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INTRODUCCTION

La base para que exista Comercio Internacional radica en--
que un pafs sea més'eficiehté que otro en la produccifn de al-
gunas mercancias. En estas circunstancias, a ese palis 1e_intg
resarafproducirvmﬁs dejadueilos bienes en los que su eficien--
ciavsea mayor. De manera que la diferencia en costos de un --
producto entre un pais . y otro estln determinados por el conjun

Jv_to de factores que 1nc1den en. la producc16n del mismo.

México-es un pafs én él que existen cohdiciones‘ideales -
para 1a producc16n de papaya, fruto del que se obtiene :la pa-
paina, asi -como los recursos tecnolﬁglcos y humanos necesarios
‘para su eficiente elaboracibn, lo cual 1o coloca en una situa-
cibn veﬁtajosa ¢on réspec;o a otros pafses. ‘

El GobiernovMexicano édﬁciente .de que‘el Comercio Exte- -
r1or const1tuye uno de los pr1nc1pales renglones de la econo--

mfa de cualqu1er paIs. ha -venido promov1endo y apoyando las ex

portacxones no petroleras.

Mot1vados por lo anter:or se realizd la presente tesis, -~
la cual es una opc16n para abr1r un nuevo mercado 1nternac1o--‘
nal que perm1ta la entrada de d1vxsas al pais. Es un estudxo-
que esperamos sirva de herram1enta a aquellas personas que es-

"tén interesadas en 11evar a cabo el proyecto de exportac16n de

_Papa!na.




En este trabajo la investigacidn de campo tiene una espe-
cial importancia, porque afin cuando se utiliz6 una gran canti-
cad de libros en su elaboracifén, se traté de dar un enfoque --
prictico y veridico, para lo cual fue necesario visitar muchas

instituciones pliblicas y privadas que entre otras destacan:

-— El Instituto Mexicano del Comercio Exterior (IMCE)
- La C4mara de Comercio
— Comisi6én Nacional de Eruticultura (CO&AFRUT)

—. Mixim, S.A. | |

- Signa, S.A.

~f.iSecretaf15,ae Séiubrida& y Asistencia -

—~ Secretarfa de Comercio y Fomento Industrial

De tal forma, que en algunos aspectos la fuente principal

de informacién son las entrevistas con funcionarios y'eﬁptesa-
riosvde';as mencionadas instituciones, sin'embargo atin y cuah-

do se ténfan las fuentes de informacibn iocalizadas, no fﬁe‘fé

cil la obtenci6n de la misma, puesto que se presehtérqn una se
rie de pfoblemas com6 son el que la‘infoimaciGnQexistehte fue-

ra de éafﬂcter géneral, el diffcil acceso a informacidn eSpecgv

fica y limitaciones en el manejo~de informacién.

7 ‘Estos problémas=fUQron resueltos por diferentes formas, -
como lo fueron la creacién de qna'empresa‘ficticiabparg‘lan:_:wwu;'”

cual 'sé suponfa trabajamos con el fin,d¢ obtehérD1a informa-. -

A




cién que como estudiantes no fue posible conseguir y la utili-

zacibén de datos indirectos.

A continuacién se menciona de manera breve el contenido -
del trabajo: se describen las caracterfsticas y usos principa-
les de la Papalna, cuantificando la demanda nacional e iaenti~
ficando los pafses con mayor demanda potencial, ademis de ias-
empresas extranjeras que éctﬁalmente solicitan estewproducto.f
Se_dé a‘cqnocér quienes son ios.principaies productores y su -

localizacién,

Se analiza el prdéedimientb para llevar a cabo una expor -
“tacxdn, asi como los: aspectos legales y la documentac16n reque
 r1da ‘para realizarla. Se-mencummn‘las diferentes 1nst1tuc1o--
" nes que otorgan'finanCiamiehtbs; asi com6 1os'estImu16s fisca-
‘les que otorga el Gobierno y los diferentes sistémas de cobro-
jquevSe déberﬁn realizar en una exportaciﬁn; Posteriormente ha
blamqs de ioS'medids,prbmocionaies con qbé se cuenta para dar-
a éohbcéf al'producto.intetnationalmente.. Se'menciqnanilos -
2'aSpectbs m4s ihboft&ntés en lb_refe¥éﬁte*a la seleccibn de los
‘canales'de distribucibn y.por Gltimo damos una serie de réco--'['
mendaciones y conclus1ones, a. las que se llegd después de rea-

'llzar este estudio.»
CbnobJeto de hacer més 11ustrat1vo este estudio, a contl--=

nuaczén se’ presenta un. dlagrama de flujo mostrando un panorama-

general de: los pasos a seguxr para la exportac16n de papaina. -

Bste contempla lo que de acuerdo a las técnicas de comercializa l‘_‘fﬁ




cién y mercadotécnia, constituye la forma mis adecuada de acudir
a un mercado, estudiando inicialmente sus necesidades y réqueri-
mientos, asf como la evaluacifén de las posibilidades que existen
en el proceso intermedio entre la deteccién del cliente pbten- -

cial y la realizacién de la venta.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION Y USOS DE LA PAPAINAb

1.1 Definici6n y caracterfisticas.

La papafna es un extracto seco o enzima proteolftica obte
‘nida del fruto y la sabia del drbol de papayo, Carica, Papaya,

familia Caricécea.

El 4rbol de papayo crece hasta una altura de 7.6 m. sin -
ramas y coronado de largas hojas. El fruto, de‘fdrma ovoide -
crece en el tronco, llega a medir 40 cm. de largo y a tener un

peso de 4 a 5 kg.

Esta planta caricicea -es caracteristica de México y muy -
cultivada en las zonas tropicales de Am&rica, Africa Oriental-
y Asia. Cominmente se le encuentra en las siguientes regiones:
Islas Hawai, Archipiélago Malayo, India, Florida y California-
en Estados Unidos, Sidney en Australia; Jalisco, Michoacén, Si
naloa, Morélos, Puebla, Oaxaca, Durango, San Luis‘Potosi, Nue-

vo Lebén, Tamaulipas y Veracruz en México.
2

La papafna se obtiene a partir del jugo lechoso o litex -
que existe en toda la planta a excepcién de las rafces, princi
‘ ﬁalmente en el fruto que ha llegado’a su desarrollo total sin-

ser'méduro,rya que éste no produce l4tex. Se ha observado que
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en el drbol se desarrollan de 30 a 40 frutos, cuyo rendimiento
de liatex en la primera cosecha es de 300 a 400 gr., en la se--
gunda de 200 a 230 gr., y de 100 a 120 gr., en la tercera cosge

cha.

La papafna es un proteolftico, es decir, fracciona las --
proteinas, también contiene una lipasa que acelera la hidrélo-
sis de los glicéridos de Acidos grasos, ademds de un antibacte
rial. Su densidad relativa es de 1.38; es parcialmente solu--
ble en agua y da como résultado una solucibn opalescente o tur-

bia, es poco soluble en alcohol, &ter y eteroformo.

La papafna de alto grado de pureza se disuelve en agua --
- sin dejar residuo y cuando es espécialménte preparada, contie-

ne 48.6% de Carbono y 13.70% de Nitrbgeno.

El uso de esta enzima en la industria depende de su acti-
vidad y debe tenerse cuidado en la produccifn, el almacenaje y
la distribucibn para proteger su actividad., Particularmente,-
la papafna en solucibn es ficilmente oxidabie por la exposi- -
cién al aire, a temperaturas superiores a los 70°C por mis de-
cinco minutos o a los rayos solares. Asimismo, es fdcilmente-
inhibida por el contacto con metales tales como Fierro, Zinc,-

Cobre y muchos otros.

1.2 Utilizaci6n en 1a industfia.

La Papafna es usada como herramienta tecnolbgica o como -
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proceso técnico y no como substituto comestible, Ecuentra - -

aplicaci6n en cada una de las siguientes categorias:

1.

10,

Industria Cervecera
Industria Alimenticia.

Industria Farmacéutica

‘Industria Textil y Limpieza de Ropa

.Manufactura de Papelvy AdheSiVos

Apllcaclones Médlcas

Tratamiento de Aguas Residuales -
Invest1gac1ones'

Qu!m1ca AnalItlca

Otros usos

1.2.1 Indhstria Cervecera;]

Por mis de 50 aﬂos el principal uso de la Papaina ha sido

.en la elaborac16n y clar1f1cac16n de la cerveza (Cuadro 1,1).

La cerveza contxene proteInas parc1almente d1v1d1das, so-

‘lubles a temperatura amb1ente y que se precipxtan por enfr1a--

miento en la refrigerac16n' Mediante la adicibn de la PapaIna-

se rompen estos fragmentos prote1n1cos preczpitables hasta su-

»separaciGn de la soluc16n de modo que cuando se refr1gere el -

,»
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liquido no se torne nebuloso.

Cuadro 1.1 *"Consumo Mundial de Papaina"

f Tipo de Industria ]
i Industria Cervecera 75
Industria Alimenticia:

— .Carne 1

~ Pescado

— Otros alimentos

Industria Farmacéutica

. &N w 2 B

0tras usos

' FUENTE: "The Market Potential for Papain”,
Tropical Products Institute

1.2.2 Industria Alimenticia.

‘Dentro de esta categoria la papaina encuentra su mayor --
~aplicacién en 1la industria de la carne, aunque también se uti-
.liza en la fabricacién de concentrados solubles de pescado y -

~como agente de maduracién de quesos,

La carne es el principal alimento en la dieta occidental-
y de acuerdo con el consumidor, la suavidad debe ser su cuali-
dad més importante. .En respuesta a esta demanda se han desa--

rrollado técnicas de ablandamiento por medio de enzimas, siendo
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la papaina la mis usada.

Los métodos de ablandamiento pueden ser: Ante-mortem y -
Post-mortem. El primero, consiste en inyectar la enzima en la
yugular de los animales antes de ser sacrificados; y el segun-
do, en la aplicacibn directa de la enzima por medioé mecinicos

o en uso doméstico.

Una nueva y extendida éplicacién‘de la papaina se encuen-
tra en la‘extracci6n de la ﬁfoteina,de pescado, ya que ésta es

el mejor substituto de 1la leéhe en la dieta animal.

Otros alimentos en los que este proteolit1co es usado, al

P
h)

menos experimentalmente son:.

al1mentos para bebés, legumbres -
deshidratadas‘y7margarina. S1n embargo, la papaina debe. compe

Wtir con otras enzimas mﬁs baratas o mis apropladas.

Por otra parte,. e1 valor terapéutlco de la papaina, es =--

' que contr1buye a la desxntegrac16n de los alimentos proteinl--

cos, favorecxéndo la producc16n de am;nqécxdos 1nd1v1duales‘--

que evitan las substancias’Sﬁto-intdxicantes.
. :‘ '.~,: )
En la India se ha empleado un tratamiento antiinanicién --

que con31ste en la preparac; 6n hidrolizada estérll de carne y-

papaina diluida en . una solu;yén‘sal1na, que contlene-glucosa ¥

vitan1nas.
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1.2.3 Industria Farmacéutica.

A la papaina se le atribuyen numerosas aplicaciones farma
céutica y médicas. Por tener la cualidad de ser activa en es-

tado neutro o alcalino, ha logrado reemplazar a la pepsina.

Se utiliza en el fratamientd externo de la piel; como ver
micida para destruir pardsitos intestinales; en el tratamiento
de difteria, dispepsia, tbsferina, insuficiencia géstrica y pa
ra elaborar polvo p#ra dientes. Aunque su principal aplica- -
cibén es en la p;epafaci&n.de vacunas. La prodpcéiﬁn actual de
vacﬁnaé se basa en el desarrollo de bacterias que actfian como-
aéentes separadores de cdmbonentes gspecificos. Lakreproduc--'
ciGﬁ de bacterias se ve favorecida pof un mayoi consumo de pro
tefnas, las cuales se disueIVen por medio de sqluéiohes peptdﬁ‘v7
nicas preparadas a partir”de,carne tfﬁfado con papélna, |

~ Es importante sefialar que la papafna en grandgs cantida--.
'des es perjudicial a la Salud, por lb“qué‘es nechatid adetag k
se a las indicaciones de lbs'produqtbs comerciales que la ém;é :

plean.
Otras aplicaciones de menor importancia son:’

- En la industria textil, para el desengomadoAde la seda.
y el tratamiento de lanas. La papafna elimina el - " -
apréSto'de;la seda y el acetato cuando éste es de gela

~tina ‘o caselna.
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— En la industria de la curtidurfa, para depilar y ablan

dar las pieles.

— En la fotografia, para separar la planta de las pelicu

las.

- En la elaboracidn de goma liquida y como substituto --

del jabbn.

1.3 Presentacidn Comercial.

Dependiendo de la aplicacibn a la que se le destine; la -
papaina se ofrece en el mercado en varias presentaciones, en -

pol?o, en ‘granos, en tabletas o en liqﬁidos cqajadOSv(papaInav

. cruda),

Comiinmente se le conoce como un polvo blanco cremoso de -
sabor astringente o como granos de color café rojizo solubles-

en .agua.

Esta enzima se elabora con diferentes concentraciones se-

gﬁn la actividad proteolitica qﬁe se requiera en cada caso,

Para conservar al producto en estado puro, se utilizan re

cipientes herméticamente cerrados, tales como: latas, frascos-

de color dmbar o pomos de cristal.
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1.4 Enzimas Substitutas,

En todas sus aplicaciones la papaina compite con otras --
tecnologias y enzimas, principalmente con enzimas proteoliti--
cas vegetales tales como la bromelina y la ficina, con protea-
sas animales como la renina, la tripsina y la pepsina y tam- -
bién con varias proteasas micrébicas, ya sean bacteriales o --
fungales (Cuadro 1.2). Sin embargo, el uso generalizado de la

papaina se ha definido por los siguientes factores:

1. Su accién especifica es mis adecuada que el de otras- -

proteasas,

2. Su precio es menor al de las otras enzimas por ejem--

plo, es mis barata que ia bromelina y la ficina.

3. Su operacibn es mds econbmica y sencilla que las - -

otras tecnologias.
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Cuadro 1.2 "Tabla comparativa de los usos de la papaina

y las otras enzimas"

Enzima Enzima
Usos Adecuada Substituta
ALIMENTOS Y BEBIDAS
Clarificaci6n de la cerveza Papafna Bromelina
Ficina
Ablandamiento de la carne Papaina Bromelina
' . Ficina
"Extracci6n de protefna de - Proteasas:
pescado Papafna . Bacteriales
. Fungales
. ' Bromelina
Fabricacién de quesos Papafna Ficina
Alimentos d1etét1cos y para ,
bebés Pepsina Papaina
FARMACEUTICA '
Preparacién de vacunas Papafna Ninguna
Aplicacibnes externas:
Tratamiento de la piel, pas
‘ta dental, cirugfa de los - : . .
palatinos Papaina Ninguna
Aplicaciones internas. '
Tosferina en ganado, insufi
ciencia en ganado, insufi-=
ciencia gistrica, despara-- Pesina Bromelina
sitaci6bn, dispepsia, difte- Tripsina Ficina
ria, otros, _ Quimiopapaina | Papafina
OTRAS APLICACIONES )
Curtido de piel Tripsina Papaina
Textiles y lavanderias: '
. ; Proteasas :
Decoraci6n, suavizador de - .
B bacter1a1es Bromelina
langs, defgngpmado de seda Papaina Ficina
- Papel - Papaina Ninguna
Adhesivos Papafna - Ninguna
fotografia Papaina Ninguna

FUENTE: "The Market Potential: fbr Papazn"

Instztute._

Trop1cal Products
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Cuadro 1.2 "Tabla comparativa de los usos de la papaina
y las otras enzimas"
Enzima Enzima
Usos Adecuada Substituta
ALIMENTOS Y BEBIDAS ,
Clarificacién de la cerveza Papafna Bromelina
Ficina
Ablandamiento de la carne Papaina Bromelina
. Ficina
"Extracci6n de protefna de - Proteasas:
_ pescado Papaina . Bacteriales
' . . Fungales
I 5 ' : Bromelina
Fabricacifn de quesos Papafina Ficina
A11mentos d1etét1c°s y para ‘
bebés Pepsina Papaina
FARMACEUTICA ‘
Preparaci6n de vacunas Papaina Ninguna
Aplicaciones externas:
Tratamiento de la piel, pas
-“ta dental, cxrugia de los - : »
‘palatinos Papaina Ninguna
Aplicaciones 1nternas '
Tosferina en ganado, insufi
‘C1enc13 en ganado, insufi--
ciencia- gistrica, despara-- Pesina Bromelina
sitacibn, dispepsia, dlfte- Tripsina Ficina
rla, otros. o : Quimiopapaina |. Papaina
OTRAS APLICACIONES
Curtido de piel ': Tripsina Papaina
Textiles y lavanderias.’ ,
Proteasas .
Decoracién, suavizador de - b . X
acteriales Bromelina
lanas,_desengomado de seda -Papatna “Ficina .
;Papel ‘ ~ Papafna Ninguna
_Adhesivos Papaina . Ninguna
fotografia Papaina Ninguna

FUENTE""The Market Potentlal tor: Papaxﬁ"

Inst:tute

, Trop1cal Products
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CAPITULO 2

ANALISIS DE LA DEMANDA

2.1 IDENTIFICACION DEL MERCADO

El objetivo de este estudio es determinar el volumen to--
tal de papafna que se requiere para satisfacer la demanda que-

'se presenta. -

El anilisis de la demanda se hari para el mercado indus--
frial‘debido a las caracteristicas que presenta, ya que estd -
constituido por organizaciones institucionales o comercialeé -
que compran productos o servicios para utilizarlos en la fabri
caci6n,d¢ otros, o para usarlos en su propia actividad. El1 -
Mercado Industriél cuenta con una gran variedad de productos y
serVicios, para lo cual es necesario clasifiéarlos comd‘sigue:
‘J) Bienes ‘que entran totalmente en el producto; 2) Bieneé que-~

entran pércialmente en el producto.

El producto papaina cae dentro del,gfupo de bieneé que en
‘tran totalmente en el pfoducto. Normalmente se}éompra—
en grandes cantidades péra asegurar un suminiétro adecuado y a
“tiempo, su pedido puede hacerse con uno o mis afios de antiqipg
cién, con la garantia de que podré benefiéiarég de alguna re--

duccién de precios.
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"Los intermediarios intervienen con mis frecuencia cuando-
: los?compradoreS-son pequefios o pasan pequefios pedidos de repo-

51c16n exigxendo entregas rfpidas.

s conveniente distinguir entre el volumen total de tran-
~ii;cionos.delwproducto a un precio determinado y la demanda --
-Vfﬂiﬂiéipnll;G#S£@1i demanda existente no es satisfecha, la nueva

ﬂlﬁ‘.ra a la oferta de los demAs proveedores y s8

57516§jﬁéreqpﬂﬁﬁii el volumen de las transacciones del mercado. -

'AﬁiijSiGn pnéﬁﬁ?ééhrrir que la nueQﬁ'producciGn no amplfe el vo-
lﬁneﬁ exiﬁfeﬂtefﬁino_éue desplace a otros proveeddrés, logrén-
do la délnnddfpor'sustituciGn.

El proyecto de exportacibn de la papaina, puede basarse -
tanto en el: abastecxmxento de una demanda insatisfecha, como -
en el'desp;azaniento de otros proveedores del mercado interna-
cidhal;

Cuando se ‘trata de exportar un producto, se debe tener’-—.
f;presente que las normas o t1pos aceptados por el mercado pue--
t‘den variar de un pais a otro; el problema se vincula entonces-
’ estrechamente a la 10ca112ac16n geogrifica de la demanda. El-,
:Tcump11miento de una norma de calidad puede ser una exigencia -
Ailegal o simplemente del mercado, que rechaza los productos que

"no se atzenen "a ella.

La demanda de la papaina depende de los b1enes en cu)a 
:f'producciGn part1c1pa y de la proporci&n en que interviene en -

t}.dicha produccldn, de tal manera que 1a proyecc16n de la deman-
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da de papaina, depende del crecimiento de las empresas actual-
mente instaladas que la emplean y de la creacifn de nuevas em-

presas de diferente naturaleza“que también utilicen la papaina.

2.2 DEMANDA NACIONAL

2.2.1 Principales Consumidores Nacionales. o ;%

Dentro del mercado nacional, la papaina, se encuentra con

diferentes calidades (seglin el poder enzimftico, que .presente),

- que determinan su uso industrial.
Como se menciond en el Capftulo I, la papafna tiene diver
sos usos, y a nivel nacional, la participacibn de esta enzima-
"~ es la siguiente:
— Industria Cervecera: utiliza papaina de baja concen--
tracién o poder'enzhﬁtico,siendo el 80% del consumo na

cional.

=~ Industria Farmacéutica: requiere papaina con alto por--

der enzimitico, comprende el 16% del consumo nacional.

— Industria Alimenticia (Ablandadores de Carne): se uti-
liza papaiha de alta concentracifn en algunas ocasio--
nes;,pero en otras de muy baja.concentfaci6n, depen- -~

diendo de 1a calidad*deseada de'su productp final,.lo?

que. representa en. total un' 4% del consumo nacional.
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Cuadro 2.1 "Consumo Industrial de Papaina en México"

Porcentaje de Participaci6n en

Tipo de Industria el Consumo Nacional
Cervecera ' ' _ 80
Farmacéutica ‘ : 16
. Alimenticia L _a
‘ - 100

'Actualmente no- ex1sten en el paIs productores de papaina,
:gpor 10 que la demanda naC1onal es cubxerta por empresas pr1va-
fﬂdas que 1mportan esta proteasa, la procesan en sus dlferentes-

concentrac1ones y f1nalmente la d1str1buyen.

“Los. pr1nc1pales consumldores nac1onales de papa!na ‘son -

los sigu1ente5°

‘.’ a) En la Industr1a Cervecera
Cerveceria Moctezuma ‘8. A.

'rPIantas en Or1zaba, Ver. y Guadala;ara, Jal

- CervecerIa Cuauhtémoc, S.A.
‘vPlantas en Monterrey, N L., GuadalaJara Jal., Tecate,

B.C. Nogales, Son. y México D.F.

»‘ —‘:Cervecer1a Modelo, S A.

~P1anta en Méx1co. D F.

'b) En la Industrla Ablandadora de Carne

;

‘i 4ﬂﬁLaborator1os Mxxim, s. A.v3.'j f] “v‘f

ﬁZ {México D F
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-~ Travenol, S.A.

México, D.F.
~ General Foods
-~ Rastros
c) En la Industria Quimico-Farmacéutica

— Laboratorios Mixim, S.A.

Mé&xico, D.F.

— Travenol, S.A.

México, D.F.

— Laboratorios Bayer, S.A,

‘México, D.F,

- Cfa. Medicinal La Campana”

México, D.F.

Los precios de venta a los consumidores yarian de acuerdo
a los requerimientos de la papafna que soliciten. Por ejemplo,
para la industria cervecera, ei preciovpromedib de adquisicibn
es de $5,675.00 por kilogramo, cuya papafna es sin purificar-
y sin refinamiento. La industria alimenticia la adquiere a --
$2,076;00 por Kg. la papaina de muy baja concentracifn y a. - -
5,536.00 por Kg. la de alta concentracifn. En la industria --
. farmacéuticé, en la cual se requiere de’mu& alta concentracién
y sumamente purificada, el'précio promedio.es’de«$8,000.00'por

‘kg.
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2.2.2 Consumo Actual.

El consumo de papaina en el mercado nacional estf determi L

nado por 1los siguientes factores:
1.- El1 total de las importaciones que se realizan.
2.- La produccién nacional total.
3.- El1 total de las exportaciones.

Durante los Gltimos cuatro afios, el consumo nacional apa-

rente de la papaina ha tenido el siguiente comportamiento:

Cuadro 2.2 "Consumo Nacional Aparente de Papafna"

L Ao 1980 1981 1982 1983

.._Factor (kg) (kg) (kg)  (kg)

- Importacién 12,408 17,515 10,201 4,003
; +

!

