la Compafifa: Con frecuencia sg =
oye decir que la exportacidn no es tan rentabls como el -
cnm,er:;io interior. VY suele ser verdad, perc las compa- -
fifas deben pensar en su seguridad'a largo plazo y en ests

. -aspecto la exportacidn representa una ayuda muy valiosa.-

Mientras la exportacién no se haga con pérdidas contribu-

" ya positivamente al rendimientoc general de la empresa.

‘ .‘3__‘

4--

Creciente progreso de la Compafifa: Las empresas que entre
sus polfticas comerciales han incluido la exportacidn en-
cuentran, por lo i_:;enaml, un camino para engrandecerss —
m€s rapidamente, debido al enorme ndmero de clientes po~

" tenciales que el mercado exterior repressnta. Ademds las

emprasas no puedsn permanecer estables, si no siguen pro-
gresando quedan parelizadas y no tarda en llegar el decli
ve. La exportacidn es gl mejor estimulo para el progreso -
dado que obliga a las empresas a actuar en un terreno co-

mercial extraordinariamente dindmice y rigurosamente com-

petitiva.

Contribuye a los gastos de Investigacidn y fFabricacidn: —.
Los cuantiosos gastos que originman la investigaciﬁn y —

fabricacidn son tan elevados que en la mayor parte de los

casos es imposible recupararlos vendiendo en el pals sola
mente, pero astos gastos pueden resultar mds baratos si ~ -
se establece una cadera de ventas mds extensa por medio -
de las exportaciones, siendo este otro de lCIS beneficios—

que ofrece el comercio exterior.

) Las'eﬁortaciones.amortiguan las fluctuaciones de la de—

manda: Es diffcil encontrar una compafifa que no sufra al-"
guna suerte de fluctuacidn en 1a demanda de sus productos
Fluctuaciones que no son solamente de temporada, también-
las dificultades econdmicas han generado notables ‘r"_es'trig
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-ciones en las ventas a plazo, en el crddito, etc. Desde
luego, las fluctuaciones de temporada o de,tipo econdmico-
sucedsn en todas partes "pero no todas ocurren a la vez",-
esto quiere decir que al no depender unicamente de lo que-
suceda en el comercio interior podrd contar uno en casos -
de fluctuaciones con el comercio de exportacidn y vicever—
sa.

La exportacidn contribuye a me jorar la capacidad de los —~
recursos humanos: Las exigencias y problemas que impone la
venta a escala internacional pone aprueba la capacidad de~-
los e jecutivos de empresa y hace necesario contar con un -
personal directivo altamente capacitado y de gren calibre-
negociador. Los ejecutivos que viajan constantemsnte por-
el extrangjero estan en contacto con los hombres de nego-~ -

- cios de otras nacianes y se informan e interesan por los -

m&s modernos métodos de direccidn.

Una " emprasa no aprende y se informa con las précticas de -
la mexgcadologfa, las técnicas de produccidn, de distribu~
cidn y“Qe trato mecdnico mejoran singularmente a travds de
las experiencias que ofrece la exportacidn.

1.4,2 COMEACIO INTERNACIONAL SEGUN ALGUNAS TEORIAS ECONOMICAS

El Mercantilismo: Se dice que el mercantilismo es "la teo-,
ria del enriquecimiento de las naciones, mediante la acumy
lacién de metales preciosos". El mercantilismo fue una = °
teorfa econdmica y a la vez una polftica econdmica, la - -
cual se desarrolld en los principales estados surapeos co-
mo Espafia, Iglaterra, Holanda, Francia e Italia, en los si
glos XVI, XVII y XVIII. Al mercantilismo tambidn se le ca
noce en. la historia de las ideas acondmicas con otras nom-

_bres, tales como sistema mercantil, sistema restrictivo, -

sistema comercial, colbertismo (en F’rancia) y cameralismo-
(en Alemania). Por otra parte, el mercantilismo viene a -
sar un sistema laico, independiente de la moral rel:lgiosa,

.que trata la cuestién econdmica desde un punto de vista <=

econdmico no fue totalmente antiliberal como en ocasiunas—
se le hace parecer, sino gue hubo ciertas manifestacione_s—,

-de.libertad econdmica, como acontecid en Holanda.  El mer-
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~cantilismo no fue igual en todas partes, pese a esta cire
cunstancia, presentaremos un asguema de conjunto gque abar-
'que a todos los paises mercantilistas, tales comola prefe-—
rencia por los metales preciosos, la intervencidn del esta
do, la balanza comercial favorable y la industria y “'com=—
mercia®.

A) Preferencia por los metales preciocsos.— Es la llamada
funsidn crisoheddnica, la cual consiste en creer que -
la riqueza estd representada por los metales —OrQ y ==
plata- amonedados y amonedables.

B) Intervencidn del estado.- E1 soberano debe regular y-—
dirigir los esfuerzos nacionales para conquistar los -
metales preciosos, mediante ordenanzas y edictos rea—- -
les.

C) Balanza comercial favorable.- Lo importante para el -
mercantilismo es adquirir metal cuando se carece de &1
9 conservarlo cuando se posee. Si hay metal, hay que_-
impedir su salida; y, si se quiere aumentar fawvorscer-
su entrada, mediantes una balanza comercial favorable.~
Esto significa que hay que reducir las importaciones y
favorecer las exportaciones, a través de las siguien-
tes medidas:

1 CONCEDER PRIMAS A LA EXPORTACION
IT TIMPONER ALTOS ARANCELES A LA IMPORTACION
~ IITI. REGULAR EL MOVIMIENTO DE LOS METALES PRECIOSOS

D)} Industria y comercio.— En relacidn a la industria se-
decfa que era menester se reglamentara la industria» pa
ra producir barato, y en cuanto al comercio era impe—
dir las importaciones y favorecer las exportai:iones, -
aﬁnque bien pueden invertirse los tdrminos al t!'atarse-'
de materias primas; crear mercados mediante la coloni-.
zacidn de pafses nuevos, o bien mediante la supranacfa
impussta a pafses menos civil1zados. '

2.- Liberalisnp Econdmico: Cuya ase'ncia' es la no ,intervenci_dh-f ‘
. -del estado en la vida econdmica, actitud que los franceses
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sintatizaron en la famosa férmula "laissez—-faire" Y; 8U —

sumplimiento, "laissez-passer", que en sspafiol significa -

" dejar hacer, dejar pasar ". Tiene en Tomas Hobbes y Da-

vid Hume a sus principales representantes, menciocnando de-
- ests (Gltimo sus ideas relacionadas al comerciac.

Tomas Hobbes: Fildsofo y polfitico inglds, fue urno de los-
mds destacados defensores de la teorfa del-
contrato social. Decfa que la balanza co~-
mercial no necesariamente deberfa ser fawvo-
rable o dssfavorable, en vista que la co- -
rriente de metales preciosos que circula en
tre los pafses que comercian, podria afec—
tar a los precios, haciendolos bajar o su—~—
bir, segin la cantidad de metal que entre o
salga. También puede afectar al comercio -
internacional y a la produccién de mercan—
¢fas, Ds acuerdo con este pensamiento, es-
preciso reconocer que la teorfa cuantitati-
va del ‘dinero funciona adecuadamente .en es-
teicaso, ya que Hume asegura que la cantidad
de moneda que un pafs pierde, cuando impor-
ta mercancfas, repercutird necesariamente -
en los precios del propic pafs, hacidhdolos
ba jar; en este momento se detienen automa=—e
ticamente las importagiunes. Al bajar los-
precios, el comercio extranjero comienza a-
gomprar.

3,~ Adam Smith: Econamista escocds, ocupa puesto como comi- _
: ) " sario de aduanas, profesor de la Universidad
de Glasgow. En Francia entra en con fisid-
cratas y énciclqpediatas, donde escribe el-
libro que habrfa de darle fama' imprecedera-
“lg riqueza de las naciones" obra integrada
por cinco libros, los cuales presentan las-. '
siguientes caracterfsticas: -
tibro I.- Tftulo: "De las causas del adelan
tamiento y perfeccidn de las facultades =
. productivas del trabajo, y del orden: con ~
.-que su-producto se distribuye naturalmente=-
\ ' entre las diferentes clases del puebla". =
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Este libro trata problemas tan importantes-.
coma la produccidn, cambio y distribucmn -
de la riqueza.

Libro II.- Tftulo: "De la naturaleza, acu—
mulacidn y empleo del Stock". (Stock era -
identificado en este libro como capital). -
En los primerus capftulos habla del capital
del dinerc y de la acumulacidn del capital;
enseguida trata lo relativo al interds, a -
los tipos de interds y al uso del capital.
Libro III.~ Tftulo: "De los diferentes pro-
gresos de la opulencia en diferentes nacio-
nes". Aquf estudia la historia de 1a indus
tria europea.

Libro IV.- T{ftulo: "De los sistemas‘ de eco-
nomfa polftica", En este libro pone de ma-—
nifiesto la relacidn entre progreso econdmi ;
co y trabajo.

Libro V.- Tftulo: "De los ingresos del sobe
rano o de la comunidad de naciones". Que -
viene a ser la continuacidn del Libro IV, -
Comentaremos ahora las ideas de Smith sobre
"@l "comercio internacional”. Segdn el eco—
nomista escocds, el comercio internacional- "
debe ser oportuno y desarrollarse espontf—

neamente, a efecto de gue resulte ventajo—

80, . Segun Smith, resultarfa absurdo fabri-
car zapatos de X especificaciones a un cos—

to de 100, si los mismos zapatos se pueden— . -

importar a £0. Si Adam Smith viviera y fue
ra mexicano, y pensara como pensaba hace = -
. 200 afios, ‘dirfa que no hay necesidad de fa—
bricar coches en México, puesto gue en log-
Estados Unidos son més baratos; hacerlos ra
sultarfa absurdo. Las aduanas -sefala- son
las instituciones: que impiden aprovachar -~
las ventajas naturales que- tienen las nacig
nes extranjeras en relacién con otro pafs,
nulificdndolas a través de impuestos al- co-‘
" mercio. Se obserwva.en este postulado que -
-hay una especie de "reparto natural de la -
.produccidn entre los diferentes pafses", — -
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"'que viene a ser no otre cosa que una "apli- .
" cacidn del principio de la divisidn del tra

. bajo a la comunidad internacional". Algu—
~-nas veces, Smith considera al "comercio in--

ternacional” comc un excelente medio para -
exportar sobrantes y otras veces como 8l —

. provecho que sacan los pafses co-cambistas-

a trawds de sus '"negociantes". En el pri——
mer paso el pafs exportador aumenta su divi.
sidn del trabajo, en perjuicio del importa-
dor, y al mismo tiempo aumen'ca su capacimd

_de produccidn.

Ricardo el autor mds répresentatiw de 1&,7
ascuela cldsica inglesa, nacié en Londres,-

© @l 19 de abril 1772, entre sus obras la mds

. . importante es la gue llewa por titulo prin
‘cipios de economfa polftica y tribulacidn -
,fiscal", aparecida en 1817, en 1821 an U= « . .

~..-nidn de Adam Smith, fund§ el Club de Econo-

. mfa Polftica, en la ciudad de Londres las -

-aportaciones de Ricardo hacen svolucionar a

la ciencia. econdmica en forma muy importan-
te. Escribe acerca de varias teorfas; el - -
walor, renta de la tierra, distribucién, — -
salarios, beneficio y "comercio exterior" =
sobre comercic internacional el economista-

ingles expone lo siguiente: se muestra co- ”
mo un partidario absoluto del’ libre cambio,

en esta materia.  La principal aportacidn -

"de Ricardo a la economfa, en materia de co-

mercio internaciocnal, es la de haber descu-’

‘bierto el mecanismo dgl movimiento de mer— .

cancfas, as{ como el haber datéminada el - -
papel que la moneda juega en dicho mov:lm:lan‘

‘to, explicando la forma an que dsta va y ~ '

viene durante las transacciones. Siendo’ la

idea'de Ricardo la siguiente, si un pafs —~ -
‘tiene balanza de comercio desfavorable, : es-;',
-manaster que salga -la moneda pam cubrir 81
' _déficit, 1o que da como resultado que la. --5
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-~ moneda comienza a escasear, aumentando al

mismo tiempo su valor y, por congiguiente,-

haciendo bajar los precios. . Pero después -
hay que enfrentarse con exportadores g ime—-

portadores. Los que venden se desaniman —— -
por la baja de precios y los que compran se -

ponen en placemes porque estdn -comprando ~—

e

mfs barato, al llegar a este punto entra en
juego la moneda para poner las cosas en su-
lugar. Esta degje de salir; pero, a la wez,
comienza a entrar de nusvo, hasta que el —~
equilibrio se restablece, debido a la co- -
rriente inversa. ' '
Un ejemplo aclarerd las dudas. Sabemos que
México tiene una balanza comercial desfavo-
rable con los Estados Unidos., Supongamos -
que. el déficit es por $ 1,000 millones, los
cuales hay que pagar con moneda. Al esca~—
sear la moneda de México, aumentara su va—

lor, haciendo bajar los precios aquf y ha—~ -

ciendolos subir en los Estados Unidos, como
consecusncia de la afluencia de moneda. Egw-
ta baja de preciocs, en México, estima la ex
portacidn; y la importacidn en los Estados-

‘Unidos. Al cabo de algin tiempo, los ~ -

$ 1,000 millones vuelven a México, restable
ciendose asf el equilibrio; quedando cada -
pafs con la cantidad de moneda que debe te-
ner. .
Claro que este mecanismo es compl:l.cado y =
lento, pero no es necesario esperar a que. =
la salida de la moneda repercuta ‘en los: pre

cios, porque antes ya ha subido los precios -

de la moneda de papel sobre el extanem.
Las operaciones de cambi_o son muy sensibles

"y cualquier elevacidn que sufra la monada, =
aungue sea poca, inmediatamente estimula —
las exportaciones; y hace. disminuir lns ime— g

portaciones. .
En sstas cnndic:lonea, la moneda no. sale delr_
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- pafs y, en.caso de suceder, no es mds que

transitoriamente, debido a lo cual es posi-
ble afirmar que todo comercio se realiza co
mo si los metales preciosos no existieran y
como "si el comercio de pafs a pafs se limi
tara a la simple permuta” de los productos—
de cada uno. Es decir, en Jltima instancia
el comercio internacional no es otra cosa -
que un trueque disfrazado.

Comercio Exterior de los Pafses Socialistas:Dentro de la -

Unidn Soviética y los demds pafses socialistas, el comer—-

cio'extarior constituye una de las principales formas de -
colaboracidn. Este comercio se encuentra planificado lo -

cual significa estar fusra de toda fluctuacidn especulati- ;7‘7

va de tipo capitalista; ademds, se desconocen las dificul- =~

tades de venta, las limitaciones comerciales y la discrimi‘;:

nacidn.

Los particulares no pueden efectuar operaciones de comer--

cio exterior, esta facultad es sxclusiva del estado y se =.°

r@aliza mediante acuerdos comerciales a largo plazo. la - -
forma de pago difiere, también, de la gque prevalece en el- B
sistema capitalista. Mientras aqui se efectda a base de -
" liguidaciones en efectivo, en el drea socialista se llewva— .

a cabo por medio de‘compensaciones, o "clearing”, cuya ba-

se es la igualdad de derechos y el repeto mutuo de los-in-

tereses en cuanto a pafses firmantes.

Por otra parte el "clearing” permite prescindir del Oro y-:
~de divisas extranjeras para liquidar las transacciones cobl,f

merciales. Ademds, para hacer mejor operante el sistema,-

“dentro de los pafses socialistas se fijan precios a las v-'>
mercancias y las liquidaciones se efectuan con ayuda del -~

rublo.

Cada uno de los palses participantes del sistema de iiqUié

daciones multilaterales, debe equilibrar sus cuentas.con =
-los demds, a fin de que los excedentes de unos: puedan ser<

utilizados para cubrir las deudas de otros. :Dicho: sistema

ofrece grandes psrspectivas en el desarrollo de estos pa—-’ j
-fses, debido a la posibilidad que tiemen de amplier la.cir ~ . -

culacidn de mercancfas ‘y propiciar una_ mayor div1siﬁn del-“  ,?

\
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1.4.3 POLITICA COMERCIAL MEXICANA

México enfrenta actualmente serios problemas de ca- -
racter financiero, originado entre otras causas, por-
la situacion recesiva de la economia mundial, que ha-
determinado una severa contraccidn, de 1los mercados-
para nuestros productos de exportacién, asi como el -
encarecimiento y la menor disponibilidad de crédito -
externo, También cabe sefialar, la caida tan drdstica
.de- los precios internacionales de 1os productos prima

. rios no renovables como son el petrdleo, el oro, la =
plata, etc., que representan casi un 85% de la entra-
da de divisas al pafis. :

S1-a lo anterior agregamos la salida inmoderada de di
visas al exterior efectuada principalmente durante eT
- sexenio de \A36 a \qA82 con la consiguiente presion -
~de su demanda para fines distintos a las importaciones
necesarias para mantener y elevar los niveles de empleo:
y productividad, o para el pago del servicio de 1a deu
da. piblica y privada, causando perjuicios a la pobla -
.cidn'y a la economfa por todos conocidos.

Llégado este momento la politica comercial mexicana -
hubo de dar un cambio total en su funcionamiento adop-
" tando medidas tan trascendent_.es como:las siguientes: :

'A) La fijacion de dos tipos de cambio Peso-Dlar, el -
controlado; que sélo se otorgaran por el Banco de -
México, S.A., cuando se trate del pago de importa -
ciones de alimentos de consumo popular, de insumos-
requeridos necesariamente para la actividad produc-
tiva y de bienes de capital, siempre que dichas im-
portaciones sean prioritarias para el pais, Y el -
libre para todas las demds actividades no menciona-
‘das anteriormente. . : ‘ _

B) La expropiacion a favor de la Nacidn de las institu
. ciones de crédito privadas a las que se les haya --
otorgado concesion para la prestacion del servicio-
piblico de banca y crédito. S : :

: . t - : : .
C) La suspension del derecho a obtener estimulos por
la exportacidon de productos manufacturados (CEDIS)
-apoyada en que la actual pariedad cambiaria del pe .
. 50 mexicano hace innecesarios, por ahora, algunos-
apoyos complementarios a las exportaciones. . =~
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JEY acuerdo que establece que la exportacmon de --

oro quedard sujeta a previo permlso del Banco de-
México, S.A., ya que oro cumple igual funcidn que
las divisas como mediointernacional de pago.

'E1 control generallzado de cambio a través del --

Banco de México, S. A., considerando~que la entra
da de ‘divisas del pais, como la de cualquler mer-
cancia, requieren de una regularlzaCLOn que sea -~

“acorde con las necesidades de la nacibén y las =-
;pvlorldades que exigue nuestro desarrollo econé—-
mico.y social. v

‘Marcando con estos cambios entre otros una nueva-}
etapa de la politlca comercial mexicana.
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PRINCIPALES AREAS DE LA EMPRESA EXPORTADORA; Y SUS - -
FUNCIONES RELACIONADAS CON EL COMERCIO EXTERIOR. :

2.1 DEPARTAMENTO DE VENTAS (Sales Department)

Trataremos de definir el objetivo principal de un de-
partamento de ventas de la siguiente manera: "Es la -
realizacidén de actividades mercantlles que dirigen el
flujo de los bienes y servicios del productor: al con-
sumidor o usuario". La funcibén de ventas o mercadeo-
{marketing) la podemos definir desde por lo menos - -
tres puntos de vista.

i.- E1 "lLegal", del cual la definicidn siguiente es-
un buen ejemplo: "El mercadeo incluye todas las-
actividades que causan cambio de propiedad y po-

.sesidén (fisica) de bienes y servicios".

2.- El punto de vista "econdémico", cuyos ejemplos -~

son los siguientes: "Aquella parte de la econ6--
mia que se ocupa de la creacidn de utllldadbs de
tiempo, lugar y posesidn".
“Aquella fase de la actividad de negocios a  tra-
vés de la cual los deseos humanos son satls'pk -
chos por el cambio de bienes y servicios pon al—v
gunas formas de remunera016n de wvalor".

f_a.- El punto de vista "descrlptlvo", cuya definiqiéﬁ

mencionamos en un principio, procura apenas des-.
cribir sus objetivos en términos que puedan ser-
comprendidos tanto por los economistas profesio-
nales, como por los hombres de neg001os, sin pre
ferencias a implicaciones econom1cas o legales.

En general puede decirse que no existe diferencia -

clara entre la actividad de "marketing"'y la de ven--
tas. Aun en las empresas ,.que Sus principios y 0= =
rientaciones (de mercadeo) son péerfectamente conoci--

-dos y aplicados, al departamento encargado de ella y-
‘a su gerente se le sigue llamando "de ventas"

.2 1. 1 ORIGEN Y ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE VEN-‘

TAS- EXPORTACION.

El crec1m1ento de las exportaciones de una empresa si
' gue pautas similares a las dem&s ‘estructuras.: Una- -
‘persona empezard, probablemente, obteniendo pedldos -

.ocasionales para su exportacién, . los cuales se atlen--:
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-den de la misma manera que los servicios nacionales.
gradualmente, y a medida que tales servicios se van -
haciendo mis habituales, se delega la responsabilidad
en algln individuo de la misma organizacion, si bien-
*ciertos problemas especiales de documentacidn y embar
que se dejan en manos de los bancos o de agencias es-
pecializadas. Cuando 10s pedidos alcanzan un volumen
importante de procede a la organizacidén propia para -
su administracidn.

En principio se nombra un gerente. de exportac1on, po-
siblemente un hombre de la misma empresa, que no es -
.especialista. Cuando la exportacidn alcanza intensi-
dades favorables, se plantea la necesidad de crear --
una organizacidn formallzada o unldad bésica de expor
‘tac16n, que dlspone de:

'JLA)-,Un gerente de exportacmén con control general del
.. . departamento), responsable ante el director gene--

.gral.' Su misidn prlnc1pal es promover las exporta

- 'giones, 1ncluyendo Ja 1nvest1gac1on, agentes de -
venta, ventas y viajes por el extranjero. '

B) Subgerentes de producto o zona que son los respon
- "sables de todos los pedidos para exportacidn, que
atienden a medida que van llegando. Bajo su tutg

" la se realizan el embarque, facturacién, documen-

- tacibn, reportes, etc. ‘ '

C) Los auxiliares atenderén el trabajo burocrédtico -
de rutina, como es el mecanografiado, informes, -

- vegistros y en general el seguimiento de la mar--
cha de las operaciones hasta el .término de estas.

Las ventas de exportacién se realizan casi enteramen-
" te al por mayor. Los agentes juegan normalmente un -
papel importante en una direccién y otra. Los prin--
01pales canales de exportaCLOn son los siguientes:

1) . AGENCIAS COMPRADORAS EN EL PAIS PROPIO. Los gran-

. des comer01agtes internacionales tienen agencias-
en muchos paises, (Ej: Kodak, Sumltomo Corp., - -
Phibro, etc.).. A través de estas estdn en cons--
tante contacto con los mercados nacionales de los
bienes que necesitan. Al mismo tiempo, este meto
do ofrece a los exportadores del pais un medio di
recto, sencillo y adecuado para vender sus produg
tés al extranjero.

2) CASAS OFICIALES O AGENTES OFICIALES. Actian como
' agentes de compradores extranjeros a los que se =~
encargan de buscar proveedores nacionales. de los-
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6)

-

8)
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-bienes que desean los compradores. Estas casas-
oficiales pueden atender los aspectos financieros
y preparar documentos de embarque (Ej: Cometal --
Somerin, S. A.).

COMERCIANTES NACIONALES DE EXPORTACION. A quie--
nes el fabricante puede vender directamente sus -
bienes. De esta forma, el fabricante queda rele-
vado de toda responsabilidad; de hecho, este tipo
de transacciones difiere muy poco de las ventas -
en el mercado nacional (Ej: Promex).

ASOCIACIONES VENDEDORAS. Una asociacidn de esta—
clase puede ser la solucidn cuando un cierto niime
ro de empresas que fabrican articulos de cardcter
complementario acuerdan compartir el coste de fun
clonamiento de una agencia en el extranjero.

AGENTES EXPORTADORES. Gran parte del comercio de

.exportacidn se hace a través de estos agentes. -

Su conocimiento especializado de los mercados ex-
tranjeros en los que operan y su capacidad para -
organizar la distribucidn son una ayuda inestima- -
ble para los fabricantes exportadores (Ej: Gentec
sa-Guatemala, AGF-Colombia, Campaz-Uruguay, Suda- .
metal- Argentlna, etc. ). . ;

SUCURSALES EN EL EXTRANJERO. Muchas grandes em~--
presas industriales dedicadas a la exportacién --
han establecido sus propias sucursales en el ex--
tranjero. De esta forma estdn en. condiciones de-
establecer relaciones directas con el mercado ex-
tranjero y de tener conocimiento de primera mano-
de las condiciones del mercado, tambien estan en-
condiciones de ejercer un estricto control de los
créditos, manteniendo una persona sob:a este pun-
to que pueda investigar si los futuros clientes -
son merecedores de que se les concedan créditos.-
Ej: Pefioles Metal and Chemlcals, Inc., en New - -

“York.

CASAS IMPORTADORAS EXTRANJERAS. = Estos comercian-
tes importadores reciben los productes del pais de -
origen y los venden en su propio pais, normalmen-
te a comisidén. Los fabricantes quedan, por tanto,
relevados de los cuidados del mercado en el pais-:
extranjero, pero no del embarque de los productos

"DEPARTAMENTO DE EXPORTACION DE LOS FABRICANTES".
Es esencialmente un método directo de venta del -

- qué sdlo disponen los fabricantes en gran escal4,

que pueden justificar el establecimiento de su --
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-propio departamento o agencia de exportacién. --
Las relaciones del departamento con los mercados-
extranjeros deben iniciarse y, luego, mantenerse- .
mediante contacto personal,

2.1.2 POLITICAS GENERALES DE UN DEPARTAMENTO DE
' 'VENTAS.

.POLITICAS:

1) 'El departamento de ventas deberd ser el fnico
responsable de la fijacidn de precios, plazos
de pago, descuentos y en general todas las --
‘condiciones inherente a la venta.

2) Se exceptuan de esta politica las gestionés -
" de cobro, las cuales se deberdn llevar a cabo
. por el departamento de crédito y cobranzas.

3) Negoclado y embarcado el producto, no podrén-
..cambiarse ni negociarse las condiciones de --
.venta, pre01o, plazo de pago y descuentos.

"4) El1 departamneto de ventas deberd establecer -
el tipo de moneda a que deberdn contratarse,-

- facturarse.y pagarse los productos vendidos -
por este.

- 5) El departamento de ventas serd responsable de
la .autorizacién de las ventas, para este efec
to deberi siempre aux111arse del departamento

" de crédito y cobranzas, quién dard su visto -
bueno siempre por escrito.

6) Todas las ventas negociadas al amparo de car-
tas de crédito (letter of credit) deberédn con
siderar invariablemente las siguientes condl—
ciones: :
A.- Deben ser establecidas a nombre de: la =

razdn social de la compania vendedora -~
asi como su domicilio comercial.

B.- " Deben ser confirmadas e irrevocables an-
te un banco doméstico mexicano o un ban-.
co americano de reconocido prestigio con
el que se tengan relaciones.

.C.~ No se podrd embarcar cuando no se haya -
‘ recibido.la carta de crédito, o cuando .-
'~ habiendose recibido por el departamento-
de ventas no se pueda cumplir con las 5=
‘condiciones especificadas: en la misma.
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7) Para cualquier embarque de productos que se -~
venda a crédito o contado, se requiere del ~-
contrato y/o pedido por escrito autorizado -
por el cliente, en donde se mencionen clara--
mente todas las condiciones de venta acorde -
a las politicas establecidas.

8) En ningin caso podrd embarcarse de puerto y/o
frontera ninglin producto cuando el.pgis de re

51den01a del cliente requiera para la 1mDorta ¥

cidn la autorizacién espe01f1ca por escrito --
de su gobierno y esta no haya sido recibida -
por el departamento de ventas.

9) Toda la documentacidén para efecto de cobranza
deberd entregarse por el departamento de cré-
dito y cobranzas directamente al banco o al -
cliente. .

10) No se considera que un pago se ha efectuado,-
hasta que la compafiia pueda disponer del efec
tivo, por tal motivo en pagos del extranjero-
no basta con que el pago se haya hecho por el
cliente en el banco del pais importador.

11) Por &ltimo cualquler cambio en las politicas-
de ventas deberén ser aprobadas por el geren-
te de ventas y el dlrector general de la com-
pafia.

2.1.3 FUERZA DE VENTAS

Desde nuestro punto de vista consideramos al ele-
mento humano en el &rea de ventas determinante, -
yva que ademds de que se encuentra en contacto - -
constante y directo con el mercado y/o cllentes,
de su capacidad y habilidad dependeran la realiza
cidén de buenas o malas operaciones, motivo por el
cual gqueremos hacer mencidn de algunos requicitos’
o caracteristicas que deberd tener el vendedor --
para el 6ptimo desemperio de sus funciones.

El vendedor es un hombre en el que se debe confi-
ar; en su funcibn representa a la compafiia y el -
cliente ve en 8l a la compafifa. Ha de ser un - -
hombre enérgico, honesto, leal y con una persona—
lidad agradable, sin adulaciones ni superflclall-

dades. Y, ante todo infiundir respeto. R
Es importante la forma de pensar- de un vendedor;- -
ha de mostrarse domlnador vy dec1d1do, y tener Dle
na conflanza en si mismo, tanto por sus conoc1— -
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—mlentos como por .su domlnlo de la tecnlca vende-
dora.

El objetivo del vendedor destinado al campo de la
exportacidn es conseguir para su compaffia pedidos
de clientes de otros paises., Este objetivo se --
puede obtener de varias maneras entre las que Se-
encuentran las siguientes:

A) Visitando las oficinas de compras que tales -
clientes tienen en nuestro pais o a las expor
tadoras, etc.

" B) Reuniendose con los clientes extranjeros cuan

do visitan nuestro pais.

)] Vlsltando ‘a los clientes extranjeros en su --

propio pais, y.

D) Acudiendo a las exp081c1ones y ferias comer—-

ciales en el extranjero.

El arte del vendedor y su técnlca as{ como la ne
cesidad de estar plenamente 1nformado respecto a-

+los productos, es virtud que adquiere espe01al -

1mportan01a cuando.se trata de la exportacién, ya
que la empresa se. veri enfrentada a una severa --

. competencia a escala mundial, por lo que cabe se-

falar las 31gu1entes caracteristicas que el vende
dor. de exportacidn debe poseer:

1) . Conocimiento de la compafiia, de sus 51stemas-
y de sus productos.

2) Que esté familiarizado con los métodos de fa-
bricacién y con la politica mercadolégica de-
la compafiia. ‘

3) Capacldad para satisfacer las nece31dades de-
asistencia técnica del cliente. '

‘4) TFacultad de poder trasladar a los clientes --
sus ideas y conviceciones. <

©5) Iniciativa propia para saber adoptar en sus -

momentos soluciones efectivas.

6) Calidadeées - personales como vendedor.

N ‘Capacidad vy vigor fisico.
~ 8)  Autodependencia.

9) Autodiciplina.

~10) Compatibilidad con los cllentes."

11) Integrldad




12) Entusiasmo. _ .
13) Conocimientos bésicos de la exportacidén.

- 14) Conocimiento de idiomas.

Todo lo relacionado con documentacién, activida-=
des con organismos externos, precios, gastos, - -
etc., de la venta de un producto al extranjero ---
serén tratados en los siguientes capitulos. ~

2.2 DEPARTAMENTO DE COMPRAS
2.2.1 FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS

En ura gran empresa industrial el jefe de compras
es responsable de la planificacidén y control del-
departamento. Tiene la obligacidn de interpretar.
y llevar a cabo la politica de compras de la - --
. empresa, en sentido general; en términos mds espe
" cificos, sus funciones y responsabilidades inclu=
yen algunos o todos los puntos siguientes:

A) Recibir las peticiones de compras de los alma
cenes, del control de produccién y de cual- -
quier otro:departamgnto.autorizado. :

B) . Comprar todas las materias primas solicitadas,
los componentes y cualquier otro suministro,-
para lo cual, deberid entrar en contacto con -
todas las p051bles fuentes de suministros y,-
mantenerse al ‘dia respecto a las tendencias -
de los precios, de las formas de entrega y de
los gastos.,

C) Pedir presupuestos a varios proveedores y,.--
- después de recoger las condiciones de precio,
entrega, calidad, preparar y enviar la orden-

" . de compra al proveedor elegido.

D) .Reglstrar los detalles de la orden de compra.

E)  Recibir las hojas de entrada de bienes del de
partamento de recepcién. Las ordenes cumpli=
_das se cancelan o, en su caso, se indican los
saldos no.recibidos de cualquier pedido.

F) El mantenimiento de los niveles de stock ade-:‘
cuados en teda la empresa, en estrecha colabo:
racién con los otros departamentos de la mis-=

ma. Este punto es muy importante ya que 1os-,,vi

materiales representan una elevada proporclén

de los costos de entrada y, por tanto, del -

costo total de fabr1cac16n.
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Asegurarse de que se respeten las fechas de en -
trega. :

Comprobar las facturas del proveedor respecto-
a importe, cantidad y descripcién de las parti
das adecuadas. .

La capacidad de ayudar a la elec01on de nuevos °
materiales. :

Ofrecer facilidades para recibir a los repre—-
sentantes de los proveedores. . oo

2.2.2  METODOS PARA EFECTUAR PEDIDOS

Existen muchas variantes y convinaciones 'de la ma-— .
"nera de efectuar pedidos dependiendo.de la forma -

de actuar de las diversas industrias, sin embavgo,.
las hemos calificado en tres grupos: :

"A)

" B).

C)

PEDIDO INMEDIATO. Constituye el pedldo finico- -
de una determinada cantldad de bienes.’ Puede-

repetirse o no, y se negocia siempre su precia .

PEDIDO POR CONTRATO. Es aquel en el que se -
firma un contrato por el que el proveedor se =

compromete a entregar una determinada cantidad .
" de bienes en un plazo de tiempe concreto, espe’

’c1f1céndose el momento y la cantidad. Se nego.
cia un precio-para la totalidad de la cantldad
contratada.

EL ACUERDO CON UN SOLO PROVEEDOR. Es aquel.-—’
por el que una empresa se compromete a recu- - .
rrir a un solo proveedor para un bien o produc ..

: ' to, y también para un Deriodo de tiempo. dado. ‘
Para terminar con lo relacionado al departamento - .

de compras, comentaremos que en las grandes empre-
sas o grupos se presentan dos alternativas para --
llevar a cabo las compras: S '

"A)

- B)

‘Compras centralizadas, en la que un solo deparb,

tamento .o unidad llevard a cabo~las compras de-.
la industria o grupo obteniendo”.como beneficio
principal la obtencién de precios bajos, al --
efectuar compras masivas vy, :

Compras descentralizadas, en donde cada facto—:
ria o.unidad efectuari sus compras como venta-'
ja que ‘las compras se realizarin con mis. con-- -,
ciencia en cuanto a prioridades de las necesie .

dades del materlal, aspecto que se puede per--: .