, Produccién ‘

{ Nacional : 0 0 0 0
i Exportacién 0 0 -0 0
E - =

i Consumo Nacional : _

| Aparente 12,408 17,515 10,201 4,003
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Cuadro 2.3 '"Consumo Nacional Aparente de Papafna"

Afio 1980 1981 1982 1983
Factor (Dls) (Dls) (D1s) (D1s)
Importacidn 236,666 504,468 232,243 151,890
X ,
Prodhcci&h'_r. : ‘

' Nacional - . R 0 o 0
v‘EprrtaciGn S . d;\ L 0,.'.‘ . Q  . 0
Q‘i._v : S R ' R ‘

5Consuno Nacxonal : - R T R
i Apnrente S "236 666"“504 468 232,243 - 151 890

“FUBNTE Elaboracibn proyia en base a datos obtenxdos ‘en los '.
Anuarios Estadist1cos de SECOFT y CANACINTRA.

' Las cantidades mostradas anterxormente presentan un com--
’»portamiento variable ya que durante 1980 y 1981 e1 consumo de-'
- papaIna fue bastante elevado. pero durante 1982 y 1983 descen-f
Cais. R ' R
SegOn investigaciones realizadas con los expertos, fueron
' varias las causas que afectaron el consumo nacional de papaina”

por . ejemplo"

'-5;ﬂ‘81 incre-ento del precio de las importacxones de papai
 na,. debido a las constantes devaluaciones que sufr16 -

la monedl mexicana en esos aﬂos. -

‘:f\4f'Durante 1982 y 1983 la falta de divisas en el pais _;"in
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origin6 problemas de compra a los principaies proveedo
res de papaina, como Estados Unidos, Alemania Federal-

y Bé&lgica-Luxemburgo.

- Otro problema, que se present6 fue la politica de re--
- duccién de importaciones de productos que pudiéran ser

i elaborados en el pais, como es el caso de la papaina.
f' La'criéis'por la cual atraviesa México desde 1981, ori
-.giné qﬁe la mayorfa de 1las empresas disminuyeran su -~
'”producc16n.- v : . . i _, 
’47 La reducc16n en las 1mportaciones de papaina durante -
los dos ﬂltlmos aﬂos. también se debe a la dec1si&n de’
‘1‘importar menores cantidades de papaIna pero de alta ca

5 lidad, para después rebaJar ese -grado de pureza y obte

ner asi mayores volﬁmenes con la calidad requerida por
los consum1dores. Esto se puede'comprobar con los-au*
mentos en el prec1o promedlo de las 1mportac1ones du--

~.rante el periodo 1980 1983)

Z.Z;Sﬁ CohsumbﬁPotenCial.
- El mercado potenC1a1 de . la papaina ests const1tuIdo por .

todas aquellas personas fisicas o morales que pueden comprar -

" este producto.

‘:,j-' . Este mercado 1nteresa al vendedor de papaina. cuando toma

7ff1a decis16n de introducir su producto, para lo cual es muy imto
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portante saber si el tamafio del mercado es adecuado para justi

ficar el producto.

Las técnicas que se pueden utilizar para'déférﬁinar un -
mercado potencial son: a) Derivacifn de factores del mercado;-
b) Andlisis de correlac16n. c) .Encuesta de los clientes. y --
d) Mercados de prueba.’ El -empleo de una u otra t!cn1ca depen-v
: de de la informacxﬁn, tiempo disponible y del costo.< En’ este-*' 
caso ‘se ut11126 la. der1vac16n de factores, que con51ste en ele

v,g1r uno_o mns factores aproplados del mercado que 1nf1uyen di--
"* rectamente o estﬁn relac1onados con la demanda de este produc-

o

aniendo el an&lxsxs se llegﬁ a la conclusi&n de que el

"1:‘mercado potencial de la papaina es muy amplxo, ya que ademas -:

-:de utilizarse en: ‘las Industr1as Cerveceras, Farmacéutlca y A11f*
; ment1c1a, tambzén se’ emplea en Medicina,en la Industria Textzl-'
i‘en la manufactura de papel en el tratam1ento de- aguas resxdua';
>1es. etc.- ' R ' '
‘Por otra parte. si se emplean sustitutos de la papaina co:ﬁ

, ‘mo materia prxma. en la. e1aboraci6n de productos, no se obtze-v -

- nen el ‘estado o la calxdad deseada de ‘se producto f1na1 Es-,‘

ta experiencia hace que los productores ut111cen de manera ab-7 -
”soluta 1a papaina ‘como materia prlma, y que a falta de ella, -
se investiguen nuevos procedimientos de-. producci&n en los cua-fa@-

i les no se emplee esta enzima.»
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La escasez de papaina se debe principalmente a los prbblg
mas de abastecimiento o consumidores, por parte de los interme

~diarios y a los problemas con las importaciones.

2.2,4 Pronbstico de 1a Demanda.

El pronb6stico de la demanda es una estimacibn de la misma,
ya7sea en valor o en unidadeé fisicas, para un determinado pe-
'riddo futuro, esta. previsiﬁnfpuede haéerse paré un producto dgr«

term1nado 0 para una ltnea completa.

En 1a mayor!a de los mercados 1a demanda no es estable y-h
‘especialnente en una empresa la demanda var16 de un afio a -"-V
”otro, por lo cual la buena predlcciGn const1tuye -un: factor fun ‘

'f‘dalental para lograr el éx1to.r

_La demanda puede pronost1carse en base a 1ntu1ciones, co-"';
‘razonadas y adivinac1ones o en técnicas ana11t1cas de tenden--__“;
'cias y. correlaciones estad!stzcas muy detalladas, y para ello-f
“se tlenen seis nétodos. 1. sondeo de las 1ntenc10nes de los --F77
compradores f1nales' 2): oplniones de la fuerza de venta, 3) - :
 'op1niones de 1los expertos' 4) someter el producto a una prueba “
 de mercado. S) ané11s1s por ser1es de t1empos y 6) anllis1s es-

tadIsticos de la demanda.,‘ 

Debldo al comportamiento tan 1rregular que ha tenido la. - f

&

demanda de papa!na durante los ﬁ1t1mos aﬂos, no es recomenda-- i‘,

ble ni exacta la predxcc16n por medio de métodos matem&tlcos.,* e
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En este caso se puede predecir a través del sondeo de las in--
tenciones de los compradores finales o de las opiniones de los
expertos. El primer mé&todo resulta.muy_costoso y representa -
una gran pérdida de tiempo debido a que son muchos los compra-
dores finales. Y por ello se consulté a los distribuidores na

cionales respecto a las tendencias de la demanda.

La 1nvestigac16n reallzada con los expertos, reve16 que -
durante los pr6x1mos afios, se espcran los sxgulentes incremen-

tos en las 1mportac10nes. :

VQfCuadto 2.4 -"Increlento Porcentual
T de IlportaciGn"

Ao “-‘de"lm‘g’btt"ciﬁp
s s o
1987 L ; 25

; Co-o se puede observar en el Culdro 2. 4 e1 porcentljeiseF
; ;rl cadn vez lenor. siendo la 1-portac16n totnl para ‘un- aﬂofde-
. terminado,’ e1 porccnxnje dado, mas el acumulado por el lﬁo,aﬁJ
',terior. hasta lleglr a un valor constante y final. pnra lo .-

' ucual se espera que ya haya productores nacionnles.
' Tonando cono base el consuno de papa!nu durante 1983 que-
fue de ‘oos kg. y los porcentajes de I-portlciﬂn, ll denlnda -

estimada en'"
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Cuadro 2.5 '"Demanda Estimada de Papaina'

Participacidn por Industrias
Cantidad Cérvecera Farmac€utica | Alimenticia
Afio Estimada (80%) (16%) {(4%)

1983  4003.00 Kg | 3202.40 Kg | 640.48 kg | 160.12 Kg

1984 6204.65 4963.72 992.75 248.18
1585 9306.98 7475.58 1489.12 372,28
1986f112378.28 9902.63 1980.52 495.13

1987 15472,85 1. 12378.28 2475.66 . 618.9

2.3 MERCADO EXTERIOR

Los obgetivos y tlcticas de comercio. exterxor se suponen-
hasta cierto punto, en tanto no se penetre realmente: en un de-

terminado mercado extranjero, esto obliga a adoptar un proced1

R miento ordenado que perm1ta establecer ciertas categorias en -

funci&n del valor atractxvo de los d1st1ntos pos1bles ‘mercados.

La 1nvest1gac16n de los lercados extranjeros es -&s difi-
c11, en general, que la de los nacxonales, por tres razones --
pr1nc1palmente. l) los datos publicados sobre el mercado de --
los paises extranJeros son mis escasos y menos. seguros; 2) mu-
chas empresas prlvadas no quxeren hacer sus datos de uso pGbli
co; y 3) los compradores de otros paises estdn. menos “habitua--

dos a ‘cooperar en las entrev;stas. ademﬂs de que éstas son nuy

.costqsqs. g
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2.3.1 Pafses Importadores.

En la actualidad muchos pafses importan papaina para uti-
lizarla como materia prima en la elaﬁoracién de diversos pro--
ductos. E1 volumen requerido de esta enzima y los proveedores
varfan segln el pafs demandante. Por ejemplo, para Latinoamé-
rica, el principal proveedor es Estados Unidos, mientras que -
para Europa, los m&s importantes son B&lgica-Luxemburgo y la -

Repfiblica Federal de Alemania.

Es 18gico suponer que la preferencia por estos paises co-
-mo principales proveedores, se debe a su gran produccifn y a -

su cercania con el mercado.

Cabe mencionar que algunos paIses‘éuentan con produccién-
propia, pero como la demanda de papaina es mayor, se ven en la

necesidad de importar, como es el caso de Francia y Jap6n.b

- La investigacifn del mercado de la papaina, revelS que Ve
nezuela, Colombia, Argentina, Canad4, Japén, Francia e Italia-

son mercados importantes.

Para elegir estos pafses como posibles mercados, se basG-
por una serie de factores que permitieron eQaluar de una mane-
ra confiable estos mercados. Los aspectos que se tomaron en -
‘cueqﬁa son 165 siguientes:

~ Demanda Potencial: en la investigacibn se detect6 que-

estbs paiées presentan una gran demanda potencial de -

papéina;,




32

— Condiciones econdmicas favorables: algunos paises ofre
cen mejor situacidn econdmica que otros, por ejemplo,-

Canadd, Francia y Jap6n.

~ . Relaciones politicas y comerciales: actualmente exis--
ten buenas relaciones con estos paises lo cual permite

facilidad de comunicacién,

-~ -Situacifn geogridfica: para el caso de Canad4, Venezue-
la y Colombia es favorable la cercanfa que tienen con-

México.

‘= Seguridad en sus divisas: es un aspecto muy importante
para garantizar el pago de sus importaciones con el mi

nimo de problemas.

Todos estos paises presentan alguna desventaja en rela---
ci6n a los factores mencionados, pero todos coinciden en el --

principal, que es el de demanda de papaina.

La investigacibn del mercado exterior se realiz6 con da--
‘tos proporcionados por el Instituto Mexicano de Comercio Exte- S

rior, la Organizacifn de las Naciones Unidas, la Cﬁméra de Co-

mercio Alemana, las empresas privadas,‘y la Cimara de Comercio

de los'Estados_Unidos.

‘A través de la publicacién del Instituto Mexicano de Co--:
mercio Exterior: "Deteccifn de Oportunidades Comerciales", se-
consiguié la siguiente relacién de empresas en el exterior in-.

‘teresadas en obtener papaina:
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— Petroquim, S.A.

Caracas, Venezuela.

~ Bavaria, S.A.
Carretera 13 28-01, depto com 45463 Banco

Bogot4, Colombia

- L' Industria Biologique Francaise, S.A.

- Parfs, Francia.

= Marubani Lidia S.P.A.
‘VIa.Fabip FILZI 2

‘Milano, Italia.

- Comercial Industrial Sport, S.A.
Madrid, Espafia
'~ Byron Industries Co., Ltd.
Kinsan B. DG., 4-5 Nipombashim
Tokio, Jap6n. ‘ .

= River Stone Co., Ltd.
Brodway 742 Nakano, Nakano
. Tokyo, Japbn.

 También. se puede tomaf como indicador de la,dqmanda,de pa
p#ina. al consumo de:cerveza en los distintos,ﬁaises, puesto -
que eh‘su bbienéidn se utiliza el ﬁayor porceﬁtaje de papaina.
En los pa1§e§ aitaménte industrializados como Estados Unidos, -

los de Europa y Jap6n, el consumo de cerveza gs‘muy-eléygdo._y,-
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aunque en los pafses restantes la demanda es menor, los patro-
nes de prueba y consumo en la mayoria de las ciudades y pue- -
blos del Tercer Mundo son similares a las de los paises desa--
rrollados. El mercado de la papafna es muy importante ya que-
en el 90% de la produccién mundial de cerveza, el método prefe
- rido para mantener la claridad y estabilidad de esta bebida es

el que utiliza papaina.

La 1ntrodUCC16n de este producto a los mercados menciona-

idos no. sers f5c11 deb1do a la fuerte competencxa de otros pai-

xvuses como Estados Unldos, Alemanla Federal y Bélg1ca Luxemburgo,

- pero con una_ buena- e 1ntensa labor de promoc16n puede garant1-

. . zarse el éx1to.

2.3.2 Volﬁmenes Importados. ’

: Desafortunadamente no se pudo obtener la 1nformac16n de--
"seada sobre los volﬁmenes de papafna 1mportados por los paises
}iselecc1qnados. Es por esto que para determ1nar el tamaﬂo de1-~
mercado Se correlac1on6 la demanda de papaina~cqn las 1mporta-
-ciones de eﬁzimas y de bebida§ alhdhdlicas, lo cual no esimuy-

exacto pero si representativo para este estudio; -

Las cantidades importadas de enzimas durante los Gltimos- =~ .

' .tres afios 'se muestran en el siguiente cuadro:
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Cuadro 2,6 *Importacidn de Enéimas"

1981 1982 1983
SO il 1 vl Y 0 -l MY
Venezuela| 84766 | 763 [ 142404 | 1751 88634 939
Colombia 7646 | - 223 67120 1917 s1651 | . 312
Argentina| 59533 |- 794 | - 262273 2728 - 35216 809
Canad4 569705 6424 64546 9513 559011 " 6353
Jap6n , _ 3357 | 2110 'spsiaz 11729, 47745 3151
Francia | 74723 | 4096 | 695000 | 16363 | 101986 | 2011
Italia | 36634;'_t4238f | ‘,f55910 - 2787’  ) 345313 2543

FUENTE Elaborac16n propia en base a datos. obten1dos en los -
Anuarios Estadfsticos de la ONU.

El cuadro anterlor muestra que las importac1ones de enz1-
mas durante e1 periodo 1981 1983 presentaron un’ comportam1en--
to 1rregu1ar, pero al mismo - t1empo se observa una gran demanda

“en estos palses.v'

El preC1o promed1o de 1mportac16n de enz;mas fue de 34.70 . -
'Dls. por Kg.vdurante 1981, para el sxgu1ente afio de 44 30 Dls{ 

por Kg y para 1983 de 27. 60 Dls. por Kg. o

Otra varlable que se puede utilxzar para conocer la deman_
da de papalna es la importaci6n de beb1das alcohollcas, ya que, N
como se ha d1cho esta ptoteasa se emplea como materia prlma -

‘en la elaboracidn de cerveza.
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Las estddisticas de importacién de bebidas alcoh6licas

se muestran en el siguiente cuadro:

Cuadro 2.7 '"Importacién de Bebidas AlcohSlicas"

1978 . 1979 | 1980

, Cantidad | Vvalor Cant1dad ~ Valor | Cantidad | Valor
Pats | “Ton. |10% D1s|. Ton. 103 p1s | Ton. |103 DIs

; .’vénezue1a;, . 76666 ;f134o4s 50080 | 112175 61910 150564
’7‘cbiombia o ,,'7546_ 11659 ,’10074 | 13596 | 13183 1 ‘zzz7sv

: Argen;ina'“f~"%[6644 - 12967 58060 40§83  ,1293272~.'40818

| canaas 165275 | 227524 | 209322 | 265072 | 182978 | 230743
fgapen | Lgsens| o 7120 | 791837
‘jA; Francia- - | 1298454 | 654520 | 1124580 | 614538 | 1212232 | 535030
| 1taria | 123259'_f256841 163770 | 292176 172091 | 255379

FUENTE Elaborac16n prop1a en base a datos obtenldos en: los --‘_]V

: Anuarlos Estadist1cos de la ONU

'Del cuadro 2.7 se. deduce que estos pafses tieneﬁlun-alto--h  7

consumd'de bebidas aicohélicas Yy que -su produccién-naciohal no
"satlsface la demanda por lo ‘que tienen que 1mportar grandes -

,»»\.

»,cantldades.’
Para la obtencibn de la Demanda Internacional se sugiere-
el'mismb método qué“en»la démanda nacional recurriendo~para'1a

’:obtenc16n de los datos necesar1os a las 51gu1entes fuenteS‘

LestonseJeros Comerc1ales personal del IMCE que se_en--
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cuentran en la mayorfa de los palses, los cuales estdn dedica-
dos a captar informacibfn de los paises en que se encuentran. -
De este modo se puede recurrir a ellos para la determinacidn -

de la demanda de papaina en el pals de interés.

. Otra fuente son las Cimaras de Comercio y Embajadas de -~
los diferentes pafses ubicadas en México, en donde se les bide
la informacién y ellos por medio de télex 1la solicitan a su éf
patls.. ‘ v
Aﬁn y cuando exlsten estas fuentes de 1nfornac16n de pr1—

";nera, no fue pos1b1e obtenerla debxdo a que se presentaan al-'v

"gunos problemas como: para hacer uso de los conseJeros comer--u_

ciales es necesar1o ser una empresa establec1da Yy s&l1da cuyo-{"
vproyecto de exportaciﬁn sea aprobado ante una comlsxdn evalua?
dora del propio IMCE Otro problema fue que las emba;adas so-:

fflicitaban el pago- por cada telex mandado a su pais,. que en pro

medio es de 15 U, S. délar, ademﬁs que tardaria var1os meses- en

-“dlegar la informac16n sollcxtada y algo similar sucede con lasf
'Cﬂmaras de Comerc1o Exter1or. Lo cual provocaria un retraso” - 

consxderable en. e1 desarrollo de este trabaJo.

2.4 FACTORBS:QUE.PUEDEN;DETERMiNAR:LA'DEMANDA}
La demanda de papaina depende de su act1v1dad enz1m6tica-

"gy de su capacidad por desxntegrnr a las prote!nas, lo: que de--t

“‘iﬁltermina su. utilizacidn en algunos condensados alinenticios me”
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dicamentos y bebidas para facilitar y mejorar la digestidn.

También influye la calidad exigida por las diferentes in-
dustrias de acuerdo al producto que vaya a elaborar, asi, en -
la InduStria Cervecera se utiliza papaina de baja actividad en
zimitica .y no refinada, mientras que en la Industria Alimenti-
cia sé usa papaina de alto y bajb grado de pureza, y para la -
Quimico-Farmacéutica se requiere una papafna de muy alta cali-
dad. '

En resumen, se puede deczr que la demanda de papaina estd -
: determ1nada por'.sus propledades y funciones proteolit1cas.:44; 
su ca11dad segﬁn el uso al que se le: destlne, su d15pon;b111--

 dad y su prec1o de venta.

2.5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL CAPITULO
‘Una Qez analizado este'Capitulo, se llegb a las siguién--»f:v
tes conclus1ones y recomendac1ones que perm1t1r§n entender de-

luna manera mis clara la situac16n de la demanda de papaina.‘

e La papaina-estar& d1r131da def1n1t1vamente al'mercado-'
Vxndustr1al dentro del grupo de bzenes que entran to--

"fltalmente al producto.

: @f~_E1 t1po de demanda que presenta la. papa!na es de forma :
: derxvada, ya que depende de la proporc16n en que 1nter

e v1ene en otros productos.
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El consumo .nacional de papafina en los Gltimos cuatro -
afios ha sido variable por diversas causas, entre ellas
estén: altoslprecios de importacién, falta de divisas,

y polfiticas de reduccién de importaciones.

Las cantidades demandadas de esta enzima a nivel nacio
nal fueron 10 201 kg. en 1982 y 4,003 kg. en 1983, Pa
ra este ano se estlna que la demanda serdi de 6, 204 kg.

fy se espera que aumente paulat1namente.

fLa escasez nac1onal de papaina se debe prxncxpalmente-

a problemas de abasteczmxento a. los consumidores, por-

- f_fparte de los 1nterned1ar1os y a problemas con las 1m--'

S onrtac1ones.t

;Se encontrb'que la introducciﬁn de la papaina al merca

‘”do exterior puede ser en este momento en los siguien--

7tes paIses' Venezuela, Colomb1a Argentlna, Canadé, Ja

- pbn, . Franc1a e Italla.;

- No fue posible obtener'ihs cantidaées”de papaiha’deman

'idadas por cada pais deb1do pr1nc1palmente, a falta de-
informac16n por lo que se’ anal1zaron productos rela--
1C1onados con ella,‘de tal manera que se. demostr6 1nd1-

'rectamente que ex1ste una gran demanda de esta enzxma.

"Son varxos los factores que influyen en la demanda na-

"_cional e internaclonal de papaina. por ejemplo, la d1s

.*ﬂponibilidad de las dlferentes calidades ‘de. esta protea"rﬁ'
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sa, el'porcentaje de utilizacibn para elaborar otros -

productos y el precio.

"El mercédo extranjero seleccionado representa una bue-
-na-oportunidad y s6lo resta definir la mejor manera de
' ﬁenetrar en €1, ya sea por medio de promociones, pre--
cios, tiehpos o lugar de entrega y calidad del produc-

to.

' - Es recomendable satisfacer primeramente la demanda de- L

~ 'papaina de las Industrias Cerveceras, ya que son los -

principales consumidores.

En cuanto a la escasez nacional de papafna, se sugiere . °

" que los consumidores pongan mayor atencibn a la admi--

nistracién de sus inventarios;”para que de esta forma-

‘puedan cubrir eficientemente la escasez'que,ﬁe presen-

te,

;‘Eh‘uh principio para introducir el producto en el merd
“cédb exterior, se recbmiendah los siguienteé trés pai-.
ses en pdpticularﬁ Canadi, Japbn.y Venezuéla{ Estas -

naciones,iepresentan uha mayor posibilidad de éxito, -

ademis que'es conveniente para el exportador‘cubrir el .

*mercado por ‘etapas, para evitar asi comprom1sos que no

”(puedan ser cump11dos.

: Para la venta de este producto a1 exterlor, se sugleret

hacer al mlsmo mas atractlvo, ya sea med1ante el pre~-;[“yh

' cio,‘tiempo o lugar de- entrega, cantldad etc.,
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CAPITULO 3
ANALISIS DE LA OFERTA

El objetivo de este an8lisis es el de poder determinar -
las cantidadés de papaina que ofrecen los distintos proveedo--
res nacionales e internacionales para satlsfacer la demanda --

'del nercado.