" .der al existir un solo departamento que se’ en=~ -~




LOS PUNTOS MENCIONADOS ANTERIORMENTE ‘TRAT'AREMOS DI * EJEMPLIFICARLOS EN EL SIGUIENTE CUADRO:

VENTAS

I 2 X
ENTRADA DE CONTROL DE
BIENES INVENTARIQ
2 { { S

INSPECCION DE
ENTRADA DE --

DEPARTAMENTOS QUE
EFECTUAN LOS PEDIL

T

' L
BIENES COMPRAS 4= Dos
L' M r\,_f\i 3
AL :
R
3 : "STSTFRMA
CUENTAS " PROVEEDORES nF

coMpPBASNY

1.~ PEDIDNS Y COPIAS
2.~ NOTAS DE RECIBO
3.~ MOVIMIENTQ DE BIENES

4, - PAGO

5.~ INFORMACION Y REVISIONES DE MFRCADO

DE PEDIDOS

Después de analizar las Funciones v responsabilidades de compras, asf{ como el esquema del
,"Slstema de Compras", podremos definir la actividad de compras como "Los diferentes me- -
dios de obtener materiales de dentro o fuera de la unidad productiva".
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-cargue de las compras de todas las unldades

- Desde nuestro punto de vista consideramos que re--
lizar una combinacién adecuada de estos dos tipos-
"de compras puede traer consigo mayores beneficios-

que
‘las

el empleo de un solo, por ejemplo dejar todas-
compras de equlpo dé oficina, papelerfa, como-

compras centrallzadas y lo: referente a materia pri
-ma para el drea de produccién a cargo de compras -
‘.descentrallzadas

 _22
Y

- .2)

3y

3 COHENTARIOS A LA ORDEN DE COMPRA

Deber& quedar claramente establecldo, que se- -_
utilizari para pagar el importe del _pedido, --
Ej:"El importe de este material serd cubierto-
en d6lares o moneda nacional al tipo de camblon

~ del dfa en que se ‘efectue el pago"

Deber& quedar claramente estab1e01do, el pre-—
cio.por unidad asi como todos los cargos.por -
diferentes conceptos Ej embarque , fleje, - -
I.V.A., etec.- R

‘Deberén quedar claramente establec1das, las es

pecificaciones del material deseado, pudlendo—

‘~hacer referencia a "X" carta enviada con dicho

)

) 2024

1)

2)f

3)

fin. Ej: El material deberd cumplir con nues-- .
tras espec1f1caclones GMM-2001-A que se les -~
especificd en carta CLP-34 de Nov1embre 4 ‘de -
‘1982"

Debera quedar claramente estable01do, las con-
diciones de pago (contra aviso de embarque, -- '
contrato, 30 dias, etec.) y forma de pago. (depS’
sito bancarlo, en las oficinas de la combania,

‘efectlvo, cheque, etc.).

4 COMENTARIOS A LA "ESPECIFICACION DE MATERIA 
PRIMA" :

Mencién de a que producto se anllcaré la men-~-

cionada especificacidn asi como, el uso que se-

jle dara.

Comp051016n quimica y/o f151ca, unldad el por-
ciento, especificado miximos y minimos, método
de prueba, referencia a normas ya establec1da5’

o de recon001m1ento mundial, Ej: ASTM.

El muestreo hard mencién al tlpo de metodo queﬁ

se utlllzara.
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L) Empaque y dimensiones; se refiere a sise re- -
quiere en determinado envase y las dlmens1ones
o medidas aproximadas del producto.

5) Acepta01on, establecimiento.de las condiciones
' que habrid que llevar el producto para su acep-
tacidén o rechazo parcial o total. .

6) Certificacidn; se refiere al certificado de --
andlisis o calidad de las remesas surtidas.

7) Referencias, mencidn de si ex1ste algun antece
dente.

2.3 DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

Una definicién sencilla describe a la produccién - -
como "la act1V1dad organizada de transformaclon de
materias pvlmas en productos acabados". .

2.3.1 METODOS DE PRODUCEION

El método o métodos de produccién que han de ems. -:
plearse depende a menudo de diversas consideracioe:

‘'nes que afectan al producto mismo, pero hay que pO'b

ner en relieve que los métodos de produccién mis --
conocidos no siempre son distintos. Hay producadn
a destajo, en serie y en cadena. :

A) La produccidn a destajo, estd asociada normal-
mente con la produccidn en pequefia escala, ya
que en las pequefias industrias los pedidos se--
reciben de uno en uno. En tales casos, pocas-.
veces es posible el trabajo repetltlvo, ¥ hay-
que planificar y controlar 1ndepend1entemente- :
-cada trabajo. o

B) ~La produccién en serie, es el nfimero intermedé
dlo entre la producc1on a destajo y la,producs- -
cidn en cadena. Describe una forma de produc-.
cién en la que la unidad de producciém es un -
conijunto de productos. Hay, por tanto, cierto
grado de repetlclon pero-la producc1on no es-’
suficiente continua para ser con51derada pro-- -
duccidén en cadena. ‘

C) La producc16n en cadena, describe la produc; -

cidn continua asociada normalmente con los - -

" métodos de produccidn en masa de las 1ndustnas
en gran escala, que producen .unidades 1%uales#
o casi iguales, este método de producci nexige
un- alto grado de organizacién para asegurar la
contlnuldad de una opera016n a otra.

-
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2.3.2 " CLASIFICACION DE LAS PBRSONAS RELACIONADAS
EN LA PRODUCCION

Las personas comprometidas en.la produccién pueifen
cla51flcarse en los siguientes grupos de produc-'~
cién:

A) INDUSTRIA. Todas las personas ocupadas. en la-
produccibén directa.de bienes caen. dentro de es

- ta rama de produc01on, que puede subdividirse--

en extractiva, industrial propiamente dicha y-
de la construccidn.

B) COMERCIO. Esta rama de la produccidn no se en
‘carga directamente del trabajo de extraccibn -
de cosas tangibles, ni de su industrializacidn,
ni de su construccidédn. Sin embargo, ofrece un
.seprvicio especlal para que los bienes produci-
dos por la industria puedan distribuirse a los
‘consumidores.

C) SERVICIOS DIRECTOS. ‘Aqui se incluyen las ocu-
’ paciones mis importantes que no estén directa-
‘mente comprometldas en la producc16n de bienes
ni en su distribucién. Ofrecen, sin embargo,
- servicios directos a otras que si lo estdn; --
por ejemplo, protegiéndolas, educindolas o - -
atendiendo sus enfermedades :

2.4 DEPARTAMENTO DE PERSONAL

El departamento de personal es el &rea de la empre
sa con la responsabllldad de proveerla del elemen=
to humano necesario y de mantener y mejorar las re
laciones humanas entre la direccién y el personal.

.2.4.1 TIPOS DE RELACION ENTRE EL JEFE DE PERSONAL
' Y LA COMPARIA

- Las relaciones pueden variar de una empresa a ofra‘

ya que depende de sus dimenciones y del tipo de ‘es

" tructura de la organlza016n, pero pueden resumlrse.

de la siguiente manera:

A)  Relacibn de dependen01a, entre el director- dé-.

personal y el dlrector general u otro ‘alto eje
cutivo,

'B) Relacidn fun01onal (especlallzada), entre el -

~ director de personal y los directores fun01ona"
les y, lineales, con los cuales tlene relacién :

-puramente de asesoria.

"ﬁ .



40

' CONTROL DE MATERIALES

PLANIFICACION Y CON--~

TROL DE LA .PRODUCCION

CONTROL DE CALIDAD

" MANTEN IMIENTO

EMBARQUES
HHBARG

_FUNCIONES DEL AREA DE PRODUCCION

COMPRA.

MANEJO DE LOS
MATERIALES.
ALMACENAMIENTO.

PREPLANTFICACION

PROGRAMACION Y -
CARGA
CONTROL .

INSPECCION

ESPECIFICACION -
DEL PRODUCTO -
CONTROL DEL PRO-
CESO .
SERVICIO TECNICO

MANTENIMIENTO DE
LA PLANTA.
INSTALACIONES DE
SUMINISTRO. ’

"GESTION DEL ‘LO--

CAL 0 PLANTA.

PRODUCTOS TERMI-
NADOS.
PREPARACION DEL
PRODUCTO.

CARGA DE TRANS-~
PORTES.

CONTROL DE SALI-

1

DAS DEL PRODUCTO.

PRECIOS, VALORIZACION DEL PROVEEDOR POLITI'
TICA DE INVENTARIO.

INTINERARIO, MECANIZACION.

gggNTAS DE ALMACEN PROCEDIMIENTOS, INVENTA

ESQUEMAS, TIEMPOS, METODOS, VOLUMENES, CAPA
CIDADES, PROCESOS.

ROGRAMAS CIFRAS DE UTILIZACION, RESTRIC--~
CIONES, ENTRFCAS.

CONTROL DE LOS AVANCES, PROCEDIMIENTO DE RE
CHAZO.

PLANES DE MUESTREO, METODOS Y PROCEDIMIFN—-J
TOS. .
TOLERANCIAS, GUMPLIMIENTO Y CALIDAD DEL DI-
SERO.

INVESTIGACION DEL PROCESO, CAPACIDAD DE LA~ .

- MAQUINARIA.

DETERMINAR LOS REQUISITOS O NECESIDADES - -
TECNICAS DE LOS CLIENTES.

PLANIFICADO, DE AVERIAS Y PREVENTIVO.

ENERGIA, CORRIENTE, ELIMINACION DE LOS DES—'
PERDICIOS.

EDIFICIOS, TERRENO, INSTALACIONEét

EXISTENCIAS FISICAS, HOJAS DE PRODUCCION, -
CLASIFICACION DE LOTES, AJUSTES

MARCAS, FLEJES, ENVAS ES LEYENDAS.
OPERADORES, MONTACARGAS, REVISION CARROS -~
F.F.C.C., PROGRAMAS DE EMBARQUES. N
CANCELACION DE LOTES, NOTAS DE REMISION, =~
ROMANEAJES. '
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C) Re13016n lineal (& directa), entre el jefe de-

personal y los empleados de su proplo departa-

mento. -

guiente:

RESPONSABILIDADES

- Empled

Formacidn y Capacitacidn

. 2.4.2 OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES

También éstas varian segln las dimensiones de la -
~empresa y el tipo de organizacién, las responsabi-
~lidades y obligaciones se indican en la tabla si--

OBLIGACIONES

A)

C)
D)

A)

B)

C)
D)

Entrevistas: Entre-
vistar o preparar -.
las entrevistas a -
los aspirantes, en-
cargarse de los - -
traslados, despidos
ete.

Preparar y mantener
los registros y es-
tadisticas de perso
nal.

Calificacién de em-
pleados.

Reclutamlento. Rela .

cidn con todas las-
fuentes de ofreci---
miento.de mano de -
obra.

Capacitacidn: Orga-
nizar cursos para -
aprendices, supervi
sores, nuevos em- -
pleados, etc.
Preparar visitas de
trabajo, exhibicio-
nes de peliculas, -
etc., para princi--
piantes 'y superv;so
res.

Organizar programas
de sugerencias.

Biblioteca: Encav--x?
-garse de comprar 1li

bros para la: blbllO‘
teca, recoger mate-
rial para la revis-
ta de la empresa, -
etc. :



RESPONSABILIDADES
.Sanidad y Seguridad

' Consultas Mixtas

SUeidosf-

: Ashntdé-
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OBLIGACIONES

A)

B)
C)

"A)

B)

C)

A)

B)

A)

B)

Asegurar su cumpli-
miento; relacidn --
con el inspector de
trabajo.
Mantenimiento de -~
servicios médicos.
Supervisidn de las-
medidas para la pre
vencidn de acciden-
tes; supervicidn y-
asistencia a las re
uniones del comité-
de seguridad en el-
trabaijo. .

Estimular el princi
pio de consultas --
mixtas. o
Crear comités con--
sultivos mixtos; --
por ejemplo, comité
mixto de produccién
de obras, etc.
Conseguir que sean-.
difundidos los re--.
sultados de

mixtos.

Informar a las par-
tes implicadas en - -
las negociaciones --
de .sueldos.. ,
Consultar estudios-
de trabajos y espe-’
cialistas ‘en rela-- -
¢cibén con los esque-
mas de incentivos -
propuestos. .

Administrar pianés-_
diversos y clubs so

ciales que ofrezcan

oportunidades re-i =
creativas. = o
Aconsejar a los - =
empleados en sus --
problemas persona-- "
les -individuales. -

los -~ =
‘cuerpos consultivos



RESPONSABILIDADES ~ OBLIGACIONES

Asuntos ' ~ C) Direccién de la po-
litica de comedores
D) Planes de ahorros. -

Debido.al enfoque comercial que se le pretende dar-
a esta tésis trataremos los puntos de reclutamien-
to y entrenamiento enfocados hacia el perscnal de-
ventas. : -

2.4,3 RECLUTAMIENTO

Se refiere especificamente a la recluta de perso--

nal vendedor, y si este personal difiere tanto del -
resto de los empleados de una empresa es debido a-

- que, la companla reposa firmemente sobre su fun- -

cidn, sus intereses comerciales y la relacidn di--

recta con los clientes.

La venta es esencialmente una competicibfn entre --
‘dos protagonistas: El vendedor y el compradorn. Y -
en esta lucha existen asuectos relativos a las re-
laciones humanas.

Nos enfocaremos mds concretamente a la venta del -
" campo industrial o de exportacibn. Cada dia es -
mayor la necesidad de contar con vendedores inteli
gentes, con motivaciones .propias y con talento - .
para la venta. Las presiones economlcas, la mayor:
libertad de movimientos mercantiles a escald inter
nacional, significan un constante aumento de la --
competencia, y esto conlleva la necesidad de vende
dores de altura. Por otra parte, la creciente --
complejidad tecnica de muchos productos también ha
creado, la ex1genc1a de disponer de hombres capaci
tados para dlrlglP las informaciones y, lo que aun
es mds importante, que sepan trasladarla a sus - -
clientes. ;
La gente se siente mds feliz cuando trata o enfren
ta a personas de su mismo tipo, p051010n, situaién
o procedencia parecida a la de ellos mismos. .Como’
esto es una verdad incontrovertible, es natural --
que un vendedor se deba eleginr tenlendo en. cuenta-
a quienes- tendrid que vender. :

. La recluta de personal para el sector ventas puede
_quedar en manos del gerente del departamento o, ---
del departamento 'de personal, que actuari de acuer
do .con el gerente de ventas, el cual, precisarf la
informacibn necesaria referente a sus- futuros ven- .
dedores, fijando una sucesidn de ‘detalles necesa--
rios para la valorizacidn de las .posibilidades de-
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_cada candidato. Para un vendedor destinado a la -
esfera industrial los detalles mis normales deben-
ser:

A) CONOCIMEINTOS DE LA INDUSTRIA
B) CONOCIMIENTOS DEL PRODUCTO
C) CONOCIMIENTOS DE LOS- CLIENTES
D) CAPACIDAD TECNICA
E) EXPERIENCIA EN UN SECTOR EN PARTICULAR
F) TIPO DE CLIENTES VISITADOS ANTERIORMENTE
@), CUALQUIER EXITO NOTABLE EN ESPECIAL, E
H) INDICACION DEL NIVEL DE VENTAS CONSEGUIDO NOR-
MALMENTE.

El nivel de conocimientos técnicos que ha de tener
un candidato depende del tipo de trabajo que haya-
de reallzar. Si su misidn requiere un alto grado-
de compren51on de los problemas del cliente, es -~
esencial que el vendedor esté bien prevarado para-
“tratar con ellos. Cualguier limitacidn en este --
sentido deberi subsanarse mediante adecuada prepa-
racién por parte de la compania y con una base con
’3t1nuada, tanto al pr1n01p10 COmo Dosterlormente -
"La empresa se veri indudablemente favorecida si sa
- be propor01onar a sus vendedores apoyo técnico en-
un plan funcional y de especializacidn.

Por iltimo mencionaremos los puntos caracteristi-
cos del formulario de solicitud, en el que en Ffor-
ma general debe pedir 1nformac1on bdsica como la -
siguiente:

A) NOMBRE Y DIRECCION DEL ASPIRANTE

B) EDAD / FECHA DE NACIMIENTO

C) DATOS FAMILIARES

D) EDUCACION / CALIFICACIONES

E) EXPERIENCIA PROFESIONAL

F) AFICIONES Y ACTIVIDADES DEL SOLICITANTE.
'G) OBJETIVOS DEL SOLICITANTE

- H) SUELDO ACTUAL Y AL QUE ASPIRA

I) REFERENCIAS.

2.4.4 ENTRENAMIENTO .
~El entrenamiento se enfoca principalmente al per--

feccionamiento del nuevo.elemento humano-de la —'—‘

empresa. Este perfeccionamiento adopta dos formas .
bédsicas: .

‘A) TECNICAS DE VENTA, Y
B)-.QONOCIMIENTOS TECNICOS
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}Tenlendo este adiestramiento el vendedor se sentl

"ra mucho més motivado.

El conocimiento del producto es de gran importan-
cia, no importa que el proceso de la venta haya -
adoptado. También consideramos de gran importan--
cia el conocimiento del proceso productivo del --
" producto desde la entrada de insumos hasta la sa-
lida del producto terminado.

Gran nimero de compafiias tienen programas mélti--
ples para el perfeccionamiento de sus vendedores,
ofreciendo dos eventualidades b&sicas:

A) PREPARACION INICIAL, Y
B) CAPACITACION CONTINUA

Los principios que rigen en la venta en el campo-
industrial exigen un conocimiento muv profundo en
los medios fabriles en que el vendedor se mueve,-
‘ademis de dominar perfectamente sus propios pro--
ductos. Asi mismo; el pﬁofesional necesita saber
cudles son las caracteristicas de los productos -
de la competencia y cudles son los que pueden uti
lizarse como sustitutos o sucedéneos. Los progra.
mas de perfeccionamiento precisan presentar una -
amplitud de temas, incluyendo:

A) - LOS SISTEMAS DE LA EMPRESA,

B) USO Y APLICACION -DE LOS PRODUCTOS,

C)- METODOS DE FABRICACION,

D) PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS,

E) NATURALEZA DE LA INDUSTRIA EN LA QUE LA COMPA
NIA TRABAJA, Y

F) PRODUCTOS COMPETITIVOS.

Otro punto de gran 1mportan01a en la etapa de per
fec01onam1ento es si el vendedor estard en el -i

&rea de exportacidn, el conocimiento de todo lo -
referente a la elaboracidn, tramitacién, reglamen
,ta01on, organlsmos externos en la comnania, etc.,
que intervienen y tienen relacidn con las ventas-
en los mercados internacionales. Aspectos que --
por considerarlos como va dijimos de gran impor:—
. tancia los trataremos por separado mds adelante,

2.5 DEPARTAMENTO DE- TRAFICO

'La funcidn principal del denartamento de tréflco-
es . organizar y establecer las polfticas de trans-
- porte de la mercancia. Transportar eg‘el*acto de
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llevar por un medio de locomocidn una mercancia de
un lugar a otro.

Los medios de 1ocom001on que se pueden utilizar --
' para llevar la mercancia a los consumidores son:

1.- Terrestres, que incluyen autotransportes VA
ferrocarril,

2.~ Maritimos, que incluye, “arco

3.~ Aéreos, que son los relativos a los aviones.

Todos los anteriores medios ofrecen ventajas y --
desventajas que deben ser analizadas para tomar -
decisiones del medio més iddneo al producto de la
empresa, sin embargo de entre las ventaias y des-
.ventajas mis importantes a considerar pensamos. --
son el costo de los fletes y tiempos de entrega.

" En la empresa exportadora el buen funcionamiento-

del departamento de trdfico serd fundamental para
el éxito de las operaciones comerciales celebra--
das por el departamento de.,ventas, ya que en nive
les 1nternac10nales las demoras ocasionadas por -
un mal servicio de tr&fico puede repercutlr en la
pérdlda de futuros contratos y la creacidén de una
mala imagen de la compafifa. Por tal motivo debe-
~existir una perfecta comunicacién y cordinacién -
entre ambos departamentos.

2.5.1 FRONTERAS MAS COMUNES PARA EL ENVIO DE,ME;
TALES

México como pais exportador poOr razones geografl-
cas y econdmicas tendrd en U.S.A. gran parte si -
' no es que la mayoria de su mercado, usando por lo
general los transportes terrestres. Sobre todo -
para el envio de metales, que es lo que estamos -
‘tratando en esta te31s, embarques que por lo gene
ral saldrén por las 51gu1entes fronteras : -

A) 'CD. JUAREZ, CHIH. - EL PASO, TEXAS
B) NUEVO LAREDO, TAMPS., - LAREDO, TEXAS
C) MATAMOROS, TAMPS. - BROWNSVILLE, TEXAS

" Para el mercado europeo se utlllzaran ‘comunmente-
los szgulentes puertos para envios a traves de --
bavcos 0 vapores.

TAMPICO TAMPS. Y VERACRUZ VER.

Tenlendo como puertos eurOpeos de destino mas co-
munes.



BAR, YUGOSLAVIA
LLONDRES, INGLATERRA
BARCELONA, ESPARNA
ROTERDAM, HOLANDA
GENOVA, ITALIA
ANTWERP, BELGICA
HAVRE, FRANCIA

Al mercado asiftico se embarca usualmente por me--
dio de barco para lo cual utilizaremos los siguien
tes puertos: .

En México, Manzanillo, Col.
Y los puertos asiidticos de m@&s movimiento son:

Osaka, Japén - Yokohama, Japdn
" Taiwan, Taipei - Seul, Korea

En el mercado.centroamericano debido a la cercana-
situacidn geogrifica que nos une y a las distan- '=.
cias que podemos considerar relativamente cortas,-
se usardn los autotransportes y excepcionalmente -

los vapores, la frontera mds comlin para este merca,
do es:

Ciudad Hidalge, Chis., México
Frontera que nos enlazari con:
Guatemala, El Salvador, Honduras, Nicaragua.

‘Cyando utilizamos el vapor 1los puertos comines se-
ran los del golfo y los puertos de destino.centro-
americanos por encontrarse un poco mis lejanos son:

Puntarenas, Costa Rica, Puerto Cabello, Panamg

Por {iltimo, el mercado sudamericano.puede dividir-
se en los paises cuyos puertos se localizan en el- -
‘Océano Atléntico y los del Pacifico, en el frea --
del Atléntico como puertos mexicanos oueden ser  --
principalmente:

Tampico, Tamps. - Veracruz, Ver,

Con puertos de destino.tales como: . L
Cali, Colombia - Bogota, Colombia - Montevideo,"
Uruguay - Buénos Aires, Argentina - Rio<de,Ja-[

neiro, Brasil - Santos, Brasil

Del &rea del Pacifico como puerto mexlcano esté -
.Manzanillo, Col., y de destino:

Guayaquil , Ecuador - Valparalso, Chile
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2.5.2 FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO DE TRAFICO

Entre las funciones del Departamento de Traflco -
mencionaremos las siguientes:

A) Informacién de rutas.
' B) Informacién de tiempo de recorrido.
C) Informacidn de tarifas de fletes.

D) Informacidn de fechas de llegada a puertc de -
vapores.

E) Informacidn de fechas y horas de salida de - -
aviones.

F) Renta de carros de ferrocarril.
G) Reservacidn de espacio en vapores y aviones.
H) Contratacidn de camiones.

I) Seguimiento de carros de ferrocarril vy camio--
: nes hasta destino.

. J) Contratacidén de agentes’ aduanales.

K) Checar que los agentes aduanales tengan a tiem
'po.'y en orden toda la documentacidn necesaria-
para el despacho oportuno por puertos y fronte
ras de los productos.

L) Obtencidn oportuna de los conocimientos de' - -
*  embarque para ser turnados al departamento de-
- ventas.

M) Conocimiento y comunicacién de decretos rela--
": ' cionados con los trasportes.

2.6 DEPARTAMENTO CONTRALORIA

-Dependiendo de las estructuras de las empresas es-
te departamento puede subdividirse a su vez de mu-’
chas maneras, pero podemos decir que entre las - <
prlnc1pales subdivisiones estan: La contable, - -

- Crédito y Cobranza y lo Fiscal, aunque esta filtima
_también la podemos encontrar independiente.

2.5.1 CONTABILIDAD
Dentro ‘del &rea contable y enfocandonos a la conta
bilidad industrial existen dos aspectos:

A) La Contabilidad Financiera. En ella el conta-
" ble se ocupa de los datos financieros histéri- .

Cos, . y de la apllca01on de los Drlnc1ulos con-,Av
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~tables en la elaboracidn de las cuentas de la
empresa. Se ocupa en particular de preparar -
el balance general, el informe de consejo de -~
‘administracidon y el estado de perdidas Y ganan
cias, que se presenta a personas ajenas a la -
empresa. Aparte de los accionistas, disponen-
de copias de cuentas de la empresa, organismos
de impuestos directos y el registro de las em-
preas.

La Contabilidad de Gerencia. En ella el conta
ble tiene la responsabilidad de producir datos
de determinacidn del costo y financieros, in~-
terpretar la informacidn y elaborar las previ-
siones. Su misidn consiste en examinar los =---
asuntos financieros de la compafila desde el --
punto de vista de la gerencia y actuar como --
gestor de la.informacidn para ayudar a la ge-- .
rencia a adoptar desiciones mas eficaces. '

_Adem8s podemos agregar que el contable finan--.
‘¢iero tiene la obligacién directa.de elaborar-
las cuentas de gestoria exigidas por la regla-
mentacidn de la empresa;. es decir, para salva-
. guardar el dinero de los accionistas y para de
mostrar que son correctos los registros y cuen
tas que de ellos se hacen.

El contable de gerencia es un empleado de la -
empresa, un gerente de la informacidn financie
ra que, junto con otros gerente o directivos - .
encargados de .la administracidn, las ventas, -
" la produccidn, etc., es responsable del eficaz
funcionamiento global de la sociedad y de la -
consecucidn de sus objetivos declarados. Su -
principal. aportacidn es el establecimiento de-
sistemas para medir los costos, los precios, -
las ganancias, pérdidas y el flujo de la caja.

Las tareas gue resefiamos a‘continuacian son las
tipicas del trabajo de un contable de gerencia:

A} . Determinar los costos de los productos, de-
los distintos departamentos, de los metodos
/'y de los equipos.

'B) .Ajustar los recursos de caja a.las necesldg
. ‘des de la empresa; esto es, la plan;ficaciqn
y control de caja. : C

c)’ Preparar los presupuestos.
D) Medir la rentabjlidad de los productos, de. =

loa distintos departamentos, y el funciona » -

miento ecdnomico general de la organizaciqp.,



2.6 2. CREDITO Y COBRANZAS

Empezaremos diciendo referente a esta &rea que uha
de  las tareas necesarias de la empresa es tener --
una politica de crédito que promedie las pérdidas-
lo mé&s bajo posible.

Es evidente que la concesidn de crédito al consum1
dor es un factor muy importante en la economia. --
Ademés, cada afio parece aumentar en importancia.

El crédito se otorga como un servicio al consumi-- -
dor. Sin embargo, la razén de la concesidn del ~-
crédito es en realidad un método de promocidn de - -
ventas. Porque el cliente que tiene cpedlto com==
pra mias mercancia o mids seguido que el gque compra-
al contado.

POLITICA DE CONTROL DE CREDITOS.

Dentro de una politica'de control.de créditos en =
una gran organizacidn vendedora, pueden con81derar
se.los siguientes puntos: ‘

A)- - CREDITO TOTAL: Debe hacerse un c&lculo del -~

. crédito total m&ximo que puede consederse en -

un momento determinado.. Esto ‘debe considerar-

se en relacidn con el capital propio de la em-
presa y con la duracidn de los cré&ditos,

B) LIMITE DE CREDITO POR CLIENTE: Después de un-

- anflisis cuidadoso de los expedientes de los -

clientes y sus estados  financieros, pueden ser:

agrupados en categorias de clientes y de acuer

~do a cada grupo decidir el importe maxlmo de -
crédito que puede concederse.

C) DURACION DEL CREDITO: A continuacibén 'es nece-
sario decidir la duracidn del crédito que va a .
‘concederse Ej: 30 dias fecha factura, 90, 120
y ‘hasta 180 dias. : ‘

D) SISTEMA DE CONTROL DE CREDITOS: Para que el -

. control de crédites tenga éxito es esencial un:
 sistema contable precisoy al dia. e

E)' SEGUROS DE CREDITO. No' hay nlnguna razbn para -

que la iniciacidén de control de créditos haga-. -

innecesaria la contratacién de una péliza para .
.. asegurar los créditos. Ej: COmpaﬂfa Mexicana
- de Seguros de Cré&ditos, S.A. (COMESEC)



- 51 -

-deudas mis dificiles 'de cobrar a una empresa-
-de cobros.

El cobro de las operaciones en el extranjero es un
asunto de cierta complicacidén. Para limitar los -
riesgos se ha establecido una serie de normas co--
merciales. El pago de las partidas exportadas se-
hace generalmente por uno de estos dos sistemas, -
que tienen una amplia gama y aplicacién.

A) Cartas de Crédito (Letter of Credit), vy
B) Letras de Cambio

No siempre es facil hacer responsable del control-
de créditos al personal de ventas; los departamen-
tos de crédito y cobranzas y ventas se consideran-
a menudo .entre si como entidades completamente se-
_paradas. Puede ser, por tanto, valiosa la comblna
‘cidn de estos para consegulr Que trabajen mds acor
des y obtener meJores resultados.

PRINCIPALES FUNCIONES DE CREDITO Y COBRANZAS CON -
EL DEPARTAMENTO DE VENTAS.

1) Andlisis de estados financieros de los clien--
tes propuestos por ventas para el otovgamlento
de créditos. .

2) Obtencidn de cartas de crédito a favor de la -
compafiia, situados en los diferentes bancos dg
mésticos. :

3) Estar al tanto de la situacidn econdémica de --
los diferentes palses extranjeros .para determl
nar politicas de crédito.

~4) Hacer del conocimiento~del departamento de ven-
tas los diferentes tipos de crédito 'y sus meca
nismos. .

5) Revisidn y envio de documentos comerciales a -
los bancos correspondientes para la obtenc16n-
‘de pagos.

6) Informe a ventas una vez que se hagan los in--
gresos a la caja de la compafila para dar por -
terminada la operacién. ‘

"7) Asesoria al departamento de ventas sobre nor-~

mas, uso y manejo de los dlferentes mecanismos
crediticies.

8) .Obtencidn de cartas de garantla para el cobro‘
de cartas de crédito cuando.alguna de las con-
diciones estlpuladas en esta no se cumpla com-

“pletamente :



2.4.3 FISCAL

Esta drea como lo habiamos mencionado anteriormen-
te la podemos encontrar integrada al departamento=-
de contraloria o en forma autdnoma.

Comenzaremos este tema tratando de resaltar la im-
portancia de la existencia del area fiscal dicien-
do que los impuestos que debe pagar una empresa =--
inciden notablemente en sus utilidades, en sus ta-
sas de rentabilidad, en sus presupuestos de efecti
vo, etc. ' S

En muchas ocasiones, al efectuar un analisis de --.
proyectos de inversidn o de costos de capital, etc,
se ha llegado a olvidar o a subestimar el impacto~
de las cargas tributarias, por lo que una de las -
funciones del drea fiscal serd analizar todos ague
llos aspectos fiscales relacionados con las opera-
ciones de la empresa y determinar las politicas ~--
mads adecuadas a seguir para atenuar dichos impac--
tos.

" Una de las instituciones con la que el area flscal
tendrid mayor contacto es la Secretarla de Hacienda
Yy Crédito piblico, la cual esta encargada de la re
caudacidon de las contribuciones (1mpuestoa), ne --
diante la Tesoreria de la Federacidn y las Oficinas
Federales de Hacienda.

Ya que en esta Adrea la palabra "IMPUESTOS" serd --
usada infinidad de veces, daremos su definicidn, -
segiin el artfculo 2 del Cddigo Fiscal de la Federa
cidn en el sentido de que "los impuestos son 1las -
contribuciones establecidas en ley que deben pagar
las personas fisicas y morales gque se encuentren -
en la situacidn juridica o de hecho prevista por =
la misma®. )

De acuerdo con el giro que las empresas minero-me-
tallirgicas realizan se pueden clasificar como acti
vidades industriales, que el Articulo 16 Jel IIGE-
define de la siguiente manera, son: "La extraccion,~
conservacidn o transformacién de materias primas,-

el acabado de productos, la elaboracidn de satis—-ﬁ
factores y los servicios publicos.

Las leyes fiscales de por si ofrecen miltiples be-
neficios, como son las exenciones de impuestos so-
bre dividendos percibidos por empresas, sobre “ex
portaciones”, sobre industrias de interé&s al desa—
‘rrollo econdémico del pais (la mineria). etc.. los- .
cuales, si es posible, deben ser aprovechados, - -
siendo esta otra importante funcidn del area, fis=-
cal, identificar todas las eXxenciones y estimulos~ -

B | S




fiscales posibles para la empresa y tratar de ser-
beneflciados por la mayoria de ellos.

PRINCIPALES FUNCIONES DEL AREA FISCAL RELACIONADAS
CON EL DEPARTAMENTO DE VENTAS

A) Realizar el pago de impuestos de produccidn de
los metales.
-~ Para el mercado local podrd ser pagado has-
ta los 30 dias de la fecha de produ0016n
- Para el mercado de exportacién deberd pagar
se antes de salir de la empresa.

B) Dar al departamento de ventas todos los docu--
-mentos necesarios para los funcionarios aduang
les con el fin de que estos permitan la salida

del pais de los productos a exportarse.

C) Los documentos a ‘que nos referimos en el inci-
so B) son los siguientes:
- Factura fiscal; elaborada por el &rea fis--
cal, :
- Acta de pago de 1mpuestos, elaborada por --
inspectores de hacienda adscritos en la em- .
presa, .
- Pactura de trédnsito; elaborada por .los mis-
mos 1nspectores mencionados anterlormente,
- Copia del permiso de exporta01on Yy en su ca
' S0 copia de prorroga al mismo, extendldo -
por la Secretaria de Comercio, y
- Copia del pago de impuesto de produccidn; -
efectuado a la S.H.C.P. 6 a sus oficinas --
federales. '

D) Informar al departamento de ventas de todos --

* " los cambios e inovaciones en el campo fiscal -
publicadas en el diario oficial de la federa--
cidn. .

E) Y en general todo tipo de asesoria fiscal re~-.
querida por el departamento de ventas.

'2.7 DEPARTAMENTO JURIDICO

Debido a los complicados trdmites en los que intep’

 vienen disposiciones legales y a que dichas dispo-

siciones pueden afectar todas y cada una de 1as -
"subfunciones que componen una-venta, no: quisimos -
dejar de mencionar la iImportancia del departamento_
jurfidico dentro de la empresa comercial.

Por ejemplo refiriéndose al manejo.fisico del .pro-
ducto, las disposiciones legales pueden afectar su;'
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distribucién fisica hasta el grado de vernos en la
necesidad de cambiar empaques, rutas de envio o me
dios de transporte. Por lo tanto es necesario to-
mar en cuenta las disposiciones legales para evi--
tar dificultades posteriores al embarque y de esta .
manera asegurarnos que el material llegard con - -
oportunidad a su destino final. Y evitar proble--
mas como el de que se paren plantas por falta de -
materia prima, entre otras.

No trataremos de enlistar todas las disposicilones-
legales relacionadas con la funcién de ventas, - -
sino~simplemente queremos hacer notar su importan-
cia para el conjunto de la funcibdn, deteniendonos-
un poco en 1l0s aspectos que consideramos mis rele-
vantes.

- PRINCIPALES FUNCIONES DEL DEPARTAMENTO JURIDICO --
RELACIONADAS CON EL DEPARTAMLNTO DE VENTAS.

“A)Y " Asesorfa en los términos y aspectos més 1mpor—
tantes en la elaboracién de contratos con los-
clientes.

: B) 'Intervencidn en la tramitacidén de permisos de-.
exportacidén, registros de exportadores, regls—
tro federal de causantes, registro cdmara mine
ra, etc.

C) . Colaboracidn en el sentido de proporcionar al-
departamento de ventas todos los documentos de
_cardcter legal o jurldico que sean requerldos-
para dar informacidn a los diferentes organls-

mos del gobierno que lo soliciten.

D) Asesoria para llenar los requisitos necesarios
para registrar una marca y el conocimiento de-
los impedimentos legales para registrar tam—'-
bien, una marca. :

'E)Inrervenc1onyasesor*a cuando se presenten pro--
blemas en el cobro a clientes por ventas de ma
terial. , .

F) Actuar como‘representantes de la compaﬁia 1e—-

‘galmente acreditados para responder y . tomar ==~

. decisiones a nombre de esta cuando asi 10 re---
quieran organlsmos externos.



- 5% -

ORGANISMOS EXTERNOS RELACIONADOS CON LA EMPRESA --
EXPORTADORA Y SUS ACTIVIDADES.