La oferta de papaina se puede considerar como una fuefza-
f1ndepend1ente que operara siempre y cuando ex1stan empresas --
"que deseen vender este producto.. ‘Los proveedores deben ‘estar-
consc1entes de los diversos niveles y clases de mercados ex1s—
tentes, ya que no siempre se puede vender ef1c1entementeze1»--
producto en todos los sectores del mercado y'en consecﬁencia,4
'se debe canalizar a la papaina en los sectores elegidos y diri
, gir los esfuerzos de promocidn para apoyar al producto de - -
‘ellos. : : : "‘)

Los vendedores tienen 1la obllgac16n de comunicar al merca.
do las cua11dades de . los d1ferentes tipos de papaina ofrecidos
a 1a venta,y'estar constantemente alerta para asegurar la ven-
ta de este‘produéto-en vqlﬁmenés‘redituables, 'Asimismo,vpuef-
den tomar 1a iniciativa estableciendo firmas comerciales de --

" mercado, tales como sucursales, ventas al mayoreo, ventas al. -

.
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menudeo, etc., de este modo el comprador examina todas las - -
ofertas de papaina y escoge aquella que satisfaga por completo

su necesidad,

3.1. PRINCIPALES PRODUCTORES NACiONALES

Hasta 1979 tres empresas producian papaina con las si- - -

guientes caracteristicas:

TRAVENOL ‘S. A

Esta empresa. elaboraba en promedio tres toneladas anuales
-de papaina cruda, la cual era extraida del latex silvestre pro
. venxente de plantaciones. de papayo del Estado de Yucat&n. Lar:
4b838 producc16n dg,esta enzima era compensada con importacio--
nes ptbvenientes de Estados Unidos y Alemania Fedefal entre --

- otros.

MIXIM, S.A. ,

Su broducciﬁn'anual_era'dé tres toneladas de papaIn5,puf1
.ficada deri#aaa del latex obtenido de sus plantacionés locali-
'zadas en Papantla Veracruz. Esta cifra se consideraba baJa'-

ya que la. empresa tenia una. capacxdad m5x1ma de produccxén de-

31.5 toneladas.

SIGNA S A.

o Producia anualmente dos. toneladas de papaina cruda el la
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tex provenia de plantaciones del Estado de Yucatén.

Estas empresas dejaron de producir papaina por las si- -

guientes razones:
- Imposibilidad en el Control de Plagas:

Ya‘Que aparecid un virus denominado "El Mosaico", que ata
ca y destruye en su totalidad a la planta del papayo y para el

~ cual no hay un plaguuuda efectivo.

- Costos de Mano de Obra:

Esto represent6 un problema serio, pues los salarios paga
dos en el campo mexicano son mucho mis altos,que>én otros pai-

ses, lo que eleva el precio de venta de 1la papaina.

- Suministro Inconstante de Litex:

En el caso de Travenol y Signa, S.A., los proveedores no-
. les proporcionaban regularmente el litex, 101due originaba: - -
atrasos en-las lineas de producci6n. '

R 7 . - _
- Cambio en las Lineas de Producciéni

Otro mot1vo por el cual las empresas Travenol Yy Slgna, -
S.A, dejaron de producir, fue la reeqtructurac16n de las 11- -
neas de produccién para elaborar otrOS'productos sintéticos en

lugar de la papaina.

Actualmente para cubrir la demanda, estas empresas impor-

. tan papaina con alto grado defcqncentraci&n y la procesan'para




tener mayores volGmenes con diferente poder enzimitico.

Otras empresas que distribuyen esta proteasa son:

- Enmex, S.A. de C.V.
Rio Lerma # 228 Fracc. Ind. San Niéol&s
' Tlalnepantla, Edo. de México C. P. 54030
Tel.: 565-92-23 y 565-59-99 |

- Merck - México, S.A.
Calle 5 # 7

'“:,_N§uca1pan,‘Edo.-de‘México ,

fpiPrdductds ﬁutricionalés; S.A. de C.V..
fLago XOch1u11co ¢ 225 Col. An&huac
Deleg. M1gue1 H1da1go C.P. 11320 Méx1co D. F.t;l
“Tel.. 545-83-22 y 531-22-00 :

-'Qu1morgam S.A. ‘
Av. Walter Buchanan # 125
- _Naucalpan, Edo. de Méxlco C.P. 53500
Tel.: 576 92-21 y 576-47-49

. Cla. Med1c1nal La: Campana S.A. de c. V.ﬁ‘
Av. vaxsiﬁn del Norte ' 2443
;tMéxxco, D F.-
Tel.: sqgfss-ap

-imE$§as empre§g$ édnstan;éhente‘eséﬁnAhaciegéb 6£¢rta§7315-

44
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los clientes en un intento por ganarlos, y tienden a centrarse
un poco mis alrededor de los precios, es decir, intentan tener
clientes a su favor ofreciendo las distintas calidades de pa--
paina a un precio menor que.el de un producto similar elabora-
do por otros competidores. Esta préctica es la llamada Compe-

tencia de precios.

Ademis de esta competencia, algunas de las empresas lle--
van a cabo la competencia no basada en los.precios, que. se re-
fiere a las ofertas mds accesibles que se hacen a los clientes
en cuanto a la diferenciaci6n del producto, la conveniencia de

tiempo y lugar de ventas o de entregas.

Por Giltimo, se debe mencionar que para los préximos afios- -

la estimacién de la oferta nacional resulta incierta puesto --
que no hay producciﬁn masiva, aunqhe algunas empresas elaboran
una pequefia cantidad depapafna. para determinar si es costeable

- producir nuevamente en grandes cantidades.

3.2. CANTIDADES DISPONIBLES

Durante 1978 y 1979, la produccién nacional fue en proﬁe-
,diokdeid.tqneladas de'papaina cruda, como.esta cantidéd‘ﬁo fue
suficiente para cubrir el consumo de la enzima, se importaron-
23.5y 16.8 toneladas respectivamente. La oferta nacional de-
fpaba!na‘se basaba principalmente en las importaciones y desde-

~hace cuatro &noi. s6lo estd representada por ellas. -
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3.2.1. Anilisis de Importaciones

A continuacibn se presenta un anfilisis de las importacio--
nes de papaina y los paises de origen durante el periodo - - -

1978-1983:

CUADRO 3.1 - "IMPORTACIONES DE 1978 "a 1983"

ARO P A I S | ~ Cantidad Valor
| (Kg.)  U.S.Dlls.
1978

| Alemania Occidental : 3,576 . 44,440
© B&lgica-Luxemburgo - 840 39,421

' Estados Unidos D 20,957 429,261
India - 100 3,406

‘Uruguay o 32 1,531

. Venezuela | . SR  ‘: o :11» o s27

Imp. al Interior - 25,516 518,587

* Perfmetros Libres . 220 3,007

T o ta. 1 25,736 521,593

1979

o Y:Kiemania Occidental o .‘ 5,776- 24;450
Bélgica-Luxemburgo 760 31,498

Estados Unidos .~ ” 11,176 190,297

_ Francia | B s | 1,776 137,521

India s

‘T ot a1 . . 16,804 383,769
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ARO P A I S Cantidad Valor
u.S.
Kg Dlls.

1980
Alemania Occidental o 212 5,800

Bé1gica-Luxemborgo 200 11,156
Estados Unidos | 11,296 188,282 |
Irlanda IR 700 31,428 B
T ot a1l 12,408 236,666 :
.. .~ . Alemania Occidental o SR 2,204
 Bélgica-Luxemburgo . 1,383 32,369
Estaddé Unidos e ;:15;920' 465,561
Malasia j o 467
T ot a 1 T ;17;475 500,601

Pépaina Grgdo“Farmécéuticov‘
‘Estados Unidos = S a0 1,362

T o't a 1 . .o a0 ,11,362 |

1082 S |
‘ Alemania Occidéntgln»‘jj AR ~§13~  485

Bé1gica-Luxemburgo . :'3i‘}‘kf';géoo»_ 4,392
v:’Dihaharca Lo IR 7000 36,182
© Estados Unidos . . . 4,463 136,062
ottt .0 s se
Creta1l o s 177,083
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ARO P A I S Cantidad . Valor
Ke Dlis.

Paphina Grado Farmacéutico '
Bélgica-Luxemburgo 600 14,562
Estados Unidos | | | 61 2,126
Tota1l ~ . 661 16,688

1983 o
o 'télemaniﬁ'OCCidenfai
”_haéigi¢a4tgxembﬁrgb » LA ,
Estados Unidos - ];&{f .. 310 28,121
1_Er5ﬁcii A B  ";-?l?‘ i'3éiff”71;;00 / :25$;838
T o t‘ al 1 SR ‘,,j.1,610' 77,959

Papaina Grado Farmacéut1co

" Alemania Occidental . 958 12,679

' JfBélgxca Luxemburgo f S ‘,{fb‘f ,‘-720",' ?3,679‘ .
Espafia R s 685

' Estados Unidos - L f»f;At;‘-' “200l“A"7,895

e Francié | . s00 - 28,811
T oot a1l - . 2,33 73,03

: FUENTE:f‘Anugtiosxﬁstddlsticqs jMCE.3MGXicb11978-1§83
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El 78.7% de las importaciones provienen de los Estados -
Unidos, el 8,94% de Alemania Federal, el 5.64% de B&lgica-Lu--
xemburgo; el resto, de otros paises como India, Uruguay y Espa

‘fla. De 1978 a la fecha se han importado 86,667 Kg. de papaina,
. cuyo valor es 1'821,524 U.S. délar.

CUADRO 3.2 - "PRINCIPALES PROVEEDORES DE 1978 a 1983"

. Cantidad Valor SRR |
P A -1 8§ : Promedio  Promedio Cantidad  Valor
» - (kg.) u..s. R
‘ - ('Dils.)
. Estados Unidos 67,663 1'464,587 78.07  80.40
 Alemania Federal 7,750 93,953  8.94 . 5.16
‘Bélgica-Luxemburgo 4,884 156,054  5.64 8.56

FUENTE: Anuarios Estadfsticos IMCE, México, 1978-1983.

3.2.2. Precios de kmportacibn
Aﬁnﬁue la determinacifn de'los;rrecios no es el fadtor -
’-'mis critico para tener éxito, sf es un elemento importante en-hzk»

“la conercxalxzac16n de la papaina.

Para la f1]3016n del precio de la papaIna se deben consi-
derar nuuerosos factores como las caractertsticas de 1a enzima,
1los costos de produccxbn. 1a competenc:a y los objetivos de la

-'e-presa.4'f. -
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Haciendo un an&lisis del mercado, se puede indicar que -
esta broteasa-tiene diferentes valores para cada uno de los --
~ clientes, siendo &ste, el’primer paso para establecer el pre--
cio en relac16n con el valor y el volumen de un sector del mer

vcado.

Los canales de d15tr1buc16n influyen en e1 precxo de la -

o papaina, pues depende de si se dlstrxbuye al mayoreo o al menu -

fdeo, d1rectalente o por ned1o de revendedores. ~También " se coni .

”f§sxdera la asoc1ac16n del producto con una determxnada 1nagen -

>;.23kde enpresa d1fund1da ‘entre los consunldores..

' Otro aspecto que se debe tomar en cuenta es la oferta, ya

-1%, ue hacxendo una evaluaciﬁn correcta de ésta, se puede f1Jar -

' :_e1 prec1o para obtener por 1o menos un nxvel sat1sfactor10 de-
”5‘ut111dades. R s '

Basandose en. los cuadros 3 1 y 3 2 se pueden determinar-,“

-;los precxos de 1mportac16n, aunque estos varlaran dependlendo- _f 

fdel tipo de papa!na y del pais proveedor. Por egenplo, a 361'7

-:glca Luxemburgo se: 1e ha estado comprando papa!na grado farma_

';fcéutico que es de nayor ca11dad a la adquir:da a Estados Un14}

":Hdos y Alelanxa Federal., Bl precxo promedlo de 1mportac16n a:'

“{Bélg1ca-Luxemburgo es '32.00 U. S d61ar por Xg.» para Estados4
f‘ 7Unidos es de 21 64 u. s d61ar por Kg. ¥ para 1a papa!na de B

‘7:L~origen nlelln es de 12.12 U S. Délar por Kg.‘;

En 1983 el precio de importaciGn de papaina grado farma§L 
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céutico a Estados Unidos, Bélgica-Luxemburgo y Alemania Fede--
ral fue de 39.47, 33.00 y 13.22 U.S. d6lar por Kg., respectiva
mente. Y para la papaina excepto grado farmacfutico, el pre--

cio promedio fue de 59.60 U.S. délar por Kg.

5.3 IMPORTACIONES POR EMPRESA

Otra forma de analizar la oferta nacxonal de papaina es ?"
conocer las 1mportaciones por empresas. no. sdlo para estable--n
cer la cantidad disponible, 51no tambzén parn 1dent1f1car a --

llos proveedores y los precxos de venta.'

Desde 1970 cznco enpresas han ven1do 1mportando regular--{jf

mente papaina y son'

- Qu1norgam, S.A.

Merck - Méxlco. S.A.

Travenol, S. A.

Productos Clentifxcos, S A

'f'Algunas de estas enpresas llegaron en’ un momento dado a -~"

By produc1r papaina, como es el caso de Mixim y Travenol S A

' 'f m1entras que otras 5610 1mportaban esta enzina.

Las empresas que realxzaron importaciones de papa!na du-- :

Jf ;> rante 1983 son-?'7
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CUADRO 3.3 - "IMPORTACIONES DE PAPAINA POR EMPRESA"
1 9 8 3
Excepto grado Con grado
EMPRESA farmacéutico farmacéutico
Cantidad Valor Cantidad Valor
: (Kg) _(pesos) (Xg) (pesos)
Quimorgam, S.A. 200 1,881,000 1000 9,405,000
Cervecerfa Moc- ,
tezuma 1000 15,675,000 132 ° 1,245,294
Merck-México, - - ' '
S.A. : 260 2,441,425 936 v8.803,080_,

Mixim, S.A.

Cfa. Medicinal
La Campana

Charles ‘§ Tapie -

700 10,972,500

90 360,000
a0 150,000

1983

FUENTE: Arreglb‘Afancelario‘pdt Producto SECOFI, México

En el cuadro anterior, se observa que la empresa Quimor--

gam, S.A,, represent§ la principal oferta nacional con un - -

©30.26% de‘la oférta,'seguida~por la Cerveceria Moctezuma con --

un 25.21% y, después la Cia. Merck-México y Mixim con 23.6 y -

17.65% respectivamente.

. Otrgs'empréSa
res'a 35 Kg. 6 $50

Central de Drogas.

s realizaron importaciones de papaina meno--

,000 en tbtal, cono es el caso de‘lg Cia. -
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3.3.1. Precios de Compra

Los precios de compra son variables debido principalmente
al grado de concentracién y al proveedor de esta enzima. Por-
ejemplo, la papaina de muy alta calidad se obtiene a partir de
un proceso muy elaborado, lo que origina mayores costos de pro

duccibn y por tanto, un mayor precio de compra.

L# Cfa. Quimorgam, S.A. comprd papafina a un precio de -
'$9,405 por Kg., mientras que la Cerveceria Moctezuma. que es -
una de las principales ofertas de la Industrié Cervecera Nacio
nal, comprb a un precio de $1,330.45 por Kg., los Laboratorios
Mixim a $3,487.75 por Kg.,’ddnde se estandariza y disminuyé su
concentracidn sggﬁn'las necesidades‘de sus clientes que estdn-
reiacioﬁados con 1la Indﬁstria Alimenticia y Farmacéutica.‘.La-
Cia. Medicinél_La Campana comprf a $4,000 por Kg., mientras -
que para la empresa Charles § Tapie, el preéio dg compra fue -
de $3,768.35 por Kg.; y por Gltimo, para la Cia. Central de --
: Drogas; que vende también a la Industria Farmac&utica y Alimgg
ti;ia; el precio de COmpré fue de $1,330 por Kg.. de papaina -

en estado semicrudo y sin refinar.

3,5.2. Precios de Venta

Los preC1os de venta de la papaina en el mercado naC1ona1
estin determ1nados por ‘la 'calidad o grado de concentrac16n que
presenta esta enzima en su presentac16n flnal, y por el costo-

de 1mportac16n.
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Debido a estos factores, los precios de venta de papaina-
varfan de $1,000 a $8,000 por Kg. En el siguiente cuadro se -
dan los precios de venta de este producto por los Laboratorios

Mixim, S.A.

CUADRO 3.4 - "PRECIOS DE VENTA DE PAPAINA"

TIPO DE PAPAINA , P r e c i o
Alto Grado de Concentracibn 32 Dolires por Kg.
Mediano Grado de Cdncentraéi&n 20 D6lares por'Kg;
Bajo Grado de Céncentraci&n 12 D6lares por Kg.

FUENTE: Laboratorios Mixim, S.A.

| Los precios estdn dados ‘en d6lares debido a la fluctua- -
cidnbde_ia paridad déiar-peso y son validos‘para 1983 y 1984,
Los clientes de Mixim son principalmente de la Industria-
"QuimicofFarmacéutica,4los_cuaies comptah papaina con alto gra-
‘do de concentracibn para utilizarla en la elaboracibén de medi- -
‘cémentos. Tanbién aigunas compéﬁias alimenticias les comﬁraﬁ-
papaina con alto y mediano grado de concentracibn para utili--

'zarla en el ablandamlento de 1a carne.

. 3.4 OFERTA DE.LOS PRINCIPALES PAISES PROVEEDORES

Exisﬁen'varios paises que vendén)papaina en ;odo,el}mhﬁdd,
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algunos en grandes vol(imenes y otros en menor proporcién, con-
mayor o menor calidad, pero resulta que son pocos los paises -
proveedores que desde los afios 70's hasta la fecha han manteni

do una venta constante.

" Estados Unidos. Alemania Federal y Bélgica-Luxemburgo son
consxderados los principales paises proveedores de papaina a -
'anivel nundinl, s1n descartar a Sud§£r1ca que es también uno de
,‘los nayores productores. Estos paises se han caracter1zado .-
fpor vonder en: grandes volﬁ-enes y diferentes calxdades de una-

'.”forla constlnte.;

Se tiene conoc;miento de que otros paIses cono Bspana, Ir;

. rw>:flanda, Hlllsil y Francxa. exportaron en alguna ocasibn peque—- f'

"fnas cantidades de papaina a Méxxco, Canadl JapGn. Venezuela.

: Italxa y Suecza, gntre otros.

’f! En cuanto a la venta de prodnctos sustitutos de papaina,, .

'.‘f‘se txene que la peps1na es vend1da por D1namarca, Estados Uni-

' Qdos. Italla y Aleman1a Occidental la tr1ps1na por Canad! Sux
’ 523, Estados Unidos y Alelania 0cc1denta1 b4 la brone11na por .-

. Ch1na, Sulza. Estados Unldos y Aleuania 0cc1denta1

‘“flyl.‘Cantxdades Bxportadas

jﬁfprincipales pn!ses proveedores de la papaina, se podr& compro-

jfbar cono ha sxdo cubierta ln demanda xnternac1onal de esta en-'

Haciendo un nnllisis de las cantidades exportadas por Iosi'i 



zima y el papel que ha jugado cada uno de ellos, es decir, se-
observari cuil es el mercado que cubren y-en qué proporcibn, -

dando una idea de su capacidad de oferta.

A continuacién se muestran las estadfsticas de exporta- -
. ¢cibn de los brinéipales paises proveedores, Estas estadisti--
cas son de exportaC1ones de enzxmas pues no se tienen en par-
'tlcular para papaina,. Lo 1dea1 serfa visitar a cada uno de --
los prdductores devpapaina y a los organismos en los diferen--
tes paises para obtener 1la 1nformac:6n, esto es ancnmente po-
‘s1b1e para una empresa establec1da debxdo a los altos costos -

que reprqsenta.
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CUADRO 3 S - "ESTADISTICAS DE EXPORTACIONES DE. BNZIMAS DE BBL- N

GICA- LUXEMBURGO 1978 (FRACC, ARANC.. 35. 07)

. CANTIDAD "VALOR '
PAIS COMPRADOR KG. x 100 MILES DE U. S, DOLAR
FRANCIA A 8,241 . 2,661 .

~ _HOLANDA e . 6,868 : 1,278
. 'ALEMANIA FEDERAL =~ 7,899 2,284
ITALIA = . -~ 5,484 St1,800
PORTUGAL . - - 109
ESPARA e 2,132 1,049
POLONIA 2,595 ' 695.

* CHECOSLOVAQUIA - R S AR ¥ 1)
JAPON ST 126

- C.E E._":-~ i 28,372 . 8,107

T 0O T A L 162,520 18,229

’fFuENTE- 'Anuaiio Estadistlco de Comercio therior, IMCE,
A ! Méxzco. 1978. .55;, s ,
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CUADRO 3.6 - "ESTADISTICAS DE EXPORTACION DE ENCIMAS DE LA RE-
PUBLICA FEDERAL DE ALEMANIA - 1983 (Fracc.Aranc. -
35.07)".

CANTIDAD VALOR

PAIS COMPRADOR KG.x 100 MILES DE U.S. DOLAR

FRANCIA 5,492 3,403

BELGICA - LUXEMBURGO 3,386 5,141

HOLANDA - 1,938 . 962

ITALIA ‘ 3,758 - 3,905

 GRAN BRETARA - 1,688 | 927
IRLANDA o S22 106

' DINAMARCA . s23 . 526

" GRECIA : » 236 - - 88

NORUEGA - - .60 o a2

CSUECIA . 109 178 L
FINLANDIA =~ .. = -297 = 0 245

CSUIZA . 236, 1,230

AUSTRIA. 642 =~ 7M1

PORTUGAL = R T A R I

. ESPARA - . . 1,617 .. 759

' YUGOSLAVIA o329 a9
COTURQUIA G- 239 0 aet

CRUSIA Lo e T sy
POLONIA B R | SRR
CHECOSLOVAQUIA [ 1 R 1 8

CHUNGRIA - - 3,123 - 909
RUMANIA - ~ , S 80

'BULGARIA (L T TR
E.G. . C 17,043 ' 15,056
ALGERIA. L 529 - 102

~ SUDAFRICA st a6

~ ESTADOS UNIDOS . 1,934 4,456
 CANADA - T e atE




58

PALS COMPRADOR Kcox 100 MILES DE U.S. DOLAR
MEXICO 40 178
GUATEMALA 19 75
COLOMBIA 18 130
- VENEZUELA 271 - 258
ECUADOR 42 , 80
PERU . o2 .33
BRASIL - AR ¥ 2 556
~ ARGENTINA S 374 | 353
IRAN : S 661 , Y 4
ISRAEL 146 19
PAQUISTAN ' 113 . 45
LIBIA . 50 s
S BGIPTO. - . . .70 .. 88"
"NIGERIA = - . as SR [ R
ANGOLA R o165 39
INDIA 697 S 1,740
 FILIPINAS = 107 220
CHINA co 2 o 52 o
COREA -~ . . .1,078 . So1,508
CUJAPON. o oes3 0 1,183 o
" HONG KONG . 1,082 o o126
AUSTRALIA ~ ' 67 S 252
' NUEVA ZELANDA = 8 84
T 0O T A L 49,71 47,832

- FUGENTE: Anuario Estadfstico de Comerc1o Exterior IMCE,
‘ Méx1co, 1983 ‘
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CUADRO 3.7 "ESTADISTICAS DE EXPORTACIONES DE ENZIMAS DE ESTA--
DOS UNIDOS, 1983 (FRACC. ARANC, 51.75)

PAIS COMPRADOR KG.x 100 MILES DE U.S. DOLAR
CANADA 11227,803 6,353
MEXICO 200,123 606
GUATEMALA 17,170 128
PANAMA 18,693 15
F.W. IND 93,455 230
COLOMBIA 113,890 312
VENEZUELA 195,409 939
ECUADOR 82,994 382
PERU 46,960 , 243
BRASIL 57,334 251
ARGENTINA 77,475 809
HONDURAS . - 1,389 80
REP. DOMINICANA 48,681 1109
TRINIDAD Y TOBAGO 66,591 14

. SUECIA - 390 7

. NORUEGA 3,750 104
FINLANDIA 29,526 151
DINAMARCA - 3,266 n
BELGICA - 705,178 1,430
GRAN BRETARA 70,792 1,424
IRLANDA 13,167 - 443
HOLANDA ' 283,348 3,403
FRANCIA " 224,369 S oz,0m
ALEMANIA FEDERAL 60,579 1,973
AUSTRIA ‘ 7,303 76,
SUIZA - 8,513 200
ESPARA 26,400 245
PORTUGAL 2,346 ; 152
ITALIA 99,688 = . 12,583
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CANTIDAD VALOR

PAIS COMPRADOR KG.x 100 _ MILES DE U.S. DOLAR
' YUGOSLAVIA 476 115
GRECIA 992 105
ISRAEL 3,019 130
INDIA 477 73
FILIPINAS 61,169 99
COREA a 20,007 : 233
JAPON 105,038 | 3,151
AUSTRALIA ‘ ' 63,327 . = o312
NUEVA' ZELANDA - . 5,307 - 68
NIGERIA ' 18,100 13
'SUDAFRICA = 15,620 S 10s
_ OTROS PAISES 120,352° 942
T 0T A L. 4'200,486 . 30,378

FUENTE: Anuar1o Estadistlco de Comercio Exterior. IMCE.
Méx1co, 1983

Se puede'concluir que Estados Unidos es el pais éonvmayor
capacidad de ofrecer enzimas proteoliticas para cubrir las ne-

cesidades que presenta el mercado internacionmal.

3.5 EMPRESAS pnobﬂcronAs’A NIVEL MUNDIAL

Otro aspecto muy 1mportante que hay que analzzar, es sa--

ber qu1énes representan la oferta 1nternac1ona1 de papaina, 1o
cual permitirs conocer cufles y cufintas son las prznc1pa1es --

firmas que cubren el mercado exterlor la distribucién geogrﬁ- ; T}
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fica que presentan y el sistema de venta que utilizan algunas

de ellas.

A continuacién se presenta una lista de las principales-

empresas vendedoras de papaina a nivel mundial:

E. Merck

Postfach 4119,6110
Darmastadt, Germany
Te: (6151) 721

Tx: 888712

.- Gusfav C. Meht
" Postfach 730270,2000
. Hamburg .73, Germany .
Te: (40)6724066
Tx: 2174126

- Boeﬁringer Mannheim GMbH
quifach 51,6800
'Mannhéim 31, Germany
Te: (621) 7591
Tx: 463193; 462420
- Jan Dekkéva,V. Naarden‘Chémicals'Div.. 
© P.0. Box 10, 1520 AA | .
| wdrﬁerQEer, Netherland;
Te: (75) 281144
Tx: 10273 -




Bush Boake Allen Ltd.
Blackhorse Lanc, London E175QP
Great Britain

Te: (1) 5314211

Tx: 22259

Rapidase, S. A.

Boite Postale 139, 59113
‘ Bruxélles, Belgium .
‘Te: (91)909320

 Tx: 820645

Bios-Coutelier, S.A.
37 Rue Potter 1030
Bruxelles, Belgium
Te: (91)282278, 283348
Tx: 11100

Biological Evans Ltd.
P.0. Box 313

Bombay 400.001 India
Te: 273829 '

Tx: 112915

Enzo-Chem Laboratories PVT, Ltd.

P. 0. Box 28 Yeola, Dist Nasik
Maherashtra 423.301 India
‘Te: 72, 77, 123

62
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- Vallabhbhai Oatel Chest. Institute, Biochemical Unit
University of Delhi 110.007 India
Tel: 225602

- Industrie Biologique Franéaise, S. A, ‘ ‘ '!i
B.P. 48, 92231 | e
Gennevilliers,'France

‘Te: (1)790-6374
Tx: 620638

<

- S. Mujibullah (Alkaloid) Sons, Ltd..
.P.0. Box 137 - | o

' Ramma Dacca, Bangladesh India o

- S..Bf'Penick‘and,Co.
1050 Wall Street West
Lyndhurst, N.C. 28144 USA
Tel: (201) 9356600

- 'Sterling Otganiés Div. ‘ o
| 90 Park Ave. - , ) 'fl‘a.ﬁ o .ja  ‘,;_
New York, N.Y. 10016 USA o
' Te: (212)9722632 |
Tx: 420512

Otras empresas estéblecidasfén Estados Unidos: .
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- Borge International, Inc.

‘- Botanicals International, Inc.

- Chemical Dymanics, Corp.

- Dormer Chemicals, Inc,

- Enzyme Development, Corp.

- Fermco Biochemics, Corp.

- Gallard- Schles1nger Chem1ca1 MFG, Corp.

-kWallerste1n

.-Como‘se obserVé sonilsylaé‘empresas que'actﬁan.comO'los -
‘principales proveedores, déétdtandp las eétéblecidas¢en Esta--
dos Unidos, que ademéis cuentan con agentes y distriﬁﬁidores cn
“los mercados exter1ores. por eJemplo, las compan1as Laborato--
‘r1os Mixim, Travenol y Signa, S. A. establecidas en Mexlco, re

presentan a las firmas §. B. Penick § Co. y Wnllersteln;

Estos intermediariosléon muy importantes en el-siétema de
distribucién. usado por el provéédor, ya que les conceden dere-
chos de exclusividad que les permiten realizar funciones de al
macenaje &“divisién de 1ote$.

- E1 cahallde distribucién que .se emplea en este caso es: -
fabricanfe-intermediario devcomercio exterior (exportadores) -
én‘los Estados Unidos - mayorista y/o detailjsta en'el‘pais ex

tranjero-usuario industrial.

Las - pr1nc1pales compafiias productoras de papa1na que ven-

den en d1versos paises, fueron capaccs de encontrar e] meJor
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camino utilizando intermediarios en forma inteligente, ya que
resulta evidente que la papaina debe ser distribuida con efi-
ciencia, tanto en la planificacién como en la promocién y pre

cio.

3.6. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

"bafa‘cpﬁplgmentar'este_anélisis, 5610 faltariﬁ‘intég;ar;
un‘anéliSis sobre'el control de lasractiVidades‘yide la posi- '
cién que guarda 1a competenc1a 1nternac1ona1 En‘dicho cbn*-
ﬁ'trol es precxso tener en cuenta factores tales como. tipos-de
‘productos, ca11dad de los mlsmos, organlzac16n de la d1str1bu '
‘;16n, act1V1dad promoc1onal etc., tanto desde el punto de SRR
‘vista'cuélitativd como‘cugntltat;vo. Los datosvreg1strados -
referentgé a algunos prodgétefes y'vendédpres4de'ﬁapaina_h ni.
vel nacional e internacional yé‘hanISido“méncionédbs; pbr.- ;
ejemplo, que acfualmehte:hb”existgn‘préductores naciénaléslv°
~ (aunque se fienen-proyectos para‘producir papaina) pefo~que ; 

s§ exxsten vendedores que satlsfaCen la demanda con 1as 1mpor

taciones que se reallzan. Otra 1nformac16n es que 1as empre- o

sas americanas representan la oferta pr1nC1pal y cubren el

mercado mundxal, proporc1onando papaina en sus dlstxntas for-

" mas y cal1dade> a precios: muy var1ab1es, depend1endo de la ca

,11dad del producto y de la 51tuac16n geogréf1ca del c11ente,

fﬂzpara el caso de Méx1co, e1 prec1o promedlo de 1mportac16n es—
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alrededor de 40 d6lares. Por otro lado, los productores de -
Bélgica-Luxemburgo venden a un precio mlds alto, pero la cali-
dad de 1la enzima es mayor que la que ofrecen los productores-

de Estados Unidos y Alemania Federal.

Ahora bien, después de haber anallzado de un modo gene- -
ral la p051c16n competitiva en el mercado exterior, con el --
fin de sefialar a los principales rivales y las 4reas en las -
cuales son més fuertes, se estima que exisfen algunos facto--
res'muyfsignificatiQos en los cuales se tendrfa que poner mu-
>5cha atEnciSn pdra podér introducir 1la papainé (ya sea‘qué se-
‘;mporte Yy reprocese o bien que surja un productor nacional de
 7105 que :se tlenen en proyecto) al mercado exterior pretendxdo;

D1chos factores son-'

- 'Caiidad del Producto: definitivamente los produéios -
en competencxa tendrén dlferentes calidades, pero al-
 »gunas veces el consumidor no necesita la. en21ma en su
' ‘m5x1mo grado de concentracién, ya que dependeré del
uso que le tenga destinado. De todos modos, los dis-
tribuidores en México.cuentan con ié‘capacidad,para -

sumihistrar cuaiquier tipo de calidad de papafna.

' ”-_-Descuentos y Cond1c1ones de Pago: réSulta evidénte -

.'Eque cuando el producto p1erda terreno o no consxga -
aflrmarse en comparacibn con la p051c16n de un producr

to rival, lo primero que se recomendaré hacer, es ana

1,1;zarvs1teste;productp no es demasiado caro o 'si les-'




67

estéd dejando margen suficiente de beneficio a los in-
termediarios, es decir, se revisarin los tipos o por-
centajes de descuentos y las condiciones de pago ofre

cidos.

Iniciativas Publicitarias y Promocionales: el tener -
control sobre este aspecto es muy importante, puesto-
que sirve para conocer el tipo de politicas seguidas-
por la competencia, pefmiﬁiendo saber con que inten§i
vdad&apoyarén su producto y cufles son las zonas env--
"que~piensanlfoitalecer su posicién. o
Red de Distribucién: una vez que fue localizada y'va—
»loréda.la informaéi6n'respécto a los7puntps de venta-
de“bapaina‘en ibs cuéléé la.competehcia,distriﬁuyeisd,
pfoducto, se puede'determinar si existe una situacién
faQoréble para poder cubrir satisfactoriamente el'mei

‘cado propuesto.

Diligencias y Exactitud en cuanto a Entregas:.a menu -
“do ios_clientes y sdbre todo los del meréédo indué; -
trial, ho pueden tolerar errores o retrasos en 1as en
tregas, pﬁestoique éstos»imblican paroé y rétrasos~en

sus actividades;

'As1stenc1a Técn1ca y Ayuda al C11ente' esto se refle-
Te a garantias eventuales. ademfs de vender con un me
Jor servicio;, la asistenc1a técn1ca no seré necesar1a

“'para el producto.
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Estos son los principales factores que deben controlarse
para poder garantizar la aceptacién de la papafna en el merca
do exterior, minimizando los problemas que se presentan cuan-

do existe competencia.

3.7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL CAPITULO

En la elaboracifén de este Capftulo, se ha llegado a una-
serie de conclusiones que permiten evaluar de una manera con-
éreta la situacién real que guarda la oferta de papafna a ni
vel nacional e internacional. Dichas conclusiones son las si
guientes:

Hasta 1979 s6lo tres empresas producfian papafna en el --
pais: Travenol, Mixim y Signa, S. A. sumando una produccién -
anual, en promedio de 4 toneladas de papaina, pero dejaron
devproducir por diversas causas como altos costos de mano de-

obra, imposibilidad para controlar las plagas, etc.

Actualmente no existe produccién nacional de papaina, pe
ro se estudian algunos proyectos para elaborarla. . Ademis dos
de las empresas que producfan papafina estén,experimentandokf-
con pequeiias eantidades para determinar si es costeable la --

produccién a gran escala.

Desde 1978 1la oférta nacional depende de las importacio-

nes que se realicen a los principales proveedores, estos son:
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Estados Unidos con un promedio de venta de 67,663 Kg., Alema-

nia Federal con 7,750 Kg. y Bélgica-Luxemburgo con 4884 Kg.

Las principales empresas productoras de papaina que cur-
bren el mercado mundial se localizan en Estados Unidos, Alema
nia Federal y Bélgica. Estas empresas cuentan con represen--
tantes en los pafses demandantes y basan su competencia en: -
la calidad del producto, el precio de venta, el tiempo y lu--

gar de entrega.

. Es recomendable que la iniciativa privada y el Gobierno-
apoyen fuertemente los proyectos relacionados con la elabora-
cién de.papaina,‘ya que se cuenta con todos los elementos ne-
cesarios para producirla, tales como: abundancia de papaya, -

tecnologia, mano de obra y mercado.

La empresa productora de papaina en proyecto debe estar-
_enfocada hacia el mercado exterior, ya que éste presenta un -

panorama mis atractivo que el mercado nacional.




CAPITULO 4

-"ASPECTOS LEGALES Y FINANCIEROS PARA LA
EXPORTACION

4.1. :GENERALIDADES

Como ya Qe ha mencionado antes, el proBlema bhsico de - -
nuesfro pais es la falta de divisas, por lo tanto la exporta--
cién de nuestros productos es el mejor medio de hacernos de --
ellas. Es por eso importante’hécer notar que la politica del-
Comercio Exterior no es sencilla, por eso en’este Capitulo se;
hace un anéiisis de los aspectos referentes a los Permisos y -
Autorizaciones que serdn necesarioé’para la exportacifn de pé-

paina.

Lo primero que se deberd hacer en una exportacibn, es cla
sificar 1a mercancfa. Esta clasificacién se hace a través de-
las Nomenclaturas Arancelarias o como se les denomina comfinmen
te "Fracciones Arancelarias" y que son las que definen en,qde?
posicifn deberi exportarse una mercancfa, esto.se rige por me-
dio de la Nomenclatura Aduanal de Bruselas, emanada del Conse-
jo de Cooperacifn Aduanero de Bruselas, con el objetivo de uni
ficar la forma de clasificar las mercancfas a nivel mundial, -

Por 1o ‘anterior el producto estari clasificado por la fracci6n
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arancelaria especffica 35-07-A-002 en lo que se refiere a la -

exportacifn de papaina,

4.2, EXPORTACION

El c6digo Aduanero'distingue dos tipos de exportaciones -

4,2.1. Exportacién Definitiva.

Consiste en la salida de mercancia del pafs por tiempo --

ilimitado.

'4,2,2. ‘Exportacién Temporal.
Consiste en la salida de mercancfas nacionales o naciona-

lizadas Que vayan a permanecér'en el extranjero por tiempo li-

mitado y para una finalidad‘especifica.

4.2.3. Impuestos al Comercio Exterior.

Este instr@mento de Polftica Comeiciél establece 1os dere
¢hos o impuestds hduanerosAqhe deberin pagar los prqductbs y -
meréanéias nacionéles 51 salir del territorio aduﬁhero nacio--
nal. Los impuestos o derechos estdn basados en la:nociéh ad--
valorem y-debefﬁn ser calculados por la aduana en funcién de -
los‘preciQS'oficiaigs‘quq peri6dicamente elabora la Secretaria
de Comércio.fiﬁstg fijacipn:se hace c6mparahd¢ los precios pro

. medio internacionales y en estrecho apego a las normas 'y pric-
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ticas del Comercio Internacional y los compromisos que México-

tiene con sus compradores internacionales.

Seglin el Régimen Arancelario Mexicano, la exportaci6n .de-
la papaya, asi como sus productos industrializados de la misma,
se encuentran exentos del pago de los impuestos de exportacién

especifico y ad-valorem, como se sefiala en el cuadro siguiente.

REGIMEN LEGAL ARANCELARIO DE LA PAPAYA Y SUS DERIVADOS
s REEEE ____CUOTAS

FRACCION _ PRODUCTO __ESPECIFICA _AD-VALOREM
08-09-A-04 Papaya precio oficial Exento ~ Exento

060-03-06  Jaleas y mermeladas,-
: .no se ha fijado el --
precio oficial. Exento Exento

060-03-97 Ates 'y pastas, de fru
tas no espec1f1cadas. Exento Exento

No sc ha fijado pre--
cio oficial.

060-03-98 Frutas ‘en almibar o - Exento ‘Exento
- en su jugo, no especi ' o
ficadas, no se ha fi-
- jado precio oficial.

062-00-99 Jugo de frutas, no es  Exento  Exento
: : ‘ -pecificado, no se ha- .
“fijado precio oficial

35-07§A-002 (Papaina, no se ha fi- Exento  Exento
o ‘ jado precio oficial, '

lby dé'acuerdo_él articUldb46 de 1la Ley Aduanera que‘dice{
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No pagar8n impuesto al Comercio Exterior por la salida ~- .
del territorio nacional las mercancias exentas conforme a las-
Leyes de los Impuestos Generales de Exportacién, y a los trata
dos internacionales, por lo cual la papafna se encontrari exen

ta de este impuesto.

4.3 FINANCIAMIENTO

En México existen varias instituciones dedicadas al finan

ciamiento de las éxportaciones, pero las principales son:

..— Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT)
— Fondo para el Fomento de las Exportaciones de Produc--

tos Manufacturados (FOMEX)

4,3.1, Apoyeos Financieros por parte del Banco Nacionai-
de Comercio Exterior (BANCOMEXT)
La importancia de la exportacién ha quedado debidamente -
plasmada én las politicas y programas del Gobierno;. El Plan -
"de Desarrollo Nacional sefiala que es imperioso exportar de mo-
do permanente. El objetivo no sbflo es consolidar 1la pdsicidn-»
del pais en materia de comercio exterior,,sino aumentar la di-

versificacién de las exportaciones.

En virtud de lo anterior, el Bancomext canalizari aproxi-
‘madamente 30% de sus Tecursos de su Programa: Financiero para -

° apoyar 1la actividad exportadora.
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4.3.1.1, Apoyo a la Preexportacidn,

Estos créditos consisten en el otorgamiento de recursos -
para capital de trabajo que permita a las empresas nacionales-
elaborar productos destinados al mercado internacional. Los -
financiamientos abarcan el ciclo econ6mico de la produccidén, -
es decir, desde la adquisicifn de las materias primas hasta la

venta del producto terminado., . .

En el caso de productos primarios y manufacturados de tenm
porada o quévtienen demanda ciclica, también se otorgan finan-
ciamientos para el mantenimiento de inventarios, tanto en Méxi
€0 como en el extraﬁjefo.' En estos casos es requisito indis--
pensable que los créditos se encuentren amparados con certifi-

cados de depSsito o tftulos de custodia.

Los créditos se otorgardn en moneda nacional o extranjera.
Los apoyos en pesos permitirén cubrir lés adquisiciones de ma-
terias prihas y cambios de transformacifn realizados en Mé&xico.
El financiamiento de moneda extranjera serd para insumos de im

pottaciﬁn.

4.3,1.2. Financiamiento al Periodo de Comercializacién
de Productos Mexicanos.
Ante la crisis de 11qu1dez a que se enfrenta la mayor par
te de los paises que presentan mercados reales y potenczales -
para los productos mexicanos, es imperioso actuar con visién -

para reestablecer el fluJo comerc1al f1nanc1ero y asI promover '
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nuestro comercio, En caso de no participar ahora, puede suce-
der que en el futuro, cuando la economia internacional supere-
su actual coyuntura, los productos mexicanos queden fuera del-
mercado. Es por ello que el Bancomext considera de gran impor
tancia continuar apoyando el perfodo de comercializacibn de --

los productos mexicanos.

Estos recursos se conceden mediante las modalidades de --
-otorgar crédito al productor nacional (crédito al proﬁeedor) o
al’ihportador extranjero. (crédito al comprador). Sin embargo,
,tomaﬁdo en cuenta la situacidn finahciera que tiehen algunas -
‘de las empresas mexicanas exportadoras, el Bancomext.continua-.
.rﬁriﬁpulsando ellﬁqiédifo 31 ;omprédor", que consiste en otor-_
gar financiamiento a institucibnes‘bancarias del exterior para
cubrif, a plazos, la adquisicién de bienes y éervicios mexica-
nos; Es importante seflalar que estas facilidades son trahsfe-
rldas, a su vez, por instituciones bancarlas al importador de-

su paIs.

Actualmente Bancomext haautorizado lfneas de crédito por-
un monto superior de 400 millones de d6lares, que se_manejan -

mediante este mecanismo.

Aunado a 1o anterlor, se tiene’ que para cxerto grupo ‘de. -
patses, el Bancomext, cumpliendo con su responsab111dad de en-
' tidad coordinadora del otorgamiento de apoyos financ1eros al -
comer;io_exter;or,‘buscard celebrar convenios marco y- acuerdos

biiététalés qﬁeﬁfijeﬁ normas finéncie;aé’para cieitas‘opefaéig'
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nes comerciales y establezcan lineas de crédito. Esto facili-
tard el intercambio comercial con dichos pafses, disminuyendo-
el riesgo de recuperacién de los créditos y favoreciendo la --
participacién de todas las sociedades nacionales de crédito en

su operacifn.

4.3,2. Programa de Créditos y Garantfas de FOMEX.

En 1984 el Fomex ha otorgado apoyos financieros por =.. -
446,865 millones de pesos. De ese total, 88.11% se destinafa-
a aboyar la exportacifén de productos manufacturados mediante -
el financiamiento de las ventas a plazo en el exterior y la --
preexportacidén y 11.89% para sustituir importaciones de bienes
" 'de capital, servicios y bienes de:consumo en las ffanjas fron-

terizas.

Por medio del programa de preexportacién, el Fomex otorga

financiamiento en apoyo a los siguientes rubros:
_ a) Prodqcciﬁn de artfculos manufacturados para expdrta- -
cién, proporcionando capital de trabajo.

b) Produccidén de bienes de éxportaciﬁn de empresas maqui- -
‘ladoras. . |

c) Manteniendo la existencia de productos de exportacifn-

en el pais o en el extranjero.
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4.3.2.1. " Fipnanciamicnto a la Exportacién,

La mayo} competitividad de las exportaciones sc ha mani--
festado principalmente en el aspecto crediticio, por lo que es
fundamental que 1as empresas exportadoras de productos no pe--
troleros, especialmentc de-manufacturas, sigan conténdo con el
apoyo financiero en condiciones competitivas que les permita -

incrementar su penetracién en los mercados cxternos,

Lo anterior serd importante para nuestro pafs, dada la ng
cesidad de divisas que exige la’reéctivacidn de la economfia, -
por lojqﬁe el Fomex, a través del programa de ventas a plazos-
ben el ekteriqr,:continuaré otorgando finan;iamiento en épdyé -

. de los siguientes renglones:
a) Venta de manufacturas y servicios técnicos,ai extcfidf.
b) Estudio de mercado que permitan la colocacién de expor -
‘taciones. ' ' ‘
c) Campafias publicitarias en el extranjero que promuevan-

las exportaciones.,

d);In#talaéidh de tiendas'en el extranjero,qué cOmerciali

cen exportaciones..

e) Costo y envio de muestras al exterior,
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4.4 LSTIMULOS FISCALES

4.4,1., A la Exportacién.

- Por decreto presidencial publicado en el Diario Oficial -
el 31 de marzo de 1977 se instituyo el SISTEMA DE DEVOLUCION -
DE IMPUESTOS INDIRECTOS (CEDIS). Los beneficiarios que ten- -

‘drén derecho a la devoluci6n serin los siguientes:

a) Los industriales que exporten directamente sus produc-

tos manufacturados.

b) Las empresas comerciales especializadas en el comercio
-exterior que adquieran un producto manufacturado directamente-

del fabricante pdra su exportacién.

- ¢) Cuando utilicen envases o empaques mexicanos para ex--
portar productos que no se beneficien con el presente decreto;
obtendrfin el beneficio fiscal (impuestos indirectos) correspon
diente a los envases o empaques, previo estudio y determina- -

cién de la Secretaria de Comercio.

. De acuerdo al correspondicnte instructivo paré la aplica-
cibn del decreto que dispone reintegrar‘a los exportadores de-
'proauctos;industriaics delmanufactura-ﬁacional, la Devolutiéh;;
de Ihpueﬁtos v él gencfal de Impor;aciGn fijado por la Secreta
ria de Comercio, del 13 de mayo de 1977, los réquisitos pafa .
contar con la Devolucidn de Impuestos por prortac16n al pro--:

, ducto mdnufacturado dcherﬁn'_
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a) Estar incluido en las fracciones de la Tarifa General-

de Exportacidn.

b) Contener como minimo 30% de componente nacional en su-
precio unitario libre a bordo, lugar de exportacién o de costo,
seguro y flete si se utilizan empresas nacionales de seguro y-

' de transporte.