Un organismo o empresa exoortadora no puede por si
sola 1llevar a cabo una operac;on de exportacidn,-
ya que esta 1mpllca un sin niimero de actividades -
en las que intervienen tanto organlsmos pblicos -
como privados, por eso.en esta unidad trataremos -
de sefialar los mds importantes con sus respectivas
funciones relacionadas con las exportaciones.

3.1 SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO.

Existen tres Direcciones dependientes de la S.H.C.
P. en donde se realizan principalmente funciones -
relacionadas con el comercioc exterior ellas son:

A) La Direccién General de Aduanas,. la cual debe-
- dirigir vy controlar el fun01onam1ento de todas
las aduanas del pais de acuerdo con lo estable
cido en el Cédigo Aduanero, mantenlendo ademés
informadas a todas las aduanas del pais, de --~
los productos que requieren permisos de expor-
tacidn asi como los que estan exentos de dicho
permiso.

Entre los productos minero-metallirgicos que no
requieren permiso de exportacidén encontramos -
‘principalmente al Plomo, Plomo Antimonial y el
Zinc. '
El Oro y la Plata reciben tratamientos especia
les de acuerdo a lo que dictamine el Banco de-
. México.

'B) La Direccidn General de Estudios Hacendarios y
Asuntos Internacionales, es la encargada de --
formular las politicas arancelarias de comer--
cio exterior, asi como proponer modificaciones
concretas a las tarifas generales de importa--
cidén y exporta01on, tlene también a su cargo -
la elaboracidn de pre01os oficiales de los me-
tales, los cuales seran determinados tomando -
como base reportes mensuales de las empresas -
productoras de metales realizados para este --
fin, reportes que contendrdn informes de volu-
men en kilogramos facturados en el mercado na-
cional 'y en el de exportacidn con.sus respectl

" vos valores en moneda nacional, gastos naciona
les y en el extranjero, los cuales se desconta
r4n a los valores facturados para determinar =
el precio promedio ponderado del mes ‘de los --v
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productos requeridos por la Direccidn en cles-
tidn que deberdn ser acompafiados por copias de
las facturas para comprobar su autenticidad.
Los productos metdlicos de los que se deberdn-
hacer y enviar los mencionados reportes son: -
“Cadmio, Bismuto, Plomo y Zinc.

Igualmente da la aprobacidn y propone conce51o
nes o niega subsidios y exenciones de impues--
tos, relacionados con el comercio exterlor, la
minerfa y las industrias nuevas y necesarias,-
coordinadores con otras dependencias del Sec--
tor Plblico.

C) Direccidn General Técnica, de la que depende--
ran las Oficinas Federales de Muestreo y, cuyo
personal (inspectores) adscrito en las diferen
tes compafiias productoras de metales tendrdn -
como principales funciones, llevar un control-
de la produccidn, muestreo de los productos, -
asi como, asentar en actas que los productos --
produ01dos han pagado el 1mpuesto de produc- -
cidn correspondlente, tramite después del cual

- la empresa podra disponer de los productos pa-
ra el propio uso de la compafia o para su ven-
ta. También tienen a su cargo la elaboracidn-

~de facturas de trénsito, expedidas en cumpli--
miento de lo dispuesto por el articulo 12 de -
la Ley de Impuesto y Fomento a la: Mineria. --
Factura que es necesaria para poder trasladar-
los productos del lugar donde fueron produci-=-
dos a las diferentes aduanas para su exporta--
¢idén. Cabe sefialar que la mencionada factura-
unicamente serd necesaria para productos que -
‘van a ser exportados.

3.2 SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL.

Es sin duda esta Secretarla ]unto con la de Ha01en
da y Crédito Plblico. las mis 1mportantes en cuanto
a su relacidn con el comercio exteriocr.

Dentro del comercio de exportacién la funcidn pri--
mordial de la Secretaria de Comercio es estudiar y
-determinar las restricciones para articulos-de - -
importacidn y exportacidén y para llevar a cabo es=
tas funciones la Secretaria se auxilia de varlas -
Direcciones.

‘De las Direcciones con mayor ingerencia en el co--
mercio internacional podemos sefialar a la "Dired—-
. ¢ibn General -de Controles al Comercio Exterior"
teniendo entre sus prlnclpales funciones el otor--
. gar .o negar.los permisos de importacin y. exporta-:



-cidn para lo cual ndy que llenar una "solicitud -
de  permiso de exportacidn o importacidn". segiin el
caso y una vez revisada y aceptada la Secretaria -
de Comercio enviard a la S.H.C.P., Direccidn Gene--
ral de Aduanas el permiso correspondiente para el-.
control de las entradas o salidas de mercancia.
Otra de igual importancia es la "Direccidn General
de Estimulos al Comercio Exterior" de la cual, po-
demos encontrar como una de sus funciones relevan-
tes el otorgamiento de certificados de origen - --
"ALALC" (ALADI) y de los "Sistemas Generalizados -~
de Preferencias'" forma A para la obtencidén de los-
certificados mencionados habra que presentarse pre
viamente a dicha Direccidn cuestionarios corres--
pondientes por cada producto y ya sea para "forma-
A" o "ALALC" y hasta su aprovacidn seri cuando se-
pueda. obtener los certificados en cuestidn.

3.3 SECR‘ETARIA DE ENERGIA MINAS E INDUSTRIA PARAESTATAL,

El objetive fundamental de esta Secretaria es el -
de controlar y v1g11ar financiera y admlnlstratlva
mente el funcionamiento de los organlsmos descen-—
tralizados de participacidn estatal, instituciones
corporaciones y empresas privadas que manejen, po-
sean o exploten recursos naturales de la nacidn.

En esta Secretaria la Direccidn que mis relacidn -

tiene con las empresas minero-metaliirgicas es la -~

"Direccidn General de Minas y Petrdleo'", dentro de

la misma esta la "Comisién de Fomento Minero", que

_ es la encargada de controlar todo lo que se -refie-
re a compra-venta de la industria minera. Esta Co

misién puede en un momento dado establecer poli--~
ticas de precios a la exportacidn en el ramo mine-’
T0.

3.4 CAMARAS Y ASOCIACIONES

Existen un gran nimero de Cémaras y Asociaciones -
organizadas en torno a las empresas exportadoras,-
debido a esto, mencionaremos solo algunas de ellas

3.4,1 ASOCIACION NACIONAL PARA EL FOMENTO DE EX-- -
PORTACIONES MEXICANAS, A. C. (ANAFEN)

Asociacidén formada con el fin de fomentar las ex--
porta01ones, elevar el nivel de los exportadores .-
mexicanos y mantenerlos al tanto de todos aquellos
cambios en los lineamientos de exporta01ones, - -
también d& el serv1cmo de consulta para sus asocia -
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~dos teniendo su sede en Monterrey, N. L., la Aso-
ciacién ha dado seminarios como: "La Nueva Ley de-
Valoracidn Aduanera en Estados Unidos", "Cambios -
de fracciones en el sistema general de preferen- -

cias (SGP) de Estados Unldos", por mencionar algu-
nos. ‘

3.4.2 CAMARA MINERA DE MEXICO (CAMIMEX)

~Institucidén que asocia a todas las empresas minero
metallrgicas del pais y que entre las actividades-
y servicios que presta esta importante Cémara, se-
encuentran los siguientes:

"AY- ‘Fetablecimientos de servicios gratultos de aseg

.soria, tram;tacxon e informacidn a pequenos m1
neros. C

B} Informacién a través de circulares sobre diver
: 508: temas.

.C) La Camara au3plclo v hd venido patroc;nando -
. "las reuniones de Ingenieros de Seguridad de la
Industrla Minera. .

D) La revisidn de los mecanismos para la fljac15n
. ~de los precios domésticos del Plomo y Zinc, -~
con objeto de hacerlos mids equitativos para --

los mineros.

E) Correcta interpretacidn de la Ley Federal de -

Reforma Agraria a la luz de la legislacidn mi-
nera.

F) Promover por todos los medios posibles la cre-
. acidn de las condiciones més adecuadas para el
estimulo de las actividades de exploracién que
constituyen la fase mis aleatoria v el susten-~

to de toda la Industria Minero-MetalGrgica.

- @) Pugnar porque se intensifiquen los progfamas -
. de capacitacidn de los trabajadores al serv1-~'
cio de la industria.

H) Estar atentos a que la revisién de las tapi- -

© fas de los Servicios Publlcos, tales como fe--

) rrocavrlles, energia eléctrica, autotranspor=-- .

tes y puertos se tome en cuenta que la mineria

no puede repercutir las alzas que sufren sus -:

_~cosgtos en los preclos de sus productos, ya que.

la mayoria de éstos se fijan en el mercado - -
“nternacional.’

I) Para mejor'desempeﬁo‘de la Cémara colaborard -
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con la Confederacidn de C&maras Industriales -
y los organismos empresariales que le ‘'son afi-
nes.

J) ,Segulr difundiendo la imagen de la mineria sus
' peculiaridades y su trascendencia en el desa--
rrollo del pais asi como su problemética, a --
través de los medios informativos de que dlspoj
ne la Cémara. :

3.4.3 CENTRO MEXICANO DE INFORMACION DEL ZINC Y -
' PLOMO, A. C. .

Es una organlza016n téenica, sin act1v1dades comer

01ales ni afédn de lucro, auspiciado por las pr1n01t

pales empresas productoras de Plomo y Zinc del pa-
. is como son:

Compaififia Fresnillo, S. A.
Industrial Minera Mé&xico, S. A.
‘Met-Mex Pefioles, S.A.. de C.V.
Minera San Fco. del Oro, S. A de C. V.
Zincamex, S. A. .
- Zine Industrial, S. A.

Entre los pr1n01pales objetivos del Centro encon—-‘
tramos los 51gu1entes. Promoecién-de informacién -
clentifica y técnica actualizada, a las personas -
que desarrollan actividades de producc16n, comey--
cializacién, 1nvest1ga016n y ensefianza, relaciona-
das con el Plomo, el Zinc y sus derivados. Difun-
" dir permanentemente las propiedades 'y ventajas, --
aplicaciones tradicionales y nuevos usos de dichos
metales, adquirir publicaciones especializadas, --
provenientes de distintas partes del mundo, acerca
-de todos los aspectos del Plomo y Zinc: Datos his-'
torlcos, geologia y yacimientos minerales, estadis
ticas mundiales, procesos de extraccién, fu516n\y-j
refinaciédn, tecnologias de manufacturas y apllca-—“
cién de productos termlnados, ete.

Por Gltimo, hablaremos de los serv1clos que propor>
ciona el Centro ' ‘

- Atencidn ‘a consultas sobre problemas tecnlcos-.

, especificos.
< 'Difusibn de noticias sobre nuevos desarrollos-
o tecnoléglcos. S
- Investigaciones’ blbllogréflcas sobre dlversos
temas.

- Distribucidn de res{imenes. analitlcos de 1a 11-‘
teratura mundial sobre Plomo y Zinc y suminis-

tro ‘de los textos completos de los trabajos re 3”

sefiados. .
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-~ Distribucién de publicaciones especializadas.:

- Cursos, seminarios y ciclos de conferencias =--
para tecnlcos e ingenieros de las industrias -
usuarias de Plomo y Zinc, asi como para insti-
tuciones de educacidn superior.

|- Informacidn ‘sobre proveedores de productos y -

servicios concentrados con su especialidad.

- Datos sobre congresos, conferencias, cursos y-

. otros eventos dentro y fuera del pais.

- Biblioteca con sala de lectura, abierta al - -

piblico.

3.4.4 ASOCTACION NACIONAL DE IMPORTADORES Y EXFOR
TADORES DE LA REPUBLICA MEXICANA (ANIERM)

Esta organlzac1on constituye con el Comité Empresa
rlal Mexicano para Asuntos Internacionales, las' -~ .
més altas representacxones institucionales del sec
tor privado en el comercio 1nterna01ona1 de México
- prestando a sus miembros asesoria técnica y esta--
distica.

Otra funcidn de esta Asociacidén es la de poner en-
- contacto firmas que desean tener representantes, -
dlstrlbuldores, compradores, etc. :

La Asociacién cuenta también con oficinas en el --y
interior de la Repiiblica como son: Monterrey, Chl—'
huahua y Guadalajara.

3.5 BANCOS NACIONALES Y EXTRANJEROS

3.5.1 BANCA NACIONALIZADA .

La banca nacignalizada colabora con las dJ.st:Lntas fuer—
'izas productivas del pais, estableciendo un servi--.
_ clio de asesoramiento a‘los clientes que realicen -
operac1ones de comercio exterior en general y prin
c1pa1mente de exportac10n. Ha formado un cuerpo -
de funecionarios capac1tados para prestar una aseso
ria efectiva en las operaciones de los exportado--
res y en las facilidades de fun01onam1ento a que -
tienen acceso. '

En el ‘transcurso de frecuentes viajes al extranje—'
.ro los funcionarios' bancarios, han celebrado arre-
'glos con los mis importantes bancos de cada pais -
’para el manejo de las operaclones bancarias inter-"
nacionales. Como consecuencia de ello y de los -~
. contactos personales establecidos por los banque-- -
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-ros mexicanos, el intercambio de informaciones --
tendientes a facilitar las operaciones de comercio -
exterior, asf como la solucidn a Tos problemas que
suelen presentarse a los clientes en estas opera--
ciones, se facilitan considerablemente.

Ademas, las relaciones de la banca nacionalizada -
con 1as instituciones especializadas en comercio -
exterior, ayudan a coordinar y aumentar la capaci-
dad de asesoria.

3.5.1.1. ESTRUCTURA DEL SISTEMA BANCARIO MEXICANO
I  Secretaria de Hacienda y Crédito Pdblico

II  Comisidn Nacional Bancaria y de Seguros

'III Banco de México, S.A,

IV Instituciones Nacionalizadas de Crédito

Banco Nacional Cinematografico

Banco Nacional de Comercio Exterior

Banco Nacional de Crédito Agricola

Banco Nacional de Crédito Ejidtal

Banco Nacional Agropecuario

Banco Nacional del Ejército y 1a Armada
Banco Nacional de Fomento Cooperativo _
Banco Nacional de Obra y Servicio Piblico, S.A.
Financiera Nacional Azucarera

Nacional Financiera

Nacional Monte de Piedad

Banco del Pequefio Comercio del D.F,

A las anteriores agregamos las siguientes institu-

ciones de crédito considerando los decretos de - -

transformacion de Bancos MUltiples, Sociedades And

nimas en Bancos Miltiples, S.N.C. y el de transfor

macion y fusion de Bancos Miltiples, especializados
. y mixtos en Sociedades Nacionales de crédito,

BANCO * ; ‘ DOMICILIO SOCIAL
Banco de Crédito y Servicio S,N.C. " México, D.F.
Banco Regional del Norte, S.N.C. Monterrey,N.L.
Banco Sofimex, S.N.C. . - México, D.F.
Banco Monterrey, S.N.C. Monterrey,N.L.
BRanco del Oriente, S.N.C. Puebla, Pue.
BANCAM, S.N.C. Monterrey,N.L.
. Banco Mercantil de Monterrey, S.N.C. Monterrey,N.L.
Banco BCH, S.N.C. México, D.F,
Banca Conffa, S.N.C. México, D.F.

. Multibanco Mercantil de México, S.N.C, México, D.F.
-BANPAIS, S.N.C, : Monterrey N.L.
UNIBANCO, S.N.C, Mexicali, B.C.

- Banca de Provincias, S.N.C, Morelia, Mich.
- Banco Mexicano SOMEX, S.N.C. México, D,F,
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Banca PROMEX, S.N.C.

Banco Internacional, S.N.C.

Banco Refaccionario de Jalisco, S.N.C,

Bancomer, S.N.C. con la Fusion de Banco
de Comercio, S.N.C.

Banco Nacional de México, S.N.C. con la

Eu;ién de Banco Provincial del Norte
.N.C.

" Banca SERFIN, S.N.C. con la Fusidn de

Banco Azteca, de Tuxpan y Financie-
ra Crédito de Monterrey, Sociedades
Nacionales de Crédito

Banca Cremi, S.N.C. con la Fusifn de
Actibanco Guadalajara, S.N.C.

Multibanco Comermex, S.N.C. con la
Fusion de Banco Comercial del Norte
S.N.C.

Banco Continental Ganadero, S.N.C. con
1a Fusion de Banco Ganadero, S.N.C.

Banco del Altantico, S.N.C. con la Fu-
sion de Banco Panamericano, S.N.C.

Banco del Centro, S.N.C. con la Fusién
de Banco del Interior Mercantil de
Zacatecas, Sociedades Nacionales de
Crédito

Banco del Noreste, S.N.C. con la Fu-
sion de Banco Occidental de México
y Banco Provincial de Sinaloa, So-
ciedades Nacionales de Crédito

Banco Latino, S.N.C. con la Fusion de
Corporacion Financiera y Financie-
ra Industrial y Agricola, Socieda-
des Nacionales de Crédito

Crédito Mexicano, S.N.C. con 1a Fusidn

‘de Banco Longoria, Banco Popular y
Probanca. Norte, Sociedades Naciona-
les de Crédito

" Promocion y Fomento, S.N.C. con la Fu-

sién de Banco Aboumrad, S.N.C,

VI Organizaciones Auxiliares de Crédito

Almacenes Generales de Deposito
* Camaras de Composicidn

‘Bolsas de Valores

Uniones de Crédito

Sociedades de Inversion

3.5.1.2 SERVICIOS GENERALES QUE OFRECE
' MEXICANO AL EXTERIOR - .~ :

Guada]aJara,Jal

México, D.F. v
Guadalajara,Jal,

México, D.F.
Mékico, D.F.
Monterrey, N.L.

México, D.F,

Chihuahua, Chih.
Tampico, Tamps.

México, D.F.

San Luis Potosi,.'l
s.L.P. B

Culiacin, Sin.

- México, D.F.

México, D.F,

México; D.F.

EL SISTEMA
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Investlga01on de Mercados.
Busqueda de representantes en el exterlor
Informes comerciales sobre firmas extranjeras.‘

 Expedicibn de cartas de presentac1on.

Oficinas de representaciédn.

Servicios netamente bancarios.
- -~ ]

- Manejo de cartas de crédito

- Cobranzas pagaderas en el extranjero

- Transferencias de fondos provenlentes del -
extranjero.

3.5.1.3 FUENTES DE RECURSOS PARA LOS BANCOS

Podemos decir que los "recursos" son el elemento -
principal del funcionamiento de un-banco, motivo -
por el cual brevemente a través de los siguientes-

cuadros trataremos de determlnar las fuentes de --
‘dichos recursos: .

Bancos Domésticos

Recursos Banco de México

Recursos. Bancos Locales
Recursos Bancos Extranijeros

Bancos Extranjeros

Recursos Mercado Americano .
Recursos Mercado Europeo
Recursos Acceptances Americanos
Recursos Acceptances Locales. . .

Recursos Banco de Mé&xico

Fomex.~ Fondo para el Fomento de las bxporta—:,
ciones. .
(Fideicomiso con 10% del valor 1mpuesv
to de exportacidn).
Costo Venta 4.5%
Costo Preventa 7%

Linea de 1.6% .- Pasivos bancarios ‘otorgados

por Banco de México.
Costo Venta 50% #Libor + 1
_Costo Preventa Libor + 1

1Fondos Congelados.- Porciento de‘encaje legal

liberado por Banco de Mé&xico.
Costo Libre del 6 al 8%

Base.-  Reglas de operacidn-Banxico. Exelusi

vo exportaciones.
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Recursos Bancos Locales

Captacidn locales pesos

CPP + SPREAD

(Costo proporcional promedic + Comisién de ga-
nancia del Banco)

CPP + 5 Puntos

Aceptacidn Bancaria Doméstica
Mercado de nueva creacidn

Recursos Bancos Extranjeros
Directo ‘
Banco Extranjero - - = = = = - - = Cliente

Indirecto
Banco Extranjero - - - - - - - - = Cliente

.Fuentes 4
Controlado por el Federal Reserve = Dlls. - -
americanos. ‘

PRIME + SPREAD
(Recursos Amerlcanos + Comisidn de Cananc1a -
del Banco)

SPREAD = Mdximo 1,25%

Aceptaciones bancarias americanas
Mercado de aceptaciones :
Acceptance + Spread '

Spread = Maximo - 1.50 %
Aceptaciones = 1a 2% abajo prime .

Acepta01ones Bancarlas Europeas
Variables

3.5.1.4 DIFEPENTES TIPOS DE CREDITO »

'Ex1ste una gran variedad de créditos que nos toma- 
.ria muchas paglnas hablar de cada uno de ellos sin.
“embargo dada la 1mportan01a de estos en las opera- .’
ciones de exportacibn preSPntamos el 31gu1ente cua

dro, tratando de incluir los mas usuales.



AP o DIFERENTES TIPOS DE CREDITO
HIPOTECA
PPENDA
AVAL BANCARIO
| . OTRA
DIPECTOS CON GARANTIAY
BANCOS
CLIENTES ] ENDOSO COMESEC
v POLIZA RIESGOS POLITICOS
SEGUROS OTRAS
CONTRATO
SIN GARANTIA CON RES-
TRICCIONES

e

ENDOSOS, POLIZA

- INDIRECTOS SEGUROS  (COMESEC)

‘ égg?CUEN" CON GARANTIAN RIESGOS POLITICOS
“BANCOS AVAL BANCARIO *
CLIENTES < CARTA DE CREDITO
TERCEROS .
CLIENTES - : CUENTA
EXPORTACION) |SIN GARANTIAQ ABIERTA

: DOCUMENTARIA

e

% CHASE MANHATTAN BANK ‘ ‘ : o
BANK OF AMERICA ' } :
CHEMICAL BANK - g '

© CITY BANK.
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3.5.2 BANCOS EXTRANJEROS
Basicamente los bancos extranjeros sirven como in-

- termediarios o mediadores en las operaciones con -

cartas de credlto ya que los clientes en el extran -
jero recurririn a estos para a través de ellos es
tablecer dichas cartas de crédito (de las que ha--
blaremos posterlormente), los que a su vez estable:
cerdn las cartas de crédito con un banco en-: ‘México
y este {iltimo hacerla llegar a la empresa vendedo-"
ra. A continuacién mencionaremos unos de los més-

conocidos bancos del extranjero:

Argentlna L
Bank of London and South America LTD
Banco. Mercantil Argentino
Banco de la Provincia : L
Banco de Supervielle de BS. AS. Societe Gene-:ﬂ
rale, S. A. Reconquista 101-1003 B. Aires
Banco de Italia y Rio de 1a Plata :

Brasil. i
Banco Italy, S. A. Ag. Centro Joiville - S.C: ..
Banco de Londres, S.A. Ag. Centro Manaus-AM
Banco Do Brasil, S. A. o
‘City Bank N.A. P. O BOX 8.888, Sao Paulo - SP—'v
‘Banco de Crédito Na01onal, S.A. Ag. Centro -:—',

'Sao Paulo .

Chile
Banco 0'Higgins Santiago, Chile .
.Banco Hipotecario y de Fomento de Chile

Colombia ‘ .
Banco Cafetero, - Bogota, Colombia
“Banco de Occidente, Cali, Colombia .~

Banco Internacional de Colombia

Ecuador : _
' Banco de Descuento, Guayaquil

Nicaragua
Banco Nicaraguense . ‘
Banco Central de Nicaragua, Managua Co
Banco de e1 Ahorro Hondureno, S.A.  San Pedro
: Sula

Salvador ‘
Banco Salvadoreno, S. A.
‘Banco de COmEPCIO de E] Salvador
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~ Uruguay

. First National Bank of Boston .

‘River Trade Casa Bancaria Casilla Correo 1637
Banco de la Replblica Oriental del Uruguay
Banco La Caja Obrera Casilla de Correo 1201
Banco Francés e Italiano para la Américadel Sud
“Banco de Londres y América del Sud,

Casilla de Correo 204 :

Banco Holandes Unido, Casilla de Correo 888

;= U.S.A. .

Chase Manhattan Bank
Bank of America
Chemical . Bank

City Bank

3.6, COMPANIA MEXICANA DE SEGUROS DE CREDITO 8. A
(COMESEC) '

La finalidad de COMESEC es garantlzar al beneficia
rio de la pdliza una indemnizacién, correspondlen-
te a un determinado porcentaje de la pérdida neta-
_ definitiva que se produzca por la falta de recupe-
racidn del credlto, cuando ésta obedezca a la impo
“ sibilidad econdmica del comprador para efectuar el
pago, entre otro de los servicios esta la funcgidn-
pPreventiva, consistente en el examen cu1dadoso de-"’
_compradores y mercados del exterlor y con esto evi
tar quebrantos previsibles.

Una caracteristica de especial 1mportancla de este
-seguro es su funcidn complementarla de los 51ste--
mas de financiamiento, ya que al minimizar el PleS<
go facilita al industrial el acceso a mayores fi-=
‘nanciamientos bancarios en 1la medida en que sus --
‘créditos de exportacidn esten protegidos.

La COMESEC cubre exclusivamente rlesgos comercia--
les originados por la 1ncapacldad financiera del -
1mportador para pagar el crédito asegurado, es de—
eir, la solvenc1a.

--La, COMESEC cubre hasta el 80% de la suma asegurada,
en opera01ones a corto plazo, v hasta 70% en crédi
tos a medio y a largo plazo.

POLIZA GLOBAL

Esta es un cortrato abierto que permite incluir =~
- dentro del seguro y durante su periodo de vigencia,
todas las exporta01ones realizadas a un plazo me--
nor de un afo. Ofrece la ventaja de que 1as pri--
mas aplicables son mis bajas.
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POLIZA ESPECIFICA

Fue proyectada para protejer créditos a medio y -
largo plazo, por montos considerables, que ameri--
tan una cobertura individual, adecuada a sus carag

teristicas, aunque puede utilizarse para cubrir -- -

una venta aislada a corto plazo.

PRIMAS

Antes de celebrar el contrato de seguro, la - ——-
COMESEC da a conocer al exportador las primas apli
cables a sus dlferentes riesgos, conforme a las ta‘
rifas autorlzadas '

COMESEC tiene su domicilio en Calle de Jalapa No.J
17 42 Piso Colonia Roma México 7, D. F. v

3.7 FONDO PARA EL FOMENTO DE LAS EXPORTACIONES ---
DE PRODUCTOS MANUFACTURADOS: (FOMEX)

'E1l Fondo para el Fomento de las Exportaciones de -~
Productos Manufacturados (FOMEX) tiene su origen -
en la Ley de Ingresos de la Federacién publicada -
en el Diario 0ficial de la Federacidn el 30 de di-
ciembre de 1961, en la cual, especifica que la TFe-
deracidn percibird un impuesto adicional de un 10%
sobre el valor de mercancias a 1mportar considera—
das como producto de lujo o suntuarlos y de las -~
contenidas en las fracciones genéricas de la Tari-

fa de Impuestos Generales de Importacién, desti- -

nando dichos impuestos para avyudar a fomentar las~
exporta01ones de artlculos manufacturados de ori--
gen mexicano. y hacerlos mads competitivos a. nlvel'—-
internacional.

Debido a dichos impuestos se.cred UFOMEX", habien-
dose firmado un contrato de fideicomiso entre la -
Secretarfa de Hacienda y Crédito Piblico y el Ban~ -
co de México, S. A., quedando dicha 1nst1tuc16n -~
con 1la admlnlstra01on del citado fondo.

.Entre los objetlvos de FOMEX sefialaremos a contl»-
_nuacidn los prlnclpales relac1onados con la expor-"
tacidn. ' '
.- Financiamiento de ventas a° plazo de mercan--
. cias vendidas'en el extpanjero. Estos finan
ciamientos se efectlian a tipos de interés re
'duc1dos, que permiten a nuestros éxportado--’
res competir con productos de otros paises:~

~en los mercados internacionales.
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- Proteccidn contra rlesgos'"politlcos" de --

: 1ncump11m1ento por confiscacidn, o expropia-
cidn, asi como por inconvertibilidad o in- -

- transferibilidad de la moneda local del com-
prador extranjerc y riesgo comercial (empre-
sas oficiales).

- Para poder hacer uso de los recursos de fi~--
nanciamiento.de ventas a plazo en el extran-
jero, el axportador deberd contar con pdliza
de seguro que cubra el llamado "riesgo comer
ciagl" expedido por La Compafiia Mexicana de -
Seguros de Crédito, S. A.(COMESEC) de la que
ya hablamos en el punto anterior.

En relacidn con los productos metdlicos de los que
tratamos en el capitulo primero podemos decir que-
todos son suceptibles de financiamiento FOMEX me--
nos el Oro y la Plata, ademds cabe mencionar que -~
para poder llevar a cabo dichos financiamientos se
debe anotar en la factura comercial de exportac16m
la nomenclatura correspondiente a la fraccidn aran
celaria mexicana. Y que sean créditos pactados =-
con carta de crédito o aval bancario.

Con el fin de subrayar la importancia de FOMEX en-

las exportaciones mencionaremos algunos datos esta
dfsticos de sus operaciones. En el afio de 1981, -
FOMEX otorgé financiamiento neto por 7.8 miles de-
millones. El saldo de la cartera llegd.a 22.7 mi~,
les de millones de pesos, monto que reflejdé un in-
cremento de 52 por ciento respecto al existente a-
fines de 1980. Con el propdsito de intensificar -
sus programas de fomento al sector manufacturero -
de exportacidn, 69% de sus apoyos destind al esti-
mulo de las ventas al exterior v 31% a la sustitu-

©idn de importaciones, pv1n01palmente de bienes de
‘capital.

Para ampliar la cobertura nacional de sus act1v1da
des, en el curso de 1981, POMEX establecid delega—
ciones reglonales en Ledn, Gto., y en Puebla, Pue. -
que atenderdn de manera directa a las empresas lo-
callzadas en los estados del centro y del sur del—
pC-ls +

Asxmlsmo, con el prop051to de facilitar la exporta
cidn de productos mexicanos, durante 1381 este fon
do 1ntrodujo diversas modificaciones en sus reglas
de operacxon én vista a nuevos programas de apovos
crediticio.y de garantias. Dichos programas lo fa
cultan a finaneiar, entre otros, la produccién ex=<
portable de maquiladoras 100% mexicanas, el esta--
blecimiento de bodegas y tiendas en el exXtranjero,
y el envio de muestras al exterior entre otras. -



- 70 -

3.8 INSTITUTO MEXICANO DE COMERCIO EXTERIOR (MCE)

El .Instituto Mexicano de Comercio Exterior (IMCE)-
que, como instrumento valioso de la politica comer

" cial se cred por ley del 31 de diciembre de 1970 -
y- se inaugurd el 23 de febrero de 1971.

Este nuevo organlsmo tiene como fin primordial pro
mover las actividades rela01onadas con el comerclo
‘exterior de México y servir como drgano asesor en-
la materia.

En su. funcién de promotor del comercio exterior, -
al Instituto le corresponde llevar a cabo las atri
buciones de los 51gu1entes organlsmos Consejo Na
cional de Comercio Exterior, Comit& Coordinador de
la Produccidén del Comercio Exterior, Comité de Im-
portaciones del Sector Plblico, Comisién Nacional -
de Fletes Maritimos, Comisién para la Proteccidn --
del Comercio Exterior de México y Departamento de-
Intercambio Compensado del Banco Nacional de Comer
cio Exterior, S. A, -

.Segiln lo establecido en el articulo 2° del texto -
de la ley, sus funciones pr1n01pales son las si- -~
guientes: .

- Estudiar y proyectar politicas, planes y pro--'
gramas en materia de comercio exterior.

- Ser el instrumento de coordinacién de las ‘acti
vidades de las entidades publlcas y prlvadas, '
que participan en el comercio exterior.

- Promover la asociacién de productores, comer--
ciantes, distribuidores y exportadores, a fin-.
de estimular y promover el comercic exterior.

- ,Identlflcar y promover la oferta exportable me

x10ana, sugiriendo el establecimiento de 1ndus

. trias especificamente orientadas a la exporta-
cibn. .

- Reallzar labores de promocibn de las exporta-- -
ciones mexicanas en el extranjero, mediante dl ,
fusién de informacién, auxilio a los producto—
res y exportadores na01ona1es, partlclpa01on -
en ferias y exp031c10nes, establecimiento de -
centros de exhlblclon temporales (o} permanente& ,

. organizacifn de mlslones comerciales y otros -
‘medios de promocidn. :

- Intervenir en el establecimiento de normas de-
calidad de los productos destinados.a la expor
tacién y vigilar su adecuado y debido cumpli-=
miento vy, ’
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- Realizar labores de promocidén en el pals, me--

‘ diante la difusién de informacidn sobre las po
sibilidades que ofrece el mercado internacio--
nal Ly las licitaciones 1nterna01onales, la ase
soria técnica, en cuestiones tales como disefio,
_empaque Y embalaje V- la orlentac:Lén en materla—
de ‘trémites, para operaciones de comercio exte
rior.

A continuacidn haremos mencidn de las gerencias --
del Instituto:

Gerencia de Promocidn Nacional,
Gerencia de Promocidn Internacional,
Gerencia-de Servicios al Exportador,
Gerencia de Estudios y Planeaciédn vy,
Gerencia de Finanzas y Administracidn.

B

3.9 CONSULADOS Y EMBAJADAS

Los Consulados y Embajadas también tienen relacién
con las exportaciones ya que entre las reglamenta-
ciones de algunos paises establecen la legaliza- -
. cibn de los documentos comerciales para poder in--
“troducir lamercancia en sus paises o tienen factu-

. ras especiales para este fin conocidas como "factu
ras consulares". por lo tanto cuando se vayan a 1n1
c1ar operaciones comerciales con otro pais se debe
rd tener presente si en dicho pais existen regla--
mentaciones referentes a la legalizacién de docu--
mentos para evitar omitir dicho requisito y poder-
llevar a cabo la exportacidn sin nlngun contratlem
po.

Entre otra, de las: funciones llgadas al comercio ex
terior se encuentra la funcidn que tienen como pro—
motores o divulgadores de los productos del pais -
de origen de ‘la Embajada o Consulado-en los dife--
rentes paises en donde se encuentren ubicadas es--
tas, proporc1onando detalles como los tipos de pro
. ductos a importar, nombre y direccidn de las empre
- sas que los producen, etc.

Es de esta forma como las Embajadas y ConsuLados -
part101pan en las exportaclones.

3.10 COMISIONISTAS Y REPRESENTANTES

El comisionista o representante puede consmderarse
como’ parte de 1la propla compafifa o como un elemento
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-independiente pero ligado a la empresa, sin em- -
bargo cualquiera que sea el criterio con que se le
"~ ubique, en lo que si todo mundo deberd estar de --
acuerdo es que el comisionista en el extranjero, -
es como los ojos de la empresa exportadora pues -
serd el que conozca las necesidades del pais o re-
gidén donde se encuentre, los contactos con los - =~
clientes, las disposiciones aduaneras y legales, -
las personas que podrdn cerrar contratos a nombre-
de la compafiia , encoordinacibén con esta en cuanto
tipo de producto, cantldades, pre01os, formas de -
pago, etc., ademds colaborard ampliamente en lo --
que se refiere a servicio al cliente pues los man-
tendrd informados sobre fechas de embarque, por --
que conductos y estar al pendiente de cualquier --
problema que pudiera tener el cliente en cuanto a-
calidad, documentos de la mercancia, etc. Es por-
eso que consideramos importante que las empresas -
exportadoras, que puedan contar con comisionistas-
- 81 no en todos los paises, si en los que concentre
\la mayor parte de su mercada.
La forma més comin de pagar los servicios del coml
sionista serd el determinar un porcentaje del im--
‘porte de cada venta y/o contrato por lo que a ma--
yor ventas realizadas le corresponderan mayores in
gresos sltuac1on por la cual siempre buscard efec-
tuar el mayor nimero de ventas posibles, repercu--
tiendo también en beneficio de la compafiia repre--’
sentada.
Algo recomendable a las compafifas que utilicen los
servicios de los comisionistas es el que no debe--
rédn pagar una comisidn sino hasta que la venta se-
realice fisicamente y el ingreso correspondiente -
se encuentre en la empresa.

v‘3.11‘ ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION. --
(ALADI)

‘La Asoc1ac1on Latinoamericana de Integracién es el
organlsmo que sustituye a la Asociacidn Latinoame-
ricana de Libre Comercio (ALALC) originada por me-
dic del tratado de 'Montevideo en 1960 que fue fip-
mado‘orgiginalmente por siete paises, la cual en -
la actualidad esti integrada por once paises: Ar--
gentlna, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Ecuadon,
México, Paraguay, Per(, Uruyuaj y Venezuela.