-c) Aparte de la Devolucién de impuestos Indirectos por ex

portac16n obtendr5 Ia devoluc16n ‘de la- parte proporczonal de -

los 1mpuestos de 1mportac16n que se hub1eran pagado por los --'
 ‘componentes importados cuando no. se aco;an al régimen de 1mpor BN

tac16n temporal

d)'La Secretafia de Coﬁercio, de acuerdo a la Bpinibn de-

. §:1 Secretaria:de Haéienda’y Crédito Piblico, determinari los -
prodhctos cuya eiportaciﬁn ofigine-la devolucibn de.los iwpuegga
toS,,qUe_identificarﬁ'porﬂlas‘ffaccionesvarancelarias,de la Tg.
rifa de1 fmpueStolGenera1 de Exportacibn, dﬁndolos_a:cbnocer‘- SR
- mediante listas. . ' |

e) La Secretarfa de Comercio fijgri; por famas_b prbduc-;
‘tqs; los porcentajes de devolu€i6n que Eorrespondé,‘conforme a
‘ia§ rég1as generales que expida o acudigndq a la Secretarfa de =
Hécienda y Crédito Pﬁblico. Eétas dépendencias estabiec;rﬁn -;:

v los requ1sitos conforme a los cuales procederﬁ el otorgamlento :
i,del est!mulo. atend1endo al conten1do nac:onal, al grado de <=
'transformac16n y al incremen;o de las exportaciones del produc  f‘

- to.;”
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La Secretarfia de Comercio calculari bimestralmente el por
centaje del contenido nacional, a cuyo efecto los interesados-

deberén proporcionar los informes y documentos necesarios.

f) Para clasificar los productos exportados por su grado-
de transformacifn, se agrupardn en cuatro categorias, identifi
cindolos por las fracciones arancelarias correspondientes a la

Tarifa del Impuesto General de Exbortaciﬁn.,

Los porcentajes de Devoluci6n de Impuestos Indirectos se-

',fijarinudefécuerdo a;1as siguientes. tablas:

TABLA I

CONTENIDO NACIONAL ~ CATEGORTAS SEGUN. GRADO ‘DE
i | ~ TRANSFORMACION
A B Cc D
30 azﬁénos de 40 1v - 28 35 45 “ 55
40 a menos de 50 o 30 40 . 50 60
SOVA‘meﬁosz&e 60 i "f, t:35  451 ‘ 55 65 :
60 a menos de 70 - 40 50 . 60 70 |
70 a menos de 80 .45 55 65 . 75
80 en adelante . Cs0 ‘66‘;j: 70 - 80 -
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TABLA II
INCREMENTO ANUAL %. PORCENTAJE DE. DEVOLUCION |
DE EXPORTACIONES
vS.a menos de 10 10
10 a‘menos de 15 ) 18
15 en adelante : 20

Los interesados en obtener los beneficios preSentérﬁn en-
1a -Secretarfa de Comerciorla,solicitud correspondiente; justi-
ficahdo-el_cumplimiento‘de>los siguientes requisitos;

'1.: Se presentarﬁ ante la D1reCC16n General de Estimulos- ;

a1 Comerc1o 1a slguiente documentac16n. dentro de los noventa-ﬂ

S dIas‘naturales después de haber efectuado la exportacifn:

a) Fdrmas ECE-1A y ECE-1B

b) Cop1a de 1los pedlmentos, 0 boletas aduanales de expor-“

tacién con 1os datos legibles s1n alterac1ones.
c) Copia de las facturas comerciales def:nxtiyas'qhé se - -

refieran a la expdrtaciGn dé los prOductOS‘amparados con*el'pg

'd1mento o boleta anual de exportacx&n. |

2. Las facturas deber&n de tener 1o s1gu1ente'“

a) Nombre de la empresa,
.b) Ntmero de follo 1mpreso."

"c) Registro Federal de Causantes. fff:

;;d) Cédula de Empadronamiento de Ingresos Mercantiles.:_
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e} Nombre y descripbién de los productos, sefialando volfime-
nes y unidades de medida.

f) Valor unitario y total de los productos.

g) Valor de1 prbﬂucto pactado con el comprador.

h) Copias de 1las pﬁlizas de seguros, talones de embarques,-

k guias aéreas, conocimientos de embarque y de los éompro-
‘bantes de pago cuando estos sean-prestados ﬁor emprésas-
iexiCanas; ' ._ . o

‘ i)'SL se 5011c1ta la Devoluc16n de Impuesto General de Im---

portac16n, las solxc;tudes deberan acompaﬂarse con las -1
; copias de las boletas o pedxnentos de importacién re-7~
"quer1do en los. términos del CGdlgo Aduanero de’ ‘los Esta-

dos Unldos Mex1canos.'
4.4;2. Las Empresas. del Comercioyﬁxtefior.

Por acuerdo pre51denc1a1 de fecha 28 de agosto de 1975, se-.
establecen estimulos fiscales a las empresas mex1cnnas que- 
se especxallcen en la colocacién de productos nac1onales en]
el exterlor.f El mismo ‘acuerdo las def1ne d1c1end0 que: -

"por empresa de comercxo exterlor deben entenderse los con-

. sorcios de productores de manufacturas y las empresas de -

' servicio que se organlcen en los térmxnos de este acuerdo"

*LEI articulo 1, seﬂala que:’"se concede a las empresas de co7

:‘4;1nercio exter1or un estimulo fiscal con51stente en 1a devolu

c16n de hasta la total1dad de 1a percepcxdn neta federal de
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los impuestos indirectos que cubran por sus actividades y
que deberin destinar integramente a sufragar los gastos -

ocasionados por sus operaciones de comercio exterior",

Estas empresas deber&n constituirse conforme a la Ley Ge-
neral de Sociedades Mercantiles, bajo la forma de socie--
dad anénima de capitai variable, registrarse en la Secre-
'taxxa de Hacienda y Crédito Pubiico y cunp11r los siguien

‘tes Teun.SltOS :

;a) El capital social de los consorcios, deber& estar sus-
| crito y totalnente pagado representado por acciones -
'.,nomxnatxvas no ser. uenor de Clnco Millones de Pesos -

-y estar constituido en 75‘ como -In1lo por empresas in

"fdustriales establecidas conforne a las leyes mexlcanas.
el 25$ restante podrd ser suscrlto‘ppr personas fisi--.
cas o morales mexigan@s de 1a misma o diferente aétivi
dad,‘coh,gl limite”ﬁﬁximo~de‘5t:de Suscripﬁi@n indivi-
dual.i A ‘ |

b) Las Qﬁprééés de servicio contaran con.un ;apifal-de -

.Dos’y,Medio Millones de Pesos, cComo minimo totalmente-
pagadd y’cdnstituido por aﬁortaéiones individuales, ca -

 *da una de las cuales no excederi -20% del capltal total.
y representadas por accxones nominativas suscrltas por

personas fiszcas mexicanas o personas morales con mayo:

‘ria de capital mexicano,
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c) La organizacién de consorcios y empresas de servicios-

serd la siguiente:

- Administraci6n a cargo de un Consejo

- Direccidén general, gerencias o departamentos de ad--
ministracién, finanzas y contabilidad, relaciones pG
blicas y legales, etc.

- Representaciones exclusivas en el extranjero, adecua , ,E
das a la importancia de los mercados.

- Dérsnpal esnacializado an cada unn de lne eavvicing-
o deﬁarténentos.'

- Insiala;iones y servicios épropihdos para su funcio-

namiento.

4.5.- SISTEMAS DE COBRO

‘En toda transaccifn comercial, existe un conttato, conve -~
nio o comunicacién de compra-venta por medio de las cuales se -
"estipula las condiciones, requisitos y reéponsabliidades a que-
deben acogerse las partes integrantes.

‘Dentro de dichas estipulaciones se deberi fijar la forma-
de- pago, que puede realizarse de las siguientes maneras:

.- Pago por adelantado

- Pagos con la orden de compra

--Ventas ‘en cuenta corriente
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- Giros a la vista
- Letras de cambio o giros a plazos

- Créditos comerciales documentarios

4,5.1. Pagos por Adelantado

~ Procedimiento:

- antes

‘El exbortador exige al importador el pago por adelantado,

de efectuar el embarque de las mercancfas.

Condiciones:

" Las condiciones en que habitualmente el importador acepta

.-hacer

pagos anticipados, como son.los siguientes:

- Si la demanda es mayor a ia~oferta (mercados de Vendedg

res)
- Si el vendedor domina‘el mercado

- Si el pago por adelantado 5610 se ap11ca a una parte -

- del ‘valor de la orden de compra, como 251 o 50%

" - Cuando se trata de,operac1ones en el fabrlcante tuviese

que adquirir materiales costosos para prdducir'el'arti-

culo solicitado.

4.5.2.- Pago con ‘la orden de compra

Procedimiento:

- - El1 pago viene acompafiado de. 1a orden de compra

'4‘Labac¢ptaci6n‘dé Ia-dtden } del pago 6bliggn7a1;éx§ortgi
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4.5.3. Ventas en Cuenta Corriente

Procedimiento:

Al hacerse un embarque de mercancias, el importador reci-
be la factura correspondiente que debe pagar dentro de determi
nado tiempo. Este es un procedimiento que se emplea cominmen-
te en el comercio interno, perb no ofrece proteccién al expor-
tador cuando se aplica al comercio internacional. Por consi--
guiénte,;se emplea~rara vez en las transéCciones de exporta- -

cibn, cuando hay una relacibn més estrecha entre ambas partes.

Tipos de Arreglos en Cuenta Corriente:

— Condiciones ordinarias.- Significan generalmente que-
el pago*débe hacerse dentro de los 30 dias siguientes

ala feché de factura.

— Vencimiento establecido:

~a) Puedé_exigirse el pago dentro de ‘un periodo que -
fluctGa entre 30 y 120 dias, a partir deyla fecha

de la factura o embarque.
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b) Dentro de los 10 dias siguientes al fin del mes en-
que se haya efectuado el embarque. Esta f6rmula -
concede en realidad, menos de 30 dias de crédito y-
se emplea cuando el comprador radica en un pais ve-
cino y s6lo el tiempo que requiere el trénsito pu§¥'

de consumir el crédito.
.~ A consignacién:

a) El embgrquébse realiza sin pago previo, pero la pro
piedad legal de las mercancfas sigue siendo del ex- -

portador.

B) El importador pagé por la mercancia reciBida a medi

da que -la vende.

c) La venta a-consignaci6n esti protegida, a menudo -

~ por las leyes nacionales en 105’paises importadores.

"~ d) “Algunas-veces, el exportador puede tener ia.protéq-
cidn parcial de las fianzas de cumplimiento o con--
-signar las mercancias a un agente bancario cuyo cré

'dito esté asegurado.

"e) Es: un buen sistema, cuando se trata de la venta de
pequeﬁas éahtidades de mercancias o de lotes de mues
tras.

£f) Adn cuéndo estdn generalmente cubiertos poiklés con

d1c1ones de las cuentas corrlentes, es bueno refor-

zarlas con otros arreglos (por eJemplo, seguros ‘co-

.merc1ales,'etc ).
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Otra forma muy frecuente de efectuar el pago de mercan
cias es mediante titulos de crédito: generalmente'pa-
garés suscritos por el importador o giros y/o letras -
de cambio emitidas a cargo del mismo por el exportador

(vendedor), que vendrfan siendo:

4.5.4 Letras de Cambio o Giros a la Vista

Se puéde definir un giro a la.tisté como una orden formal -
"VAel exportador al'inportador, para qué‘éﬁte pague ei valprlde' -
las mercancias vendidas en las condiciones acordadas. .

Demanda el pago inned1ato. contra la presentac16n del docu--
mento ante el 1mportador o el banco correspondxente, y puede es-
tipular el pago en el paisvdel expo;tador o en cualquier luggr -

del extranjero.

4.5.5 Tipos de Giros

Giros Contra Documentos de Embarque

.Son.los giros que van’acompaﬁados con los correspondiehtes;s‘
documentos de embarque' una de las ventajas de ‘operar a través -
de estos documentos, es que el exportador puede impedir la ‘entre
k ga de las mercancias al. 1mportador hasta que éste pague e1 glro-
. respectivo.

El pfocedimiento a seguir a través de estos documentos es el
siguiente:

El exportador envia mediante su banco y éste a su banco co--

. rresponsal en el pafs del ;mporiédo::dnarlétfﬁ 7"los docﬁmento§-
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de embarque correspondientes, con las instrucciones de no entre
garlos al importador hasta que &éste pague el giro. Es indispen
sable que el importador tenga el conocimiento de embarque para-
poder retirar la mercancia de la aduana y por 1o mismo liquidar

la 6peraci6n.

Giros Limpios:

Son aquellos que no van acompafiados de documento alguno pa-
ra su cqbrd. Ocasionalmente, este tipo de cobro se utiliza = -
cuando existe una confianza mutua entre comprador-vendedor, ya-
que los documentos de la venta y el conocimiento dq embarque se
envian de modo directo al importador (comprador), independiente
mente delwgiro, para pernitirle recibir y'examinar‘lhs mercan--

cias (antes de los trémites de aduana).
Lepras de Cambio o Giros a Plazo:

Son instrumentos que demandan el pago a plazosbpredeterming'
dos de 60, o mis dias. S '

El Banco Emisor:

Es el qué establece el crédito comercial documentario, y -
_ que se compromete ante el beneficiario, ya sea directamente o -
por‘conductd de sus cdrfesponéales a pagaf el importe, e§pecifi
cado contra la preséhtacidn de los documentos solicitédqs, en -
completo cumblimiento de los términos y condiciones estipulados

en. el mismo,
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E1l Banco Corresponsal:

Es el banco del extranjero que interviene en la operacién y

segin su funcién, puede ser:

Aquel que notifica o confirma el crédito emitido por el ban

co ordenante y/o el que negocia y/o paga al beneficiario.

El Banco Notificador: Notifica al beneficiario de la emisifn

del crédito.

El Banco Negociador: A solicitud del beneficiario, puede -

‘negociar las letras mediante el cobro de una comisién.

E1 Banco Pagador: Se compromete a liquidar el crédito a la

presentacidn de las letras y de toda lasdocumentacién.

El Banco Confirmante: Se compromete en los mismos términos-

que el banco emisor, a pagar al beneficiario.

Vendedor. o Exportador:

En la transaccidén comercial, es el beneficiarid‘en el crédi
" to comercial documentario, o sea la persona fisica o-moral que-'
tiene derecho a cobrar su importe mediante la presentacién, en-
los términos sefialados, de los documentos en &1 referidos.
Existen diversas cartas de crédito, en atencibn a sus carac
terfsticas, siendo las principales: '
~a) Por lo qué respecta'a la posibilidad de cancelacién o mo
dificacién:

3-!Revocébiés

- Irrevocables




b)

c)

d)

e)

£)
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Por lo que respecta al compromiso que adquiere el banco-
que recibe la Carta de Crédito:

- Notificadas

- Confirmadas

Por lo que respecta a la disponibilidad:

- A la vista de aceptacién o plazo.

Por lo que respecta a que.vuelvan a entrar en vigor:

- No revolventes

- Revoivente S

Por lo que respecta a la cesién de'deréchos del benefi-- o

ciario:
- Intransferibles
- Transferibles

Por 1o que respecta al recorrido de .la mercancia:

Existen dos modalidades:

Los giros o letras a una fecha determinada, cuyo. venci-- .

miento se cuenta a partir de la fecha pactada entre am--

bas partes,4norma1mente la de embarque. Estos documen--

' tos son extendidos por el exportador a cargo de su clien

te en este caso, también se acostumbra que al documento-

expedido se anexen los documentos de embarque y que és--

‘tos se entreguen contra aceptacidn del girado._

:Los GerS a Dias Feuha lepxos, son giros que no estén -

~ acompaﬁados por los documentos de embarque. Este t1po -
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de cobro no es aconsejable por el hecho de que el expor-
tador estd virtualmente a merced del importador, en lo -
que se refiere a su pago (o implican gran confianza con-

el comprador en el extranjero).

Aceptacidn Comercial: es la confirmacibén por escrito de-
parte del importador (comprador), acerca de la fecha, -

llhgar y forma de pago (cheques, pagarés, etc.).

4.5.6 Cartas de Crédito o Créditos Comerciales DOcumehta-;

rios.

-Se puede definir un crédito‘comercial documentafio,,o,carta
~dé crédito comercial, como el documento mediante‘el cual una -
instituci6n bancaria se obliga, por cuenta.de un c&mprador (im-
portédor) a pagar a su vendedor (exportador), determiﬁada suma -
de dinero dentro de un plazo tamBién determinado, y contra la -
entrega de documentoquue demuestren el embarque o entrega de -
mercancia, bajo condiciones expresamente sefialadas en la carta-

de crédito.’
‘Las partes de un crédito comercial documentario son:

- Cliente solicitante o importador
‘-, Banco emisor del crédito ‘
. Banco corresponsal pagador o negociador del crédito

- ‘Beneficiario o Exportador
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Comprador o Importador:

Es la persona fisica o moral qhe‘acude a un banco a Solici—
taf el establecimiento de un‘ctédito‘comercial documentario y -
se obllga a. reembolsar al banco el importe pagadero por su cuen

.ta, en’ cuanto se le not:flque que el benef1ciar1o ha d1spuesto-

del valor de la carta de crédito;
De 1mportac16n
:- De exportac16n f'

Nacionales e Internacionales

Revocables e Irrevocables

3

Los cr6d1tos comerc1ales documentarlos revocables son aque~‘uf'

los que se pueden cancelar 0 nodxficar. sin ser necesarlo el

_previo av1so al benefic1ario, bastando para ello con que el so-

 11citnnth pida su cancelaciGn al banco emisor, y surtlendo efec,ﬁ

n‘fel momento en . que el banco notifxcador rec1ba el av1sor‘,f7"

:i;;ﬁde revocacion.‘

Este t1p0 de créd1tos 1mp11ca un rlesgo para el vendedor.~:‘;7"“
 f;Se establecen en’ casos de 11m1tada conf:anza entre el comprador

ciy el vendedor que huscan ﬁnxcamente facxlxdades financ:eras, ya-;‘

"{i que 1as com1siones son m&s accesibles.”;"

‘ Los irrevocables son los que se pueden cancelar 0 mod1ficar;
,ﬂsiempre que estén de acuerdo con ellos las’ partes quo intervxe-‘

f;nen en. la*operacidn, prxncxpalmente el benefxciar:o.x_ff,'

: documento constituye el»co_u‘."
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me un banco (emisor), de pagar el importe especificado en la -
carta de crédito al recibir en sus oficinas los documentos res-
pectivos, siempre y cuando estén de conformidad con las condi--

ciones de la misma.

Usualmente, esto 1mp11ca que dicho banco se reserva el dere
cho de hacer el pago f1nal y dar por 11qu1dada la operac16n 56-
lo hasta‘después de recibir los documentos correspond1entes. -
comprobando a su satxsfacc16n que estén en orden y que los re--

quls1tos est1pu1ados se hayan cump11do._

si bxen esta clase de cartas de crédlto no llevan 1a’ garan- ST

vtia o responsabllldad ad1c1ona] de algﬁn otro banco, sI se acos’

‘v‘tumbra que 1a inst1tuc16n em1sora solxc1te a un’ banco correspon;  31 ,

sal que la "not1f1que"; o sea que la trasm1ta al benef1ciario.
Esta not1f1cac16n se hace sin responsab111dad o comprom1so del-

v banco notif1cador.z,

Para e1 benef1c1ar1o, estos crédlt roporc1onan una ‘garan . .

El benef1c1ar1o, una vez que t1ene 11sta su documentac16n,

puede cobrarla por alguno: de los 51gu1entes medxos';'

o a) Env1ar1a d1rectamente al banco emzsor, sollc1tando abono AR

».ven alguna cuenta prev1amente establec1da con el mlsmo.

b) Entregarla para su cobro al banco de la localldad para ;u;[¥::fb

que éste gest1one la cobranza y 1e 1iqu1de con poster1o-
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c) Proponer la negociacifin a cualquier banco de su locali-- -
dad, que normalmente seri el que haya notificado el cré-

dito.

En cualquiera de los tres casos, el beneficiario tendri que

soportar los siguientes gastos:

- Gastos de correo al enviar documentaciones y de cahle o~

1teléfono. si el reembolso lo qulere rapidamente.

 - Bsperar unos dfas a que‘le entreguen su dinerq,_o_bien--:f

xs pagar conisién en ‘caso de negocxlciﬁn. oo
_;-f;Con151ones de cobranza, en caso de utilizar este serv1--?‘w
}cio. ' B

" 7fUna de las nodal1dades mﬂs frecuentes, consiste en que- el -
crédlto indlque que es disponible mediante letras a cargo del -

prop:o corresponsal, sin que esto 1mp11que que el banco corres-1

ponsal confirme el crédito, Esta indicacibn puede obedecer_a -‘“  

queﬁél'bénco émisqr,mantenga'alguna cuenth cpn‘e1 banco corres- -
pohéai'y dsi‘ei;bahco ndtificador-pagador; al‘momentb que. le -
sea presentada la® documentacxdn, cargue a la cuenta del banco -
emxsor, y de esta nanera el benef1c1ar10 no incurra en gastos,
"n1 esperas. ' - \
..Otra{nodqlidaﬁféonsisteven;que’el éré&#tb,irrevocabie‘indi~"
. que hue‘ékndisponibié'mediante letras a éérgo de ﬁn‘banéo‘situd :

i,do'enAunttércer paié. El. benef1c1ar10 para cobrar, debe solx-

‘_cxtar al banco notxfxcador que le negoc:e la documentacién aceg o
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tando el descuento de gastos y comisiones- , encomenddrsela pa-
ra su cobro, o cobrarla directamente remitiendo toda la documen

tacidén al banco pagador,

Por todo lo anterior, es conveniente que cuando un benefi--
ciario reciba un crédito comercial documentario de su banquero-
local, eilo no implique de ninguna manera, que éste tiene la -
obligacién de paglirselo, ni alin cuando el crédito indique que -
‘ laS létras'serln a cargo del mismo banco local. Serﬁ convenien
‘te aclarar qué clase de banco es el emisor y la forma en que va

'hacer efect1vo el créd1to

- Notificadas Yy Confirhadasz

;Laé notificadés soy'aquéllas en las que el bdnco\c@trc#pdn-
sal que recibe i; Carta de Crédito no adquiere compromiso aigu-

no entre el beneficiario, limit4ndose a notificar el crédito, -

sin ninguna responsabilidad de su parte.

Las confirmadas son'aquellas en las que._ el ‘banco corréSpon-
sal que las rec1be se compromete sol1dar1amente y por encargo -
‘'del banco- ordenante, a pagar e1 importe del crédito al benefl--

c1ar10 ‘dentro de los términos y cond1c1ones del mismo.

Un banco afiade  su confxrmacxon cuando asi se 10 solicita el
,banco emxsor, y s1empre que el cred1to haya sido em1t1do en for
‘ma irrevocable. Los bancos cobran al banco emisor una comisién

de éonfirmacidn.

Estos documentos constltuyen el compromlso 1rrevocab1e de--

,pago, no solamente del banco cxtranJero quc las em1te o estable
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ce (banco emisor), sino también del banco en la localidad de; -
exportador (banco corresponsél), que las confirma y por ese he-
cho, se hace solidariamente responsable de dicha obligacién y -
se compromete a efectuar el pago en sus oficinas, cumpliendo -
con los requisitos que le impone el comprador extranjefo a tra-

vés del propio documento.

- Créditos Irrevocables Confirmados

Si el vendedor busca pr1nord1almente seguridad en la opera-
c16n porque no conozca plenalente al co-prador ni a los bancos-
de la plaza del mismo, puede sollc1tar desde un pr1nc1pxo el es,
tablec1m1ento de un crédito 1rrevocab1e,lconf1rmado por un ban-ﬂ  

co de su loca11dad internac1ona1mente conoc1do.