LL.a sustitucidn de ALALC a ALADI tleng principio en-
la resolucidn 410 (XIX) que did orgigen al proceso
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-de restructuraciédn de la ALALC, siendo los acuer-
dos mds relevantes los que a continuacidn presenta
mos:

1) Los paises miembros decidieron sustituir la --
ALALCy, en consecuenc1a, el tratado.de Montevi
deo, por una nueva asoclacidn 1nterna01onal -
que se denominard ALADI, la cual se regird por
su propio convenio internacional.

2) El ob]etlvo de la ALADI es establecer un merca
do comiin Latincamericano.

3) Los mecanismos del nuevo tratado tendrén por =
objeto "la promocidn v regulacidén del comercio
reciproco, la complementacidn.econdmica aque -~
coadyuven. a la ampliacidn de los mercados".

4) Una caracteristica del esquema es el reconoci-
miento de tres categorias de paises; de menor-
desarrollo econdémico relativo (Bolivia, Ecua-«
dor y Paraguay) de desarrollo intermedio (Chi
le, Colombia, Perﬁ Uruguay v Venezuela) v los
restantes (Argentlna Brasil y México).

5) Para alcanzar el objetivo de la asociacidn se-
crean mecanismos de alcance regional, en los -
cuales participarin todas las partes miembros,
y de alcance parcial, donde partlclbaran menos
de la totalidad.

6) Por otra parte los mecanismos de alcance par--
cial se convertirdn en el principal instrumen-
to negociador, pudiendo acordarse entre dos o-
mis paises; los derechos v obligaciones que en
ellos se establezcan regiran, exclus1vamente,
para los paises que los suscriban o se adhie--
ran a ellos. En el caso de los "acuerdos de -
comercio”, las concesiones que se otorguen se-
hardn exten81vas, sin re01pr001dad a los pai--
ses de menor desarrollo relativo.

Estos acuerdos podrdn ser comerciales, de com-
“plementacidn econdmica, agropecuarios, de pro--
mocibén del comercio, o adoptar cualquier otra-
modalldad que tienda a fortalecer las relacio-
nes econdmicas entre los paises participantes.

Sin embargo estarén sujetos a ciertas normas -
procesales, de las cuales destacan las 51gu1en
tes: : :

- Deberan estar abiertos a 1la part101nac1on,
previa negoclacidn, de la totalidad de los-
paises miembros.
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-~ Deberén contener ci as aue nropicien la
convergencia, a fin de c¢ue sus beneficios -
alcancen a todos los naises miembros.

- Contendrin tratamientos direrenciales en --
funcibn de las tres cateporias de paises.

- Las concesiones comerciales se hardn con --
base en una rebaia porcentual respecto de -
los gravamenes aplicados a la importacidén -
procedente de paises no participantes.

- Deberin tener plazo de un afic minimo de du-
racidn.
El nuevo esquema establece diversos instrumen-
tos en favor de los paises de menor desrrollo-
econdmico relativo, consistentes en una apertu
ra multilateral.de mercados respecto de némi--
nas de productos preferentemente industriales,
para los cuales se acordard "sin reprocidad, -
la eliminacibdn total de gravdmenes aduaneros y
demas restricciones, por parte de todos los de
mis paises de la Asoclacién". Ademds se esta-

‘blecen los '"programas especiales de coopera-..-

cién", con alcance parcial.
En el nuevo instrumento se introduce, asimismo

‘el reconocimiento de la situacién especial de-

los paises mediterraneos, Bolivia y Paraguay.

Por lo que toca a los aspectos industriales --"
los 6rgancs de la ALADI seran el conseio de 'mi:
nlstros de relaciones eXtEPlOPeS, la conferen—
cia de evaluacidn y convergencia, el comité de
representantes y la secretaria general.

Cabe mencionar que entre los principales pro--
ductos exportados por México a los paises miem
bros de la ALADI (ALALC) estan el Plomo Afina-
do y el Zinc Aflnado, productos de los que tra
tamos en el primer capitulo de esta tésis, co-
rrespondientes al ramo minero metallirgico.

TRANSPORTES Y COMUNICACIONES

Una vez determinados, los canales de distribucidn.

en una empresa, se deberdn organizar y establecer-
".las politicas de transporte de la mercancfa. - -
- Transportar es el acto.de llevar por un medio de -
locomocidn una mercancia de un lugar a otro.

Los medios de locomocibn.que se pueden utilizar pa
ra llevar la mercancia a los clientes son:
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Terrestres, autotransportes y ferrocarril.
Maritimos, vapores o barcos.
Aéreos, aviones.

.. .Todos los anteriores medios de locomocidén ofrecen-
“ventajas y desventajas que deben ser analizadas pa

ra tomar decisiones del medio mds idéneo al produc
to de una empresa, o la combinacién de ellos mds -
conveniente pues en muchos de los casos se emplea-
rin hasta dos medios de transporte para hacer lle-
gar un producto a su destino final.

En relacidén a los medios de comunicacién lo més --
conveniente en una empresa exportadora es contar -
con el mayor nimero de medios posible, pues llega-

'a ser tan importante la comunicacibén que el no en-

viar, por ejemplo, una oferta de precio a un clien
te a tiempo o con ventaja de horas o menos puede -
traer como consecuencia que esa venta se haya per-
dido por haber recibido el cliente otra oferta mis
oportunamente, ya que como hemos mencionado en - -
otros capitulos el mercado de exportacidén es suma-
mente dlnamlco y de gran competenc1a. Los medios-
de  comunicacién mds comunes y eficacez son el telé
fono, télex, telefax, cable, correo y servicios --
particulares de mensajeria.

3.12.1 TERRESTRES
3.12.1.1 AUTOTRANSPORTES

En el caso del movimiento de los metales para ex--

porta01on tenemos el autotransporte y en terminos-
més comunes los camiones que los tendremos con ca-
pacidad de 15 hasta 50 toneladas usandolos por lo-
general para trasladar el material a puertos y - -
fronteras en los casos ‘de pequefios tonelajes y - =
cuando el tiempo sea tan reducido para mandar el -
producto a puerto y alcanzar a algdn vapor antes -
de su salida, que aunque el flete es mids alto en -
comparacién al de ferrocarril, evitamos que por no
embarcar el producto en determinado vapor nos pue-
dan cancelar el contrato de venta ademds de los --
perjuicios que se le ocasionarian al cliente al no
recibir el material con oportunldad tales como pa

ro de su proceso productivo y a su vez incumpli- -
miento de contratos con sus clientes entre otros.



- 75 -
3.12.1.2 TFERROCARRIL

Es uno de los medlos més utilizados para el trans-
porte de la mercancia sobre todo si consideramos -
que gran parte de los productos mexicanos se expor
tan a los Estados Unidos, ademis de que los costos
de los fletes son mucho més econdmicos que en los-
demds transportes y va que las ventas de metales -
son por lo general a grandes voliimenes con excep--
¢ién de la Plata son los mis apropiados para su --
traslado. A continuacidén daremos algunas dimencio
nes y capacidades de los carros de ferrocarril usa
dos para el traslado de los productos metdlicos:

DIMENSIO- TONELADAS
CAPACIDADES NES CAPACIDADES PESO MAXIMO
(1) 100,000 LBS 46.6 PIES 45,360 72 APROX.
"(2) 110,000 LBS " " 49,896 80 "
(1) 130,000 LBS  50.6 PIE - 48.968 88 "
(1) 140,000 LBS " " 63.504 92 "
(2) 154,000 LBS S4.u4 PIES 69..855 100 - ¢

(1) AMERICANOS
(2) MEXICANOS

CON: Una puerta (C/Lado) Standard: .
" Doble puerta (C/Lado) Especiales.

. Haremos' mencidén a continuacién de algunas 51tua01o_
nes comunes e importantes relacionadas con el uso-
de  los carros de ferrocarril:

S8i entran a la Planta o Fébrica del vendedor antes '
de las 12:00 horas del mediodfa el tiempo con _que-
se contari para limpiar y cargar el carro serd has
ta las 12:00 horas del mediodia 51gu1ente al de la
entrada, en caso de no tenerlo listo se cargarén -
gastos por demoras.

Si entra a la Planta o Fabrlca del vendedor des- -

pués de las 12:00 horas del mediodfia el tiempo con

que. se contard para limpiap y cargar el carro seri

hasta las 12:00 horas del mediodia del segundo dia
- despues al de la entrada.

Los domingos no entraran como dias hdbiles para --
efectos de cargar los .carros de ferrocarril. :

El peso minimo a cargarse en los carros serfn 45 -
:toneladas, si se cargan menos de 45 toneladas se =~ -
pagard flete falso en base a las 45 toneladas’ minl:
mas aceptadas, segﬁn las 51gu1entes COHdlClOnES a- -

op01on del usuario:
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A) Peso Minimo 45 Toneladas X 100.00 (Tarifa de -
ejemplo)

'B) Peso Real 38 Toneladas X .110.00 (Tarifa de - -
ejemplo)
En base a las reglamentaciones mexicanas.

En el caso - de los metales los fletes se cobran de-
la siguiente forma:

Cuota por tonelada por kildmetro y de acuerdo al -
valor en pesos del material seglin sus contenidos -
lo que se conoce como "Aviso de Valor".

Otro elemento comln relacionado con los ferrocarri
les es el uso del "Velador" que es la persona que-
se contrata para cuidar que un carro o varios de -
ferrocarril lleguen a su destino en el tiempo mini
mo posible evitando asi retrasos de carros. Este-
velador es usado por lo general cuando el tiempo -
para llegar a un Puerto o Frontera es el justo ya-
sea para alcanzar algun vapor o para que cruce la-
frontera en las fechas solicitadas por los clien--
tes. '

Por Gltimo mencionaremos un té&rmino muy comiin a --
las personas ligadas al uso de ferrocarril, es el-
"B/O" (BAD-ORDER) o fuera de orden, que es cuando-

un furgdn no puede seguir transitando por algﬁn -

desperfecto el cual hasta no ser reparado podrd se
guir transitando.

3.12.2 MARITIMOS

Se usa el barco o vapor cuandc se trata.de distan-
cias muy largas y ,cuando se trata de enviar la mer
cancia a otros palses, tiene la ventaja de que se-
pueden embarcar grandes tonelajes. = Ademds hay que
recordar la cantidad de puertos con que cuenta - -
nuestro pais tanto del lado del Océano Pacifico --
. como del Atléntico lo que nos permite mover una -=~
gran cantidad de nuestros productos a diferentes -
partes del mundo, a través de estos puertos.

Para el uso de los vapores es importante contar --
con la mayor informacién posible en cuanto fechas-
de arrivo. a los puertos, de sallda, recorridos, na.
cionalidad de los vapores, linea maritima que los-
representa, tarifas de fletes de cada una de las - ..
lineas, para seleccionar los puertos y vapores, mas’
convenlentes
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El usuario de los vapores deberd establecer como -
regla el checar por lo menos una vez-'a la semana -

. la posicidn de los vapores en fechas de arribo y -
‘de salida pues estas llegan a variar inclusive de-
‘un dia para otro ya sea que se adelanten o retra--

sen para evitar perder un vapor, los cuales en oca
siones no vuelven a arribar al mismo puerto en mas
de un mes entre vapor y vapor.

A contlnua01on daremos una lista de las principa--
les Lineas Maritimas que operan en nuestro Pais:

o LINEAS MARITIMAS TELEFONOS
AGENCIAS GENERALES MARITIMAS 566-15-00
AGENCIAS MARITIMAS DEL PACIFICO ° 250-43-00

 AGENCIA NAVIERA DE MEXICO 584-40-88
AQENC;@HQBANSOCEANICA DE VAPORES 546-86-62
"DELFIN Y CIA, S. A. - §20-57-72
GONZALEZ ZORRILLZA  521-40-40
INCONTRANS NORSEMEX , 564-57-00
LOPEZ HERMANOS . 250-45-00
NAVEMAR 533-02-76

REPRESENTACIONES MARITIMAS : 518-51-92
REPRESENTACIONES MEXICANAS DEL TRANS
PORTE 534-35-97
TRANSPAC ' 533-62-60

TRANSPORTACION MARITIMA MEXICANA © 559-96-22

3.12.3 AEREOS

Es el medio de comunicacién mis rapldo, ‘pero esta—-
sujeto a que no sea un gran volimen el que se va a
trasladar y que el producto tenga un margen de uti
lidad lo suflclentemente alto para poder pagar los
fletes y-aln quede algo de beneficio para el vende
dor, hablando de los metales es el caso tlplCO de=
la Plata que aunque se manedja en bajos volumenes-—.

"en. cambio.tiene alto valor comerc1al.

También utilizamos el servicio aéreo para el envio_'
de muestras de productos al exterior. Generalmen-
te se utiliza el Aeropuerto de la Ciudad de Mexlco‘

_para el envfo de productos al exterior.
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3.12.4 TELEFONO, TELEX, TELEFAX, CORREO Y OTROS.

Es por demds mencionar la gran utilidad que tiene-
el "Teléfono! para el establecimiento del contacto
entre clientes y vendedores por sefialar uno en po-
cas palabras es un elemento del que no se puede ~--
prescindir en la comunicacidn, pero realizar llama
das gpaises lejanos y continuamente puede reDresen
tar un gasto elevado por lo que es necesario con-—
tar con los’servicios de "Telex" para sustituir --
las llamadas lo cual representa un ahorro ademés-
que la comunicacién queda por escrito.

Muchas veces sucede que por ejemplo, para poder --
realizar el embarque de un mineral de exportacidn-
al vapor que lo llevard a su destino, la falta de-
un documento como una acta de pago de impuesto, co'
pia del permiso de exportacidn, etc., el producto—
no puede ser despachado con la consiguiente pérdi-
da del vapor pues el tiempo que se tardaria en re-
cibir el documento faltante nos dejaria sin la po-
‘sibilidad de efectuar el embarque, es en estas si-
tuaciones cuando el contar con una méquina llamada
"Telefax" nos resuelve el problema, pues basta con
“Poner en la maqulna el documento que se tiene nece
sidad de trasmitir para que en la otra terminal en
,cuestlén ‘de minutos se reciba como si fuera una co
pia fotostdtica solucionando de esta manera la fal
" ta del documento y evitando igualmente que el ma--
“terial no sea embarcado en el vapor deseado. Des-
de luego el abusar del uso de este aparato puede -
representar gastos elevados, ‘por lo que se tratard
de usarse en casos necesarios y de extrema urgen--
.cla.

Hablando de comunicaciones se cuenta con el tradi-
cional "Correo" el cual nos serviri para el envio-
de toda clase de comunicaciones escritas que no se
an de relativa urgencia, ya que si se tiene necesl
dad de que ciertos documentos. sean. entregados. con-
‘prontitud, como lo serian envio de documentos a --
los clientes en el extranjero para el retiro de --
los materiales de las aduanas para evitar gastos -
-de almacenaje, existen "agencias partlculares" de~
‘dicadas al envio de documentos al extranjerc que -
de un . dia a otro entregan los paquetes en su desti
no final.

De todos - los tlpos de servicios de comunlcaclén se.
tratard de usar los mis econbmicos. y seguros- de]an-
do para’ casos extraordlnarlos la utilizacién de-
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de los medios de comunicacién de mayor costo.

'3.13 COMPANIAS DE SEGUROS Y FIANZAS

Para comprender bien la funcidn de una Compafiia --
Aseguradora comenzaremos explicando lo que es una-
pdliza, que no es otra cosa que un contrato bilate
ral, s8lo que con caracteristicas especiales, por-
que solo una de las. partes (el asegurado) conoce,=-
las circunstancias particulares del bien que pre--
tende o solicita que la otra parte le asegure (Cia
de Seguros) ésta, tiene que confiar ampliamente en
la informacidén o declaracién proporcionada por el-
asegurado, sobre la cual valorard el riesgo que --
asegura. Por &sta razdn, las pblizas de seguros -
son "Contratos de Buena Fé". '

El incumplimiento al principio de buena fé, por al
guna de las partes contratantes, permlte a la otra
rescindir el contrato.

En el caso que nos ocupa y que es el seguro de. - -
transportes de metales, como en todos los tipos de
seguro, existen derechos y obligaciones para ambas
partes, mismas que deberdn cumplirse, a fin de no-
incurrir en el incumplimiento del principio de las-
pbliza, como son:

OBLIGACIONES DEL ASBGURADO

1.- Declarar a la Companla de Seguros, clara y - -
exactamente, todas las caracteristicas e impor
te (s) del (los) embarque (s) que el asegurado
haya realizado en el mes inmediato anterior.

2.- En el caso de que después de realizada la de--
claracion del punto anterior, se presentarédn -
riesgos que agravarén el rlesgo, tales como in
terrup01ones, trasbordos, cambio de ruta, etc.,
deberdn hacerse del conocimiento de la Cia. de
Seguros, inmediatamente después de conocerse.

3.- Liquidar en forma oportuna a la Cia. de Segu--.
' ros, la prima generada por cada embarque cu-~ -
bierto.

4.- En caso de reclama01on de perdldas o dafios cau
* sados por cualquiera de los riesgos cubiertos-
en- la péliza de seguros, se deberi comprobar - .

en forma fehaciente su naturaleza e importe, -

. entregando a' la Compafifa de Seguros, todos los
documentos comprobatorlos re1a01onados con el- '
caso.
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OBLIGACIONEé DE LA COMPANIA DE SEGUROS

1:- Asegurar a favor del propietario, los bienes -
que éste la haya solicitado cubrir, de acuerdo
ala declaracién previa presentada por el ase-

- gurado.’

2.~ Declarar al asegurado, los términos y cond1c1o
nes previos de una p&liza de seguros y no bene
ficiarse.del desconocimiento del asegurado so-

bre la aplicacidn de dichos termlnos y condi--
ciones,

3.- Liquidar al asegurado el importe total determi
nado en caso de siniestro en base a las cober- -
turas de la pdliza y a los comprobantes de cos

tos y gastos en que el asegurado haya incurri-
-do. .

TIPOS DE POLIZAS DE SEGURO DEL RAMO DE TRANSPORTES

*A) P611za Ablerta de Declaracidn
B) P6liza a Primer Riesgo
C) Aviones

" D) ‘Barcos

*A) Garantiza al propietario el aseguramiento de -
sus bienes en trénsito con o sin previo aviso.

. COBERTURAS DEL SEGURO DE TRANSPORTES

Como -todos los tipos de pollzas, nos encontramos -
que cuentan con coberturas basicas y otras que pue
den ser. contratadas mediante convenio expreso con-
la Compafila de Seguros.

. . Transportée Maritimo
Coberturas Basicas

Transporte Terrestre, --
Aéreo o ambos.

También es importante conocer cuarido se contrata -
. una p8liza cuales son los riesgos exclu1dos que no
.pueden ser cublertos

COSTO DEL SEGURO DE TRANSPORTES

~Segﬁn la Companla Aseguradora con la que se traba-.
je.deberén tener estable01dos los porcentajes o =--
primas a cobrarse primero por "embarques desde la- -
- fbrica del exportador hasta sus diferentes desti-
nos" y por costos.adicionales a la prima de seguro
como podria ser "por el riesgo de guerra por men--
cionar solo uno de ellos". :



- g2 -

VALOR PARA EL SEGURO

El, valor para el seguro lo constituird en todos --
los casos el precio del embarque documentado con -
una o mds facturas mds los gastos e impuestos - --
inherentes al transporte, tales como fletes y aca-
- rreos, sirviendo ésta base tanto para el cobro de-
las primas como para el pago de las indemnizacio--
nes a que hubiere lugar, sin embargoe cuando haya -
lugar a indemnizaciones sobre embarques donde no -
exista la documentacidn definitiva, la base para -
su valuacibén serd el precio de mercado de los meta
les en el momento y lugar del siniestro.

Documentacidn necesaria en caso de reclamacidn en-
exportaciones:

A) Copia de la factura comercial.

B) Copia del conocimiento de embarque.

C) Copia del pedimento de exportacidn. )

D) Copia de la cuenta de gastos del agente aduanal

E) Copia de la pbliza especifica del seguro, o fe
cha de su reporte para su aseguramiento.

F) Constancia de descarga del vapor transportadon

.G) Ovriginal de certificado de averia, incluyendo-
sus honerarios,

H)  Copia de la carta de reclamac1on a los portea—
dores y contestacibén de la misma si la hubiera

I) Copia del taldn de embarque terrestre.

Segiin el informe anual del Bando de México de 1981,
indica que los recursos totales de la Industria --
Aseguradora alcanzaron 85.5 miles de millones de -
pesos al cierre de 1981, lo cual representa un cre
cimiento real cercano al 3.5 por ciento en el afio.
- Hay que recordar que parte de esos ingresos vienen

en las ventas de exportacibén que se realizan en --
condlciones costos, seguro y flete (C.I.F.) que =~
v1enen a constituir otra entrada de divisas al pa-
is.
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3.14 AGENTES ADUANALES

La necesidad de incrementar nuestro comercio exte-
rior, aunado a las nuevas técnicas en el manejo de
las mercancias, la modificacién de las disposicio-
nes gubernamentales que controlan nuestras exporta
clones e importaciones y de la cada dia mayor com-
petencia en el mercado internacional, que ademis -~
de precios y calidad requiere "oportunidad" en las.
entregas, ha motivado la necesidad de acelerar los
tré&mites aduanales, superdndose en ellc nuestros -
agentes aduanales.

Podemos decir que la funcién bésica del Agente - -
Aduanal consiste principalmente en manejar pronta-
mente las operaciones de comercio internacional --
que se le encomiendan, procurando que se apliquen-
correctamente los impuestos y derechos que causan-
las mercaderias que se manejan, asi como de los ==
costos que implican los servicios de carga, descar
ga, almacenaje, traslado, etc.

Ademds los Agentes Aduanales proporcionan a los -- .
1mportadores y exportadores los siguientes servi--.
cios que no son proplamente inherentes al despacho
aduanal:

A) Tacilitar a sus cliente bodegas cercanas a la-
aduana donde operan. .

B) Cubren en forma anticipada, por cuenta de sus-
clientes, el importe correspondiente a las ma-
niobras, fletes, impuestos, derechos que cau-- -
sen las operaciones que manejan. .

C) Tienen establecidas oficinas en las ciudades -
-de gran concentracifn urbanas e industriales -
diferentes a las cuales se encuentran las adua
nas que cubren, en beneficio de sus clientes oy
quienes pueden acudir a esas oficinas.

D) Cuentan principalmente en el territorio Norte-
: Americano con re-expedidores de carga facili--
tando asi el tréfico internacional.

E) Celebran en sustitucién de  sus clientes contra
tos colectivos de trabajo con los Sindicatos -
Nacionales de Alijadores que operan en las zo—
nas federales de las aduanas del pais: :

Cada agenc1a aduanal estableceré sus tarlfas para-
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-los servicios que presta que serin diferentes aun
en' agencias que se encuentren en el mismo puerto o
- frontera por lo que habri que realizar una adecua-
da decisidn en cuanto a que agencia aduanal se con-
tratard para el manejo de los productos a exportar
se teniendo mucho cuidado en no dejarnos llevar --
por las tarifas mds econdémicas pues en algunas ve-
ces estas van acompafiadas de mala calidad en el =-
servicio. Lo

El agente aduanal en. el momento de la recepcién de
los documentos fiscales para el despacho ‘de los -~
" productos deberd revisar que estos se encuentren -

en debido orden esta sencilla revisién evitarid pa-
go de demoras en el caso de los carros. de férroca-
. rril o no poder subir la mercancia al.vapor progra:
mado para ello, es decir para realizar el despacho.
- aduanero oportunamente. -

A continuacién presentaremos los nombres de algu--/
nos- agentes aduanales en diferentes puertos o] fron“
" teras: o

Acapulco, Gro. :
. Carlos Deschamps Hnos y. Cfa.; S. C.
" ‘Morelos No. 5 . : . o
Despachos 3 y u

cd.. Hldalgo, Chis.

~*  Rosa Mourdant de Cuevas ‘
2a. Calle Oriente No. 2
Tel: (91-962) 8-00-11

Cd. Juarez, Chlh
: Blanco y Sucesores, S. C.. o
- 16 de Septlehﬁbe No. 334 Ote. o
Tel. (91-161) 2-21-14% y 2-36- 88
: 4'Manue1 F. Mora. '
- Edificio Tomés TF. Blanco
" Desp. 303y . 313 T
. Tel: (91-161) 2-01- 20, 2- 01 21 Ly 2-09-00 .

"Chetumal, Quintana~Roo.
Jorge Gonz8lez Jiménez
Av. Juarez No. 68.

‘Manzanillo, Col.
.Benito Guerrero Herrera
Nifios Héroes No. 700 Bajos
Tel: (91-333) 2 02 02.
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‘Manzanillo, Col.
Concepcidn Rivera de Ruiseco
Carrillo Puerto y Constitucién’
Tel: (91-333) 2-10-06 -

Trafman, S. C. _
-Juarez -No. 107 2° Piso
Tel: (91-333) 3-13-78

Matamoros, Tamps.

© . Despachos y Servicios Aduanales, S C.
Av. Alvaro Obregbn No, 12-202 Col. Jardin
Tel: (91- 891) 3- uu 30 ' :

" Pablo Pérez Tvev1ﬁo .
Apartado Postal No. 208

Méxlco D. T.
Palazuelos Hnos s S. .A. Co
‘Edificio Agentes Aduanales. Local No, 18 . |
Aeropuerto Internacional de la Cd. de Mexlco

-fNuevo Laredo, Tamps.

.- Despachos Castafieda
.~ Gonzdlez No. 3814 e
. Tel: (91- 871) . 2-~05-69 y 2-20- 36 :

José ‘Luis Colina y cfa., S. C.
. Artega No. 3604 Altos Desp. No. 3
- Tel: (91-871) 2-40-30 vy 2-47-81

Isauro Esquivel Torres
Arteaga No. 3604 Altos
Tel: 991-871) 2-09-55

Mlguel Barrenechea‘y,Cia., S. C.
Arteaga No. 3616 ' ‘

Apdo. Postal No. 1uil T
Tel: (91-871) 2-09-52 'y 2-09-72

‘Roberto de Ledn o
. Pino Suarez No. 3322 Depto. No. &
~ Apdo. Postal No. 9 o S

© Villasana y cta. y S. C.o . ‘
. Riva Palacio No. 1002 Nte. '
. Tel: (91-871) A2 02-24 .y 2= 02- 27

f TamPLCO, Tamps.
Agencia Aduanal Amerlca ] o
Tel: (91-121) 2-20-76. vy 2-41-60
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Tampico, Tamps. ' :
Despachos vy Serv101os Aduanales, S. C.
Olmo 105 Nte. Edificio Solimar 206
Tel: (91-121) 2-20-48, 2-24-16 y 2-25-72

Diego Alonso Hinojosa _
Diaz Mirén No. 274 Pte. Altos
Tel: (91-121) 2-17-90 y 2-34-43

Sonia Prieto Flores
Edificio Luz
Despachos 506 y 507

Villasana y Cia., S. C.
" Edificio Luz
Despachos 204 y 207

Veracruz, Ver.
Deschamps Hnos. y Cia., S. C.
Benito Juarez No. 231 :

Lado Americano
El Paso, Texas
B. M. Brown & Assoclates Inc
P. 0 Box 10037 6930 Market Street 79991

Rudolph Miles & Sons Inc.

© 800 South' Santa Fe St.. 79940

. P.0. Box u5 ‘ ' S
Tel: (95-915) 5-32-44-55 y 5-33-36-36

'Laredo, Texas

Sr.. JdJuan Leal

P.0. Box 909 o

Tel: (95-512) 7-23-49-13
3-15ﬁ'LABORATORIOS EXTERNOS . (TERCEROS) ”‘3 -

En las operaciones comerciales de metales y mlneraf

les en ocasiones se presentan diferencias de los ~:

andlisis del producto obtenidos por el vendedor -- -
con los del cllente, diferencias que son importan- -

© tes cuando el precio del producto que se esta negpo

fc1ando esta en base a los contenidos de metales y- .
- mds aun, cuando se trata de contenidos de. Oro, Pla

ta y Cobre cuyos precios son elevados y una peque=
fia diferencia puede equivaler a fuertes cantidades.
de dinero, es aqui cundo se recurre a los servi- -
cios de un laboratorio ajeno a las dos partes que-
en ocasiones se le.denomina "tercero'" este deberd- .

£ 4
.
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‘ser elegido por acuerdo entre las partes y sus re-
sultados de los anflisis serin considerados como -
finales. para con estos realizar el cierre de la --
. operacién. . '

- Entre los servicios que prestan estos laboratorios
_tenemos los siguientes; ensayes, andlisis quimicos
e instrumentales, representantes y terceros de re-
- mitentes de minerales naturales y concentrados, ~--
representacibn en pesos, muestreos, humedad y com-
paracién.. Como ejemplo de ellos esta "Ledoux and-

- Company" con oficinas en Cananea, Son., Manzanillo, .

'Col., México, D. F., San Luis Potosi, S,L.P., Tam-
pico, Tamps.,.Torreén, Coah., y los Estados‘Unidos -
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' FACTORES QUE INTERVIENEN EN LA FIJACION DEL PRECIO

DE VENTA DE UN PRODUCTO

4.1 COSTO DE PRODUCCION

El industrial compra materia prima, misma que va a
transformar en un artizulo diferente dispuesto pa-
ra venta. Todas esas operaciones que realiza el -
industrial, en la manufactura de la materia prima-
hasta obtener otro producto, un punto de vista ele
mental el objetivo de este tema, los elementos que
integran un costo de produccxon.

La palabra costo puede significar la suma de es- -

.fuerzos y recursos que se han invertido para produ

cir algo @til. El costo de fabricacidn sirve para
determinar el valor de elaboracién de los produc--
tos termlnados; de los que estdn en proceso de - -
transformacién y de los vendidos.

El costo de produccidn representa todas las opera;
ciones realizadas desde la adquisicidén de la mate-~
ria prima, hasta su transformacién en artfculo de-
consumo o de servicio, integrado por treg elemen--
tos o factores que a continuacidn presentamos)

A) MATERIA PRIMA.- Es el elemento que se con:
vierte en un articulo de consumo o de servicio. &
la materia prima, cuando se le puede identificar -

or su monto y o tangibilidad en un articulo, se -

ge conoce como '"materia prima directa", excepto ---
cuando su apreciacién en el articulo producido se-.
dificulta, o su valor no justlflca un procedimien-
to laborioso y en ocasiones demasiado costoso, - -
para precisarla en el articulo.

B) MANO DE OBRA.- Es el esfuerzo humano nece
sario para la transformacidén de la materia prima.-
También se le conoce con los 51gu1entes nombres: -
"sueldos y salarios", "sueldos y salarios devenga-
dos", "trabajo", "costo del trabajo", "labor", ete.,
cuando la mano de obra se puede pre01sar, en cuan-
to a su monto, en la unidad produclda, se le cono-
ce como "mano de obra directa" Se puede concluir
que cuando es factible cuantlflcar los dos elemen<
tos anteriores en la unidad producida, son elemen~
tos."directos" del costo, prec1samente porque su. -

‘aplicacidn es especlflca.
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C) GASTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION.- Son .los

elementos necesarios, accesorios para la transfor-

macidén de la materia prima, ademds de la mano de =~
obra directa, como son: el lugar donde se trabaja,
el equipo, las herramientas, la luz y fuerza, etc:

Los tres elemtos anteriocres son importantes e in--

dispensables para la elaboracidén de un articulo de
.consumo o de servicio, y su cuantificacidn se hace
_por medio de un denominador llamado moneda. Por -
lo tanto el "costo de produccidn", esti formado -
por la materia prima directa, los sueldos y sala--
rios directos, y los gastos indirectos.

4.1.1 COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

Se conoce como "costo unitario" al valor de un ar-

tiéulo en particular. Los objetivos de la determi

nacidn del costo unltarlo s0n prlnclpalmente los -
.siguientes: .

- Valuar los inventarios de productos termlnados
Y en proceso.

'~ Conocer el costo de produccidn de los articu-é
“los vendidos. . _

- Tener base de calculo en la fijacidén de pre- =

cios de venta, y asi poder determinar el mar--

. gen de utllldad probable. Considerdmos este -
el punto mAs importante del costo unltarlo.

.En términos generales el conocimiento del costo --

unitario es esencial para el empresario, pues S0--
. Pl Ld

bre el descansan los planes -de operacidn de la - -
empresa y de que esta llegue a ser rentable o un -

buen negocio, ademds de que es de donde ge des~ -.

prende la gran gama de tomas de decisiones, como -

pueden ser la reduccidn- del costo, control de gas-
tos, etc. : :

w

En la produccién de metales como por ejemplo; oro,

plata, plomo, zinc, antimonio entre otros la prin-
cipal materia prima son los concentrades o minera-
les que proveen los mineros o remitentes, 1los cua-

les para determinar su valor se tendridn que mues=-

trear.o analizar los contenidos de oro, plata, plo.

mo (contenidos en los concentrados) a través de es
tos fijar el valor del lote entregado. - Siendo es-
. te el primer paso a seguir.en la integracidn del -
costo de produccién de los metales.
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H.é COSTO DE MERCADO (COMERCIALIZACION)

Estd integrado por las operaciones comprendidas, -
desde que el producto se ha terminado (el metal en
forma de lingote o block), almacenado, controlado,
ponerlo en manos del consumidor hasta obtener el -
lngreso respectivo.

. Es dgcir, el producto terminado, necesita una in--
versidn adicional para hacerlo llegar al cliente -
que lo demande, y que se ingrese en la caja de la-
-compafiia ‘productora o se deposite en el banco el -
importe de la venta, todo ello lo engloba el "cos-
to de mercado", mismo que comiinmente se controla -
por medio de las cuentas llamadas "gastos de vente
"gastos de administracidn", y "gastos financieros",

‘referentes a la comercializacidn. como son los que-
a continuacidn detallamos.

4.2.1 EMPAQUE"

'.E%‘empque de la mercancia representa la protec-. -
c16n fisica y la presentacién de las mercancias --
hasta el punto final de destino.

Enfocandose al caso de los metales puede decirse -
que pocos son los que necesitan empaque como ser--
rian el Oxido de Cadmio que utiliza tambores por -
ser su presentacién fisica en polvo, el cadmio que .
por lo pequefio de sus piezas, esferas o barras, re
quieren cajas de madera y el Bismuto para el que -
se emplearan cajas de madera para las barras que -
no son_muy grandes por lo que son-ficiles de que--
brarse y las agujas para las que se requieren tam--
bores por sefialar los principales, quedandonos, -
por mencionar el oro, la plata, el plomo, el zinc-
y el cobre que aunque tampoco son muchos productos
. por el niimero, si representan una gran cantidad --
- por el volumen que se exporta, estos utilizarin --
por lo general nada méds el "embalaje" como el fle-
je metdlico y tarimas de madera unicamente los dos

primeros productos. ’

~ Lo anterior desde el punto de vista reduccidn de -
- costo es muy importante, pues como es sabido, los-
cargos por fletes de transporte se fijan en base .-
tanto -al volumen, como al "peso bruto" {(gross - -
weight) de las mercancias o sea el peso de cada --. .
unidad de producto mds el empaque, envase y/o emba -
laje. De aqui se desprende que un envase de poco-
peso ¥y reducido volumen serd aconsejable, sin lle-
gar al extremo de que esto se haga sacrificando la
seguridad del material.
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Las reclamaciones de roturas, pérdidas del produc-
to, producen gastos adicionales en sus costos. -~
Por lo cual, es mds conveniente aplicar-estos posi
bles gastos al costo de los empaques que.le den se

~ guridad, proteccidn, menos pagos de primas de segu
ros y, sobre todo, evitar molestias a los clientes
dandoles mayor garantia y tranquilidad.

4.2.2 FLETES

El flete es la cuota © tarifa que una linea de - -
tranporte cobra por trasladar una mercancia desde-
el punto de carga hasta su punto de descarga ¢ des
tino final, el cual se fijari en base al volumen y
peso ‘del producto.

Es oportuno diferenciar lo que se entiende por "pe
o] neto, tara y peso bruto": ,

A) EL PESO NETO (NET WEIGHT) serd el peso de la -
‘ mercancia por unidad o total de unidades sin -
considerar el peso extra por empaques, envases
y embalajes. ‘ '

B) LA TARA (TARE) serd el peso de los empaques, -
_envases y/o embalajes sin .el material. ‘

C) PESO BRUTO (GROSS WEIGHT) serd el peso total -
de la suma del peso, neto y la tara suma sobre—.
la que se fijard el flete a cobrarse.

El flete es un punto muy importante a considerar - .
en la fijacidén del precio de un producto, por lo -
que habrd que seleccionar los més econbmicos y - -
apropiados para el movimiento de los productos con
el fin de hacer mis atractivos y competitivos nuesg
tros precios, ademds de que dentro de los gastos -
de mercado representa el factor mids oneroso.

Por lo anterior, es 1ndlspensable estar al pendien
te constantemente de las tarifas de fletes: terres-
tres, aéreos y/o marfflmos, ya que el no conside-
rar cualqu1er incremento en alguno de ellos puede-
mermar considerablemente el margen de utilidad de- .
.terminado. originalmente para nuestras ventas.

Los departamentos de trdfico de las compafias ex--
portadoras serdn los encargados de mantener actua-
lizadas dichas tarifas para que el departamento de
ventas fije optimamente sus precios de venta.

A continuacibén damos algunos ejemplos de la compo-
sicibén de los diferentes tipos de fletes. '
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A) FLETE MARITIMO (OCEAN FREIGHT) .

PESQ NETO PESO_ BRUTO
98,883 KGS. 100,181 KGS

UsS § 57,00 X 1000 KGS.......US $5,710.32"
18.4% REGARGO X COMBUSTIBLE us $1,0SD 70
SUMA $6.761.02

17% CONGESTIONAMIENTO.......US $_970.75
: TOTALUS §7,731.77

-------—

‘B) FLETE DE FERROCARRIL:

La cuota se fija de acuerdo al valor declarado por
tonelada, ejemplo:

_VALOR POR TONELADA $11,268.18 M.N.
CUOTA $375.85 MONEDA NACIONAL/TONELADA

PESO DOCUMENTADO _ S
C U 0 T A KGS. NETO C03T0 "FLETE
$375.85 M.N. X 66,500 = $24,994,03 M.N.

En el caso del flete de ferrocarril se considera -
peso neto documentado, al peso neto del producto -
mas el peso de los empaques, embalajes y/o envases’
y al peso bruto la suma del primero mds la tara ---
marcada en el carro de ferrocarril © peso de este.

C) FLETE AEREO (AIR FREIGHT)

Al igual que en los dos anteriores casos el flete—
aéreo se hari en base al peso bruto y volumen de -
la mercancia. En este caso debemos hacer notar ~-
que los fletes aéreos son los mds elevados en cos=
‘to por lo que solo se deberfn utilizar estos servi
. cios, como ya hemos mencionado en otros temas, cuando
el volumen del producto a trasladar no sea muy - -
grande y el valor comercial de este tenga un mar--
- gen suficiente de utilidad pare que permita usarlo
sin mermar las ganancias de la venta, como seria. -
el clasico ejemplo de la plata.

D) FLETE DE AUTOTRANSPORTE

Por lo general los fletes de autotransporte (camio
nes, trailers, etc.) se fijan por camidn completo,
~aunque el que contrate los servicios, no utilice -
el transporte en el total de su capacidad pagande-
lo ‘que se conoce comunmente como "flete falso", -- -
ejemplo de un tarifa de autotransporte'
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. TARITA .

. Por camién de 10 Ton.: - US DLS 250.00
Por trailer de 20 Ton.: N US DLS 480.00
Carga voluminosa por camidén: Se cobrard las

I cuotas minimas .
o ‘ . de 10 Tons.
Carga voluminosa por trailer: Se cobrari las
- : cuotas minimas
de 20 Tons.

“En partldas menores de 1 a -~' _
‘500 kilos:’ v Se cobrard mi-
nimo 1/2 Ton.
En partidas mayores de 501 a-
1000 kllos. Se cobrard Mi- .
' nimo 1 Ton.

4,2.3 CUOTAS DEL SEGURO DE TRANSPORTE

Al igual que los puntos anteriores tratados en es-
te capitulo, resulta importante para el elemento -
humano del departamento de ventas-exportacidén el-
conocimiento de las cuotas de seguro o dicho de --
otra manera del costo del seguro de ‘los productos-
" a exportarse para tenerlos presentes en el momento

de la elaboracibén de cotizaciones a sus clientes -~ - .

sobre . todo cuando se hacen en términos costo, segu
ro y flete (cost, insurance and freight).

Es necesario recordar que los ingresos al pais por
concepto de cobro de primas de seguro representan-
una entrada mis de divisas, por lo que es conve- -
niente tratar de realizar ventas al exterior en --
- condiciones CIF (costo,.seguro y flete). Para lo-
grar este prop051to las empresas exportadoras y a-
'la. vez hacer md8s atractivas sus cotizaciones, pue-
den realizar contratos con la compafiia de seguros-
que se determine trabajar, donde sea esta compafiia
la encargada de asegurar todos los productos de la
empresa obteniendo con esto pr;mas mis reducldas Yy
competitivas. : '

‘A través de los 51gu1entes ejemplos trataremos de-
. dar una idea de como se forman los costos de segu-

ros, -haciendo la aclarac16n de que se trata de cos
tos f1ct1c1os"

~COSTOS DEL SEGURO DE TRANSPORTES

‘Embarques desde y/o hasta puntos de la ‘ .
‘Repﬁbllca Mexicana . . . . . . . . . . . 0.005%
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COSTOS DEL SEGURO DE TRANSPORTES

Embarques desde y/o hasta E.E.U.U. . . . 0.010%
Embarques desde y/o hasta Canadd . ... . 0.050%
Embarques desde y/o hasta Europa '

y Sudamérica . . . . . . + + + « 4+ 4« . 0,075%
Embarques desde y/o hasta Centro

América . + . « v+ « « + < 4+ e+ 4+ - . . 0.050%
Embarques desde y/o hasta Asia . . . . . 0.090%

Embarques desde y/o hasta Austria
y Africa . « . + + . . . . . . . . . . . 0.150%

COSTOS ADICIONALES

- Por cada 30 dias o fraccidn de
estadia la cuota es . .« « « . .+ « . . 0.02 %

- Por riesgo de guerra la cuota es . .. 0.0225%

- Por embarques a granel se carga-
P
rad un recargo a la cuota corres-
pondiente de . . . . . . . . . . . .. 13 %

- Para embarques sobre cubierta --
habrd un recargo a la cuota co--
respondiente de . . . . . . . . . . . 75 %

-  Por interrupciones en el tranpor
te, habrd un recargo a la cuota- .
original de . + + « + v 4 e 0 . ... 10°%

- Asi mismo, el asegurado pagarid -
impuesto federal de seguros que-
rija en la fecha en que se expi-
da la pbliza, o séa . . « « . . . . . 15%(IVA)

. Con el fin de lograr un mayor entendimiento a con-

tinuacidén damos un ejemplo de embarque con las si- *
gulentes caracteristicas: ,

ANTECEDENTES
Material a embarcar: . Plomo en Lingotes
Desde Monterrey, N.L., ' ' )

~ hasta: ' Le Habre Francia
Medio de conduccién: Terrestre y Marftimo
Estadia en Tampico: " - u5 Dias

Condiciones de embarque- o
en el buque: .. Sobre Cubierta
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Riesgos ad1c1ona1es a cu .
brir: _ Guerra

Valor del embarque: 600,000.00
CALCULO DEL COSTO DEL SEGURO
600,000.00 de Monterrey a Tampico a la cuota de -

0. 005% 30.00
Cuota basica de Tampico a -
Le Havre Francia 0.075 %
Cuota por estadia 0.04 %
Cuota del riesgo de guerra 0.0225%
SUB-TOTAL 0.1375%
Recargo por ser embarcado
sobre cubierta " 0.0275%
o 0.1650%
600,000.00 X 0.1650% (CUOTA FINAL)
PRIMA NETA: 990.00
MAS 15% 1IVA: 148.50
" PRIMA TOTAL: 1138.50

======x

4.2.4. PORCENTAJE DE PAGO DE COMISIONES

E1 porcentaje del pago de comisiones a los repre--
sentantes de las compafifas exportadoras fuera del-
pais, es otro de los factores que forman parte de-
una cotizacidn este porcentaje, previo acuerdo en-
un contrato con el representante puede ser depen--
diendo del valor del producto desde un-0.5% hasta-
un 2.5% sobre el valor F.0.8. (Free on Board) - -
'guerto 0 frontera que es la pract1ca comin y no so
re.el costo y flete (£ AND F) ni sobre el costo -
‘seguro y flete (.C.I.F.) pues ademds que se eleya-
rfa 1a comision a pagarse estas dos cotizaciones -
incluyen gastos como son el flete y el seguro de - -
- los cuales no se obtendra n1nguna ganancia,

Como 1o mds comin es que el pago de comisiones en--‘
.e1 exterior se haga en délares y debido al control
‘de cambios existente en el pais los exportadores -
se pueden apoyar en las "reglas generales para el-
control de cambio" emitidas por la Secretaria de -
Hacienda y Crédito Piblico en el Diario Oficial de
- - la-Federacidn del 14 de septiembre de 1982, en don--
~de en SU . capitulo I11; exportaciones, regla vigesima '



- 97 -

octava ‘dice: :

‘"La Secretaria de Comerc1o, previo dictamen del --
Instituto Mexicano de Comercio Exterior, dard a co
nocer al Banco de México, el porcentaje o monto --
adicional de divisas que se podrdn adquirir por --
concepto de gastos asociados a la exportacién (fle
tes, seguros, bodegas, carga, descarga, "comisio--
nes", gastos de corretaje, embalaje y otros), cuan
do se demuestre que involucran costos en divisas.

Explicaremos a través del siguiente ejemplo la for
ma en que debe calcularse la comisién del represen
tante en el momento de elaborar una oferta o cotl-
zacidn:

Costo del material puesfo en la-
Planta : 500.00 DLRS/TM

Gastos de flete, seguro y gas--
tos aduanales, de la Planta al-

Puerto o Frontera : 15.00 DLRS/TM
: : 515.00° DLRS/TM
Comisién del representante : X 2%  DLRS/TM

~10.30 DLRS/TM
Total F.0.B. Puerto o Frontera- - '
mexicana incluyendo comisién : . 525.30 DLRS/TM

-

4.3 PRECIO DE VENTA

Una vez que hemos agrupado todos los costos y gas-
tos de un producto, como los mencionados en los --
puntos anterlores, estamos en condic1ones de fijar
nuestro precio de venta, este precio puede fijarse
en diferentes condiciones como; L.A.B. planta, - -
F.0.B. puerto o frontera, C AND F, C.I.F., etc., -
los cuales detallaremos mis adelante para su mejor
comprensidn. :

4.3.1 PLAZOS DE PAGO

Existen-diversos plazos de pago que a criterio del
exportador consederd al comprador de acuerdo a las
circunstancias y competencia del mercado. Desde -
luego lo Sptimo seria obtener todas las ventas en-
condicicnes de pago a la vista contra documentos -
comerciales, no-partimos del pago antlclpado por--
que ‘@5 muy diffcil’ que en negociaciones de comer-=-
cio exterior se efectuen.

Continuaremos con el plazo de 30 dias a partir de-
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-la fecha de factura o conocimiento de embarque --
(bill of lading) en los cuales dependiendo de la -
importancia del cliente se pueden excluir intere--
ses sobre los 30 dfas. Luego qegulrian los plazos
de 60, 90 y 120 dias en los que s1 debemos ya con-
siderar una tasa anual de interés para cargarlos-
sobre el precio, de 150 y 180 dfas también deberdn
cargarseles c;erto porcentaje de intereses. El --
plazo podrd ir aumentando de acuerdo al interés --—
que tengamos por obtener -la venta y como ya mencig
namos anteriormente por la competenc1a existente -
en el mercado. Nuestro punto de vista es de no ==
dar plazos mayores a 120 dias por no considerarlos
sanos en cuanto a disponibilidad de efectivo por -
la empresa exportadora recordando que su principal
funcién es la de vendedora y no financiadora.

4.3.2 CONDICIONES COMERCIALES DE VENTA MAS USUA-- ~
LES

En comercio exterior son aplicadas mdltiples férmu

las contractuales para fijar las condiciones de --

transferencia de las mercancias negociadas y esta-

blecer las obligaciones y derechos que competen -
al exportador y al importador. Por ello, es acon-

sejable que tanto 1mportadores como exportadores -

estipulen claramente las.clidusulas que regirin en-

sus contratos y motivo por el que queremos dar una

explicacién sobre las condiciones comerciales mas-

usuales. :

4.3.2,1 EX WORKS
© ("EX-FABRICA", "EX-ALMACEN", "EX~-MINA". -
ETC.) ,

Se refiere a que el vendedor deberi. entregar la --
‘mercancia a disposicidn del comprador dentro del - -
plazo estipulado en el contrato, en el lugar acor-
dado o previsto usualmente para ser cargado en los:
vehiculos que sumlnlstre el comprador.

Asumir cuantos riesgos puede correr la mercancia y .
todos los gastos a su cargo hasta el momento de su
entrega al comprador, dentro de los términos pre--
vistos en el contrato. ;
A solicitud del comprador y a costa y rlesgo de --
éste, prestar la colaboracién necesaria para obte=
ner los documentos expedidos en el pais de entrega.
y/o de origen, los cuales podrdn ser necesarios pa-
ra la exportacidén y/o importacién.
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4.3.2.2 FOR - FOT
(FREE ON RAILROAD -  FREE ON TRUCK)

" FOR - Libre sobre el vagon de ferrocarril; punto -
de partida convenido. FOT - lere en el camibén; -
punto de partida convenido. ‘

Se refiere a que el vendedor deberi entregar la --
s .

mercancia cuyo cargamento requiera un vagén o ca--

midn completo cuyo peso permita beneficiarse de --

las tarifas aplicables a ese tipoc de transporte, -'

el vendedor deberé conseguir a su debido tiempo un
vagén o camién y cargarla mercancia por su cuenta-
en la fecha o plazo convenido, en el caso de tra--

tarse de un envio inferior - menos de un vagén o -~

camién o el peso necesario para benaficiarse de es

ta clase de tarifas, la mercancia deberi ser colo—‘»
cada en manos del ferrocarril o empresa de trans--

porte en la fecha o plazo convenido.

Asumlr cuantos gastos cause la mercancia y todos -

los riesgos que la misma puede correr hasta el mo-

mento en que el vagdn o camibn en el cual ha sido-.
cargada sea entregado a los ferrocarriles & linea- '
de transporte y © hasta el momento en que la mer--. .
cancia sea entregada al cuidado de ferroearrlles o

empresa de transporte.

A solicitud del. comprador y a costa y rlesgo de --

éste, prestarle la colaboracidn necesarla para ob-
tener los documentos expedidos en el pals de despa

cho y/o de orlgen, los cuales podra necesitar para

la exportac1on y/o la 1mportaclon

Ademés el comprador deberd asumir los derechos e -

impuestos exigidos por la exportaclén.

4.3.2.3 F.A.5.
(FREE ALONG SIDE)

F.A.S. - Libre al costado del barco; puerto de em- ‘

barque convenido.
Se refiere a que el vendedor debera colocar la mey

cancia en el muelle, en el lugar indicado por el =°

comprador y de acuerdo a la fecha de arribo del na
vio y la fecha de entrega de la mercancia al barco
indicadas por &€stgflltimo.

CAsumir todos los gastos causados por la mercancia—

'y los riesgos que la misma puede correr hasta que--
haya sido entregada efectivaménte en el muelle del .

puerto convenido, asi mismo suministrar por su - -

cuenta los documentos qQue certifiquen la entrega - .

de la mercancia en el muelle y al lado del barco -
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-convenido.

A solicitud del comprador y a costa y rlesgo de -
~ éste, prestar la colaboracidn necesaria para obte-
ner la licencia de exporta01on y todos los documen
tos. entregados en el pais de despacho y/o de ori--
_gen (exceptuanda el conocimiento y/o los papeles -
consulares), p051blemente necesarlos para la impor
tac1on de la mercancia en el pais de destlno

H.3.2.4 F.0.B.
"(FREE ON BOARD)

FOB - Libre a bordo - puerto de embarque convenido

En algunos paises de habla hispana, particularmen-

te las publicaciones oficiales, se emplean las ini

‘¢iales correspondientes a "Libre a Bordo", o sea,
L.A.B.

'Se refiere a que el vendedor debera colocar la mer -
cancia a bordo del barco designado por el compra--
dor, en el puerto de embarque convenldo, en la fe-
cha y plazo acordados.

Asumir todos los gastos y riesgos que pueda causar ..

la mercancia hasta el momento en que haya pasado -
efectivamente a bordo del barco en el puerto de --
embarque convenido e incluyendo todos los derechos,
1mpuestos exigibles por .y durante la exporta016n,
1o mismo obtener por su cuenta y riesgo la licen--
cia de exportacidn o culquler otra autorlzac1on -
ggbernamental necesaria para el envio de la mercan
cia.

A solicitud del comprador y por cuenta y riesgo de
éste, obtener el con001m1ento de embarque Yy, todos-
- los documentos necesarlos para la importacidn de -
.la mercancia en el pais de destino.

4.3.2.5 C AND F
o ~ (COST AND FREIGHT)

o C AND F - Costo y flete, puerto de destino conveni

do.

Se refiere a que el vendedor . deberé: concluir‘por
8u cuenta, en las condiciones usuales, un contrato
para el transporte de la mercancia por la ruta - -
acostumbrada hasta el puerto de destino convenido,
por un barco maritimo (excluyendo los veleros) del
tipo normalmente utilizado para el transporte de -
mercancias del género contemplado en el contrato.
Ademas pagar el flete y una vez recibida la mercan
cia en el puerto de desembarque convenido el com--
prador deber&-asumir los gastos de descargue.
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(Nota: Si la mercancia es vendida "C and F Landed"
los gastos de descarga y de puesta en el muelle --
son por cuenta del vendedor).

Del mismo modo el vendedor deberd cargar por su --
cuenta la mercancia a bordo del buque en el puerto
de embarque en la fecha y tiempo convenido.

Asumir cuantos riesgos pueda correr la mercancia -
hasta el momento en que haya pasado a bordo del --
barco en el puerto de embarque.

Obtener por su cuenta y riesgo la licencia de ex--
portacién o cualquier otra autorizacidn gubernamen
tal necesarla para la exportacién vy sumlnlstrar al
comprador sin demora y por su cuenta, un conociw -
miento ~ limpio negociable para el puerto de desti-
no convenido, lo mismo que la factura de la mercan
" ela despachada. Ese conocimiento debe contemplar-
la entrega a la orden del comprador o de su repre-
sentante o apoderado por endoso o por cualquier -
otro sistema, certificando ademés que la mercancia
fue puesta a bordo.

(Nota: Un conocimiento .limpio es el que no contie
ne clafisulas sobre-afadiduras que constaten expre-
samente el estado defectuoso de la mercancia o del
empaque).

. Asumir cuantos derechos de 1mpuestos deba pagar la
mercancia hasta su embarque, inclusive las tasas o
cargas ex1g1b1es por o durante la exportacién.
Por @4ltimo a solicitud del comprador y por su cuen
_ta y riesgo, prestar la colaboracién necesaria pa- -
-ra obtener los documentos entregados en el pais de
embarque y/o de origen y que sean, necesarios para
la importacién de la mercancia en el pais de des——
tino.

4,3.2.6 C.I.F. }
(COST, INSURANCE AND FREIGHT)

CIF - Costo, seguro, flete, puerto de destino con-.
venido.

Se refiere a que el vendedor deberd: Celebrar por
sit cuenta y en las condiciones usuales un contrato
para el transporte de la mercancia por la ruta - -
acostumbrada hasta el puerto de destino por un bar
- co' maritimo (excluyendo los veleros) del tipo nor-
malmente utilizado, ademds pagar el flete, gasto -
que podré ser recaudado por las lineas regulares -
de navegacmén en el momento de la carga en el puer
to embarque. Por otra parte el comprador asumiré-
los costos y gastos incurridos por la mercancia du .
‘rante el transporte por mar hasta su llegada al --
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-puegto de destino (excepto el flete y seguro mari
timo).

Siguiendo con los.deberes del vendedor éste, obten
dréd por su cuenta y riesgo la licencia de exporta-
cién o cualquier otra autorizacién gubernamental-
necesaria para la exportacién de la mercancia. Su
ministrar por su cuenta y en forma trasmisible, -~
una pdliza de seguro maritimo contra los riesgos—
. de transporte a que dé lugar el contrato.

El seguro deberi celebrarse con .un asegurador o —-
una compafifa de seguros de buena reputacién y debe
rd cubrir el precio aumentado en un 10%.. Cuando -
sea posible el seguro deberd hacerse en la moneda-
utilizada en el contrato.

Suministrar sin demora al comprador, y DOor su cuen
ta, un conocimiento neto negoc1able para el puerto
de destino convenido, lo mismo que la factura de-
la mercancia desPachada y la pdliza de seguro. El
conocimiento deberd referirse a la mercancia vendl_
da, estar fechado en el plazo estipulado para el -
embarque y proveer por endoso y otro medio la en--
trega a la orden del comprador o de su representan
te. Asimismo, tal documento deberé ser el juego -
completo de un conocimiento "a bordo" debidamente-
anotado por la compafiia de navegacibén. Asumir to--
dos los derechos y tasas que debe pagar la mercan-
cfa hasta su embarque, inclusive los impuestos O -
cargas exigibles cuando o durante la exportacibn,-
lo mismo que los gastos por cualquier formalidad -
que deba llenarse para cargarla a bordo. '
A solicitud del comprador y por cuenta ¥y rlesgo de
éste 4ltimo, prestar la colaboracidn necesaria pa
ra obtener los documentos que se entregan en el pa
is de embarque y/o de orlgen y que pueden ser nece .
sarios para la importacién de la mercancia al pais
~de destino.

b4 COTIZACIONES INTERNACIONALES DE LOS METALES.

Ademds de los costos de produccidn, gastos de mer-
cado, ete., que sirven de base para determinar los.
precios de venta segln el producto de que se trate,
existen cotizaciones internacionales que se esta--
blecen de acuerdo a la oferta y demanda existente-
en el mercado para los diferente metales, cotiza-=.
ciones que servirin tanto a los vendedores como‘ae'
los compradores para cerrar sus operacmones. Di~-

chos prec;os estan fijados en condiciones entrega-

do adestino (C.I.F.) por lo que cuando se usen ~ -
éstos de base, los costos y gastos que pueda tener
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-un producto no influirdn para aumentar o disminu-
ir el precio.

Habréd ocasiones que las cotizaciones esten muy por
arriba de los costos y gastos, otras en que esten-
a la par y también otras en que los costos y gas--
tos esten muy por arrlba de las cotizaciones, debi
do a lo anterior serd muy importante que vendedo--
res y compradores esten bien informados de las ten
dencias de las cotizacilones internacionales.

4.4.1 DIFERENTES COTIZACIONES SEGUN LOS PRODUC--
TOS.

A continuacidn sefialaremos las cotizaciones més co -
munes y usadas en las transacciones comer01ales de-
los metales:

COMEX
ORO HANDY + HARMAN
(GOLD) LONDON
COMEX
PLATA HANDY + HARMAN
(SILVER) LONDON SPOT
PLOMO - LME CASH
(LEAD) MW US PRODUCER
: EUROPAN PRODUCER PRICE (EPP)
ZINC LME CASH »
(ZINC) MW US HG
ANTIMONIO ANTIMONY IN ALLOY
(ANTIMONY) MW NY DEALER
BISMUTQ . US PRODUCER
(BISMUTH) MW NY DEALER
CADMIO US PRODUCER
(CADMIUM) MW NY DEALER
' COMEX
COBRE LME
(COPPER MW US

NOTA: Mencionamos unicamente los pr1nc1pales "meta‘i‘
les y "metales menores"’ produc1dos en Mexlco.
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4.4.2  REVISTAS ESPECTALIZADAS EN LA PUBLICACION
: DE COTIZACIONES INTERNACIONALES

: Ex1sten revistas especializadas en la publlcac1on—
de precios internacionales de los diferentes pro--
ductos met8licos que llegan a recibir el caricter-
de oficiales. Publicaciones que salen semanalmen-
te, donde aparecen las posiciones diarias de las -
cotizaciones de los metales de la semana anterior-
a la fecha de publlcalon, ademés de comentarios s0
bre situaciones comerc1ales, productivas, guberna-
mentales, etc., mids sobresalientes que rodean a ca
da uno de los metales que permiten tener una vi- -
516n e idea m@s amplia de 1os productos que nego-—
ciamos.

- Estas revistas ofrecen subscripciones anuales que-
son sumamente lmportantes obtener. Para hacer no-
tar afin mis lo indispensables que son pondremos co
mo ejemplo los contratos que se celebran a largo-
- plazo en donde las cldusulas relacionadas al pre-
cio pueden ‘mencionar lo siguiente: "precio", el -~
. precio promedio del mes de diciembre publicado en-
"8l Metals Week para plomo,"Mw Us Producer", debien
"do recurrir para mayor. seguridad y evitar errores-
a las propias revistas.

Entre las publlcac1ones més importantes y usadas -
para el establecimiento 'de precios tenemos las ‘si-
guientes: ~

METALS WEEK : Publicacién semanal por McGraw-
BN . Hill Inc., 1221 Avenue of The -
Amerlcas, New York, N.Y. 310020,
Suscripciones de 397 00 d&lares
M.A. por afio en los US, Canada-
y México y 447, 00 dolares M.A.~
para otros palses. También pro
porciona informacidn por telex~
o cable. Para informacibn so-~
bre subscr1p01ones en general -~
‘dirigirse a : Marguerite Stand-
ford 1221 Avenue of The Americas
New York, N.Y. 10020, telé&fono-.
‘212~997-6126, telex: 12-7960 -~
McGraw Hill NYK, Cable: McGraw-
o - Hill NYK. ‘
METAL BULLETIN: Publicacién semanal por Metal -
' g Bulletin P.L.C. para informa- -
cibn sobre suscripciones: ‘ofici
nas editoriales UK %5/46 Lower-
Marsh, London Sel 7RG Tel: 01-
633~0525, telex: 917706
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Cables: Metal Bul London Sel. -
Fuera de horas de oficina Tel:-
01-261-1439. Oficinas editoria
les USA: Metal Bulletin Inc..--:
708 3RD Ave., New York, NY - -.
10017, Tel: 9212) u490-0791, --
telex: 640213 y 640867. Subs--
cripeidn anual 312.00 d6lares -
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DOCUMENTOS, PERMISOS, REGISTROS, TERMINOS, EQUIVA-
LENCIAS Y MEDIDAS MAS COMUNES EN UNA EXPORTACION.
" Creemos que debido al uso y manejo cotidiano de --
" los documentos relacionados con las exportaciones-
pudiera 11egar a olvidarse la 1mportan01a y valor-
que estos tienen, para resaltar lo men01onado ante
riormente, basta con recordar la funcién prlmor- -
dial que desempenan los documentos en las negocia-
ciones comerciales como lo serian las realizadas -~
con cartas de crédito, donde ante la imposibilidad
de constatar personalmente si las mercancias cum--~
plen todos los requisitos se recurrird a checarlo-
todo en base a los papeles que amparen. dichas mer-
cancias y si estos cumplen con lo solicitade por -
el comprador se procedera a hacer el pago corres--

. pondiente, en caso contrario se rechazaran hasta -
que cumplan lo requerido.

Es por lo anterior, que dedicamos este capitulo a-
detallar los prlnc1pa1es documentos que intervie--
nen en una exportacidn en orden cronoldgico de ela
_boracidn. »

5.1 PEDIDO DEL COMPRADOR

Una vez que las dos partes de las transacciones ---

comerciales hayan llegado a -un acuerdo en cuanto a

precio, tipo de producto, forma de pago, etc., - -

ambas partes deberan formalizar la operaclén por -
escrito en hojas membretado y debidamente firmados

el comprador enviari al vendedor un pedldo que de-

berd mencionar entre otros puntos los 51gu1entes,

a manera de evitar malos entendidos que puedan-— -

afectar las operaciones y relaciones comerciales:

A) Preferentemente el pedido debera ser en hojas-
membretadas de la compania compradora y llevar
algun numevo de referencia,

~ B) Mencionar el nombre del proveedor,
C) Mencionar el nombre completo del comprador,

E) - Mencionar el nombre completo del del consigna-
tario de la mercancia en caso de que este sea-
diferente al comptrador, :

'F) Mencionar las condiciones del seguro,
G) Condlclones del pago,

H) Documentos requeridos _para la 1mporta016n de -
la mercancia en el pals de destino, -
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'I) Mencionar si debe haber alguna declaracién con
sular, ‘

J) Mencionar la cantidad solicitada,

K) Breve descrlpcion del articulo y si es posible
hacer mencidn a alguna especificacidn mundtal-
mente reconocida,

L) Mencionar el precio por unidad y valor total -
dgl producto,

M) Mencionar fecha deseada de embarque,

N) Llevar la firma de la persona que represente -
a la compafila compradora.

Algunas compafiias acostumbran anexar al pedido sus
instruceciones de embarque.

5.2 CONTRATO DEL VENDEDOR

Inmediatamente de haber reéibido. el vendedor el pe-
dido del comprador y haber revisado que el contenl
do de este sea exactamente lo acordado, el primero.
procederd a elaborar el contrato de compra-venta -
para formalizar a un mis la operacibn.

Entre los puntos mds usuales fijados en un contra-
to tenemos los que a continuacién detallamos:

A) Al 1gual que el pedido del comprador debera--—
redactarse en papel membretado de la companla,

B) Mencionar el nimero de contrato del vendedor y
el nimero de pedido de su cliente,

C) Mencionar la fecha de celebracién del contrato,

D) Mencionar el nombre completo o razdn 5001a1 y-
direccidn del vendedor,

E) Mencionar de igual forma al punto anterior el-
- del comprador,

'F) Mencionar el producto, cantidad, fecha de emb-
' barque, entrega (referente a condiciones F.0.B.
C AND F, C.I.F., etc.), precio, condiciones de
pago (carta de crédito, contra documentos de -~
embarque, etc.),’

" 6) Mencionar "otros terminos y cond1c1ones" dohde
. se hacen referencia a claﬁsulas como:

- Gastos consulares por cuenta del compradon

- El vendedor se reserva el derecho de cance:
lar este contrato si no ha recibido a més=
tardar el (alguna fecha limite) la carta -
.de




FECHA:
< CONTRATO NO.~ NO. PEDIDO CLIENTE:

CONTRATO DE COMPRA-VENTA °VT CELEBPAN:

VENDEDOR:
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1.~ PRODUCTO:

2.- CANTIDAD:

3.~ ENTREGA:

4%.- PRECIO:

5.- CONDICIONES
DE PAGO: -

6.- EMBARQUE:

7.~ OTROS TERMINOS
Y CONDICIONES:

NOMBRE EMPRESA - 'NOMBRE EMPRESA. .
COMPRADORA ' VENDEDORA

L, ol TIRME RCTEISTNTANTE .. FIRWE REPRESENTANTE
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-de crédito, permiso de importacidén, ins--
trucciones de embarque, etc., en debido --
orden,

- Y por iltimo la siguiente clafisula que por

~considerarla vital la transcribimos lite--
ralmente;

- "Para reclamaciones de calldad, el compra-
dor y el vendedor se sujetaradn a lo sefiala
do por la American Society for Testing Ma-
terials. Las reclamaciones por calidad no
serdn causa de cancelacidén del contrato --
respectivo o de parte del mismo, el vende-
dor se reserva el derecho de reemplazar la
mercancia defectuosa en un periodo de tiem
po razonable a partir de la fecha en que =~
haya quedado demostrado fehacientemente el
defecto de calidad.

El cumplimiento de los embarques o entre——
gas puede verse afectado por huelgas, pa~-
ros, incendios, 1nunda01ones, guerras, de-
moras o interrupciones en transportac1on -
-maritima o por ferrocarril, requerimientos
o reglamentos de gobierno y cualquier otra -
causa de impedimento o contingencia fuera-
fuera del control del vendedor, incluyendo
la incapacidad del vendedor para hacer - -
arreglos aproplados para el transporte del
mineral de la mina a la refineria. Este -
contrato se considerard suspendido mien- -
tras"esta causa impida o retrase su ejecu-
cidn

@) Por (ltimo al final de todas las clafisulas del
contrato el nombre de la compafila vendedora y-
-compradora y de sus representantes para que --
asienten respectivamente sus firmas de aproba-
cibén a lo estipulado en dicho contrato. a

5.3 PEDTDO INTERNO DEL VENDEDOR

El pedido para uso interno de la compafifia del ven-
"dedor es un documento imprescindible ya que este -
servird de base para la elaboracién de otros docu--
mentos como, el certificado de peso, factura de --
trdnsito y factura comercial entre otros y como do
cumento de control para otros tantos departamentos
de la empresa entre los que tenemos ademds del de-
ventas, al de embarques, trifico y contabilidad.

El pedido podrd ser un documento elaborado en ori-
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-ginal y varias copias segiin las dreas que las re-

quieran estarid formado su cuerpo en dos partes - -
pr1n01pales. El pedido en si y el informe de roma
"'neaje, en la primera parte llevard datos tales - -

como:
A) No. de pedido del cliente y la fecha del misma
.'B) Nombre del cliente o razdn social a quien debe-
ra facturarse.

c) Nombre del con51gnatarlo (generalmente la agen

_ cia aduanal que manejari la exporta016n)

D) Destlno final del producto.

E) Descr1pc16n del producto solicitado.

F) No. de contrato del vendedor.y/o pedido.

. G) Nombre del puerto o frontera por la.que Sse ex-
portarid el producto.

H) Cantidad solicitada y su unidad de peso.

I) La fecha deseada de embarque. '

J) ..E1 precio unitario, el tipo de moneda y. unﬁad.

K) E1l conducto por el cual se embarcard el produc

, to, ejemplo camidn, ferrocarrll, etc,

L): Indicar si el flete es pagado o por cobfar.

M) Condiciones de pago; carta de crédito, a la --
vista, etc.

N) E1 lugar se entrega y en que condiclones, el.,
FOB Nuevo Laredo, C AND F Brasil, C.I.F. Mon
tevideo, Uruguay, etc. :

0) Como Gltimo punto de la primera parte, o sea -

los datos generales del pedldo, podemos mencioc
nar el nombre del comisionista si lo hay y el-
tipo de comisidn que se le dava ejemplo' 5%~
del valor F.0.B. facturado.

En la segunda parte del pedido, el informe de roma
neaje llevari los siguientes puntos:

A)

B)

No. consecutivo del romaneaje y fecha real de-
embarque.

Identificacibn del transporte en el caso de fe
rrocarril,. inicial v nlmero de carro ejemplo.bv 
N de M 83454, FCP 49311, etec., en caso de ca--

-mién o trailer nombre de la linea y placas del

transporte.



(

| PEDIDO l W/Pemoonumeno\.

PEDIDO DEL CLIENTE;

UE FECHA:

PUERTO o FRONTERA' ncnnou:mﬂo

ANQ] MES

FACTURAR A:

CantiaD soLiciTaca | 850 [PRECIOUNITARIOMOREEN,

CONSIGNAR A:l

EMBARCARSE POR:

DDDL—_]

C. RMECOGE Fr.CC. . CAMION QYROS

DESTINO FINAL

CONDICIONES DE PAGO

L

DESCRIPGION DEL FRODUCTO SOLICITADO, ENTREGAR EN:. [\ 00 ] c-r O
ro8. [ cifF [
COMISION

COMISIONISTA

(

INFORME DE ROMANEAUJE'

i 4
NUMERO &W

\ icAL: NUMERO| | pagiliction. |  ESTIBAS. KG: NETD marcas )
TJOTAL KGS. NETO
SELLO Y FIR :as DE INSPECTOR: OBSERVACIONES | AUTORIZACION VENTAS |-
re .
AUTORIZACION CREDITO




-0 113 -

c) No. de lote de produccidn.