Aunque el bancp confirmante adquiere el compromiso de pagar"
los girés, si éstos deben sei girados éycargo delrbanco emisor,
el"véndedor tendri que soportar los gaStés necesarios yfcomisio
nes hasta que se logre el cobro, a menos que los gxros sean a -

cargo del banco conflrmante.
- A la Vista,ﬂde Aceptacibn o Plazo:

Las Cartas de Crédito a 1a Vista son aquéllas en las cuales
el benef1C1ar10, para dlsponer de su 1mporte, emite- un g1ro a -
la vxsta mxsmo que es pagadero a su presentac16n y con los do-

cumentos 5011c1tados tambxén correctos.

Las cartas de Créd1to de Aceptac16n,.son aquéllas en. las -

que e1 benefxciario, para dxsponer de su- importe, emzte un g1ro;ff'
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a plazo (a un nimero determinado de dias vista, o dias fecha de
embarque, etc.), mismo que es aceptado al momento de presentar-
los documentos de embarque y pagado su vencimiento (aceptacién-

bancaria).
- No Revolventes y Revolventes:

Los créditos comerciales documentarios no revolventes, son-
aquéllos que, una vez utilizados, se ext1nguen def1n1t1vanente.
Las cartas de créd1to revolventes son aquéllas que perm1ten al-‘
benefzcxar1o disponer en varias ocasiones del importe total del
crédito docunentario. Por ejemplo, con qna carta_de crédito -
irrevdcable y revolvente por § 100,000.00, con vigencia de 180-
dfas y disponible.qensualmqntg} el beneficiario podra ufgiizar?
" el montobdel impbfte’cada mes, mientras dure la vigencia de di-

cha carta (la Revolvencia puede ser automitica o previa autori-
zacién del banco emisor del crédito comercial),

-~ 'Transferible e -intransferible.

Sdn aquéllos en que el beneficiario de los misﬁbS’eS'el ven
dedor de la mercancia, y por lo: ‘tanto no t1ene facultades para-

ceder. sus derechos a un tercero.

‘Los créditos comerc1a1es transfer1b1es o as1gnab1es sonaqué‘
1los en que el. benef1c1ar10 tiene la facultad de. ceder total o- -
'parc1almente sus derechos a un segundo benef1c1ar10 que se co-

noce con e1 nombre de as1gnatar10.

-;;pg;ImportaciQn,lExportaciqn; Nacionales e Internas: .
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La Carta de Crédito de Importacién, es aquélla que un com--
prador mexicano pide a un banco local, con el objeto de inter--

nar mercancia adquirida en el exterior.

La Carta de Crédito de Exportacién, es aquélla que abre un-

banco en el extranjero a favor de un vendedor mexicano.
Procedimiento:

- El ilpdrtador empieia por eS;ablecer en su propio banco-
jéicho'docunento; que debe contener instrucciones corres-
»ppndienips‘a las condiciones en las que el banco hard el
‘pgéo del nohto‘del impdrte de lés‘mefcanciaS'él»benefi--
"ciario. -

4{ - E1 banco importador comunica a su_bancpkcorrespoﬁsai en-
el péis del exportador, las condiciones de los afréglos-

de ‘pagos mencionados.

- El banco corresponsal notifica al exportador_la_dispéhi-
f b111dad de fondos que se le pagarﬁ contra un embafque‘-

‘especiflco de mercanc1as.

- Cuando el .exportador haya embarcado las mercancias pre--
sentar5 ante el banco corresponsal sus documentos como -

_pueden ser'

 51 conoc1m1ento de embarque (que es el comprobante .0 cons
:tanc1a de que el porteador ha rec1b1do la mercancia para
'su transporte al punto de dest1no), ademés p611za o cer-

“t1f1cado de seguro,‘cert161cado de orlgen, ca11dad ané-
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lisis, precio de lista de empaques, factura comercial, -

etc.

4.6 ASPECTOS LEGALES

' 4.6.1 Aduanas

‘La ley aduanera Seﬂala en su ar'tiéulo ‘primero, la’regulé‘ciﬁn-
fde la sal1da de mercancias y de los medlos de transporte que se o

utlllcen para tal efecto, asi como el despacho aduanero. E
" Quedan obligados al”cumplimiento de-las citadas operacidnés
“cqalquiér persona que tenga intervencién en la extraccibn, cus-
“todia, almacenaje y manejo de los actos mencionados anteriormen
te.
Se entiende por»aduéna,'aquella prictica de 1las operaéiones

1que la ley aduanera autoriza; establecida'generalménte.en Iasj-”

"‘gvcostas Y fronteras para reglstrar, el trﬁflco 1nternac1onal -

. los géneros y mercancias que se exporten y cobran los derechos-

,correspond1entes.

-Funcibn de 1as Aduénas:a

‘Vigilan*y tramitanslas operaciones de'exportédidn;'trﬁnsito ~'
freembarques, retornos, 811]05 y operac1ones temporales, asi co-‘
e mo hacer el reconoc1m1ento de 1las mercancias para el despacho

l‘aduanero y la c1351f1cac16n arancelaria que 1es corresponda

Determxnan y recaudan 1mpuestos, derechos a 1a exporta--;'

-;cxdn de mercancias, asi como la engenC1a de la garantia‘[f‘
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para las prestaciones fiscales,

Controlan las mercancias sujetas a despacho aduanero o -

depositadas por otras causas.

Efect@ia segundos reconocimientos a las mercancias suje--

tas a despacho aduanero,

“rPrincipales Funcioneé.qne Desarrollan:

A cont1nuac16n se . seﬁalan las pr1nc1pales funciones que de-

y?sarrollan los agentes aduanales al servicio del comerc1o exte--

’

rior, y por consecuencia a la comunidad exportador.

3Desbachar_aduanalmente por cuenta y orden de su mandato,

”,ﬁ (§;portador)‘1a encomienda que le hagan.

*Obtener previamente los permisos y autorizaciones respec

- “tivas, cuando en su caso lo requieran.

‘mRébiBir y révisar la documentacién que le proporcionen -

-_',sus c11entes Yy estudlar sus sugerenc1as para formular la -

 declarac16n correspondlente a fin de que se ap11quen co-

rrectamente los aranceles.

',Cgbrir,por CUenta de 1os exportadores previo anticipo, -
”alos'fletgs; maniobras, impuestos‘Aduanales. étc.

jEfectuar por cargo de sus c11entes los trﬁm1tes necesa-—
rlos para lograr la cancelac16n de f1anzas otorgadas en-
‘operac1ones temporales, subs1dzos o de otra Indole que—u

'1’tas a este requis1to.g
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- En representacién de los exportadores, intervenir ante -
las agrupaciones maniobristas que trabajan en las opera-

ciones federales de las aduanas, estaciones de ferroca--

rriles, recintos portuarios, etc.

- Intervenir como representante de los usuarios, ante las-

empresas de transporte.

- Asesorar al exportador en la determinacién del medio ade
cuado de transporte procurando el ahorro econfmico, de -

‘tiempo y'distancia en el desplazamiento del producto.

- Promover y tramitar por medio de personal especializado-
en todas las operaciones aduaneras y ademis servicios -

811)(11131‘65 que requ1eren en el comercio exterior.

4.6.2 Acuerdo que instituye el reglstro de personas acredltadas
para- suscribir permlsos de exportacidn. :

ARTICULO lo. Se instituye en la Secretaria de Coﬁercio el fe-f
gistfo de persénas que, previo acfeditamiento de su personali--
'dad, sean autorizadas por ias personas morales y organismos pa-
blicos, para suscribir las solicitudes de permisos de éxporta--
cién,'asi-comb las solicitudes de modificacién o prérrogas‘&e -
ids contenidos.,

ARTICULO 20. Un1camente se 1nscr1b1r5n en el registro, como au

torizados para suscr1b1r las sol1c1tudes menc1onadas‘
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1.- Funcionarios de la persona moral respectiva que pres--
-ten sus servicios en forma regular en ésta, para cuya-
inscripcidén serd necesario presentar testimonio nota--
rial, en copia certificada y con firma autégrafa del -
notario, de la escritura éonstitutiva de la sociedad, -

asi como del documento, también certificado por nota--

rio, en que conste el cargo de la persona propuesta pa
ra firmar.
II.- Funcionarios de los organismos pGblicos constituidos -

por'disposicién de la ley o Decreto del.Ejecutivo Fede

ral, los que serdn acreditados por escrito por el titu

lar del organismo.

III.-Funcionarios o empleados de establecimientos industria
les, comerciales o de servicios, propiedad de personas
fisicas, quienes deberdn acreditarlas mediante poder -

notarial otorgado al efecto.

'ARTICULO 3o0. La solicitud y documentacién para acreditar a las

personas mencionadas en el articulo anterior deberi ser presen-

~.tada en la Direccién General de Controles al Comercio Exterior-

"0 en la Delegacién Federal de esta Secretaria, en éuya jurisdic
cién seiencuentfe el domiciiio de 1a émpresa, qhienes la rémiti
rdn a la Direccién Genérai de Asuntos Juridicos para que di¢ta~
miné sobre la misma, y en su caso, formule la tarjeta de regié-
tro que.deberd ser firmada, preﬁia identificacién;_snte la pro-

>‘pia Difecci5n‘pbr_1a persona o personas cuya perédﬁalidadvsé_hg'
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ya acreditada,

ARTICULO 40. Las personas morales, los organismos pfiblicos y'-
los propietarios de establecimientos, también podrin autorizar-
a empleados de las propias empresas o a la Cimara en la que se-
encuentren inscritos, para tramitar las solicitudes. Cﬁando se
trate de empleados de negociaciones u organismos pfiblicos, en -
las tafjetas de registro de &stos se haré constar el nombre y -
la fxrma de las personas registradas, a quien tamb1én se entre-
gari su respectiva tar;eta que debers exh1b1r cuando se presen-

te'a rea11zar los trémites,

ARTiCULO-So. Quienes hayan acréditado a determinadas personas-
para suscribir solicitudes de permisos o para tramitarlas, po--.
drdn en todo momento revocar la éutorizacién y acreditar a = -
otras personas. Mientras no se haga la revocacién a la Suscrig
ci6én por escrito se tendrin por autorlzadds las personas que -
aparezcan en el reg1stro Y como responsable de sus actos rela--
cionados con la solicitud o permiso expedidos, ala persona fi-

sica o moral u organismos que las haya acreditado,

ARTICULO 6o. La'Secretaria podri dejar sin efecto el registro- -
vcuandd'tenga conbéimiento'dé,que las petsonas autorizada§ para-’
suscribir las‘sblicitudes de petmisos ;‘para tramitarlas no ‘v¥
presten'sus'serviéios en la empresa o»empleados pefmanéﬁtes coﬁ
‘Jornada laboral 1gual a la que desempeﬁen func1onar1os 0 emplea

"dos con cargo slm1lar, para lo cual ésta Secretaria establecer53‘ '




105

servicios de inspeccién y vigilancia,

ARTICULO 70. Por el registro de personas autorizadas para fir--
mar la solicitud de permisos de exportacién y para tramitaflas,
no se cobrard cantidad alguna. Por la expedicifén o reposicién-

de 1las tdrjetas se cobrari Unicamente el valor de 1las mismas.
4,.6.3 Permiso Previo de Exportacién

En virtud de diversos écuerdos expedidos pér la Secretaria-
de Comerc1o y Fomento Industr1a1 en la actual1dad solo requle-
ren permlso previo de exportac16n las mercancias comprend1das -
en 343 fracciones arancelarias de las 3,038 que‘1ntegran 1a‘Ta-

fifa del Impuesto General de Exportaciénm.

La papaina fraccién arancelaria 35-07-A-002, se encuentra - .
exenta de este permiso, siempré y cuando cumpla con los requi-
sitos establecidos por el articulo ZZLpara el permiso de expor-

tacién, excepto cuando:

1)‘ El‘metcado actual no esté suficientémen:é abastecido,-
‘Salvo_que el voltmen que se pretenda exportar pueda -
ser hubier;o pof‘importaciones'ﬁue resulten,masiconve_

. nientes a la economia national.. En este caso la Secre
‘taria de Comerci6 y Foﬁentdﬁlndustrial las menciona en
"sué infofmes, ya que paré préserVar'algunoé productos-
.51 no hay suf1c1ente producc16n nac1ona1 no se concede

 '}ré el permlso de exportacxén.
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A4‘»)" R

5)
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El precio a que se pretenda vender el producto sea me-

nor al que otros exportadores venden el mismo producto

a menos que se justifique en razén del voliimen y que -

el precio no sea inferior al minimo que considere con-

veniente la propia secretaria.

. Determinado componente del producto tenga fijado ofi--

cialmente precio de venta y éste sea inferior al que -

‘rija en el exterior, excepto cuando la exportacibn se-

realice conforme a disposiciones de la secretaria.

"En‘caso'de'que se requiera exportar algln pfoducto que

Ileve'algﬁn'producto subsidiado de &ste primerp,‘sé de
berd equilibrar el precio de &ste respecto al mercado-

internacional para obtener el permiso de exportacifn.

Existen otros impedimentos conforme a este reglamento,

otras disposiciones legales o derivadas de desiciones-

adoptadas por organismos internacionales que nuestro -

pais se haya obligado a cumplir,
Exista cualquier otfo impedimento dispuesto por autori[,‘
dad competente. ' ‘

Si el producto cumplé con todos los requisi:os~1a Se--

cretarfa de Comercio expedird una forma en la cua1 se¢~
_sefiale que el producto, en este caso la pdpaina]no~ref,

n‘queriréjpeiﬁiSo.ba:a e;por;a;i6n,definitiva,f'1;;

i
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4.6.4 Proteccidn del Comercio Exterior de México.

La creacién y funcionamiento de 1la Comisién para la Protec-
cion del Comercio Exterior de México (COPROMEX), dentro del Ins
tituto Mexicano de Comercio Exterior, obedece entre otras razo-
nes, a la conveniencia de vigilar el exacto éumplimiento por -'
parte de los importadores y exportadores de las obligaciones -
contraidas, asi como para procurar evitar cualquier préctica . -
ajena a la ética comercial que pudiera perjudicar al comercio -

exterior y afectar la imagen de México en el extranjerdt

Respecto a 1la politlca adoptada en materla de comerc1o exte
rior mexicano en e1 sentido de fomentarlo, protegerlo y coord14
narlo, surgié la ‘necesidad de crear un organismo de naturaleza-
tal, que acorde con sus funciones;'a ia vez dé prestar una va--
liosa cooperacibn en el desarrollo y planeaci&n delfcomércio ex
terior de México; brindara proteccién y seguridad a las opera--
ciones mercantiles internacionales y a quienés en ellas inter--

vienen.

La COPROMEX es una institucién 1ntegrada en forma coleglada
por las representac1ones de 1las Dependenc1as del Sector PGblico
y Organismos del Sector Privado,‘relacidhados directamente_con-
- 1a actividad édmercial de México a nivel internacional, a fin. -

de cuidar el prestigio del comercio exterior del pafis.-
ActGa como conciliador y frbitro, cuando se le solicite, --
‘en relac16n con las operac1ones mercant11es presentadas por o-

“en contra de 1os exportadores, dom1c111ados en la Repﬁbllca Me -
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" xXicana.
Sus objetivos principales son:

1) Formular observaciones, proponeramedidas Y, en su éaso,
sugerir sanciones respecto a précticas, usos o hechos -
que influyan desfavorablemente én las condiciones o po-
sibilidades de venta de uno o mds productos mexicanos -

de exportacibn, que obstruyan el desarrollo, iafdi#ersi
fflcac16n y la coordinaci6n del comercio de México con -

e1 exter1or o, en general, 1mp11quen v1olac1ones 0-ac--

tos contrarios a las leyes o a las préct1cas usuales en

materia de comercio exterior.

2) - Comunicar a las autoridades, instituciones, organismos-

o personas correspondientes, cualquier hecho que, a jui

cio de la comisién pueda perjudicar al comercio exterior

- del pals, y hacerlo del conocimiento del Ministerio Pgé-

blico.

La COPROMEX proporciona a ios importadores o‘eprrtadores - f;ﬂﬁ;
mexicanos un tribunal idéneb»y eficiente~ahte el qﬁe‘pueden pre
sentar sus coﬁtroversias, con objeto-de llegar ‘a un acuerdo en-
treviés partes‘qué.participen, bretendiendo-asegurar.éué dere--

" chos y preéervéf sus relaciones mercantiles.

Ei proéedimiento en las‘reélamaciones se divide en dbs eté;

 pas.  CONCILIATOR1A - Esta etapa se inicia desde el momento en-

"jque un exportador mex1cano somete a la consxderac16n de COPN)EKJ‘

tt
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una reclamacidn en contra de un extranjero, o viceversa; en es-
te Giltimo caso, la reclamacifn se presenta por conducto de laos-

Consejeros Comerciales de México en el exterior.

,'ARBITRAL. Esta segunda etapa se caracteriza principalmente
por-fener como antecedente la fase’concilihtoria y por 1llevar a
cabo el arbitraje propiamente dicho. En esta fase, las‘partes-
pueden ampliar sus respect1vos escritos de queJa y contestaC16n
y exhlblr las pruebas que a su derecho est1men pert1nentes, con
los elementos proporc1onados por las partes, la COPROMEX emite-
‘-un fallo dxctado en conc1encia, absolvzendo o condenando la de-
‘manda, en e1 cual se formulan recomendacxones a las autorldades
correspondzentes para la adopcibn’ de. medldas ‘que- se estlmen ne-_'

© cesarias en contra de quien resulte responsable.,"

14;7:‘D0CUMENTACIQN REQUERIDA PARA EXPORTAR PAPAINA '
A continuacién se indican los documentos necesario$ para ﬁg.
Qef exportar papafna, asi como los organismos pGblicos ante los -

~‘cuales deberdn solicitarse.

SECRETARIA DE COMERCIO '

CERTIFICADO DE ORIGEN' Este documento es requer1do por el-v
pais 1mportador para aquellos productos que gozan de alguna pre

ferenc1a arancelarxa, se solxc;tan con’ sus anexos y cuestiona- -

ti‘rios correspondientes a la prxmera solzcxtud en la Planta Ba;a-

:de la Direcc16n de Controles al Comercio ther1or.'
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SECRETARIA DE SALUBRIDAD Y ASISTENCIA

AUTORIZACION SANITARIA: Se presenta un escrito en la Direc
cién General de Alimentos, Bebidas y Medicamentos, solicitando-

la exportacién, ya que todo requiere registro.

CERTIFICADO DE LIBRE VENTA: Se solicita a la Direccién an-
tes ﬁencionada,vpagandO'los derechos para la expediéiﬁn de este
documento, misné que debe localizarse én la Secretafia de Gober
nacx&n y de Relac1ones Exter1ores Yy en el consulado del pais 1m 
portador para que el producto quede reglsttado en 1as of1c1nas- |
sanitarias de esg,pais. |

CERTIFICADO DE SANIDAD: Debe solicitarse a la mi#ﬁa Direc}":'
‘cién;~ya que en’algﬁnas oéasiones lo éxigen las autpridades-del

pais importador.

. CERTIFICADO DE ORIGEN Este certlflcado comprueba que el -
producto vendldo en el extranJero es originario de Méx1co, ade-
mis permlte que el 1mportador obtenga los benef1c1os que otorga‘

el Slstema General,de‘Preferencxas Arancelarias de su pafs.

Bste'sistema ‘tiene por objeto promover las exportéciones~de
“productos procesados de paises en vias de desarrollo a 1os mer-
cados de paises 1ndustr1a11zados, para perm1t1r1es la entrada -

libre de grav&menes o concederles reducc1ones arancelar1as.‘

Lo anterlor hace que el producto sea: muy compet1t1vo en e1-~

mercado externo en comparac16n con los provenxentes de otros -

';3paises.. S
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Existen dos tipos de certificados:

- E1 de origen forma A
- El de origen forma ALALC
El certifiéado de origen forma A, es aceptado por los pai--

‘;,ses afiliados al Slstema General de Preferencias (G.S.P. ), que-

" son los. s1guientes.

- AUSTRALIA ~ - LUXEMBURGO

?§ REPUBLICA FEDERAL DE ALEMANIA - FINLANDIA
- BELGICA ~ - JapoN |
- GANADA . - ESTADDS UNIDOS DE AMERICA
iéfITALIA;' S ’ij:[f?: 1'j’FRANCIA ~
- DINAMARCA e . - NORUEGA |
- suIzA . - suEcIA

o iRLAsbA L _1‘, - PAISES BAJOS

El certif1cado de orlgen forma ALALC es aceptado por los pai

ses miembros de la Asoc1ac16n Latxnoamer1cana de Libre Comerc1o,

que -son los 51gu1entes'

- ARGENTINA | | - BOLIVIA
CoBRASIL . coLomsIA
- CHILE . - Bcuapor -
- MEXICO - PARAGUAY

'URUGUAY
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4,8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL CAPITULO:

- La papaina fraccién arancelaria 35-07-A-002, esta libre de-
impuesto a la exportacién especifico y ad-valorem por de la

Secretaria de Comercio y‘Fomento Industrial‘(SECOFI).

- El tipo de exportacifn mis conveniente ser4 la exportacién-
definitiva, ya que el producto se comercializari por tiempo
‘ilimitado. '

- Se fecomienda el uso de los financiamientos otorgados‘a'ia-
exportac16n por el Banco Nacional de Comerc1o Exter1or (BAN

COMEXT) y el Fondo para el Fomento de las Exportac1ones de-.

Productos Manufacturados (FOMBX), ya que el BANCOMEXT 1mpu1

sa el crédlto al comprador a Instituciones Bancarias del Ex
,ter1or, para cubrir a plazos los b1enes que adqu1era y con-
esto se lograra que la papaina tenga mayor compet1t1v1dad -

en el mercado internacional. ‘ '

- Se tecdmiénda utilizar los estimuids’fiscéiés qﬁe'btbfgélélr
‘goblerno en lo que respecta a la Devoluc16n de Impuestos a;
Indlrectos (CEDIS) para aquellas empresas que exporten pa--
paina, asf también por el uso de ‘envases. o empaques Y por -

’ut11:|.zar seguros Yy transportes. mexicanos,

- No se recom1enda n1ngﬁn tipo de pago. especifzco ya que este
quedara estipulado, de acuerdo a 1a cantldad de mercancia,

.;que adqu1era el comprador.”
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Si la empresa tiene una persona especializada para realizar
los trfimites de exportacifn, se recomienda registrarlo ante

la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

La papafina estari exenta del permiso previo de exportacién-

por parte de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial

pero se‘tendrﬂ que tramitar el Certificado de Origen‘ante -

la misma Secretaria. Se.rccomienda los dos tiposvde,Certi-

fiéa‘d'os‘de'ofigeyn, el forma A y ALALC ya que la papafna se-

rl-éxporfada algunqs paisqstatinoamericanos y algunps.de -

,1osrqﬁé‘estan:afiliados aliSistema'Genefal'de Preférencigs-

(G5P)., | | |

Se déberi framithr7e1 permiSQ“de exportacién pot,pafté'de -

la'Secretaria de‘Salhbridadi?rAsisténéia:(SSA)'paraﬂidfcual

se debers cumplir con lo siguiente:- ‘ S

- Autoriiacién Saﬁitaria

- Certificado de Libre Venta -

- Certificado de Sanidad (que se tra@ifar5 anté‘1a7misma -
‘Seéretari#) | o |

-Se recomzenda la ut1112ac16n de los agentes aduanales, en -

. caso de que no se tenga una. persona espec£f1ca para traml--

: tar los permlsos de exportacidn de- papaina, ya que ellos se

"ded1can asesorar y tram1tar lo necesario para la exporta---

c16n.’
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CAPITULO 5

PROMOCION

5.1 GENERALIDADES

Antes de definir que es la promocién se tratari dévubicarla
dentro del marco de la mercadotecnia y para ésto se dard una de
finicibén de ésta. ‘

La Mercadotecnia incluye aquellas actividades de negocios -
‘relacionadas con identificar y estimular la demanda de los bie-

nes y servicios de una compafifa, cumplir con la misma haciendo-

disponibles los bienes y servicios en la forma mis efectiva; al
canza utilidades y otros objetivos relacionados con la identifi
cacibn, estimulo y satisfacci6n de la demanda. .
La mercadotecnia posee un conjunto de funciones gerenciales-

las cuales estédn involucradas en todo su proceso, estas son:

1 Delineacifn del mercado

.Transaccién

2 Motivacidn de la compra ff

3 Ajuste del producto | i

4 Distribucién fisica ;f‘;"

5 Comunicécién '5

6 5
-

x.Post;ansaCciﬁn
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Al tomar decisiones sobre las siete funciones gerenciales-
de la mercadotecnia, algunas veces los empresarios estdn suje--
tos a la influencia de variables que cambian contfinuamente. Al
gunas de ellas son controlables, pero otras quedan fuera de su-
esfera de control. Incluso en este caso es preciso tomarlas en
consideracién y manipularlas cuando se administran las siete --

funciones de mercadotecnia. -

Las variables no controlables son fuerzas que limitan las-
decisiones a las que pueden llegar los empresarios. Como se --
ilustra en 1la figu;a, estas variébles estin fuera de la compa--
fila, pero influyen directamente en la toma de decisiones. El1 -
empresario debe -identificar estas fuerzas, preveer su d1reccxén
e intensidad y aJustar 0 adaptar sus deC1s1ones a estos aspec--

tos.