D) No. de estlbas o atados y de unidades (barras,
blocks, cajas, tambores, etc.)

E) Peso neto en kilogramos, tara, peso bruto en -
kllogramos, estos datos son muy 1mportantes -
pues servirén de base para la facturacidn el -
peso neto, para el cobro del flete el peso bru
to, y como hemos mencionado anteriormente para
otra serie de documentos, no menos importantes.

- F) No. de acta del pago de impuesto.

G) Marcas del producto ejemplo, raya de color, - -
etiquetas, etc.

H) Sello y firma del inspector'fiséal.

I) Autorizacidn del departamento de créddito \Y% del
: de ventas. .

J) Por ultlmo un espacio paracualquier tlpo de -~
observac1ones. .

5.4 FACTURA-EXPORTACION-PROFORMA.

La factura proforma contiene exactamente los mis--
mos conceptos de una factura comercial de exporta-
01on con la {inica diferencia que la primera no lle
vard el nilmero de folio consecutivo que.lleva la -
comercial como requ1s1to 1ndlspensable para compro
bar su autenticidad y validez y cumplir con los re
glamentos oficiales asi estipulados.

La factura proforma es requerlda por algunos cllen
tes para en base a esta tramitar la obtencidn de -
eréditos ante las instituciones ‘bancarias, tamblen
para obtencidn de divisas ante las autoridades res
pectivas de su pals o como medio 1nformat1vo del -
destino de los recursos del comprador o pais. En-
t€rminos generales se puede decir que su uso prin--
cipal es para la relaizacidn de trdmites concer- -
nientes a la exportacidn-importacién del producto.

Is conveniente hacer notar que el proporcionarle -
una factura proforma el vendedor al comprador esta -
no'le da ninglin derecho de propiedad al segundo.

Los puntos pr1n01pales de una factura proforma son -
los siguientes: ‘

A) Nombre delcomprador.
B) TFecha de la factura.
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C) N@mero de pedido del comprador y del vendedor.
D) Origen y procedenc1a.

"E) Puerto o frontera de embarque y destino.

F) Descripeidn de la mercancia.

G) Cantidad pedida.

H). Concepto, o0 sea el tipo de condicidn de la ven
ta ejemplo, FOB Manzanlllo, Col., México, -~
C AND F Santos, Brasil, C.I.F. Rotterdam, --
Holanda, etc.

I) Precio dblares (por unidad), ejemplo: 640.79 -
DLLS/TM.

J) Valor total dblares.
K) Razdn social de la empresa y flrma autorlzada.

Como . comentario adicional diremos por no dejar de-
‘hacerlo que la factura debera mencionar el nombre--
o razbn social de la compafila, direccién, teléfo--
nos, etc., y lo mds importante que lleve impreso -
" muy claramente que se trata de una "factura—expor-
tac;én -proforma".

5.5 LICENCIA DE IMPORTACION.

En la mayoria de los paises, por no decir todos, -
las compafilas que deseen importar cualquier tipo -
de mercancia segfin sus reglamentaciones necesita--
" 'rén forzosamente antes de introducir el producto -
".de una licencia o permiso de 1mportac16n para po--
der llevar a cabo la operacidn por lo que el expor
tador deberd estar bien seguro de que su cliente a .
.obtenido la licencia correspondientes antes de - -
realizar movimiento con el producto, pues en caso-
de hacerlo sin esta el importador caeria en el de
lito de contrabando y el exportador podria incluso
hasta perder la mercancia. .

Cada pais contara con su propla forma de licencia-

- unos con mis datos otros camblaran su presentacidn

"pero entre los conceptos mis comunes se presentan-
los siguientes: .

A) .No. de licencia y validez de la misma.

B) - Nombre y direccidn del importador.

C) Nombre y direccibn.del consignatario. -

D) ‘Nombre y d1recc1on del fabricante o exportadon
" E). Pais de origen y puerto de embarque
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F) Puerto de descarga o aduana.

G) ., Nombre y direccidén del representante o agente—
del exportador

H) TForma de pago.

I) Posicién arancelaria.

J) Cantidad y unidad de peso a 1mportar (total).

K> Descr1p01on de la mercancia y leusulas espe--
ciales ejemplo Por decreto de transportacxon—
maritima serd en buques de bandera (del pals -
de origen) o de bandera asociada.

L) El precio unitario de producto, que por lo ge—
neral es expresado en dbélares moneda americana -
y su condicién e]emplo F.0.B., C.I.F., etc.

M) Valor total de 1la 1mportac1on. ’

N) Sello y firma de la institucién y de la perso-
na autorizada.

Al reclblr el exportador copia de la l1cen01a de -
1mportaclon, deberd checar que este de acuerdo a -
las condiciones pactadas de lo contrario solicitar
al 1mportador las modificaciones necesarias y por--
dltimo deberd estar al pendlente de que no se ven-
za el plazo de licencia sin haber realizado la ex-
portacién, pudlendo taqplen, en caso de que esto -
sucedlera pedir una prorroga.

5.6 CARTAS DE CREDITO,

En el medio de la exportacidén- 1mporta01on es muy -.
habltual el uso de las cartas de crédito documenta
rias como mecanismos operaciones de compra-venta,-
las cuales representan una garantia tanto al expor
tador como al importador de que el primero recibi- -
ra el pago por la venta de su producto y de que el
segundo obtendrd la mercancia requerlda.

Este es un tema que presenta un gran niimero de mo-
dalidades vy caracteristlcas, por lo cual definire- -
mos brevemente el cdncepto de cartas de credlto do

. cumentarias, diciendo que es "el compromiso que -- .
adquiere una institucidén bancaria (Banco emisor).
por cuenta de .una firma (solicitante, 1mportador o
comprador), ante otra firma (beneficiario, exporta
dor o vendedor) por conducto de otra institucién -
bancaria (Banco notificador) de.pagar determinada-
suma o aceptar letras a favor del exportador, con-
tra presentacién de determinados documentos y el -
cumplimiento de las condiciones estipuladas en la-
carta de crédito. Conviene aclarar que si bien --
las cartas de crédito documentarias representan u-
na real y efectiva garantia para el vendedor, esto .
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-86lo es ‘cierto cuando el beneficiario cumple es- -
tricta y 11teralmente con las condiciones de la --
carta de crédito documentaria.

5.6.1 CARTAS,DE CREDITO- IRREVOCABLES CONFIRMADAS.

Las cartas de credlto lrrevocables y confirmadas -
por ser 1as que refinen la méxima garantia al expor
tador serén las mis recomendables a utilizarce de-

hecho son.las que se usan mis comunmente. Estos -
" documentos constituyen el compromiso irrevocable -
de pago, no solamente del banco extrajero que las-
emite o establece (Banco emisor o corresponsal) --
sino también del Banco local (en este casc Banco -
Mexicano), que las confirma y por este hecho se --
hace solidariamente responsable de dicha cbliga- -
c16n y se compromete a efectuar el pago en sus of1
cinas. :

Toda institucién de crédito cuando confirma una --
carta de crédito, asume un riesgo y una obligaciédn
.por cuenta de su corresponsal, por cuyo concepto -
- cobra una pequefia comisién "de confirmacién".

5.6.2 CARTAS DE CREDITO REVOCABLES.

Otro tipo de cartas de crédito son las revocables,..

las cuales pueden ser modificadas o anuladas en --

‘cualquler momento, sin notificacién prev1a al bene
ficiario.

Cuando los créditos no indiquen claramente si son-
s - 3

revocables o 1rrevocables, seradn consideradas revo

cables. :

'5.6.3 PRINCIPALES PUNTOS QUE EL EXPORTADOR DEBERA
REVISAR EN UNA CARTA DE CREDITO A SU FAVOR.

- Independientemente de la naturaleza y modalidad de
la carta de crédito que el exportador reciba a su-
favor, conviene hacer todo lo posible por evitar --
" demoras y gastos innecesarios que retrasan y enca-
recen los embarques al exterior. Con este prop651~
t0 nos permitimos sugerir se revisen los siguien--
tes aspectos. al recibir una carta de crédito:

A) Es irrevocable y confirmada la carta de crédi-
to?
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B) Estan completos y escrltos correctamente, tan-.
to el nombre o razbén social del vendedor y - -
comprador? ‘

C) La cantidad que aparece como valor en el credl .
to cubre el importe total de la mercancia a --
exportar? :

D) La descripcién de la mercancia es correcta?

E) E1 término de venta (F.0.B., C § F, C.I.F., -~
etc.) mencionado, es el convenido?

F) Se permite embarcar desde cualquier lugar, o -’
sblo desde determinado puerto de salida?

G) Las fechas de vencimiento de la carta de cred1 -
to y de limite para embarque en su caso, es su
ficiente?

H) Si la carta de crédito estipula que el embar--
que se efectlie utilizando las embarcaciones de .
determinada compafila, nacionalidad o bandera,-
se puede cumplir con este requisito?

I) Se puede contratar el seguro de todos los ries
gos especificados  en la carta de crédito?

Si después de revisada la carta de crédito, el ex-
portador encuentra algunas discrepancias, inmedia-
tamente deberi lelglPSe a su cliente para expli--
carle 1la q1tua01on y pedirle la modificacibn, - --.-
ampliacién o prdrroga que proceda. 2

“'5,6.4 . "PRACTICAS Y USOS UNIFORMES PARA CREDITOS --
COMERCIALES DOCUMENTARIOS" (REVISION OCTU- .-
BRE DE 1974 ICC). '

".-Las "Practlcas y usos uniformes para créditos co--
merciales documentarios", son principios o crite-- -
rios referentes al manejo de las cartas de crédito
. emitidos por la Camara Internacional de Comercio -
(ICC) con el objeto de unificar la interpretacidn-
de. las mismas, 1ogrando adhe31on de muchos paises-'-
al uso de las practlcas y usos, entre los cuales -&'
estd México.

De los 47 articulos de que constan las préctlcas y
usos mencionaremos 1o0s que a nuestro juicio son -- .-
claves en el manejo de las cartas’ de crédlto Yy -afy
que sefialan lo. siguiente: L ,

.Los terminos: "Alrededor de . . . .aproximadamente"
« « + "y respecto al precio y cantidad permiten -
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_-una diferencla de un 10% més & menos.

Los termlnos relacionados con el vencimiento: "Al-
¢+.se.hasta......", incluyen la fecha indicada del
vencimiento. Si cae en un dia no hibil se recorre
. al siguiente dia habil.

Todos los credltos revocables e 1rrevocables debe—
ran estlpular una fecha de expiracién para la pre-
_sentacidn de documentos al pago, aceptac1on 0 nego
';c1a016n, aunque contenga una fecha méxima para - -

- embarque..

El término exped1c16n serd sindnimo de sallda, car
ga, o embarque.

. El térmlno "Inmedlato......pronto......" relaciona
~do con la expedlclén, se conciderd a partir de 108
.30 dias siguientes de la notlflca01on.

Si en el .crédito no se menciona una fecha definida
para la negoc1ac16n 6 presentacién de los documen-
. tos, después de la fecha de emisién del conocimien
to de embarque (B/L) se consideran 21 dias a prtir

de la fecha del B/L para la presentaciSn de los do .
~..cumentos, si se hace fuera de este periodo el Ban-A'

”3*co rechazard tales documentos.

Una observacién que consideramos 1mportante hacer-
es que toda comunicacibn, que reciba el vendedor -
por parte del Banco negoc1ador o pagador, en forma

" escrita y firmada por algiin representante del Ban-

co, deberi ser regresada en el momento de la nego-
ciacidn o presentacién de documentos del vendedor-
al Banco.

5;6.5 PERSONAS FISICAS O MORALES QUE INTERVIENEN
_' . EN UNA CARTA DE CREDITO.

Cllente, comprador ~—~i— Banco -==--=--Banco notifi-
cador —-=-~=~ Beneficiario vendedordenanté o SOllCl-
tante ----- Emisoyr ----- NegOclador o pagador =--~

.'--'Vendedor o exportador.
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CARTA DE CREDITO IRREVOCABLE ? CONFIRMADA'

Abrimos nuestro crédito 1rrevocable y conflrmado -
No. LC-6883 por orden de:

En favor de :

Por hasta la suma de USD 147,850 .~ (Clento cuaren
ta y site mil ochocientos c;ncuenta dolares USA)

Valldo hasta el 22 de Noviembre de 1983 para nego-
ciacidn y embarque utilizable a la vista contra --
presentacién de: 1 (una) factura comercial legali-
zada y 8 (ocho) copias simples detallando los valo
res FOB, seguro y flete hasta completar el valor -
CIF Montev1deo pbliza o certificado de seguro a la
orden del Banco Real del Uruguay por el 10% sobre- '
el valor CIF cubriendo riesgos maritlmos, guerra,-

minas y torpedos, rotura, robo y raterias Institu-
te Cargo Clauses all Risks, de depbsito a depfsito
incluyendo 60 dias e incendio en la aduana de - -
Montevideo.
Juego completo (no menos que 3/3) de conocimientos -
maritimos "limpios a bordo", marcados: fletes paga’
dos, con51gnados a la orden del Banco Real del Uru
guay, notlflcar a Manuel Guelfi y Cia, S. A.,,certl
ficado de origen ALALC (ALADI) estableciendo Naba=

ladi 78.01.1.19 lista de empaque evidenciando.peso. . . .

neto y bruto de cada bulto en triplicado cubriendo
- embarque de: toneladas de plomo puro en lingotes
Puerto de embarque. Cualqu1era en México

Puerto de destino: Montevideo, Uruguay

Embarques parciales y transbordos: Prohibidos
Mercaderia a expedirse dentro del término de vali-
~déz del crédito.

Instrucciones especiales: La legalizacidn no serd-
requerlda en caso que el consulado Uruguayo no ex
istiera en el puerto de embarque. Este crédito es
disponible mediante vuestra aceptacién a 180 dias-
fecha embarque. No obstante este crédito es dispo--
nible mediante giro a 180 dfias fecha de embarque,-
el pago al exportador deberd ser a la vista, sien-
do los intereses de descuento a cargo del importa-
dor de acuerdo avuestro ofrecimiento en MSG de fe-
cha agosto 19, 1982 favor de informarnos tasa de -
interes,

 Sirvanse avisar este crédito a los benef1c1arlos -
agregando vuestra conf1rmac1on.

Crédito sujeto a los usos y practlcas unlformes pa -
ra créditos comerciales docuemntarios (revisién --
1974) publicacidén No. 290.‘de la Camara Internac1o-
nal de Comer01o .

BANAMEX
- Banco. Nacional ‘de Mex1co, S.A. »
Institucidn. de Banca Mult;p;e.‘,
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5.7 DOCUMENTOS DE GIRO

. Otra alternativa de operar con carta de erédito --
' son los "documentos de giro" a la vista contra do-
cumentos de embarque y para explicar en que consig
- te diremos que, girar o 'librar es el acto de en- -
.viar dinero de una plaza a otra por medio de docu-.
- 'mentos de giro, documentos de cambio o efectos de-
- comercio, nombres que se apllcan indistintamente a
los expedldos por los comerciantes, empresas o par
‘tlculares, y que representan una orden o un compro
miso de pago. .

Los giros pueden ser anticipados o como menciona--
mos anteriormente a la wista contra documentos de-
_.embarque, el prlmero es muy raro dque se lleve a ca
bo en las exportaciones, pues muy d1f1c11mente un-

comprador pagaré por anticipado un producto sin te’
ner la plena garantia de - que recibiri en las cond1

ciones que. é1 esta solicitando el producto, y el =«

segundo, que es el caso contrario al sefialado ante

‘riormente, es més comlin que Sse presente pero al --
aceptar el pago de esta forma por parte del vende-

- dor este deberi asegurarse de 'que el cliente con - .
el que pacte esta operacién sea lo suficientemente
"conocida y que tenga una amplia solvencia moral y-
. econfmica que garantlce que se obtendrd el giro -
. inmediatamente después de recibidos los documentos
comerciales.

Para darle mayor seriedad y protec016n a las opera‘
ciones con giros estas deberdn hacerse a través de
"un Banco el cual tendri instrucciones de no ‘entre-
‘gar los documentos hasta no recibir el importe --
fijado en estos. : ' C

Estas operaclones se hardn como lo sefialamos en --
p&rrafos anteriores con clientes de reconocida sol
vencia a los cuales en un afin de coopera016n se -
les aceptardn los giros que les representardn un -
“ahorro de los. costos de apertura de una carta de -
credlto. v

“En ‘1as comunicaciones de clientes a vendedor en --
compra-ventas efectuadas bajo estas condicioneés es .
comun . encontrar las siguientes cliusulas:

, EMBARQUE Octubre/nov1embre, 1983 sujeto se reclba
.a tiempo el aviso de la obtencidn del permiso-:
de importacidén y disponibilidad del Banco.

'PERMISO DE IMPORTACION POR 147,850.00 CIF MONTEVI-
DEO: Antes de efectuar el embarque el vendedor de:
be aguardar a recibir el aviso que el compra--,'
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-dor consiguid la necesaria autorlzac16n de - -
importacidn.

RA Y DOCUMENTOS: Inmediatamente efectuado el --
embarque remitir por via aérea al Banco Real de
Uruguay, la letra y todos los documentos origi-
nales que incluyen por lo menos seis copias de
la factura comercial y el CePtlflcado de orlgen
(ALALC).

DECLARACION PARA EL PAGO DE DERECHO DE PRODUC-
CION.

Los metales una vez producidos causan un derecho -
de produccidn siendo diferente el tratamiento para
los metales que se utilizan para ventas nacionales
de los de exportacidn, de los primeros podrd pa--.
garse su derecho hasta un mes después de la fecha-
de produccidén, de los segundos se necesitari que -
antes de que el material salga de la planta se - -~
efectie el pago del derecho de produccidn corres -
pondiente.

La liquidacidn del derecho se har§ a través de --
las formas '"declaracidén para el pago del derecho .-
sobre produccidén de minerales que se exportan', en
cumpllmlento a lo dispuesto en el ultlmo parrafo -
de los articulos 7°y 8°y penfiltimo parrafo del '« -
articulo 9°de la ley de impuestos y fomento a la. -

mineria. Después de haber sido llenada la format-

~antes mencionada (HD11-20) y de determinada la can

tidad a pagarse se presentari a la Oficina Federal
de Hacienda para su liquidacidn, al haber efectua- -
do el pago y recibir la impresidn correspondiente-

por la méquina registradora, la forma debidamente-

sellada se presentar§ a los representantes de la =
Oficina Federal de Muestreo de Metales asignados - -
en la planta o fdbrica metalfirgica para que estos-
a su vez, levanten el acta donde certifiquen que -
el material causo el pago de derecho. ' g

'Es 'importante cuidar el vencimiento para el pago -
‘"del derecho, pues después de. los 30 dias de plazo-

miaximo establecido, nos veremos obligados al pago-~
de recargos, de igual manera es interesante tratar
de aprovechar el plazo de un mes para el pago de -
derecho, es decir no efectuar el pago inmediatamen

-te después de producido el metal sino: esperar, en

caso de que no haya necesidad de. disponer de este-
inmediatamente, el miximo permitido para hacer los:
pagos y con esto ganar en cuanto' a que no se hara-
el desembolso 1nmed1ato del dinero para el pago-.
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5. 9 CARTA DE INSTRUCCIONES DE EMBARQUE
(SHIPPING INSTRUCTIONS)

Al tener en nuestro poder la carta de crédito que-
respalde la operacién de compra-venta y que todos-
los puntos esten de acuerdo a lo pacto, se procede
a la elaboracibn de la carta de instrucciones de -
embarque en base a lo indicado en la c¢/c¢, para que
al momento que se presente los documentos al Banco
sean aprobados por este al concordar con lo solici
tado en al c¢/c, en caso de no haber efectuado la -
operacidn a través de carta de crédito y en el pa-
- {5 del importador se requiera de una licencia de -
. importacidén (L/I) para introducir el material, es-
peraremos para elaborar la carta de instrucciones-
el recibir una copia de la L/I, que lo més correc-
_to seri que venga acompafiada de una carta con deta
lles del embarque en base a lo sefialada en la L/I.

Si se negocla con c/c y ademds en el pafs importa-
~dor se requiere de una L/I, tendremos que esperar- .
- la recepcién de ambas y que estas se encuentren en
. forma correcta para la elaboracién de la carta de-
instrucciones, es 1mportante hacer notar en este -
~caso-que la c/c deberd estar en relacidén a lo esti
'pulado en la L/I, ya que en las aduanas del pais -
‘1mportador checaran que todos los documentos OPlgl
nados’ por el material importado coincida con la -~
L/I y no con la C/C.

‘La carta de instrucciones de embarque es uno de --
los documentos claves en la exportacidn ya que en-
esta se basard el agente aduanal contratado por la
empresa exportadora para efectuar el despacho del-

‘material a la linea que transportard el producto -
hasta su destino final para elaborar el concoci- -
‘miento de embarque (bill of lading) correspondlen-
te que a su vez serviri para la elaboraclon de la-
factura comer01a1

La carta de 1nstru001ones deberd elaborarse en ori
glnal y coplas que servirdn para las s;gulentes -
areas: original, para el agente aduanal, copia, pa
-ra el departamento de trédfico, copia, para el de-=
partamento de embarques-planta, copia, para el a--
gente aduanal americano en el caso de exportacio—-
‘nes a U.5.A., copia, para el departamento fiscal -
"que al igual que el romaneaje les serviri para la-
elaboracién de la factura fiscal, y una copia para
-el expediente de la venta.

La carta de instrucciones deberd contener los di--
guientes conceptos:



CARTA DE INSTRUCCIONES

EXPORTACION
AGENTE_ADUANAL

k ‘ FECHA: A

eonsanioon | - Y PERMISO D EXPORTACIOH Mo, ™
FRACCION ARANG ELARIA:
CUENTE:
N , _
fm DEL PRODUCTO: , ™
: _No. DE ORDEN:
. ) CANTIOND: |
) : R DESTING FINAL:

L A 4
o ms:onrg ‘ FECHA DE swm : NACIONAL|DAD PUEATO (FNONTEN)_" PTO. DESTNG \ .

EMBARGADON: |

_ )
RARCas: PECHA APROX. : OBSERVACIONES. \

SAUDAOEPUANTA - ; .
. | WSTRUCCIONES ADICIONALES: ¢
AUTORIZACION
L NOMBAE FIRMA - S
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A) Agente aduanal que manejarid la exportacién.

B) Fecha de elaboracién.

C)' Consignatario y notificante (Notify Party)

D) Descripcidn del producto. '

E) Permiso de exportacidn No.

F) Fraccidn arancelaria.

G) Cliente: (Ya que en muchos casos serd dlferen—
te del consignatario).

H) Cantidad solicitada.

I) No. de contrato y/o pedido.

J) Destino final: (Que en ocasiones serd distinto
del puerto de destino).

K) Tipo de transporte.

L) Fecha de llegada y salida del transporte (Bar-
co, avidn, etc.).

M) Puerto (Frontera).

N) Puerto de destino.

0) Embarcador (Exportador, vendedor, ete.).

P) Instrucciones adicionales.

Q) Marcas.

R) Fecha aproximada de salida de Planta: (En rela

: cidén a disponibilidad de material y transport

S) Observaciones.

T) Por Gltimo nombre y firma de la persona que --
elaboro la carta de instrucciones. )

NOTA: Las letras marcadas con asterisco serdn -: --
transcritas literalmente en el conocimiento-
de embarque (B/L). :

S1 nos encontramos en la situacién de no haber ne-
gociade con carta de crédito, deberemos solicitar-
le al comprador o 1mportador informacién sobre los
siguientes detalles de las instrucciones de embar-
que a fin de que la exportacidn se efectué con el-
minimc de contratiempos y elaboremos la carta de. -
instrucciones de acuerdo a lo pactado, a los reque
rimientos del cliente y del pais importador. :

A) Nombre de la Compafifa y direccién.
Company name and address. -

B) Direccién 'de embarque (para el conSJgnatarlo -
del B/L).
Shipping address (for bill of lading con31gned

C) Direccién y nimero de Telex.
Telex address.

D) Marcas de embarque.
Shipping marks.

E) Permiso de importacién.
Import permit. '
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F) Declaracién consular.
‘Declaration consular.

G) Certificado de origen.
Certificate of origin.

H) Tipo de empaque.
Type of packing.

I) Los pesos deberidn ser indicados en.
' Weights to be indicated in.

J) Documentos de embarque.
Shipping documentation.

K) 1Idioma.
Language.

L) - Embarques parciales.
Partial shipments.

M) Seguro.
Insurance.

. Q) Otras cldiusulas.
Other.tepms. '

"5 10 CERTIFICADOS DE PESO Y/O LISTA DE EMPAQUE Y
DE ENSAYE.

Entre los documentos gehneralmente solicitados por-
los compradores se encuentran estos dos el certifi
cado de peso y el de ensaye los cuales descrlblre-
mos a continuacién.

5.10.1 CERTIFICADO DE PESO Y/O LISTA DE EMPARQUE.
(WEIGHT CERTIFICATE - PACKING LIST)

Una vez realizado el embarque del material de la -
planta o fdbrica a su destino y que por con51gu1en
‘te' conocemos el peso, No. de lote, el tipo de uni-
- dades, el empaque, etc., estard uno en posibilida-
des de elaborar el certificado de peso y/o lista =~
de empaque. :
El certificado de peso sera aquel documento que cQ
mo su nombre lo dice serd una constancia de los ki’
logramos, llbras, etc., embarcadas, este mismo docu,
mento se empleara pplnc1pa1mente para productos --
que por su nimero elevado de unidades y su natura-
' leza no utilicen empaques sino unicamente vayan --
flejedos o cinchados y no sea posible conocer el -
peso ‘de cada una de sus unidades ya que cada lote-
de produ001on estard compuesto de un nfimerc eleva-
do de unidades tal es el caso de productos como el.
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PLANT

WEIGHT

MEXICO
INST,

CERTIFICATE

iDescription, of our shipment made by the National Railways of México

‘consisting of
forwarded 1o
" for consumption in

of
to be exported through

tbrand.

R R. CAR .

Inicial No. Lot. No.

Kilograms

“DEPARTMENT
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~Plomo y Zinc en los que por facxlldad de manejo -
fisico y de control cada lote sera de 50 tomneladas
que a su vez estarid integrado por mds de mil ba--
' yras por lote. .

Ademis de que este certificado es indispensable pa
ra conocer como esta integrado el producto en cuan
to unidades peso, atados, No. de lotes, facilitara
el manejo del material para su almacenamlento, - -
=tras1ados y en general de cualquler movimiento que
se quiera hacer con este y de igual forma fac111ta
rd el chequeo “del material para detectar perdldas—
‘de este después de viajes tan largos que con fre--
cuencia pasan los productos que se exportan como -
ejemplo estan las exportac1ones que se efectuan a-
Japbn, Europa, Brasil, etc.

Por todo lo mencionado anteriormente los certifica
dos de peso serdn solicitados por todos los compra
dores sin excepcién. Este documento estd formado-
los puntos que a continuacidn detallamos:

A) Lugar y fecha de elaboracidn.
-B) Nfimero de referencia del vendedor y/o compralor.
C) La mencidn de . que es un certificado de peso.
D) . Breve descripcién del embarque.
"E) Tipo de transporte e 1dent1f1cac16n del mismo.
'F) No. de lote.
" G) .No. de atados (Cinchados) y barras que lo conmo
. - nen.
H) Kllggramos y equivalencias en libras (No necesa
rio
I) Firma del responsable y nombre del departamento
que elabora el documento.

Las listas de.embarques cumplirdn 1as mismas funcio
‘nes comentadas anteriormente y la diferencia esen--
cial con los certlflcados de peso es de que los pri
meros si mencionarédn el peso y nimero de unidades -
-que 'se estan embarcando, estas listas se hardn a --
productos que emplean empaque como cajas, tambores,

' .bolsas, etc., entre estos productos encontramos el-

‘ Blsmuto, Cadmio y Oxido dé Cadmio. Los conceptos -
que figuran en las listas de empaque son:

A) Lugav y fecha de elaboracidn.

B) Ndmero de referencia del vendedor y/o compradon

C) La mencidn de que es una lista de empaque.

D) Breve escripcidn del embarque.

E) No. de lote.

F) No. de unidades (cajas, bolsas, tambores, etc. )

‘G). Peso neto, tara y- peso bruto de cada unidad en-
kilogramos y. su equivalencia en libras (No nece
sario).
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DATE:

ORDER:

PACKING LIST

DESCRIPTION OF OUR SHIPMENT MADE BY

. CONSISTING OF - BOXES OF BRAND
' FORWARDED TO: __ - TO BE EXPORTED TO: -
TOT WO, BOKES  GROSS/WELCHT . TARE  NET/WEIGHT _ POUNDS

SHIPPING DEPARTMENT
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H) . Firma del responsable y nombre del deoartamen-
to que elabora el documento.

- NOTA: Ambos documentos deberdn estar realizados en
hojas membretadas de la compafiia vendedora-
para darle mayor validez a estos.

5.10.1 CERTIFICADO DE ENSAYE
(ASSAY CERTIFICATE)

Otros. de los documentos requeridos por todos los -

-compradores es el certificado de ensaye que seri -

elaborado por el vendedor, este documento no es --

otra cosa que un informe de laboratorio donde se -

" le hard conocer al cliente los elementos quimicos-

‘que componen cada lote que se le esta enviando con’

este certificado el cliente comprobarid que el pro-

ducto que ha comprado se apefue a las especifica~-

ciones por €l requerldas y los conceptos que lo --

integran son los siguientes:

A)  Mencidn que es un certificado de ensave.

"B) Columna para el No. de lote.

C)  Espacio para la descripeidn del producto.

D) Columnas para los elementos quimicos que se --
analizaron.

E) Lugar y fecha de elaboracidn.

F) . Firma del quimico o responsable.

5.11 - CARTA PORTE.

Se llama asi el documento en que constan las condl
ciones ‘del transporte terrestre de mercancias.

- Los datos que debe contener se determinan en el --
cbédigo de comercio y son: Fecha de expedicidn, na-
turaleza, clase, cantidad y marca de lo-que se - -
transporta; precio y duracidn del transporte, la -
indemnizacién en caso de retraso o extravio, si --
asi se hubiese convenido; y el nombre, apellido y-
domicilio del cargador, porteador, y del destinata
rio.

En—los transportes que se verifiquen por ferroca--
rriles u otras empresas sujetas a tarifas o plazos
‘reglamentarios, determina el codlgo que bastard --
que las cartas de porte o declaraciones de expedi-
¢idn determinen, en cuanto a las condiciones del -
transporte, las tarlfas y reglamentos cuya apllca-
c16n se solicite.
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" En el transporte por ferrocarril, al presentarse =~
en la estacidn de origen la mercancia, el cargador
firmard la 'declaracién", donde consta el nimero de
bultos, la clase y las marcas, la tarifa aplicable,
el punto de procedencia y el destino, con los nom-
bres del consignatario y del cargador. En dicha -
estacién entregaran un taldn resguardado, que ex--—
presa si el ' "porte" es pagado o por pagar, cuyo -
talén se recoge por el cargador, que 'lo remitird -.
al consignatario, para que mediante su presenta- -
cidn pueda recoger las mercancias a su llegada.

5.12 DOCUMENTOS FISCALES DEL PRODUCTO A EXPORTAR-
' SE (PAQUETE FISCAL)

Todo producto a exportarse una vez embarcado de --
planta del vendedor, deberd estar amparadoc por un-
"paquete fiscal" para que las aduanas correspon- - .
dientes permitan el despacho o cruce de frontera =
(o0 puerto) del material a su destino final.

Paquete que ademds servird de base para la elabora
eidn del pedimento de exportacifn, del cual habla-
remos mds adelante, y el cual esta compuesto de ==
los siguientes documentos.. :

5.12;14 FACTURA FISCAL

Es la factura para efectos fiscales aduaneros que-
hard las veces. de factura comercial y que conten--
dréd casi los mismos de la segunda. Entre la infor
macidn que contiene . la factura fiscal se encuen--
tra la siguiente: ' ' :

.~ A) Membrete de la compafiia e indicar que,es una - -
factura fiscal. :

" B) Nombre del comprador.

-C) Fecha de emisidn.

D). No. consecutivo.o folio.

E) No. . de referencia. o

~ F) Producto de que se trata.:

G) No. acta de muestreo.

H) Fecha de embarque.

I) No. de: factura de tr5n51to. ‘

J) Breve descripeidn del producto y unldades, orl

C gen, agente aduanal que reallzara el despacho-

: _y el destino final. : o

K). /No. de carro e inicial."

~-L) No. de lotes de la compania. ‘ ‘

- M) No.:de unldades (barras, blocks) y No de esti

R ,bas PR
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N) Peso neto en kilogramos, ley contenldo, valor-
comercial.
0) Valor total en moneda nacional.
P) Leyenda "Bajo protesta de decir verdad declara
mos que los. datos de valores y espnc1f1ca01o--

nes de las mercanclas son correctos". Y firma
del representante de la empresa.

5.12.2 ACTA DE MUESTREO

‘Es un documento oficial elaborado en la Inspececién.
Federal de Muestreo de Metales por inspectores de-
1la misma oficina, donde consta que; las muestras -
"del material a exportarse se remitirdn a la direc-
cibén general del laboratorio central, para efectos

de su andlisis quimico y liquidac¢ién correspondien-

te, que el producto a causado el pago de impuesto-
de produccién correspondlente y el domicilio de. la
compafifa para el pago de impuestos.

5.12.3 FACTURA DE TRANSITO

Al igual que el acta de muestreo la factura de + =~
trénsito es un documento oficial elaborado en la -
Inspeccibn Federal de Muestreo de Metales por ins-
pectores de la misma oficina en cumplimiento de lo
dispuesto por el articulo 12 de la ley de impues-
tos 'y fomento a la mineria, vigente y es posterior
al acta de muestreo.

Entre los puntos principales que debe contener la-
factura de transito se encuentran los 51gu1entes.

A) Sello de 'la 1nspec016n.

B) No. consecutivo de factura.

C). Mencib6n de que es.una factura de trédnsito.

D)  Nombre del remitente. .

E) Nombre del porteador.

F) Nombre del consignatario.

G) Procedencia.

H) Destino final.

I) Aduana de salida.

J) Clasificacién del producto.

© K) Metales contenidos. :

L) Ademds detalles del embarque como carros ini--
ciales y nﬁmeros, lotes de la compafiia, atados[
o estibas, cantidad de barras, blocks, ca]as,
‘ tambores, etc., peso neto epkilos, No. de acta
de muestreo y fecha de esta.
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M) Por ultimo, una 1eyenda referente a que el pro
uucto fue: presentado y muestreado en la Ofici-
na Federal de Muestreo y que causd el pago del

‘_impuesto de produccion correspondiente,

i 5 12.4  CARTA DE COMPROMISO DE ENTREGA DE DIVISAS.

A rafz de la necesidad de tener un elemento mas pa
ra el control de las entradas de divisas al pais -
.por concepto de exportaciones, Gl1timamente se ha -
integrado a los tres documentos anteriormente sefia
lados una "carta de compromiso de entrega de divi-
sas" sin la cual no se autorizard la salida del- -
producto al extranjero, estas cartas deberdn elabo
;arse en papel membretado de las compaﬂias exporta
oras.

Teniendo como fundamenteo lo establecido en las --
"reglas complementarias del control de cambios - -

~aplicables a la exportacion" publicadas el dia 20-
de diciembre de 1382, en el Diario Oficial de la -
Federacidn. Las cartas deberdn llevar en terminos-
generales la siguiente redaccion:

NOMBRE DEL BANCO
SUCURSAL
CIUDAD

Muy sefiores nuestros:

Por medio de'la presente me comprometo a entregarles a uste-
des las divisas correspondientes a la Exportacion amparadas ba
. "Jo el compromiso de venta de divisas no. ‘en Tlos plazos
correspondientes, de acuerdo a lo establecido en las "Reglas-
Complementarias del Control de Cambios Aplicables a la Expor-
_tacion", publicados el dia 20 de diciembre de 1982, en el - -
Diario Oficial da la Federacion,

Asi mismo, otorgo a ustedes mi autorizacion y mi expreso con-
sentimiento para que en caso de no dar cumplimiento a lo esta
blecido en las mencionadas Reglas se informe al Banco de - -~
México sobre mi- incumplimiento y se proceda a boletinar mi --
nombre entre las Instituciones de Crédito del pais, a fin de-
' que éstas se abstengan de registrar a mi nombre los compromi-
sos de venta de divisas que pudieran requerir en tanto no se-
determine 10 contrario.

Atent anielmt e,

NOMBRE DE LA COMPARIA

" NOMBRE Y FIRMA DEL'RES?ONSABLE .
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En algunas aduanas se exige aoemas de los cuatro -
documentos mencionados una copia de la forma HD11-
20 dg hacienda o sea del pago del impuesto en la -
Oficina Federal de Hacienda. Ya una vez reunidos-
todos estos documentos se enviardn al agente adua-
nal que represente a la empresa para que a su vez-
este los entregue en la aduana de salida para la -
autorizacidn de salida del material a su destino - .
final. Se tiene como norma también, enviar junto-
con el paquete fiscal los siguientes documentos; -
original de carta de instrucciones de embarque, -~
copia del pedido romaneajado, original de los cono
cimientos de embarque de ferrocarriles y cuando el
material salga por la frontera con U.S.A., un cer-
tificado de peso, cuidando ademds que en este caso -
el paquete fiscal "y los documentos extras lleguen-
antes que los carros de ferrocarril para que estos
no causen demoras.

5.13 CONOCIMIENTOS Y TALONES DE EMBARQUE.

Los documentos y los talones de embarque serdn do-
cumentos que servirin entre otras cosas para poder
reclamar la mercancia cuando esta haya llegado a -
su destino, como documento comprobatorio del flete
pagado o a pagar y como comprobante del material -
embarcado, entre -otros. '

5.13:1 CONOCIMIENTO DE EMBARQUE DE FERROCARRIL.

Ya mencionamos la esencia Drlnc1pal de los conoc1-
mientos y talones por lo que unicamente mencionare
mos las partes principales que contienen los cono-
cimientos de ferrocarril:

A) Que sea en formas especiales o membretadas por-
los Ferrocarriles Nacionales de México. ‘

B) Peso docuemntadqg bruto y neto.

C) Capacidad del carro y la tara marcada.

'D) Iniciales y niimero de carro. .

‘E) TFecha de la guia. .

F) Origen y destino.

G) Nombre completo del remitente y domicilio.

H) No. de conocimiento.

I) La cantidad del flete a pagar en la Tesorerfia
General de los FF. CC. N. de M.

J) Con51gnatar10, el cual deberd tener en su po-—
der el original del conocimiento para que pue~
da _recoger su carga en el destlno y ev1tar per
juicios. '
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K) No. de bultos y descripcién de articulos y mar
cas,

L) La cuota del flete, valor tonelada y el valor-
de la responsabilidad de porteador por tonela-
da.

M) La mencién de si es:-"flete pagado" o "por co-
brar".

N) Firma del representante de ferrocarriles. Y -

__la‘declaracién de que el servicio de transpor-
tes estard sujeto a la "ley de vias generales-
de comunlca016n y a.los reglamentas ferrov1a-—
rios.

'5.13.2 CONOCiMIENTO DE EMBARQUE AEREOQ.
(AIR WAYBILL)

" U Aunque las condieiones o puntos del conocimiento -
. :de ferrocarril y adreo son similares mencionaremos -

también las mfs .sobresalientes de este Gltimo."

A) Que sea _en forma especial o membretados por la
linea aérea transportadora.

*B) No. de conocimiento.

C) Aeropuerto de salida y de destino.

E) Nombre y direccién del consignatario.

F) Nombre y direccién del embarcador.

G) Firma del embarcador o de su agente.

H) Nombre y direccidn del agente de transportacién
o aduanal. .

I) Moneda en que se pagari el flete.

-J)  Valor para efectos aduanales.

.K) Mencibn de si es "flete pagado" o "por pagar".

" L) No. de bultos y peso bruto.

M) Clase de tarifa a aplicar.

N) . Peso y tarifa a cobrarse e importe total

0) Naturaleza y cantidad de la mercancfa (inclu--

_ yendo. dimensiones y'vollmen).

P) Valor de seguro, en caso de que el embarcador-

: desee asegurar su mercaderia debera 1ndlcar -

- tal valor.

Q) Informacién sobre manejo (incluso marcas, niime

ros y naturaleza del empaque) .

Estos conocimientos son emitidos en 3 originales -
para el embarcador y copias. También la declara--
cifn de que el sevicio de transporte estard sujeto
a las reglas relativas al transporte aéreo 1nterna"
cional de la convencidn de Varsovia del 12 de ‘octy’
bre de 1928 y sujetos a los terminos y condiciones
-convencionados por la I.A.T.A: (Internatlonal Alr
Transport Association).
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5.13.3 CONOCIMIENTOS DE EMBARQUE MARITIMO.

Conocimiento de embarque maritimo, es la escritura
de cardcter privado en que se consigna la carga --
con los detalles requeridos en el cddigo, este do-
cumento podrd ser al portador, a la orden o a nom-
bre de persona determinada. Se elaborarén tres --
orlglnales para el embarcador y copias, de las co-
. pias una serd para el capitin del barco, otra para
la linea maritima y otra para el consignatario.
Este conocimiento tendrd la misma esencia de los -
mencionados en los puntos 5.13.1 y 5.13.2, con los
puntos principales que a continuacifn mencionamos:

A) Que sea en forma especial o membretada por la-
linea maritima correspondiente.

B) Mencidn de que es un conocimiento de embarque-

. (Bill of Lading).

C) Nombre del buque o barco y bandera (Vessel-Flag)

D) Nombre del embarcador (Shipper)

E) Puerto de embarque y. descarga (Por of ladlng-
Discharge).

F) Destino (En caso que sea diferente al puerto de

. descarga).

G) Nombre del consignatario y notificante ='~‘ i
(Consignee~Notifay party).

H) fPartlcularldades de la mercancfa COmMoO 3 marcas-’
y-nimeros, No. de piezas, descripcidén de la --
mercancifa, peso bruto y neto (Freight -prepaid)
(Freight collect).

I) Indicacibn si es "flete pagado" o "por pagar".

J) Alguna mencidn especial como: "Limpio a bordo"

R (Clean on board). ' _

K) Desglose de flete y total a pagar (Ocean - .-

Freight).

L) Fechado en firma del representante -
de la linea maritima. , T
M) Por Gltimo el nimero de documento maritimo.

Y desde luego la menclén de las leyes a las que es
tard sujeto el contrato de embarque o conocimiento
maritlmo, como lo son el contenide de las reglas -
convenidas en la "International Convention for the
Unification of Certain Rules Relating to Bill of -
" Lading" fechados en Bruselas el 25 de agosto de --
1924 y/o por las "United States Carriage of Goods-
by Seaact" aprobadas el 16 de abril de 1936 y - --
- "Apticle 91 o Book ? of Belgian Comercial Code".

Debido a que los "manifiestos" estan muy relaciona
dos con la cuestién de embarques maritimos daremos
una breve explicacidn de lo que estos tratan: _
. Se llama manifiesto a la relacidn que ¢sté obliga-
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-do a presentar al administrador de la aduana del-
puerto de llegada el capitén de todo buque, sea na
>01onal oextranjero, del cargamento que conducej de
biendo verificarlo dentro de las veinticuatro ho--
ras después de fondear.

. Este documento, que ha de estar en idioma espafiol;

deberd expresar todos los detalles del buque, nom-
bres del capitén o patrdn, cargadores y consignata
rios, asf como las mercancias que contenga, inclu-
so las de trénsito y las provisiones de la nave.

5.13.4 TALONES DE EMBARQUE DE AUTO-TRANSPORTE.

Los talones, guias o conocimientos-de embarque de-
. auto-transporte tienen y cumplen las mismas carac-
_,teristlcas de los conocimientos expuestos anterlor
ménte, .de ferrocarril, maritimo y aereo, sin embar
go queremos hacer una breve descrlpclon del de - -
auto- transporte.

A) Papel membretado de la companla transportadora

"B} No. de folio.’ .

c)’ Orlgen y destino.

D) Domicilio del remitente y del con81gnatarlo.' :

E) Direccidn. donde se recojeri y entregapa la -«

. mercancia. ' ~

'F) Clase del servicio.

G)- Cuota por tonelada.

H) Valor declarado. ($) '

I) Descr1p016n de la mercaderia, bultos, que dice
contlenen

. J) Peso.

K) Valor total del flete, seguro y otros cargos.
L) Observaciones.
M) Placas, No. de carro, nombre del operador.

Y

5.14% ‘POLIZA DE SEGURO DE TRANSPORTES.

Como lo mencionamos en nuestro punto 3. 13 referen-
te a "Compafiias de seguros y finanzas", la pollza—
no es otra cosa que un contrato bilateral, sblo .~-
qué con caracteristicas especiales, porque solo --
una de las partes (el asegurado) conoce, las cir--
cunstancias particulares del bien que pretende o-
solicita que la otra parte asegure (Cia. de segu-- .
ros) esta, tiene que confiar ampllamente en la in-
- formacidn o declaracidn proporclonada por el asegu
i rado, sobre 1a cual valorard el riesgo que asegwra.
_ Por &sta razbn, las pdlizas de seguros son "contra
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-tos de vuena fé&", que deberdn estar autorizados -
por la Secretaria de Hacienda y Crédito P{iblico.

Y como ya expusimoes en el mismo punto 3.13 los - -~
- términos en los que se llevan a cabo, en este, nos
" concretaremos a presentar las caracteristicas del-
" formato de una pbdliza de seguros:

A) Deberd ser en formas especiales de la Cia. de-
Seguros.

B) No. de pdliza.

C) Suma asegurada.

D) Desgloce del importe de la prima (prlma, im="a

" puesto y total).

E) Ngmbre a favor de quien se asegurari la mercan - .
C a. ' )

"F) Descripeién completa de la mercancia asegurada

~.G) _Nombre del transporte que cargard el material.

" H) Nfimero del conocimiento de embarque.

I) Fecha del conocimiento.

J) - Desde y hasta que punto se desea asegurar.

K) Via (maritima, a€rea y/o terrestre). :

L) Nombre del consignatario.

M) Marcas y nlimeros.

"N) Condiciones especiales (teérminos y clausulas)

0) Fecha y firma del representante de la Cia de -

. Seguros.

Es muy importante sefialar el hecho de que la fecha
de eleboracidn que deberd mostrar la pdliza de se-.
guros deberi ser la de por lo menos un dia antes -
“de la fecha del conocimiento de émbarque sefialada-
‘en la misma pdliza.

Si el asegurado tuviera alguna duda respecto a la-
- pbliza este deberd buscar en el reversc.de la mis-
ma las condiciones generales para su fun01onam1en—
to, condlclones entre las que destacan las slgulen'
tes: : :

A) Las referentes al transporte maritimo,
“B) Al aéreo y/o terrestre,

."C) Envios postales,

‘D) Proteccidn adicional,

E) Exclusiones,

“-F) Procedimientos en casos de 51nlstros,
G) Pago por perdldas, v

H) Lista de comisarios de averias para reclamac1o,_'”

nes en el extranjero.
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5.15 PEDIMENTO DE EXPORTAGION.

El articulo 236 del codlgo aduanal describe el pe—
dlmqnto como sigue:

"El reconoclmlento aduanero de las mercancias de--
bera ser solicitado por unjdocumento que se denomi
naré pedlmento de 1mportac§on o pedimento  de expor
tacién seglin el caso".

Este mismo articulo estlpula que todos los ejempla
res del pedimento serdn iguales entre si, y cuando
esté formado por varias hojas, se presentarén mar-
cadas en forma progresiva.

Sobre el pedimento de exporta01on el articulo 212
del ¢bdigo aduanal indica lo siguiente:

"Como pais de origen se anotard aquel en que las -
mercancias se hayan producido o manufacturado".

La declaracién del valor de la mercancia deberd --
hacerse, aun cuando no se presente la factura. Al
final del pedimento se manifestard bajo- protesta -
de decir verdad, el nombre vy domicilio del remiten
te de las mercancias (caso exportacién).

En el cbdigo aduanero existen otros articulos rela
tivos al pedimento de exportacién el 237, 239, 2u3
244 y 245 pero tomando en cuenta que estos se re--
fleren a la forma de elaboracién, distribucién, re
cepeidn, verlflcaclon y confrontacién respectlva-—
mente, y éstos corresponden a la labor efectuada -
por el agente aduanal de exportacidn, sélo hacemvs
mencidén de su existencia.

Para los usos legales, las fechas indicadas en el-
pedimento asi como la descr1p016n y cantidad de --
mercancias serdn las reconocidas legalmente por el
gobierno.

A partir del 20 de dlClembre de 1982 seghn las con
. diciones establecidas en las reglas complementa-: —
rlas de control de cambios aplicables a la exporta
cidn publlcadas en el "Diario Oficial" de la Fede-
racidn, el pedimento tiene ademds, la funcibén de -
ser. un documentc donde queda asentado el "Compro--
miso de venta de divisas" (C.V.D.) de la compafiifa-
exportadora a alguna institucidn de crédito, la --
cual, sellari de aceptado una vez que se hayan cum:

plido 1los requ1s1tos de la misma, sello sin el - -

cual los vistas aduanales adscritos a la Secreta--

ria de Hacienda y Crédito PGblico no permltlran laf,'

sallda del producto al extranjero.
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'Los datos principales de un pedimento exportacidn

cuanto a su funcién como tal son los siguientes:

Nombre del agente o agencia aduanal.

Nombre de la aduana de salida.

Con destino a (Nombre de la compaifiia comprado—
ra y destino).

Fecha de salida y lugar de procedenc1a.

No. y fecha de factura.

Nombre del exportador y domlclllo

Registro federal de causante y registro nacio-
nal de importadores y exportadores.

Valor factura en moneda nacional y dblares.
Regimen aduanero .{(Definitivo o temporal).
-No. de pedlmento.'

Descripecidn del transporte, No. de lotes, peso
bruto de la mercancia (de acuerdo a la frac- -
cién arancelaria).

Fraccidn arancelarla.

No. de permiso de export301on, facturas de - ~
trénsito y actas de. la Oficina Federal de Mues
treo.

Y en su parte posterior en cuanto al compromlso de.
venta de divisas debe llevar los siguientes:

A)

B)
c)

D)
E)
R )

G)
'H)

Institucidn de crédlto donde el exportador ma-
neje se cuenta bancaria.

No. de folio de la institucidn.

Datos de la operacidn de exportacién, cantidad
'y tipo de producto, valor FOB del producto en-
délares, gastos asociados y comisiones.

Valor neto a vender después de deducir los con
ceptos mencionados en el inciso anterior.
Calendario de venta de divisas; fecha de sali-
da del producto, plazo autorizado-(dfas), fe--.
cha de vencimiento del plazo de venta de d1v1-
sas, antlclpos recibidos y total a vender, y -
modlflca01ones al ‘monto prevxamente autorlza——
. das.

Mencién de que el exportador se compromete a -
vender la totalidad de las divisas (valor neto
a vender) correspondientes al valor de la ex--
portacién.

Observaciones. :

Sello, fecha y firma autorlzada de la 1nst1tu-

~cibn de crédito.
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5.15.1 ORIGEN DEL COMPROMISO DE VENTA DE DIVISAS.

Para comprender y utilizar correctamente el (CVD) -~
de la parte posterior del pedimento es importante-
conocer lo publicado en el "Diario Oficial” de la-
Federacibn en sus siguientes puntos:

5.15.1.1 SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITC PUBLICO
- "Decreto de control de cambios" DEL 13 -
DE DICIEMBRE DE 1982.

5.15.1.2 PODER EJECUTIVO, SECRETARIA DE HACIENDA-
: Y CREDITO PUBLICO -"Reglas complementa- .-
rias al control de cambios aplicables a-
la exportacién' DEL 20 DE DICIEMBRE DE -

1982.

5.15.1.3 SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO
: "Acuerdo por el que se modifica la forma
oficial nGmero 14 (pedimento de exporta-
cién) comprendida en la d€c¢ima séptlma -
de las reglas generales en materia adua-
nera, publicadas en el Diario Oficial de
la Federacidn, de fecha 18 de junio de -
1982" DEL 30.DE DICIEMBRE DE 1982.

5.15.1.4 * SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUS=-~
TRIAL " Acuerdo que establece los gastos
asociados a la importacién y exportacidn’
de mercancias para los efectos del decre
-to de control de camblos" DEL 20 DE ENE-
RO DE 1983.

. 5.16 ‘FACTURA COMERCIAL DE EXPORTACION, FACTURA ~-
' CONSULAR Y FACTURA ESPECIAL ADUANAL (U.S.A.)

‘5.16;11 FACTURA COMERCIAL DE EXPORTACION.

La factura comercial es el documento legal con el-~

nombre del vendedor, que sirve para detallar las -
‘mercancias vendldas, con las circunstancias de las’
cantidades, especies o cualidades y el precio.

Contiene, por otra parte, las condiciones. de la B

venta, tales como la entrega, transporte, venci- -’
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“-miento y pago.

Se establece por el vendedor y se dlrlge al compra
dor.

“En el comercio internacional es necesario que la -
factura comercial esté& de acuerdo a las normas del
.pais importador y exportador.

Toda factura contiene dos partes muy dlstlntas. El
encabezamiento y el cuerpo.

El encabezamiento contiene las siguientes partes -
esan01ales.

_A). Nombre y direccidn del vendedor.

B) Nombre y direccidén del comprador.

C) Fecha de la venta.

D) Registro federal de causantes, de la cdmara a-
la que pertenezca, estatal, etc.

E) No. de folio.

F) Referencia del pedido y/o contrato.

@) Puertos o fronteras de embarque y destino.

- H) No. de permiso de importacidn.

*'El .cuerpo de la factura contiene 1la descrlpcion de
las mercan01as. En la parte izquierda figuran dos
o mas pequenas columnas destlnadas particularmente -
a la indicacidén de las marcas y niimeros de bultos,
y en la derecha dos o mls columnas para cantidades
La pavte central sirve para la descr1p01on de las~-
mercancias y el detalle del precio.

En términos generales podemos decir que en su es -~
tructura es muy similar a la "factura proforma" --
-que mencionamos en el punto 5.4 de este capitulo.\

5.16.2 FACTURA CONSULAR.

Los reglamentos de aduanas ex1gen en ciertos pa- -
.ises que las mercancias 1mportadas sean acompafig--
das de una factura detallada; dirigida por el expe
didor y visada por. el ebnsul del pais destinatario
establecido en el pais de exportacidén. Este docu-
mento es la factura consular y sus puntos pr1n01pa

les son los que a continuacidn mencionamos: Z

A) Pais de venta.

B) -Pais de origen.

C) Lugar de embarque.

D)’ Nombre del barco o compania aerea.
E) -Consignatario: Nombre y direccién.
F)  Destinatario: Nombre y direccidn, -
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G) Remitente: Nombre y dlre001on.

H) Nmero de conocimiento o guia.

I Aduana de destino,

J) Cantidad y clase de bultos.

K) Marca y nimeros.

L) Peso en kilos: Neto y bruto.

M) NOmero de unidades.

N) Denominacidn comercial de la mercancia,
0) Precio de la mercancia.

P) Total en la moneda del pais importador.

5.16.3 TFACTURA ESPECIAL ADUANAL (U.S.A.)
"SPECIAL CUSTOMS INVOICE".

La factura "SPECIAL CUSTOMS INVOICE" se usa unica-
mente para articulos que pagan impuestos AD VALOREM
Se prepara para articulos cuyo valor excede de - -
500.00 délares y esta se puede obtener gratuitamen
te en el consulado americano de las ciudades donde
existe este servicio (forma No. 5515).

La "Spec1a1 Customs Invoice" esta 1ntegrada de los
siguientes puntos:

A) Seller (Nombre y direccidn completo del vende--
- dor). '

B) Document NR* (Folio).

C) Invoice NR and Date® (N@mero de factura y fe--
cha).

D) References® (Referencias).

E) Buyer, if other than consignee (Nombre y direc-
cién del comprador, si fuese distinto al consig
natario).

F) Origin of goods (Pais de origen de la mercancid

G) Terms of sale, payment, and dlscount (Detalle -

‘ de términos de venta).

H) Addltlonal transportation information®* (Informa
cién adicional y necesaria para transporte)

I) Currency used (Moneda Nacional o Délares).

J) Exchange rate, if axed or agreed (Tipo de cam—-t
bio).

K) Date order accepted (Fecha de orden aceutada)

L) Marks and numbers on shipping packages (Marcas
y nlmeros que aparecen en los bultos).

M) Number of packages (Total de bultos).

N) Full description of goods (Descripcién detalla- .
da y completa de .la mercancia).

0) Quantity (Cantidad de acuerdo con la tarifa ame
ricana).

P) Unit price; home market (Precio unltarlo de ven-
ta), Invoice (Precio o valor unitario de factu=

/
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racién) and Invoice Totals (Prec1o total de ven
. ta)d.
Q) Paking cost, ocean or 1nternatlonal freight, --
domestic freight charges, insurance cost, other
costs.,

"En los espacios de dicha factura nlimeros 2, 3, 4,-
8 y 10 que aparecen con asterisco la informacién -
es opcional.

El punto (G) ayuda al vista norteamericano a saber
la historia de la transacecidén y a determinar cual-~
base usard para determinar el valor de la mercan--
cia. En este mismo punto los detalles de términos
de ventas que pueden usarse, segun el caso 1nd1v1-.
dual .de cada transaccidn son:

- Como se efectuard el pago (Carta de credlto, -
giro bancario, ete.) ’

- Entrega, L.A.B., C.I.F., en que punto o puevto

- Comlslon de venta, y explicar si dicha comi- -
sién esta 1nclulda en el precio unitario de la
mercancia.

- Se debe indicar los descuentos aplicables y el

: tipo de dichos descuentos.

- Indicar si el articulo esta sujeto a regalias- °

- por cilertos privilegios. - o

- ' Gastos y costos que deben mencionarse como: -~
Seguro, flete, cargos de empaque, costo de en-
vases, etcq. o

En esta "Special Customs Invoice" se pide se deta-
lle también si el vendedor recibe alglin "Estimulo"
sobre la exportacidn de la mercancia. .

5.17 CERTIFICADOS DE ORIGEN

5.17.1 CERTIFICADO DE ORIGEN "ALADi"

Con la ‘finalidad de que los productos de exporta—- e
cién negoc1ados en "ALADI" (antes ALALC), gocen de
tratamiento preferencial otorgado, consistente en-
la reduccibén o eliminacibn de aranceles y de otras
restricciones al comercio, es necesario que el ex-
portador nacional obtenga el certlflcado de orlgen
respectlvo.

En México, la Direccidn General de Comerc1o es la-
finica entidad autorizada para expedlr dichos certi
ficados de origen, establecidos en diferentes reso
luciones de "ALADI". '

El objetivo principal que persigue la certificacidn
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-del origen de los productos ya ha sido tratado en
el punto 3.11 del capitulo III. ‘

Es importante sefialar que para que la SECOFIN otor
gue estos certlflcados a sus solicitantes estos ~--
11timos tendran primero que llenar un "cuestlona-~
rio _para gestlonar certificades de origen ALADI",
serd un cuestionario por cada producto el cual ten
" drd validez.por un afic a partir de la fecha de - -
aproba01on por parte de SECOTIN, -los aspectos esen
ciales de estos cuestionarios son:

AY Desgloce del costo de produccién, por unidad -
del articulo a exportar.

B) Desgloce de materias'primas y partes o piezas-
de importacidn.

¢y Y, una breve descr1p01on del proceso de fabri-
cacién. :

Y una vez aprobado el citado cuestionario estari -
-uno en posibilidad de solicitar los certificados -
que se deseen para lo cual se tendrd que anexar la

81gulente documentacién por cada certificado de --

origen requerido:

A) Copia de la factura de exportacidn con el equl
valente del importe facturado en moneda naclo-
nal.

B) "Anexo estadistico a certificado de origen"
formas que para el efecto otorga la SECOFIN.

C) Copia del permiso de exportacidn del producto
a exportar.

D) Y, desde luego, un juego del "Certificado de -
orlgen" con los datos solicitados en el pPOPlO
certificado, para aprobacién de la Secretaria-
el cual asentari el sello de SECOFIN, firma de .
persona autorizada y nfimero de folio correspon
diente en sefial de autor1zac1on.

De los documentos senalados anteriormente, como lo
gon el certificado de origen, &l anexo estadlstlco .
y el cuestlonarlo presentamos sus formatos a contl-
nuacidn, que se explican por si solos. ' .

§.17.2 CERTIFICADO DE ORIGEN DEL "SISTEMA,GENERAHH:
‘ LIZADO DE PREFERENCIAS" (S.G.P. 0 FORMA A)

El' certificado "SGR tlene las mismas bases del ~- -
"ALADI .y persigue los mismos fines, es decir, la re
duccidn o dlsmlnu01on de aranceles y de otras res-
tricciones al comercio. :
Los paises que aceptan o se encuentran dentro del-,
8.6.P. (Generalized System of Preferences G.S.P, )- '
son: ~



CERYIFICADO DE ORIGEN

ASOCIACION LATINOAMENICANA DE INTEGRACION
ASSOCIACAD LATING-AMERICANA DE INTEGRACAD

PAIS LAPORVALUR ESTADOS UMIDOS NENICAWOS  PAIS IMPORTAROR - . . . .. o cve e v e v s
" .

NABALALC DENOMINACION OE LAS MERCADERIAS

DEGLARACION OF ORIGEN - o
OECLARAMOS que Jos marcaderios indicados en al prasente formulano , corrgspondientss & 4 Fechre Comercisl
vogumplen con Jo esioblec(do wn e normos de ormn .n Actrdn (2] .. ..uiol o de sentormided

ton o alquinnte desylon. . B .
N XY ’
oveen . NORMAS [ 3}
- -
\
FREAS .. . L ..iiieeieiieien s
Rurdn socist, ssilo y Hirme de sspariador o prodecior :

OBRERVACIONES . . ... . v iiiciaananrsnnronnrsas

Weer s v vasea s
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CF.‘I}IC‘CIOI O OMGEN
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“Nambre, vekoy timmgEniniad Coriif dadorg
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. ANEXO ESTADISTICO A CERTIFICADOS OF QRIGEN ,#_-’)
( Entregor por duphcouo ) ’

Ccrltlncodo No.

ALALC _._______._._.Pfefcren'clos . Gol,l. " Otros
DATOS DEL EXPORTADOR

Registro Federo! de Cousantes

Nombre:

" Domicllio .

. Cotle .. f Nimero 2 P Ciudod Ertidae
" Nombre y Teléfono dol Tromitador ; . :

DATOS DEL DESTINATARIO - .-

- Nombre! -
Domicitio ¢
Pols: No, Aduano de Salida: —— No.
EER ! ) - DATO0OS DE LA MERCANCIA.
W, ot Jrraccion nexiesxa | unioas or : Wite )
onoen [ ot gxsontacion (Meoioa w canvTIDAD Y ‘u"‘;‘ * wagen :‘2“'“:;“',:2'::“
. ~ ToTAL -
DESCRIPCION DE LA MERCANCIA 3/, 4/,5/ : L ,
NOTAS. 1/ Lo que seiialo en su factura comercial. . '

2/ Anotar ol porccntaje de ntegrozion nacional mcdldo como ef valor FO B ocuano ot ¢sportacion
ith e ien o, (100 micnos el valor de tos insumos extranjeros (C. F oduana de rpoitaciond, st ias hay.
3/ Sefalar el nombre tcenico y/0 cotrerciol en espafiol y cnotor en-ef cosillero del lodo izquierds el -
" numero ‘de orden sehoicdo cn el cuazo onletior.
- A2 En casode contor con permiso de exportacon, ucompunar copio det mlsmo
5/ En coso de contar con Pernuso de importacion 1em porol poro exporlocnon ocomponor copie

. : del mismo. .
L. .

Lugor y Fecho'

Todos los dotos declorados deben referirse a lo (s)
. Focturals) que ompora el certificado.

"Nombre legible del que firmo

Firmo
’ . 30-011



*
) /ﬂ DIRECCION GENERAL DE ESTIMULOS At COMERCIO EXTERIOR
",..:.'/3, DEPARTAMENTO DE CERTIFICADOS DE ORIGEN
:f:::‘c":; , CUESTIONARIO PARA GESTIONAR CERTIFICADOS OE ORIGEN "ALADI"
(" i
v]'
(UN CUESTIONARIO PARA CADA PRODUCTO Y.ENTREGAR EL DOCUMENTO. POR DUPLIGADO) ,
i~ Nombre o Razén Sociol del solicitante: "~ . ,,:,I : '
. l.y . L
Registro Federal de Causontes: Registro Fiscal de Importadores y Elpmaldwu: )
‘ | il
2: Domicilio:  Oficinas . -
Calle Nimeo 2. Cludod Entided | Telifono
4
Planta’ - = :
Calle Nimero  ZP Cludad Entidad Teléfono
f Rt
3-Tipo de Plonta. Naclona) s . Maquilodora !‘l
u‘|
4" Sies Emprasa dfilioda a Consorclo anatar: :::j;
Nombre ds! Consorcio! .
Domicilio: .
Calle R Nimero  Z,R  Cludad Entided - Teléfono
' N
|
B-Pmonc oulorizada para aclaraciones. Nombro . . .
‘ Teliforo
o
6= Producto para al qus desea lo Expedicidn del Cerlificodo de Orlqon. : :
o) Nombre Técnico - Comercial: _"'
'b) Uso det Producto’ ,P"ii
¢) Fracckin Mexicana de Exportacicn i d
d) Froccion Arancelaria NABALADI © !
B Y,

330.004¢



:

normales de adquisicion

Unidad base de cdicule

o
'v

.

ol

T-Costo de Produccion por Unidad det Artlculo o exponnr tomando como base log ulnmos Facturas de oompro,nprnmloﬂvu de voldmenes

PRl wtAre

~

URTGE N
CONCEPTO (valor en pesos)
ZONAL EXTRAZONAL |/ TOTAL
COSTO DIRECTO * i
, il
I~ Materias Primas y Portes o Piszos 2, i .
2 Combustibles o Motericles cuxiliores i: !
3~ Energlo eléctrico . ;
4- Mano de obra direcle !
8: Depreciacidn ¥ Amocllucldn i
" TOTAL COSTO DIRECTO: ”
COSTO INDIRECTO Y
: COSTO TOTAL! j '
" Pracio de venta en Fébrica - A
Precio F.O.B Puerto Exportaciin’ P
Materiag primog y paries extrazonales % 100z x 100= %
Precio de venfo en Fdbrico ) : '
Moterios primag y portes ‘axirayondles .. % 100w - x100s %
Mg'.ori_oc prjnm y purtou_zonnm ) . ."M ' -




r“

é.x- Desglose de Malerlos primos y pavm o plezos naclonales por undad, del Arh’cu’o. a exportar

DESCRIPCION DEL PRODUCTO " PROVEEDORES FACTURA VALOR
No. Fecho (en Pesos) -
TOTAL

I

9= Desgloss de Moleries primas y portes o plazos de Importacich, desde Paises miembros de lo ALADY, por wildod, del f}\m’culo a exportor.

En coso de que ol espacio onterlor no sea wuflciente pora detallor todos los Artfculos Noclonales, anexar refocion en papel membretado de '] Empreso,

FRACCION : PEDIMENTO IMPORTACION ‘ "VALOR |/

DESCRIPCION DEL PRODUCTO | PAIS DE ORIGEN PROVEEDOR

HEXICANA DE No- oo 0 . {en Pesos )
TOTAL

L/ ‘indicor ol volor en la Aduona, en ef Mcmo de su Importacion,

En caso de que ol enpoclo onterior no sso suficlents para detallar fodos los Articulos de Importacidn, onexor reiaclon en papel membretado de ki Empresa,
i '




Vs

10~ Desgloss de Moterios primas y portes o piszas de importacidn desde Palses NO miambros ds lo ALADI , por unidod del Articulo o exportar.

FRACCION
MEXICANA DE| DESCRIPCION DEL PRODUCTO
IMPORTACION

PAIS DE
ORIGEN.

PEDIMENTOAMPORTACION

No.

Fecho

PROVEEDOR

VALOR ¥
(En pesos)

TOTAL

510 la umpresc .

11- Dascripcidn dal proceso do fabricaclon

N

7 Indicar &f valor en [a Aduana en el momento de su [mportocidn

En caso de qua 4l espncio onterior no e suficlents pora detallar todas los Artfculos de Importacién, anexar felocldn env popel membdretado




e ‘ . ' . .

127 Si of solicitante no es directamante e! fabriconte del Producto de exportacion , indicar ;

o) Raxon soclal de jo Empresa que ls suministre el prod

i R

- g ‘
- T RONGRTX ~ET08 XY W“I! YicEion
Nota)La informacidn proporcionada serd vélida en tanto no se modifique fa estructura de costos asentada y. g.'ndni una vigencla mdxima de

w ailo

b} Domicillo.

V BAJO PROTESTA DE DECIR VERDA'D SE HA SATISFECHO EL PRESENTE CUESTIONARIO!

Lugar y Fecho :

Nombre del Gerente o del Director General de lo Empresa

Firmo
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AUSTRALIA’ , SUIZA

AUSTRIA SUECIA

CANADA U.S.A,

FINLANDIA COMUNIDAD ECONOMICA
JAPON EUROPEA

BELGICA IRLANDA

DINAMARCA ITALIA

FRANCIA LUXEMBURGO
REPUBLICA FEDERAL DE GRAN BRETANA
ALEMANIA NORUEGA

Al ipual que el ALADI, el SGP es otorgado por la -
Direccidn General de Estimulos al Comercio Exte- -
rior y para lo cual hay que seguir el mismo meca--
nismo sefialado para el ALADI en el punto anterior-
o sea, presentacifén del '"Cuestionario para gestio-
nar certificados de origen para el aprovechamiento
"de los sistemas generallzados de preferencias", =--
posteriormente a la aceptacidn de este se podréd so
licitar los certlflcados presentando sus respecti-
VOS5 anexos, copla de factura, enexo estadistlco y-
copla de permiso de exportacidn. '
"A fin de conocer mejor este certificado y- su cues-
tionario presentamos los formatos que para el caso
proporciona la SECOFIN.

'5.17.3 CERTIFICACION 'DE ORIGEN DE ARTICULOS MEXI-
CANOS.

"Ademds del ALADI y SGP SECOFIN también propociona-

la "Certificacidn de origen de articulos mexicanos'
como su nombre lo indica unicamente sirve para cep
tificar oficialmente el origen del producto a ex---
. portar, 31n la obtencién por parte del importador
de ningln beneficio arancelario ni comercial, ‘
‘Por 1lo _general este certificado se utlllza para --
%os Qalses que no pertenecen al "ALADI" ni al =~ ==

SGP".

Para su mejor identificacién anexamos el formato -
correspondlente de dicho certificado, que contlene
puntos como: Nombre y leECClon del consignatario
'y de la empresa exportadora, nimero y fecha de fag
tura, -articulo exportado (descr1p016n, cantidad y-
valor), con su respectlvo sello de la Secretavia,

Qflrma y folio.



X |I ~..‘
S GmFMUZED SYSTt\I OF PREFFRENCES
- CERTIFICATE OF ORICIN -

(.ombmul declaeston and cemlicate) .