A continuacibén se mencionan algunas de las varxables no --

controlables a las que se enfrenta el empresario:

Medio ambiente politico y legal
Tecnologia -

Competéhcia

Economfa

Consumidores

Medio Ambiente

Responsabllldad Social

Estructura de 1la D1str1buu16n.'ﬁ.
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Aunque los empresarios tienen poca o ninguna influencia en
los variables no controlables, que se acaban de describir, de--
ben ejercer control sobre otras variables al realizar la merca-

dotecnia.

En'la siguiente tabla se presenta una'forma de incluir las
variables controlables en la estructura gerenciai. Existen - -
otros ajustes alternativos que también son apropiados; pero lo-
importanté es comprender que las variables controlables son sen
cillamente, un’anélisis mis general y detallado de_las siete --

funciones gerenciales de la mercadotecnia.

Por otra parte, los gerentes de mercadotecnia deben coordi
nar las variables controlables y no controlables para tomar de-

cisiones éptimas.

La promocién es un término amplio que sirve para describir
todq el campo de la comunicacién de ventas, y abarca la publici
dad, venta personal y pfomoci6n de venta, siendo los dos prime-

ros :métodos m4s ampliamente usados.

La publicidad es una comunicacién no personal, que para el
comerciante para promover un producto o servicio a través de me
dios masivos de comunicacién, ademis el fabricante no ve o ha--

bla personalmente con los compradores.
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Siete funciones gerenciales Variables controlables

1. Delineacién de mercado Investigacién de mercado
2. Motivacién de compra

3. Ajuste del.prodﬁétd‘, T o V'Pfoducto, nombre de marca
: o - © " "marca registrada
Envasado
~Servicios
Garantias

4. Distribucién ffsicé”' R . Canal de distribucién
‘ i - ' ‘Distribucién fisica

5. Comunicacién o ‘Publicidad
4 o B Venta Personal.
Promocién de ventas
_‘Relaéiohes pGblicas
Nombre de marca,
registrada .
Envasado

6. Transaccién - . Servicios
‘ G v Precios
Descuentos

" 7. Postransaccién . servicios
S ' . ~‘Garantfas
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La publicidad tiene como objetivo presentar un producto a -
una gran porci6én del mercado y animar a los compradores a acep-

tarlo.

La venta personal es la comunicacién de individuo a indivi-
duo, y tiene algunas ventajas en comparacién a la. publicidad, -
ya que ofrece el toque humano. Las personas valoran enormemen -
te 15 comunicacién, por lo que la venta personal tiene con fre-
cuencia‘mayor impacto que motiva el intercambio. Asimismo, per
mite a los especialistas en mercadotecnia adoptar una presen£;5
cién’ que satlsfaga las necesidades, de 1os ‘clientes. La venta-
personal concluye muy a menudo con una compra, mlentras que 1la-
publicidad solamente despierta interés y deseos, sin que se reg
1i¢e 1a compra ihmediata. La desventaja de la venta personal -
es el alto costo inherente al sistema, ya‘que el contacto con -

el cliente es costoso.

"El valor de la venta personal como aétividad»pfbmocional de
pende‘del productb que se ofrece:y del mercado. Los,productbs;
de consumo cho'fbstoéos se pueden comercializar con éxito a -
travéé de la venta personal, y de acuerdo con latcbmplejidad -
del producto, la néceSidéd‘de‘este tipo de venta aumentada. La
maybria de los'artigulos‘industriales se,promueven'é5§ravés—de~
la venta,personal. o .

Asi, se puede decir que la promocién es bisicamente un ejér
c1c1o en 1nformac16n, persuaC16n e 1nf1uenc1a, es . dec1r.v1nfor-

‘mar a pos1b1es c11entes acerca de la compaﬁia y de sus produc-- _
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tos, asi como estimular el interés en el producto.

Otro método es la promocién de ventas, que esti planeandd -
para complementar y coordinar la venta personal y los esfuerzos
publicitarios, incluyendo actividades tales como ferias comer--

ciales, exhibiciones y muestras.

Las actividades de promocién, deben sujetarse a un estudio-
detallado del mercado antes de realizar cualquier accifn al res
pecto. Por lo tanto, el exportador puede llevar a cabo la pro-
mocién que mis se ajusteva sus posibilidades dentro de los meca

nismos de promocién internacional.

Sin enﬁargo, nb sé‘puede descartar la idea de que ‘las acti-
vidades promoéionales en el mercado‘internacionél son muy costo
sas en ca;i‘todos sus niveles. A pesar de esto, algunas empre-
sas en México cuyo valor y volumen de expdrtacidn son importan-
tes, aplican uno a varibéltipos de promocifén, tales como ferias
y misiones en sus mercados potencigles. En 1lo quefrespecta'a -
las'empfesas medianas y pequeﬁas que realizan exportaciones o -
qué desean hacerlo, pero que nd cuentan con el suficiente res--
paldo financiero para llevar a cabo la promocién en el exterior

pueden aprovecharlos:

- Cbnsoféios que c6mercia1izan las 1fneas dé sus produc--'
'tosgy que puéden’sufragér gastos de promocién en cola--
boraéién con las demis empresas afiliadas a ellos.
- ‘CeiqbrarvacuérdOS, convenios u otro tipo de contratos -

"~ con empresas del mismo sector o que manejen la misma 1
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nea de productos, lineas de distintas o bien complemen-
tarias, y que deseen llevar a cabo actividades de promo

cifén en el exterior.

- Por medio del IMCE, se pueden realizar promociones a --
través de sus Consejerfas Comerciales en el Exterior. -
Asi pues, en los siguientes incisos se explican los di-
ferentes medios de promocién que podrian servir para --

los propbsitos que persigue este estudio.

5.2. PROMOCION POR MEDIO DE LAS EXPOSICIONES

Es necesario dar a conocer un concepto especifico de lo que
son las exposiciones internacionales, las cuales se pueden defi

nir de la siguiente manera:

"Son grandes mercados abiertos a los bienes de consumo v/o-
equipo con una duracién limitada, efectuindose en épocas fijas-
en general en los mismos lhgares Y que permiten a los exposito-
res presentar las muestras de su produccién, con el fin de efec
tuar transacciones comerciales, a nivel nacional e internacio--

nal".

Las Exposiciones, no son solamente instrumentos para fomen-
tar el aumento del volumen de ventas adicionales, sino son par-

tes especfficas del mecanismo de la economfa y del mercado.
‘Los beneficios que ofrece este tipo de promocién son:

El. contacto entre el comprador y el vendedor y-la aprecia-

cién objetiva de los articulos, conduciendo ésto a operaciones-
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4

concretas efectivas o por lo menos en forma mediata. El oferen
te aprecia la posicién competitiva de su producto y las- condi--
ciones que impiden su colocacién, ademis del monto de las ven--

tas a realizar durante el tiempo que dura el evento.

. La par;iciphcion en una feria debe servir para los siguien-

tesvobjetivos:

1.- Investigacién del mercado: Analizando si existen posi
.bilidades para vender los ‘productos, asf como las condiciones -

en que se pueden llevar a cabo las ventas.

2.- Establecimiento de contacios: Se logra situando a los
intcresadqi; con el fin7dq‘qntab1ar,las_respdctivas relaciones,

por nédio de 1la entrégn de lﬁestias,»organizpci&n‘dé visitas, -

etc.
3.~ Celcbricion,y firli de contratos. de representaciﬁﬂ.'
Las ventajas que brindin laS Ferias Internaéionales son‘én-
tre otras: | -

Para log;paises partiﬁipqn;es: Conseguir una i#yor penetra
ci6n en el qércado mundial; obtenerrbéneficios y una mejor ima-
' gen; captar un monto -ﬁ;'alto de divisas pdr la eiportaciﬁn de-
las nercdncia;. permitiéndoles dispoher'dei dinero suficienté -

para satisfacer sus neCe;idades de‘expoitaciGn. .
Para los pafses orgaﬂiiiﬂores: Captar divisas por la sim:-
ple entrada Belrpais,ltanto de expositores Coubvde visiténtes'-

al utilizar éstos los servicios de hoteles, restaurantes, trans
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portes , etc.; cobrar a los visitantes una tarifa por recorrer

la feria.

Para las empresas expositoras: Tcner la oportunidad de --
dar a conocer sus productos; estar al dfa de los avances tecno
IGgiéos;>lograr mayor penetracién en el mercado; conocer la ca
lidad de los productos; conocer a sus competidores a nivel in-

ternacional; etc.

Las ferias que se realizan en todo el mundo son tanto de-
carficter general como especializado. Las primeras constituyen
escaparates mGltinles en donde se pueden apreciar y promover -.

productos de Indole distinta.

Las ferias especializadas han adquiridolgfan'inportancia,.
convirtiéndose en centros de reunién en donde importadores y -

exhibidores alternan para efectuar transacciones comerciales.’

Por ello labparticipaci6n en dichos eventos es convenien-
te, sobre todo cuando se destinan a cdmpradores mayoristas - -
vquienes reélizdn‘pedidos'importantes; ademfis de quéves oportu-
nq~acércarse al importador profesional para conocer su reac- -
cién en\cuantﬁ a éalidad, disefio, empaque, tiempo de éntrcga y

cotizaciones.,

En los (Gltimos afios se ha observado 1a tendencia a espe--
cializar el carfcter de las Ferias, pues el evento se dirige -
el segmento del mercado que se desea promover y que esti repre

fseﬁtado,pof;un_gr@po de personas con necesidades déterminadas.
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Asi pues un exportador puede medir la importancia de un -

mercado aprovechando la celebracifén de Ferias y Exposiciones -

que lo ponen en contacto directo con el comprador. Ademis es-

te tipo de eventos da la oportunidad adicional de: conocer los

productos de la competencia, caracteristicas de compra-venta,-

obtener informacifén para mejorar presentacién y publicidad, --

etc.

Para la preparacibén de estos eventos es necesario tomar -

en consideracifn los siguientes puntos:

1.

Antes de inscribirse se deben investigar y analiigr -
la potencialidad del mercado, las posibilidades de --
venta que ofrece y!de los requisitos del pafs importgk
dor en cuanto al producto que se pretende comerciali-

zar.

Inscripcibn y renta del espacio adecuado para exponer

el producto.

Selecci6n de la presentacifn o de las pfesentacionés-
de la mercancia con posibilidad de mayor acecptacibn -

entre los clientes potenciales de la Feria.

Disefiar el stand inmediatamente después de la confir-

macidén del frea que se rento.

Seleccionar el material de publicidad que se utiliza-
rd en el stand para promover al producto y a la empre

sa. Por ejemplo, carteles con la descripci6n y daragf
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ter{sticas del producto, nombre y direccibén de la em-

presa, logotipo, etc.

Preparar folletos, catflogos, listas de precio para -
distintos voliimenes etc., en el idioma del cliente y-

que contenga la informacibn completa del producto.

Seleccionar el agente aduanal, para que realicen los-

trimites necesarios.

Seleccionar el personal que atender4d el stand, el - -
cual debe tener poder de decisi6h y conocimiento per-
fecto del producto y del idioma del cliente; para - -

atender al pGblico y promover las ventas.

Ademds de los puntos ya mencionados, se debe analizar el-

objetivo que se persigue con la asistencia a las mismas; por -

ejemplo cuando se desea:

(o]

Ampliar los mercados,

Conocer la aceptacibn del producto. .
Conseguir un distribuidor o agenterpara el producto.
Comunicarse con diversos empre;ariOS'en corto tiempof-
sin tener que realizar mfiltiples desplazamientos para-

entrevistarse con cada uno de ellos.

Como se mencionS anteriormente el IMCE elabora un prdgra-

ca1endar1o de eventos de un determinado aﬂo, basindose en

informaciﬁn proporcionada por diversas fuentes, como son: -
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1. Invitaciones que llcgan por conducto de la Secretaria
de Relaciones Exteriores, el cual turna la invitacidn
al director del IMCE quien a su vez la hace llegar al
Departamento de Ferias y Exposiciones, en donde se --
analizan y evalGian toda la informacibn que se recaba-

posteriormente.

2. Comunicacién directa por parte de las embajadas y no-
tificaciones de los Consejeros Comerciales Mexicanos-
en el Exterior sobre los diferentes eventos que se --

realizarin en todo el mundo.

3. Por medio de catdlogos y revistas especializadas, --

(Exhibition Scedule, Revista Standar, etc.).

5.2.1. Mecanismos para la promocifn por medio
de las Ferias Internacionales.

El IMCE edita un boletin anual en el que se enumeran tor-
das las Ferias que se realizar8n dando la siguiente informa- -
cibn;

. = Nombre de la feria,
- Tipo (Producto o productos que se exportarsn)

— Paifs Sede.

— Fecha limite de inscripci6n.

Cuando se acerca la fecha en la que. se realizard el even- -

to se puede consegu1r en esta 1nstituc16n un folleto en el que
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se explican los mecanismos de funcionamiento de estos eventos-

y contine lo siguiente:

A) Informacibn general.

A
A.2
A.3
A4
A.5

A6

A.7.

A8

B)

A9
A0
A1

Nombre oficial.

Ciudad y paifs sede.

‘Caracter del evento.

Lugar de celebracién.

Fecha de.celebracién.

Horario de actividades.

Area total de la feria.
Superficie asxgnada para Méxzco.
T1po de v1sitantes.

Paises part1c1pantes.

Visitantes registrados el afio anterior.

Productos a promover,

B.1

B.2

Productos y servicios que se promueven en el even’
to, '
Para obtener meJores resultados en la promoc16n, '

se recom1enda preparar por escrito, en inglés, --

‘una oferta 1ntegrada de los productos ‘que promue-

ve, Esta presentac16n debera contener los Si-ri--
guientes datos: ‘
. ‘Nombre dé-lh empresa, domicilio, tel&fono, dix-

- ‘reccibn cablegrifica, telex, nombre ‘del funcio-
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nario responsable y puesto que ocupa en la em--

presa.

Nombre del producto, descripcién calidad y espe

cificaciones técnicas y/o comerciales, usos o -

aplicaciones,
Precios FOB,

Precios CIF.

Capacidad exportable y/o volumen actual disponi

ble.

Plazo de entrega.
Forma de empaque.
Vigencia de 1a oferta.

Condiciones de venta.

C) Requisitos de Participacifn.

c.t

Con el propdsito de integrar un

grupo empresarial.

representativo de los productos a promover, el ---

IMCE requiere conocer su oferta empresarial expor

table, por escrito y en papel membretado.

La'participacidn de cada empresa quedari sujeta a

la evaluacifn de este documento, por lo que se re

comienda proporcionar los datos con la mayor pre-’

'cisiﬁn y entregarlo al pérsonal de la Subdirec- -

cién de Eventos Internacionales o en la Delega- -

cibn Regional de su entidad al momento de inscrip

ci6n,;conrlévcarta-convenio-debidamente Tequisita

- da.
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c.3

C.4

C.S

C.6

C.7
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Entregar en el almacén el muestrario de los pro--

ductos que se promoverin en el evento.

Enviar a 1la feria un representante de la empresa-
para atender su exhibicifn y promover sus produc-
tos, con poder y :capacidad para concretar opera--

ciones comerciales.

Los gastos de transporte, hospedaje y vidticos --
del_representante serin cubiertos por la énbresa-

expositora,

Durante el evento, cbservar puntualidad en el ho-

rario, citas establecidas y reuniones convocadas.

Proporcionar a los funcionarios que estén a cargo

del pabellén de México, los informes que fequie--

_ran sobre_elvresultado de su promocién, a fin de-

evaluar la participacifn,

Contar con catdlogos de sus productos.

Trémites de inscripciébn.

D.1

' D.2

‘D.3

Fecha 1fmite de inscripcibn,

Firmar Cartg-Convenio debidamente reqdisitada, .-

(la cual se anexa al final).

Entregar cheque a nombre del Instituto Mexicano -

de Comercib'Extgriqr, por;con;epto de depdsitolde ,

"garantfa, el cual se devolveri al expositor al --
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término del evento, siempre y cuando €ste haya --
cumplido con todos los requisitos de participa- -

cién.

D.4 En caso de cancelacifn después de haber firmado -
la Carta Convenio no se devolverid al expositor --
ninguna cantidad que se haya entregado con motivo

de su inscripcién.

D.5 El lugar de inscripcién.

E) Costo de Participacifn.
E.,1 Costo por local arrendado.
E.2 La cantidad cubre los siguientes servicios:

« Alquiler del espacio.

. Construccién, montaje y decoracién del local.

. Servicios: 1luz, vigilancia, teléfono y limpieza.

:. Flete, maniobras y gastos aduanales de sus mues-
trarios en México y en el pais sede.

. Seguro de muestrario. »
vEl costo y contratacién del seguro-del muestra-
rio es responsabilidad del expositof. en. caso -
de pérdida o dafio e1 expositor hars directamen-.

‘te la reclamacibn a su empresa aseguradora.

E.3 Si el muestrario excede el peso, el volumen y el-
- valor sefialados, el costo del excedente deberf --

'ser cubierto por el expositor de acuerdo a las ta
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rifas de flete vigentes al momento del embarque..

E.4 Se recomienda a los expositores que la muestra no

exceda los limites sefialados,

F) Muestrario.
F.1 Lugar de recepcifn de muestrarios.,
F.2 Selecci6n del muestrario.

- Lasvpiezas que formen el muestrario de cada pro
ducto se seleccionarin cuidadqsamehte‘paii ga--
.rantizar la calidad de la exhibicibn y sc prote

‘ geran,antps de ser empacadas, para evitar‘Que‘-

se dafien durante el traslado

F.3 Complemento del muestrario.

.= A fin de presentar una exhibicibn adecuada y se
integre el dlseﬁo general del Pabe116n de Méx1-
co, es‘1nd1spensab1e que las empresas expos1to-

'ras'aéudan al centro de Asesorfia en Diséﬁo,'a -
kfin deAreéibir las indicaciones necesarias fes—
pecto a sus apoyos grﬁficos como fotos en color,
textos expllcatxvos, logotipos y elementos para

destacnr sus productos.

F.4 Folletos.o catflogos.
- Deben enviarse en'cantidgd limitadh.juntq con -
el muestrario, -en la lista de empaque se decla-

rarfn "Sin valor comercial".
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| F.5 Empaque.
. El empaque y embalaje van por cuenta de la em--

presa.

F.6 -Identificacifn de cajas.
. En la etapa del empaque sevdebe adherir una tar
jeta con el nombre, domicilio y tel&fono d°.1"
enpresq,‘asi como el ndmero progresivo y totél-

‘de cajas, sepafhdo'pot una»diagonal;

ﬁ.f ketiro de muestrarios. -
.= AL term1nar el evento, las muestras serln remx-
3t1das a M6x1co y tan pronto llegucn al almacén-
7 IMCE las‘empresag serdn not1f1cadas para que eg
 tas sean‘retiradas ya que'después de 30 dIas no
-se aceptard ninguna reclamaci6n y se d1spondr§-

= del muestrar1o como mejor - proceda.

" G) Documentaci6n.
G.1 Junto con su muéstrario,-el_expositor entregarf -

la lista de empaque, ofiginally 12 copias.

H) Trataniento Aduanal ) ’

' H.l VLas instalaciones del: evento son Recinto Fiscal.

| 1o que obliga a los participantes sin excepc16n.
_'a cumplir los reglamentos aduanales del pafis sede
j y es importante destacar que - todos los muestra- -

: rios se internnn en ese recxnto ferial con- e1 ca-
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ricter de importacién temporal.

H.2 Todos los muestrarios ser&n reexpedidos a Mé&xico-
al término del evento, salvo en los casos en que-
se opte por la destrucci6n bajo supervisi6n adua-

nal,

1) Servicios.
1.1 Los servicios proporcionados al participar expo--
niendo los productos en eventos internacionales -

son:

- Organizacién y coordinacién del evento en Méxi-

'co y en el Pafs Sede.

- Transporte del muestrario y tramitacidn del per

miso temporal de exportacién.

. - Disefio, construccifn, decoracién y mantenimien-

to del pabellén.

- Insercifn de los nombres y productos de cada -- .~
una de las empresas asistentes en el catflogo -

del evento.
- Promocidn‘de ios productos en el pafs sede y --
frea de ihfluencia.
1.2 También se.proﬁorqiona;
- Informaciﬁh general sobre comércio ex{eribr,

- Listas con nombres y direinones.de compradores
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potenciales para que el participante establezca

contacto con ellos desde México.

- Orientacidén técnica sobre cotizaciones, finan--
ciamiento, seguros, fletes, empaque, normas de-

calidad y etiquetado.

5.2.2 Mecanismos para la inscripcifén en las "Muestras"

de productos mexicanos al exterior.

Existe cierta similitud entre los mecanismos para la ins-

cripcifn a las ferias comerciales y a las muestras de produc--

tos al exterior, siendo el mecanismo de estas filtimas como si-

gue:

1. Requisitos. de participacifn.

a]

b)
=

d)

ce)

Contar con oferta exportable.

Contar con cotizaciones FOB y CIF de los productos-

a promover.

Entregar el muestrario de los productos que promove

T4 en el evento.

Enviar al evento un representante de la empresa pa-

ra promocionar sus productos, con capacidad para --

. concretar operaciones comerciales.

Observar durante el evento, puntualidad en el hora--

rio establecido y cumplir con las citas de importa-

dores negociantes interesados y reuniones que citen

" funcionarios del IMCE.
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Proporcionar a los funcionarios del IMCE un reporte
de su participacién, a fin de evaluarla. El repor-
te debe prepararse conforme a la gufa y entregarse-
en un plazo no mayor de 15 dIés contados a partir -
de la fecha de clausura del evento.

Este deberd elaborarse en papel membretado de 1a --

empresa.

Contar con catfilogos de sus productos.

2. Trémites de inscripcién.

!

b)

c)

Llenar y firmar la Carta-Convenio que deberd ser en
tregada al personal IMCE de 1la Subdireccifn de Even

tos Internacionales o en la Delegaci6n Regional al-

‘momento de su inscripcifn.

DepSsito de Garantfa.- La empresa participante debe
r4 hacer un dep6§ito de garantia en pagaré, con fe;
cﬁa de vencimiento de dos semanas después de la --
clausura del evento, mismo que seri devuelto, siem-
pre que la empresa haya cumplido con los t&rminos -

establecidos,

S1 pertenece a un consorcio, presentar una carta --
del mismo donde manifieste estar enterado de su par

ticipacifn en el evento,.