6. Marks - anl
numbers of

4, (:rm» wiinht
Tor wthe?
' K q\umuy

S aritenion

M., CoME Pc‘o EXTE

A v :.INLS'HI\A ‘LU0 F (‘C‘HY.II,
JEFE DEL DEPARTAMENTO nE
CERTWICADDS DE OIUGLN

L, un the Mu. ol ummnl umul uut. that

“arnf that lhey wmpl) with the mlpn nqumurm\\[\\"lln\l e,
I thase gonds in the ;zmnlu:d sysem o m.lm.nu.\ [ ..---d‘
cpeacd e -




OIRECCION GENERAL DE ESTIMULOS AL COMERCIO EXTER{ON
CUESTIONARIO PARA GESTIONAR CERTIFICADOS DE ORIGEN PARA EL -
APROVECHAMIENTO DE LOS SISTEMAS GENERALIZADOS DE PREFERENCIAS.'
: DEPTO. DE CERTIFICADOS DE CAIGEN

y We. GEL ALQINTAO OKL PAODUCTO DE CKPOAT:
SECRLYAKIA DI COMENCIO oLl nearsTao JVIAENCIA WARINA

Y FOMENTO INDUSTHIIAL aevieo. WYONTO: SICNARE ¥ CUAKDO NO ST AODIFIOUEN OUMANTE ESTE PEA OO LOS
PALQI08 DK VEMTA, M LA NU'ODG!O! O COSTOR DEL PRODUCYO OECLARNADD
( ' " n
‘ BRE O AAZON SOCIAL DEL BOLIOIVANT X » :
A) NEGINTAO FEDEAAL DK CAUSANYER' s) RTAIAY RO ’_llOM. DX IMPOATADOARS ¥ €UPOATAOOAES ; 1
" 2 COMGHIO O 1CINA b
CALLE NUNERO . CIUGAD ENYI0AD nr TELERFOND
A
PLANTA : e
CALLE NUKERO 1.a ClvoAd ENYIDAD o TELEFOND

I
87 YIP® OC PLANYA { MARGUR CON UNA'N® BL CAMLLEAG GESUK YiPO) Al MACIONAL { } BIMAQUILADORA | ) _il
MOTA: 81 €8 GUPRESA MAQUILADOAA Y VA A LXPORTAN A ll'ABO‘l UNIDO# OZ ANEAICA, NO DESEAA LLENAN €L NEIVO BEL CURATIONARID ¥ lh. UsTi «
TN OROC ANCEAR COPIA DR LA ULYIWA LIOUIDACION PRESENTAOA A LA AUYORIDAD ADUANAL DE OIOHO PAIS, -
40 01 LA ENPRINA ERYA AFILIADA A UNA ENPRESA DK CONERGIO EXTERON, AKSIAY NADA EN EBTA DIAECOION OIANllAL.C.ONYKITl Lu‘
PMOUNTA 3 ), i
NOWBRE RE LA EWPREEGA OF COMEACIO RN UEAION I:

ooIciIo: v
caLLe RUNCRO z.r CIUDAD EMTYIDAD o, TELEPONO

$° PEAEONA AUTORIZADA PAAA ACLARACIONES:

CUIENTE ( 31 HOPABE A 44

NOWBAE N YELEFOND

" $-NONBAL TEONICO ¥ CONERCIAL 0L PAODUSTO TH A} CII'.A;‘OL
LERLIIS {]

TSUe0 OtL PAODUCYO!
0= FRACCION MEXICANA DK CXPOATACION DEL FAODUCTO "

1
9.5 PAIBIES) PARA €L (LOSI OUE DESEAIN) LA CXPEDICION OZ CCRYIFICADOS D OAISEN: (MAROUE CON UNAK® N TL PARCNTESIS CONNESPONDIENTE )

FRACCION D€ IMPORTASION CRITEAID DT FRAGCON DX (MPOATACON  CAITEAID OC PRACCION D INMGATAZION  CAIT EAIQ D€
e Cot rald GRIGCN O T PAY onoLN . Of £3€ Pals 0410 KN
1 1AVSTRALIA . t ) CHECOILOVAQUIA { INORUEDA
 14USTRIA (RTAATNN | THVA 2ELANDA
{ 1ouLesntA 1 IPINLANOIA { ) POLONIA .
| 1CANADA 1 INUNOmIA [T -
~ a0 ! t Jaaro 1 1suIzA A

()
CCOMOMICA CUNOPLA t Junss

S PAICES INTEGNANTED DEL MEHCADO COMUN CVAOPLO: .
AENANIA (PEPUBLICA FEOXRAL OF), BELQICA, OINAMARCA, FRANCIA, IALANDA , ITALIA LUXEUBUREOD, PAISKS BAJOD ¥ REINO UNIDO,

OISTRIBUCION GRATUITA i} 330.003



0f ADOUISICION .

CUADRO DE COSTOS

10- COSTOS DL PRODUCCION , FOR UNKOAD DFL ARTICULD A EXPORTAN,TOMANDD COMO BABK LA3 ULTIMAS FACTURAS 0 CONPRA DE MATERIAS PAMAS, "PH“NTATIVI! 0C VOLUNENES NOAMALRS

UNIDAD BA3L OF CALLWO

<

INDICAN LA UNIBAD DE MEOIOA DEL PRONCTO UBADA AL H;WIA. [

CONCEPTO

ORIGEN DEL COSTO POR UNIDAD
{WALOR TN PEBOY)

NACIONAL

EXTRANJERO

CONTO munREYS:

. i

1. MATERIAD PRMAS ¥ PARTID G PEZAY o), B}y o) : ot
8 COMMUSTIOLES O MATERIAS AUNILIANES . A
3. ENEAGA ELECTAGA
&, MANG OL OBAL ORICTA d) - -
8, DEFALCIACION Y AMGATIZACION N
643708 OC INVERTISACION, DESARNOLLO , DISERO € INGENIERIA ¥ :
COTON DL MLANGS ASONABLES OINCTAMENTE A LA WERCANCIA €X. . oo .
POATASLE ¢} . . !

X.* YQTAL GGSTO DIRECTO | .
I+ YOTAL COSTO INDINECTO : \

TX. - COSTO TOTAL {SUA: 24 3X): 5

PARA €1 LLENADO DEL CUADRO ANTEMION, SIVASE YOMAR EN CUENYA E3TAS NOTAS | w
.

&) TOMAN i VALON D LAS MATENAS PRMAD ¥ PAATES O PITZAS CLABONADAS EN MEXICO, PUESTAS EN LA FABAICA QUE PRODUCE EL ARTICULO DE EXPOATACION {INCLLWR €L COSTO BE°
GUAQ ¥ FLETE WASTA LA FADMCA ) , ENCLUYENDO LL- VALOW Of LOS OESFERDICIOS RECUPENABLES QUE RISWTEN OLL PROCKBO DE PARNICACION DEL PRODUCTO .

S)EN CL CASO DE -MATEWAS PAIMAS ¥ PANTCS O MEZAS INPORTADAY,SE DERC CONSIOEMAR U VALOR EN LA AGUANA EN Kl MOMENTO O€ SU [NPORYACION Y MO SE DESEN INCLULW LDB
IMPUESTOS O IMPOATACION PAGADOS EN MEXICO, (N EL CASO QUK S MY(MGA U DEVOLUCION | ASIMISMO | 8T OEBE EXCLUIIN CL vALOR D€ L03 DESFEROKDS AZCUPEAABLES GUE ll'
SULTEN (KL PAOCERO OF FABRICACION BEL PRODUCTO .

&

0] UNCARENTE MAA LOS ESTADOS UNIDOD O AMERICA Y CONTANDC CON EL DICTAMEN APROSATORI0 POA LA AUTOAIDAD COMPETENTE O€ DKHO PAIS, EL VALOA DF LAR MATERIAS PANIAD
0 FAKTEY OE MPORTACION QUESUFRAN KK MEXICO UNA TRANSFORMACION SUBSTANCIAL,AL INCORPORARSL AL ARTICULO A KXPORTAR, PODHAN ACUMULANSE EH LA COLUMNA DS NAGONAL,
€N U WAOR TOTAL [ VALOA DE IMPOATACKN , MAS VALOR AGALGADO). ANEXAR COPIA UL DIGTANEN .

@1 INCLUIN PARSTATIONTS, AWI!VIA"IENYD N CL TRABAJD, SUELDOS DE FERIONAL € INGENICAIA, SUPERVISION , CONTROL DE CALIDAD Y SIMILARES, ASI COdO L CO8TO D8 WEPECCION ¥
ANALISIE , SIEWPAR IUI IIAN IPUTARLES N’ICTAM!NH A LA MEACANCIA E3PECIFICA OE CXPORTACION,

a) UNICAMENTE EL COSTO O€ LA INGENIERIA , DESANROLLO, ANTE, 0ISERO ¥ PLANOS O OIDVIOS QUE SE RCAUGEN EN LOD ESTADOS UNIDOS DE AMEAICA Mll CON!ID(RMII CONO EXTRAN
JIAD , UBTE MINO COBTO REALIZADC EN CUALOUIER QTAO PAIS DEM CONSIDUUASE NACIONAL , N

QISTMOBUCION CRATUITA




»

i

1.5 ANOTL LOS PALCIOS UNITARIOS DEL PRODUCTO A EXPORTAR, {UNIDAD USAOA AL FACTUAAR)

AIPAECIO DE VENTA EN FABKICA: l__.._._._______ ) PAECIO £.0.8, PUERTD OE EXPORTACION : §
MONEOA NACIONAL

WONEDA WACIONAL .

127 CONBASE, KN LA INFOUMACION O LOS NUNEROS 10 Y (1, CALCULE LOS SKUIEKTES PORCEN TAUES &
B : ]

333 Otlﬂl.oll O€ UATEAIAS PAIVAS Y PARTES O PRZAD NACIONALKS, TONANDO COMO BAIE LA (9] PAGTURALS) OK COMPAA, REPRESENTATIVA LS
ADGUIBICION POR UNIDAD DEL ARTICULO A CXPORTAR, . .
. i

0370 DINECTO NACIONAL %100 MAT FRIMAS Y PARTES O PIEZAY EXT. X 100
PAKCID DE VENTA N FABAICA PRECIO OE VENTA (N FABRICA "
1
A

::::'% :l:t::o“:lu';u;;u X100+ MAT PRIMAS Y PARYED O PIEZAS ExT. il xi00e

a 00T EXPORTACION R
St PREQIO KON, PUTKTO OE EXPORT) b
gq

D€ VOLUMENES NORMALED DE

3

FACTURA
FECHA

PROVEEDORES

DESCRIPCION DEL PRODUCTO o

VALOR
LENPESOS )

NOTA: IN 0AD .
TO) BN SL MPEL MMONETARG OF LA ENFAEIA O BELLATO PON LA WIIVA. -

-,

TRIQUCION SRATUITA




»

r 147 DESOLOSE OK VATERIAB PRINAS Y PARTES O PICIAS EXTAANJEAAS O OC IMPORTACION, 2R UNIRAL DL ARYIGULD A EXPORTAR, mnlnuoa U VALOR EN LA ADUANA &N n.j
MOMENT® OK W IMPORTACION, VONA“N COMQ BABE LA(I) PACTUAAIS) DK COMPRA anlllllHVlVAtl) OF VOLUNENES NOANALCS °¢ ADCUISICION.

FRACCION PEDIMENTO- IMPORTACION . N
MEXICANA DE| OESCRIPCION DEL PRODUCTO | PAIS OE ORIGEN ° - PROVEEDOR ' VALOR
IMPORTAGION | . No. FECHA 4 (€N PESOR}
e fi'
l':‘
it X
J!:
!
o
, e
4
K
. . ol
i
)
i
t R
Y TOTAL
NOTA: €N CASO O OUE EL RSPACIO ANYERIOA NO SEA SUFICIENTE PARA DK TALLAR TODOS JLos Aﬂ'lGULOl INPORTADOS, ANEXAR ARLACION 1CON CI. NISMO FORNATO | EN PAPEL
MEMAALTADO DE LA EMPRESA O SELLADO POR LA MISMA, ¢ 't
. . .
19,2 DESCRIBA KN FOAMA BAEVE €L PROCESD OF FASNICACION OEL PRODUETO A EXPORTAR GUE u REALIZA EN EL PAIS. ’

— ~ —
,, . . ) 1




e

6 0 gL SOLICITANTE WO &8
LA EMERESA PROQUCTORA

o) NOMORE O RAZON SOCIAL

ORECTAMENTE €L FABRICANTR OLL +RODUCTO , DEBERA ANEXAR COMIA DE LAS PACTURAS DF LA COMPRA W' CIONAL € INDICAR

i
'LO% SIBENTES DATOS OF
i

]
K
3] FEoImAL 08 il 0 MICAL QL | ¥ EXPONTADORES
41 DOMCILIO : .
SALLE WAy ¥ TICTFOND
[T TR0 T ToRD TEBERATIA

BAJ0 PROTESTA DR OLCIA VEROAD R WA SATISFECHO EL PREUSINYE GW‘YIWANIO.

. LUGAR v PECHA:

IR BT WU B SR TURONAC B TR TR

-

FiIRNA

LA INFORMACION PR: SENTADA EN ESTE CUESTIONARIO
. ES' PARA USO EXCLU®IVO DE LA DIRECCION GENERAL OE ES-
TIMULOS AL COMERCIO € TERIOR ¥ LA EMPRESA NO PO-
ORA PROPORCIONARLA A OTRA PERSONA O ENTIDAD PUBLI- -
‘A DEL PAS-O DE EX'EROR,SN PREVIA AUTORIZACION
DE ESTA DIRECCO GEN RAL ,

O vr YT T Ty

" reema o

et

4

i
‘

PARA USO EXCLUBIVO O€ LA DWECCION OENERAL 0L
AITIMULOT AL COMERCIO EATERIOR .

OIA [T]) L
FECHA DX ENVIO —
. .
FECHA (8 AUTO! mcm_.rw

: ‘ OISTAMUCION GNATUITA
il b ) . .



N2 FOLIO.

). MOMBRE ¥ DIRECCION DE LA EMPRESA EXPORTADORA

~

y DIRECCION GENERAL DE ESTIMULOS AL
j&: COMERCIO EXTERIOR,
ueaia  SUBDIRECCION GENERAL DE COORDINA-
courrcio CION. .

2-NOMDRE ¥ DIRECCION DEL CONSIGNATARIO

DEPARTAMENTO DE CERTIFICADOS DE
ORIGEN. ]

CERTIFICACION DE ORIGEN DE -
ARTICULOS . MEXICANOS

- N® OF

ORDEN 4 DESCRIPCION DE LA MERCANCIA :' U:slg:; "6.VALOR M/N" | OF FACTURA
‘ i : &m.mmn - Y FECHA

T-NUMERO

.

'

: Qucm.r:w ¥ SELLO DG LA AUTORIDAD OUE CERTIFICA.

.

. L, )
SELLD 0E LA EMPRESA EXPORTADORA ¥ FIRMA AUTORIZADA

Fecua YIUGAR . J

330013

)
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5.17.4 - CERTIFICADO DE ORIGEN DE LA CAMARA NACIO--
" NAL DE COMERCIO.

Otro certificado que al igual que el sefialado en -
el punto anterior es utilizado unicamente para cer
tificar el orlgen de los productos para paises que
no pertenecen ni al "ALADI" ni "SGP" es el "Certi-
.ficado de origen de la Cimara Nacional de Comercio"
certificado que la Cémara otorga a todos sSus aso-=
ciados, el cual es eleborado por la cémara en pa--
pel membretado al cual agrega su sello y firma en-
signo de la certificacidn solicitada.

-5.18 PERMISO DE EXPORTACION.

. Una parte fundamental dentro de la exportacidn es-
.conocer que productos requieren previo permiso de-
"exportacidn para poderlos sacar del pais al exte--
rior, ya que habrd otros que no requieran. Una --
~vez determinado si nuestro. articulo a comerciali--
2ar’ requiere permlso antes de realizar cualqu1er -
otra actividad habrid que obtener dicho permiso.

La Direccidén General de Controles al Comerc1o Exte
rior depende de SECOFIN serd el organlsmo autoriza
do _para recibir solicitudes de permiso de exporta-
cién y simultaneamente otorgar dicho permiso pre--
via aceptacidn de ‘la solicitud, el cual una vez --
otorgado por la Direccidén General de Controles al-
Comercio Exterior (SECOFIN) actuari coordinadamen-
te con Direccidn General de Aduanas (SHCP) para --
buen uso y control del permiso.

.Entre los datos requerldos en la "Solicitud de per
" ‘miso de exportacidn" encontramos los que a conti--
nuacidn describimos:

A) Datos generales de la empresa exportadova, nom
_bre, domicilio, rama o act1v1dad, cémara a la-
.que pertenece, etc.

B) Cantidad a exportar (NGmero y letra)..

C) - Precio unitario FOB fibrica y valor total.

D) Mercan01a a exportar y porcenta]e de integra--
~eibn nacional.

E) Aduana (s) de salida y pais (es) de destino.

F) Y un anexo estadistico referente a capacidad =~

© de produ001on, produccidén real, ventas al mer-

cado nacional, exportaCJOnes 1 afio real y 6 es.
timados.
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Ina ves otorcgado el permiso de exportacidn la - -
SECOTIN otorga un comprobante dirigido a la SHCP,-
Direccidn General de Aduanas, informando el nfimero
de permiso, tipo de permiso (exportacién), nombre-
- de la compafifia beneficiada, cantidad, valor, des--
eripcidn de la mercancia, aduanas y paises autori-
zados.

Este permiso tendrd validez por la cantldad solici
tada o un afic 10 que ocurra primerc, por lo gque --
habrd que tener mucho cuidado en controlayel saldo
o la fecha de ven01m1ento para no tener problemas—
" con las aduanas del pais.

'5.19 TERMINOS, EQUIVALENCIAS Y REGISTROS USUALES
EN EXPORTACION.

5.19.1 DENTRO DEL MUNDO DE LA EXPORTACION EXISTEN-
TERMINOS MUY USUALES Y COMUNES:QUE -PARA . --
'OTRO MEDIO RESULTARIAN EXTRARNOS Y PARA DAR"
NOS UNA IDEA DE ALGUNOS DE ELLOS PPFSENTAW
MOS LOS SIGUIENTES.

L/C " Letter of Credit (Carta -

, v ‘ ~de Crédito).
LBS, - Libras
DLS, Délares
ALV, ~ . A la vista .
CAD, - : " Cash again document (Co--
bro contado, contra docu-
' ~ mento) K
coD, o ‘ Cash on Dellvery (Cobrese
- ' o devuelvase) , B
PPA, : Pago por ant1c1pado :
B/L, g Bill of lading (Conoci- -
. ' . miento de embarque)
$/5 MEXICANO, © -"8" Steam (Vapor), "S" --
' - ' Ship (Barco) ,
ETA TAMPICO, _ Estimated time of arrlve-

(Tiempo estimado de arri--
bo de un vapor al puerto)

ETD TAMPICO, = . Estimated time of departu
‘ DU : ‘ . ~ve (Tiempo estimado de --"
o "~ - salida)
spOT, - . 'Fijo,oa\mdladeteminado
'ASAP,  e T ~ As son as posible (Lo mas
S ' L pronto posible)
BO, . o o ' Bad order (Fuera de orden

referente a carros de fe-
rrocarrll)
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5.19.2 ~EQUIVALENCIAS.

Dentro de las equivalencias que mds se manejan so-
bre todo en unidades de peso debido a los cambios~-
de sistemas num€ricos tenemos los siguientes:

32.1507432  0Z (ONZAS TROY)

2.20462 LBS (LIBRAS)

C) 1 NT (Tonelada Corta) = 907.2 M.T. (Metric - -
' Ton.) EJ: 500 NT a MT = :
500 X 907.2 = u53.6 MT, Y
uss 6 M[ a NT = u53.6 + .9072 = 500 NT.

A) 1 Kg

11

Y para convertlr de cts de délar/libra a délares -

“por tonelada el factor es multiplicar por - =~ - -

22, ousz

5.19.3  REGISTROS.

Dentro los reglstros oficiales mds importantes y -
'necesarios para. las empresas: exportadoras y aun pa

ra las no exportadoras estan los que a continua- -
cién mencionamos:
A) Registro Federal de Causantes

B) - Registro Camara Minera (0 del ramo a que pertez
nezca la compafiia) : :

o Registro Estatal
D) Registro del.Padrdn de Proveedores

E) Licencia Sanitaria (Otorgada por la SSA)
F) " Registro Fiscal de Importadores y Exportadores
G) - Registro de Marca del Prodﬁcto,'etc, ‘
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"CONCLUSIONES™"

MINERIA.

La mineria en México es prioritaria por las siguientes
razones: '

A) Posee un elevado efecto multiplicador de empleo.

B) Genera cuantiosas divisas por la exportacién de sus
productos.

C) Tiene alto nivel competitivo a nivel mundial.

D) Es importante fuente de recaudacién de impuestos vy,

E) Abastece de materia prima a numerosas industrias,-
lo cual contribuye a reducir la dependencia frente -
al exterior.

Nuestro pais tiene grandes recursos mineros y sus tran-
saccliones con el exterior de estos productos siempre --
han arrojado superdvit, por lo cual debe constituir uno
de los prlnClpales elementos para nivelar la balanza co
mercial.

Nuestra importancia mundial como productor es 51gn1f1ca
tlva, pues se ocupan los primeros sitios en la extrac--
c1on y venta de varios productos mineros. Esta p081-'4
;clon tenderid a mejorar una vez que se explore mejor el-
terrltorlo nacional.

La mineria ocupa cerca de 160 000 trabajadores y segln--
datos de la CAmara Minera por cada fuente de trabajo -
'qQue se crea se generan-otras cinco en actividades 1ndus
trlales conexas.

COMERCIO EXTERIOR

En un momento dificil y de crisis para Mex1co con alti-
simos nlveles de deuda externa, el comercio- exterlor re:
presenta si no la solucién a nuestros problemas, si. una
alternativa a muchos de ellos. '

Pero desafortunadamente el comercio exterior en su con-
junto no es nada ficil por lo que representa un gran re
to para. el elemento humano mexicano el cual tiene la ca
pacidad para lograrlo. : :

Esperamos por lo mismo que el contenido de esta tésis -~
contribuya de alguna manera a los que se inician en es-
te mundo del comercio exterior. Ya que es menester.com’
prender que el pafs se salvarid el dfa en que se prepare
para competlr en el mundo. Es allf{ donde econdémica, --
estatista o liberal,no tendrd futurosino sale a navegar
al mar de los grandes mercados, la exportacién.
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En México existen muchos enemigos de las compafilas - --
transnacionales, pero realmente no son tan perjudicia--
les si tomamos de ellas el ejemplo de que hay que ser -
transnacionales en el sentido de calidad y precio de --
nuestros productos y servicios aspectos que se carecen-
en muchos de ellos pero que debzrén mejorarse si quere-
mos un nivel competltlvo internacional.

Otro aspecto importante del comercio exterior como gene
rador de divisas, es que al existir dos tipos de cambio
del peso frente al dbélar (controlado y libre) y del - -
"Control generalizado de cambios", las empresas exporta
doras generadoras por lo tanto de divisas, tendrin més-
fécil acceso a la adqulslc1on de estas y alin a quedarse
.econ’la parte autorizada de ellas en el extranjero las -
cuales podrén utilizar. para pago de 1mportacmones, pa--
gar deudas, 'adquirir maqulnarla, eté., no asi las empre
sas no exportadoras quienes para obtener d6lares aun pa
ra los fines mencionados anteriormente tendrén que lle-.
" nar una larga serie de requisitos, realizar otro: tanto-
‘de trdmites burocriticos y quedar en una espera llena -
.de incertidumbres,la autorizacidén de las divisas.

EMPRESA EXPORTADORA

Como sabemos existen empresas orientadas hacia-la pro---
"duccibn, otras a las ventas, sin embargo en una empresa
exportadora independientemente del enfoque de esta, - -
‘Ahabra de tener una perfecta coordinacidn entre todas -
sus dreas y en la cual todas deberin estar concientes -
de. que por minima que sea su participacidén en el proce-
so de una venta de exportacién su funcibn es de vital -
importancia para el perfecto desarrollo de la misma. -
Pues se dan casos que con la sola falla de una de las -
areas la exportac1on se vuelve un fracaso, adqu1r1endo—
el &rea de exportacidn una responsabllldad mis que es -
la de coordinar todas las demds Areas de la empresa pa-.
ra obtener una exportacxon lo mds perfecta posible. -~
" Dentro-de los beneficios que obtiene la empresa exporta
dora ademfs de poder dlsnoner de una determinada canti-
dad de divisas como mencionamos' anteriormente es la de--
que estas alcanzan un elevado nivel técnico debido a ~
que asl lo requleren las opera01ones de esta naturalezy
.mayor prepara01on técnica, conocimiento de idiomas, ac-.
tualizacidn constante sobre reformas fiscales, elevada-
calidad en el trabaﬁo, etec., todo esto para mantenerse-
degtro del dinlmico y competltlvo mundo de. 1a exporta-—
cidn. :

Cabe men01onar que al hab1ar de una empresa exportadora:
¥y 'sus Areas se piensa unicamente en esta como una es- -
~ tructura, pero es importante hablar del elemento humano-
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que la deberd de componer, este deberid ser seleccionado
lo mas cuidadosamente posible en cuanto a preparacidn -
cultural, disposicidn, creatividad, carfcter, dinamismo
ya que en el personal de exportacidén descansarid final--
mente el éxito y consecusidén de los objetivos persegui-
dos en toda exportacidn.

Como parte de una empresa exportadora aunque de una ma-
nera externa deben existir oflclnas representantes de -
la companla en el exterlor del pais si esto en un prin-
cipio parece que seri un gasto oneroso, o imposible de-
hacer, se puede comenzar con oficinas en puntos estrate
gicos e importantes como pu.dieran ser New York, Lon- -
dres, Japdn, Brasil por mencionar los m&s sobresalien--
tes estos serdn los ojos y sensores de la compafiia en -
el mundo, en cuanto a materiales requeridos, localiza--
cidén de clientes, investigaciones econdmicas deestos, -,
informes sobre la competencia, servicio a clientes que-
aunque parezca no ser trascendental en ccasiones es el-
punto que inclina la balanza hacia uno u otro vendedor
cuando el resto de las condiciones son muy parejas, re-
clamaciones, etc., situaciones que al no contar con es-
tas oficinas se necesitaria tener personal que estuvie-
ra viajando casi en su totalidad de tiempo de servicio-
y que a pesar de esto perderiamuchos aspectos que en --
simples v1a3es no se pueden percibir, viajes que a la -
larga pudieran ser més costosos que las oficinas en el-
extran;ero.

ORGANISMOS EXTERNOS

Es fundamental conocer perfectamente todos los organis-
mos externos relacionados con el comercio exterior tan-
to como para cumplir con sus disposiciones para no en--
torpecer el proceso de exportacidn, como para obtener -
de los creados con ese fin el maximo beneficio posible-
por la condicidn de exportadores, como pudieran ser; el
IMCE, FOMEX, COMESEC, etc., entre los dos grupos mencio
nados en el parrafo anterlor tenemos, Secretarias de Eg
tado, Bancos, Consulados, Camaras, Asoclaciones e Instl
tutos, estos dentro del pais y fuera podemos mencionar-
las embajadas; comisionistas o representantes y desde -
luego los. organismos gubernamentales del pals importa--
dor. .

Otro sector esencial dentro de los organismos externos-.
es el perteneciente a los medios de transporte. Como -
nos lo demuestra la necesidad de contar con un departa—

.mento de trifico en las compafilas exportadoras, que = -

sele001one, contrate, obtenga informacidén de estas comg

_tarlfas, rutas, tiempo de recorrido, etc., ya que como-

es loglOO comprender los productos a exportarse usardn-
por lo menos un medio de transporte para llegar a su --
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destino final, de los cuatro mds usuales que son los fe
rrocarriles, autotrdnsportes, maritimos y 8ereos. El -
seleccionar el mis adecuado repercutlra en un mejor ser
viecio al cliente y para dicha seleccién intervienen --

muchas variables que habrdn de manejarse adecuadamente-

como son; urgencia del material, distancia, volimen y-
peso, tarifas entre otros.

Por Gltimo-dentro del campo de los organlsmos externos-

pero en relacidn constante con las compafilas exportado-

ras estdn las agencias aduanales cuyas personas seran -
las encargadas de realizar la (ltima parte del proceso-
de exportacidn de un producto antes de que este abando-
ne el pals. Agencias aduanales que estar@n ubicadas en
los puertos o fronteras del pals y de los cuales habri-
que tener mucho culdado en su eleccidn: para tratar de -
contar con los mis capacitados en la materia para que -
lejos de representar un problema para la exportacidén de
nuestros productos nos ayuden a resolverlos cuando es--
'tos se presenten, pues llega a ser descepcionante que -
despues de todos los esfuerzos y trabajos que existen -
detrds de cada producto, que van desde su producc16n- -
venta hasta su embarque oportunoc, por un mal seprvicio -
del agente aduanal se queden detenidos en puerto o fron
-,teva ¥ no lleguen oportunamente hasta su destino final.

ELEMENTOS QUE COMPONEN LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS.

En el mercado -de los metales no ferrosos de los que - -
hablamos en esta tésis como son el oro, la plata, el --
plomo, el zinc, etc., existen cotizaciones internaciona
les fijadas en base a la oferta y la demanda principal=
mente, que servirdn de guia para la venta de dichos me-
tales, precios que en general son entregados a destino,
por lo que en poco o en nada intervendradn en su fija--

cién factores como gastos de produccidén, gastos de mer-
cado, etc., pero no por ello no se conocerdn o controla
rén al contrario existen secciones especiales dentro --
del 4rea de contabilidad encargadas de registrar dichos
movimientos como puede ser la contabilidad metalurglca-
donde. se determinardn aspectos como el punto de equili-
brio de la empresa que ayudarid a determinar hasta donde
puede mantenerse operando la empresa en sus niveles mas
bajos de utilidad pues como se menciond anteriormente -
los precios de los metales no estan en relacién directa
a los costos y gastos mds blen a la oferta y la demand&

-interviniendo también en ocasiones la esoecualac1on,A—-'

llegando a estar los precios en niveles tan bajos con -

"108 que no se pueden mantener operando la empresa o.la-.
explotacifn de las minas provocande sus cierres tempova 

-les o deflnltlvos, existiendo por el contrario epocas-
de auge que habrd que aprovechar para crear las reser--
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-vas necesarias para sobrepasar las epocas malas. To--
mando en cuenta lo anterlormente expuesto se tendrd que
culdar que cada operacidn salga 1o mas perfectamente po
sible para evitar gastos innecesarios como demoras, al-
_macenajes, etc.,, que afectan el rendimiento de nuestras
ventas.

Dentro de las cotizaciones internacionales existen dos-
origenes principales, las publicadas en los Estados Uni
dos y las de Inglaterra que vienen representando los --
dos continentes pr1nc1pales América y Europa (New York-:
y Londres) que en ocasiones se mantendridn en niveles si
milares y en otras existirén marcadas diferencias por -
lo que, se habré que buscar la que se encuentre en nive-
les mds altos para obtener los mejores resultados y - -
cuando no sé pueda por la fuerte competencia.habrd que-
adoptar la mé&s baja para mantenernos dentro del mercado
debiendo tener ciertas habilidades y conocimientos para
manejar las cotizaciones internacionales a nuestra me--
jor conveniencia dependiendo desde luego de las c;rcuns
tan01as en las qQue nos encontremos, por ejemplo serla -
si tenemos altos inventarios y pocas ventas nos iremos-
a los niveles bajos y visceversa poco inventario, mucha
demanda buscaremos aprovechar la situacibn e irnos a --
los niveles altos, llegando también a situarnos en una- -
media de ambas cotizaciones. Para redondear el ejemplo,
mencionaremos el nombre de dos cotizaciones de un mismo
producto como lo seria, el USPP para plomo publicado -~
por la revista especlallzada Metals Week y el LME tam--
bién para plomo publicado por la revista Metal Bulletin
en Inglaterra. _

A los términos en que se celebren las Operac1ones de --
compra-venta habré que darles especial atencidn con fin
de que queden claramente identificados los derechos y -
obligaciones de cada una de las partes o dicho de otra-
manera hasta donde termina la responsabilidad del vende
dor de situar un producto que seri el mismo. punto donde -
el comprador comenzard a ser responsable del mismo, pun.
to que ademis de establecer la responsabilidad de uno y
otro, determinari el lugar hasta donde el vendedor cu--
"bririd todos los gastos de mercado originados por el pro
ducto. en cuestibn y por lo tanto donde el comprador em-
pezard a hacerse cargo de los gastos hasta llevarlo a -
su destino final.

Estas condiciones de venta serih expresadas en “términos
mundialmente aceptados como son los que mencionadmos a-
contlnuaCLOn.

F.0.B. (Libre a Bordo / Free on Board)

C AND F (Costo y Flete / Cost and Freight)

C.I.F. (Costo, seguro y flete / Cost, Insurance and - -

Freight)
F.A:S. (Libre a un costado / Free along 81de)
Por sefialar los mas comunes.



- 182 -

'DOCUMENTACION USUAL EN LAS EXPORTACIONES.

No se puede decir que no hay documento importante den--
tro de los que se necesitan en una exportacién, todos -
sin excepcion habrd que realizarlos con exactitud, vera

cidad, limpieza, rapidez y concordan01a entre todos -
ellos, pero se tendri que tener aun més cuidado cuando-
en la operacién de compra-venta 1ntervenga una carta de
crédito porque entonces no podréd existir ninguna discre
pancxa entre lo que dicen los documentos y lo que se so
licita en la carta de crédito, la documentac1on de la ~
que hemos venido hablando y que es la mds usual es la -
siguiente: Certificado de Orlgen (ALADI, S.G.P. y de la
Cémara de Comercio), conocimientos de embarque (Terres-
tres, Aéreos y Maritimos), carta porte, p6liza de segu-
ro, factura consular y factura comercial, dentro de los
comerciales y acta de pago de impuesto, factura de - -~

trénsito, factura fiscal, compromiso de venta de divi--
sas, permiso de exportac16n (cuando el producto lo re--
quiera) y el pedimento de exportacidén, en los OflClale&
formandose asf{ una larga lista de documentos necesarios
en cada exportacxon, que como es lbgico pensar que debi
do a las largas distancias existentes entre clientes, -
bancos 'y compradores es imposible el chequeo fisico de-
los productos y de que se esten cumpliendo con todas --

las condiciones estlpuladas en los contratos y/o cartas

de crédito, habran necesariamente que basarse en lo ex-
presado en los documentos para determinar si todo esta--
de acuerdo a lo requerido por el comprador siendo esta-
una de las principales razones de la gran importancia -

de los documentos dentro de la exportacidn, otra es que

una vez aceptados de que estan en perfecto orden servi-

rén. para cobrar el importe de la venta del producto con
tra la presentacidn de estos, a los 30 dlas fecha factu
ra, etc., de acuerdo a las cond1c1ones de pago pactadas
Por {iltimo mencionaremos otra razén de la importancia -
ae los documentos, pero ahora en el lugar de destino de

los productos y es que sin estos el comprador no podr&—

retirar la mercancia de las aduanas de su pais inclusi-
ve pagar almacenaje y peor aun si los documentos no es-

tan ampararido exactamente el materlal dep051tado en las.
aduanas se puede incurrir a juicio de las autoridades -

del pais en contrabando. Por esto y todo lo anterior--

mente expuesto creemos que es suf1c1ente para hacer no-

tar el cuidado con que se deberdn realizar los documen—4
tos de exportacibén y la trascendencia que estos tienen. .

Todo lo tratado en esta tésis y en las conclusione$ nos
da una idea de lo que la mineria con su efecto multipdi
cador en. 1o.que se refiere a fuentes de trabajo, los me
tales como productos de exportacidn sobre todo porque -,
México es uno de los mayores productores de plata que -
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por estar con31derado dentro de los metales prec1osos -
y. estrateglcos tiene un alto valor en el.mercado, la ex
portacién de la economia del pais y fortalecimiento de-
Las empresas, de la contribucibén de la exportacidén en -
1a,formaci6n de calificado elemento humano y por consi
pdlente la consolidacién de grandes empresas en cuanto-
a prestigio, seriedad y calidad, en fin todos los ele--
mentos en su conjunto deben dar como resultado amplios-
bene ficios en todos sus aspectos y superacidn constan--
te.
Justificando ahora mis que nunca el camlno de la expor-
tacién.
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