3. Limites del muestrario.

Si el muestrario excede los limites sefialados, quedard
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sujeto a una autorizacifn y la diferencia en costos del flete-

serf cubierta por la empresa.

Seleccién del muestrario.

a) Las piezas que formen el muestrario de cada empresa
se seleccionarin cuidadosamente para garantizar la-

calidad de la exhibicién.

Folletos o catdlogos.

a) Deben enviarse junto con el muestrario.

Seguro.

a) El costo y contratacifn del seguro del muestrario,-
queda bajo la responsabilidad del empresario parti-
cipante. '

Retorno del muestrario.

a) Al terminar el evento, las empresas notificardn por

escrito el destino de su muestrario, quedando bajo-

su responSabilidad a cubrir los gastos referentes -
al manejo. y reexpedicifn.
b) El1 IMCE no se hace responsable de ninglin muestrario

después de clausurado el evento en el pais sede.

Documentacién.
a) Junto con su muestrario, el expositor entregari la-

lista de empaqﬁe, asi como una factura, en virtud -

de que el muestrario saldri de México con carficter-

‘defeberfaﬁidn definitiva.

-
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Los valores contenidos en esta factura deberfn de -

ser los mismos que aparezcan en la lista de empaque.

La lista de empaque se eclabora describiendo el pro-
ducto y especificando el material usado en la manu-
factura de los artfculos contenidos en cada caja, -

en espafios, y el valor uhitario'en moneda nacional-

-y dflares.

<)

Una hoja separada contendrl el rosumen del -uestra- ‘

'rxo entregndo, con el total de bultos, peso bruto,

volumen y valor FOB el cual deberl de ser el de ‘ex:

_portaci&n y no el de venta en el mercado Nacxonal -

ya que sobre el precio declarldo en la lxsta de em-

,d)

'E1

~en el pnIs sede.‘ f'

paque, deberdn de pagarse los impuestos en el pafs-.
sede del evento, en caso de vender el'luestrario.-
El enpresario‘es'responsable de obtener todos los Qif

permisos y/o requisitos necesarios pafa la‘exporta-v

ci6n de sus productos.

. IMCE -ofrece sin costo:

Alquiler'del loéal para la exhibicién.
MontaJe y decoracxdn del local en caso necesario.
Envio del muestrario al evento.

Despacho aduanal en México 'y en el paIs sede.~

Organizacién y coord1naci6n del evento en México y-"ﬁv
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— Promoci6n de los productos a exhibir en el pais se-
de.

-~ Informacién general sobre comercio exterior,

— Orientacién técnica sobre cotizaciones, financia- -
miento, seguros, fletes, empaque, normas de calidad

y etiquetado.

5.2.3. Misiones Comerciales.

. Desde su fundacién, el IMCE estableci6 1la realiiaciGn de-
Misiones Comerciales, es decir, promocidnes directas’ehtre el-
exppftador y el importador qde permiten un conocimiento.mas am
plio y real de los mercados internacionales, sus sistemas de -

importacién, etc.

La organizacibn de estas promociones se fundamenta, tanto
en los estudios de mercado que se realizan a través de sus - -
4reas espec1a11zadas, como en el interé&s de los nroplos expor-

tadores mexicanos. por concurrir a determinados mercados.

La celebraci6n de pldticas con autoridades y empresarios-
extranjeros, tienden a eliminar los obsticulos que afectan las
eprrtaciones mexicanas y a est#blecer mecanismos para el in--
tercambio de informacxﬁn y la f1rma de convenios comerc1ales,

bancar:os, etc.
El objetivo de estos eventos es:

- 'Llevdr a cabo la promoci6n de las exportac1ones median -

te e1 contacto d1recto con los c11entes potenc1a1es.
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Recabar datos sobre los mercados y los sistemas de in-

formaci6n disponibles en los paises visitados.

Realizar reuniones con los gobiernos de los paises vi-
sitados con el fin de eliminar barreras a las exporta-

ciones.

Celebrar convenios y establecer medios de intercambio=

de informacién.

Para acudir a algunos de estos eventos es conveniente in-

formarse sobre las fechas en las qué se realizardn y una“vez se-,

leccionado algwo de ellos, solicitar el folleto "Informacibn de-

Utilidad" que contiene lo siguiente:

1.

2.

Informacién gene;al.

a) Ciudades y paIses a visitar,
b) Fecha de celebréci&n. .
¢) El1 itinerario.

d) E1 costovdel pasaje.

e) Hospédaje.

Requisitos de participacisn.

a) Fecha limite de - inscr1pc16n.

o b) F1rmar Carta- Conven1o.

- €) Entrega ‘del formato de Oferta EmpresariaT

- d) Entregar un depGSito, el cual cubre la reservac16n-

de. hoteles y. traslados.
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3, Muestrarios.

Se sugiere que ademis del material escrito, como 1lis--
tas de precios, cotizaciones, catilogos, etc., el participante
prepare un muestrario representativo del producto que promove-
rd, recordando que en la clase turista se tiene derecho hasta-

de 20 Kgs.

‘4. Recomendaciones.
a) Para obtener mejores resultados, se débe preparar -
con tiempo la siguiente informacidn: ‘
=- Nombre del broducto,;descripcidn, calidad, espe-
cificaciones técnicas ylcomerciales, usos y‘apli
caciones. |

- Precios CIF (Que se explican en el capfitulo si--
'guiénte).

- Precios FOB. v

- Capacidad exportable actuai.

C- ,leumen actual disponible.

~ Plazos de entrega.

.= Forma de empaque;

- ’Vigencia de la oferta.

- Condiciones de venta.

— Tarjetas de presentaciSn.

b) Durante la MiSiGn, observar puntualidad en el hora-

‘rio establecido'y cumplir con las citas de importa-

dores, negociantes interesados y reuniones.
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¢} Proporcionar a los funcionarios a cargo de la Mi- -
sién Comercial, los informes que requieran, a fin -

de evaluar la participacién.

5. Productos a promover.

Se enlistan todos los tipos de productos que se pretenden
promover en forma detallada, dando opcidn.a otros productos a-
‘participar también,

5.2.4., Seminarios al Exterior.
Los Seminarios operan de la siguiente forma:

Un grupo de empresarios de una misma rama se organizan y-
se prepéran para exponer las pliticas que dardn en los paises;
en donde se deseen promover los productos mexicanos, en estas-
pléticas intervienén los compradores potenciales o los ya esta

‘blecidos intercambiando informacién de inter&s con la empresa.
~En las pliticas se busca entre otras cosas:

~ Dar a éonocer la empresa.
-~ Presentar una buena imagen.
~ Conocer las necesidades del mercado.
~ Recabar informacidn para la futura toma de>de¢i§iones.
~ Conocer los puntos de vista de los compradores.
.4;‘R¢§ibir‘sugerencias.

- ”Coﬁfirmar y actualizar la informaciﬁnfénterior.
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Los seminarios al exterior estin programados a lo largo -
del afio segfin 1la rama de que se trate siendo el IMCE quien se-

encarga de dar a conocer y organizar estos eventos.

5.2.5. Exposiciones en las salas de las consejerias

comerciales de México.

En 1974 se inici6é la presentacibén en las sedes de las Con
sejerfas Comerciales del Instituto Mexicano de Comercio Exte--
rior en el extranjero, con productos sugeridos por los propios
consejeros,‘gpmo resultado de las evaluaciones preiiminares de
mercado que llevan a cabo periSdicamente con el fin de determi
nar cuales son las mercancias mexicanas que m4s interesan a --

los importadores de su zona de adscripcién.

EStos'evéntds tienen como finalidad dar a conocer las - -
‘muéstras fisicas y sus especificaciones t&cnicas a los intere-
sados. asf como los nuevos productos que la industria nacional
estd en condiciones de vender en esos‘meicados y proporcionar-
el establecimiento de relaciones comerciales éntre el exporta-

'

dor mexicano y el comprador de aquellos paises.,

5.2,6. Brigadas Especializadas,

Las Brigadas Especializadas son grupos de empresarios de-
un mismo ramo, que viajan al exterior con diversos prop8sitos,
entre los que destacan: promover la venta de sus productos y -

de su tecnologia, és;ablecer'las bases para proyectos de coin-

RN
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versifn y realizar estudios de mercado.

Por sus mGltiples ventajas las Brigadas propician la con-
tinuidad promocional, lo que se logra al enfocar la organiza--
ci6n de Estos a las negociaciones resultantes de la participa-

cién en Misiones, Ferias y exposiciones.

En cuanto‘a'los criterios aplicables a la planeacibn y a-
la organizacién de Brigadas se deben mencionar aquellos que --
buscan ei incremento del intercambio comercial actual con de--
términadds pa!ses; medianté;;a'promociﬁn de producfos7comp1e--
.mehtéiios en su uSOvo cdnéﬁmo, a productos éxportados'tradicio
nalmente a la promocx&n de productos nuevos con potenc1al de -

exportacxdn a’ mercados trad1c1onales.

. Las Briggdas se organizpn por 1a_Difecci6n de Promocibn -
Internaciohal del IMCE de:un~pfograma‘e1aborado en base a suge
rencias hechas por la: D1recc16n de Promocidn Nac1ona1. que de-
tecta tanto 1as prioridades como los intereses man1festados --

por. los exportadores mexicanos.

- El Departameuto de Fer1as y Misiones Comerciales del IMCE
estd en d1spon1b111dad de 1ntegrar toda br1gada especia11zada-
en cuanto detecte p051b111dades de exportaciﬁn para el produc-

to. que se desea promover.'

f‘S 3 PROMOCION POR MEDIO DE MATBRIAL IMPRBSO.‘

f El método consiste en env1ar informaciﬁn impresa y prue--’
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bas de laboratorio del producto en cuestién a las industrias -
con mayor potencial de compra. Los datos proporcionados debe-
rin estar enfocados al personal directivo, técnico y de labora
torio, para que estos Gltimos puedan constatar la calidad del-
producto. Para hacer mis atractiva la propaganda puede deta--
llarse el producto, incluyendo aquellos aspectos que pudieran-
considerarse irrelevantes como es el proceso de elaboracién de

papaina.

Como se menciond en el capitulo de demanda el 75% del con
sumo‘aparente actual de papafna c¢s absorbido por 1la indhstria
cervecera', con la ventaja de que muchas de ¢llas son granﬁes-
productoras, y por lo tanto consumen considerabies volGmenes -
de este productd, por lo que seria conveniente concentrar la -
atencifén a este tipo de industria envi&ndoles dicha propaganda.
Los importadores de productos quimicos también realizan gran--
des pedidos, por lo que es también conveniente enviarles este-

material.

5.4 PROMOCION POR MEDIO DE LAS CAMARAS DE COMERCIO

Otro de los sistemas es el de utilizar ‘el servicio que --
prestan las Cimaras de Comercio de algunos paises en México --
con la siguiente informacién:

- Nombre de la empresa,

® E el anexo. III se enlistan las: empresas consumldoras mis im
portantes.
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5.5 BUSQUEDA DE OPORTUNIDADES COMERCIALES
POR MEDIO DEL IMCE.

En el folleto "Deteccién de Oportunidades Comerciales' se
dan a conocer las demandas de productos mexicanos por empresas
extranjeras, &stas son captadas en el exterior a través de las
Consejerfias Comerciales del IMCE a las cuales, diferentes per-

sonas acuden para solicitar productos a México.

Los productos demandados estdn ordenados segn su frac- -
cién arancelaria, que para la papafna es el 35-07-A-002, ade--
nds se menciona el nombre de la empresa interesada, su domici-

lio y diversos datos relacionados con su actividad,

Esta publicacién es mensual y se distribuye entre las Aso
ciaciones, Cimaras y agrupaciones de empresarios con interés -
de recibirla. También se encuentra en el departamento de docu

mentacibén del IMCE.

| PETICIONES DE| | -
A | - | ExrorTADO-
OTROS PAISES IMCE gggMEXIcg

Otra opcifn para buscar mercado es la de acudir al Depar-
tamento de‘Consejeros‘ComéfciaIeS'én México,_proporciohar los-
datos necesarios del pfoducto, paré que éstos sean enviadds a-
" las ConSejerIas Comerciales distribuidas en diferentes paises,

y busquen mercado para el producto,

Como fequisito indispensablgfpara hacer uso de este servi
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~ Dircccifn, telé&fono, telex.
- Producto que desea promover:
. Especificaciones
. Calidad
. Presentacién (es)
. Precio (indicando condiciones de entrega)

-~ Oferta exportable.

Estas Cdmaras envian la informacifn a sus respectivos paf

ses para que de ahf se boletinen a las empresas afiliadas a é&s

tos.
CAMARA DE CO EMPRESAS ASO
MERCIO EX- ‘= CAMARA DE CIADAS A LA-
Expoamnonﬁsn-ﬂ TRANJERO EN-[— °| COMERCIO —¥ CAMARA
MEX1CO _
[N 7 N 4/
h 3 V V
EN EN OTRO
 MEXICO : PAIS

Este medio de promocién es muy econémico dado que no es -
necesario enviar folletos ni otro tipo de publicidad en tanto-

no se obtenga una respuesta positiva para la oferta hecha.

Por ejemplo, La Cédmara de Comercio Francesa realiza este-
servicio y cobra Gnicamente 15 U,S. d&lar (Por concepto de uso

del Telex).
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cio se necesita ser una empresa constituida y poder comprobar-
que se tiene continuidad en la oferta exportable, es decir, --
que no sea un excedente de la produccién lo que se desea expor

tar.

S.6 PROMOCION POR MEDIO DE REVISTAS ESPECIALIZADAS.

Otra forma de promocibén es anunciarse en las revistas es-
‘pecilizadas., Generalmente el objetivo que se persigue es - -

crear prestigio y :familiarizar 1os consumidores con la empresa.

Para la empresa exportadora, representa un problgma utili
zar este medio de proﬁociGn, ya que se necesitaria enviar a --
~ una persona, parﬁ hacer un anfilisis de las revistas especiali-
zadas existentes en el pais y seleccionar la mis conveniente -
de acuerdo a factores, como su 8rea de influencia. Como se --
puede observar los gastos que representaria para la empresa ex
portadora son altos, en cambio, cuando la venta dgl productok-
se hace por medio de un distribuidor, resulta mucho mis fécil-

y econbmico para éste emplear dicho sistema de promociﬁn.

5.7 PROMOCION POR MEDIO DE BANCOS.

Otro medio de promocién existente en el pafs es el que -

proporcionan algunos bancos.

1

Estos bancos, valiéndose de las relaciones con otros en - .
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el extranjero buscan clientes para el producto en cuestifn. La

mecfinica de operacifn es la siguiente:

_|sanco BN BANco EN ELl JCLIENTES DE
EXPORTADOR =¥ "yiex1c0 '| EXTRANJERO LOS BANCOS

La persona que solicita el servicio deberi presentar al -

banco un informe del producto que contenga lo siguiente:

- Nombre de 1la empresa.

- Definiéién del producto.

- Caracteristicas.

- oOferta exportable.

- Precios.

— Tiempos y condiciones de entrega aproximado,
— Condiciones de venta.

- Usos (para nuestro caso en especial solamente)

Esta informacifn es enviada por medio de telex a los ban-

cos en los paises previamente sefialados por el solicitante.

Los bancos se encargan de buscar entre sus clientes posi-

bles compradores de producto.

La gran desventaja de este servicio es que s§lo lo propor
cionan algunas instituciones bancarias y se limita a unos cuan

tos clientes.



3]

VISITAS DE UNA FERIA COMERCIAL.
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5.8 COMPARACION ENTRE DIFERENTES METODOS DE PROMOCION.

Las Ferias Comerciales se diferencian de las muestras de-

producto en que:

En la primera, participan empfesas de varios paises expo-
niendo sus productos en un mismo local, el cual esti considera
do como recinto fiscal, en cambio en las Muestras de Productos
al Exterior s8lo participan emﬁresas de un solo pais y general
mente se realizan en locales de las Cimaras de Comercio,.hote-

les, etc.

También se debe tomar en cuenta que en las Ferias Comer--
ciales se incluye, dentro de sﬁs servicios, el transporte de -
productos en cuanto al envio y retorno de los mismqs,vmientras 
qué en las Muestras Comerciales, el retorno de los productos -

corren por cuenta de la empresa expositora.

En las Ferias Comerciales y en las Muestras de Productos-
se llevan muestras fisicas con un volumen y peso relativamente
importantes (200 Kg), no siendd asi en las llamadas Misiones -
Comerciales fa-que en éstas se lievan cétélogos y folletos con
la informacibén necesaria para dar a conocer el producto. Aln--
cuando se lleven muestras, &stas son muy limitadas porque de--
ben ser transportadas fdcilmente, dado qué en las Misiones Coj
merciales se visitan varias ciudades del pais sede para poder-
abarcaf el mayor nfimero de clientes potenciales. Una ventaja-
que se tiene al pérticipar en este tipo de promoci6n es su al-

to grado de organizacién,
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TABLA COMPARATIVA ENTRE DIFERENTES MEDIOS DE PROMOCION

Participan
varios paf
ses en ellas

Se presen-
tan mues--
tras ffsicas

Se incluyen-
los costos -
aduanales

Transporte -
de las mues-
tras hacia -

Ferias Muestras Misiones

el lugar don

de serd el -
- evento.

Transporte -
de regreso -
de las mues-
tras al pais
de origen

Se cubren va
rias ciuda-~-
des en el --
pais sede

Se ‘tienen re
servacidn de
hotel y pasa
je por parte
-del IMCE

Se pagari el
costo del 1lo
cal arrenda~
. do para el -
revento.

Semina-
rios

Exposi-
ciones

Briga-
das



Los loca-
les son -
recintos-
fiscales

Los even-
tos promo
. cionales-
cstén ca-
lendariza
dos.

Los even-
tos pue--
den ser -
solicita-
dos por -
el expor-
tador.

Ferias

Muestras
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Misiones Semina- Exposi- Briga-
rios ciones das
X X
X
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5.9. ESTIMULOS PROMOCIONALES OTORGADOS POR EL IMCE.

En un esfuerzo por incrementar las exportaciones de pro--
ductos mexicanos, el IMCE cred un sistema por medio del cual -
esta institucién reembolsa hasta el 85% de algunos de los gas-
tos incurridos en los procesos de promocibén. E1 porcentaje de
"ayuda' depende del tipo de empresa, es decir, si la empresa -

es pequefia, recibird los miximos beneficios de este sistema de

estimulos, en cambio para empresas muy fuertes el estimulo se-

r4 menor.

Para solicitar estos estimulos es necesario llenar una so
licitud (como la mostrada) antes de realizar cualquier activi-

dad de promoci6h.

Las actividades de promocibén con las que se pueden obte--

ner son:
Tipo de promocién Conceptos por los que puede
recibir reembolsos parcia--
les.
Ferias, Exposiciones y mues- o Renta de espacio
tras en el extranjero, o Envio y retorno de mues-
tras.

o Transportacién aérea:
(clase turista)

o Disefio, construccién y des
montaje de instalaciones-

. para exhibicibn.




Envio de muestras al cex-

tranjero.

Pago del envio de muestra(s) a

compradores potenciales

Viajes de promocién co--

mercial en el extranjero.

Transportucidn aérea (clase tu

rista).

PR ——.

Investigacién producto-

mercado.

Capacitacién en comercio

exterior.

0

.0

Transportacidn aérea (clase tu
rista)

Hospedaje

Cuotas de participacibn o ins-
cripcibn, para cursos, semina-
rios o congresos en la Repibli

ca Mexicana o en el extranjero.

Colegiaturas para cursos en 1la
Repliblica Mexicana o en el ex-
tranjero.

Transportacién aérea clase tu-

rista para cursos, seminarios-

o congresos en el extranjero.

‘Organizacibn de cursos o semi-

narios en territorio nacionail-
por parte de cmpresas de comer
cio exterior, confederaciones-
de clmaras, clmaras o agrupa--

ciones de productores.



Asesoria técnica en el
proceso produccién co-
mercializacién interna

cional.
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Proyectos para la adecuacibn --
del producto a las caracteristi
cas del (los) mercado(s), ex- -
tranjero(s) en cuanto a disefio-

y tecnologia.

Proyectos para optimizar el pfg
ceso de produccién incluyendo -
el disefic que permité,lé genera
cibn de una oferta exportable -

adecuada.

Proyectos para definir estrate-

gias de comercializacién de pro

" ductos en los mercados extranje

ros.

‘Registro de patentes y marcas -

en el extranjero.

Adquisicibén de muestras en el R

extranjero para su produccién -
en el pais y posterior exporta-

cibn.

Estudio de o para merca-

dos extranjeros.

Elaboracién'del‘peffil bhsico-
- del producio;
Eiaboratién_de1 éstudioide mer.

: cédo.
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Material promocional

y de publicidad.

Folletos

Audiovisuales

- Documentales

Videocassetes
Inserciones en revistas espe--
cializadas y/o peribdicos ex-

tranjeros,

Canpéﬂss de publicidad

Elaboracifn de proyectos o cam
pafias publicitarias en los mer

cados extranjeros de interés.

" Promocibn de la industria

maquiladora nacional

Ferias, exposiciones y muestras
en el extranjero.

Material bromocional y publici-

" tario.

Viajes promocionales
Seminarios en el extranjero

Realizacién de estudios

Participacién en negoéig
éiones comerciales infel
nacionales'por parte de-
cimaras, asociaciones o-
empresas de comercio ex-

“terior.

Transportacién aéfea (clase

turista)
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5.10 CONCLUSIONES Y RECOMENDACLONES DEL CAPITULO

Para seleccionar el tipo de promocién mis adecuado es ne-

cesaric Lumar en cuenta lo siguicente:

1,- Se puede considerar que la papaina es un producto in-
termedio y que los esfuerzos para promocionarla deberén ade- -
cuarse a esta circunstancia, esto es, los consumidores van a -
ser industrias a las que el producto en cuestién les serviri -
como insumo, de manera que los esfuerzos realizados deberdn --

1legar a éstos de la forma mis directa posible.

2.- Como se analizé anteriormente, el consumo de la papaf

na es del 75% para la industria cervecera y el resto esté re--

partido entre las industrias de alimentos y la farmacéutica, -

esto implica que al promocionar el producto en la industria --

cervecera se est4 cubriendo la mayor parte del mercado y ade--
mis tiene la ventaja de que este tipo de empresas son ficilmen
te localizables, por lo tanto se recomienda enviar informacién

impresa a las empresas més importantés del ramo.

3.- Por otra parte, el restante 25% no e€s un mercado des-

preciable, as{i que seri necesario utilizar otros medios de.prg
mocién menos directos, que ademds servirdn de aﬁoyo, como sqnf
las Ferias Comerciales, Muestras al Exterior, Misiones, etc. -
De las cuales se recomienda prestar especial atencién a las Fe

rias Comerciales ya que tienen las siguientes ventajas:

a) Son eventos en las que participan varios pafses, de -

manera que ademis de promocionar al productq se adquicren cono
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cimientos sobre la competencia.

b) Existen Ferias que se especializan en la promocién de-
productos quimicos.

La desventaja que tiene esto es que s6lo se realiza una -
vez al afio.

Por lo anterior tenemos:

- Realizar una campaiia promocional enviando catédlogos, fo
lletos y demis informacién pertinente a las principales indus-
trias cerveceras y distribuidores,

- Asistir a las Ferias Comerciales especializadas en pro-
~ductos quimicos.

- Dependiendo de la intensidad requerida en la promocibn-
se podr4 utilizar las Muestras Comerciales, Misiones, Brigadas,
seminarios.

- Revisar mensualmente los folletos "Deteccibén de Oportu-
nidades Comerciales' en busca de demandantes del producto.

- Una vez que la empresa esté constituida acudir con los-

Consejeros Comerciales para ampliar el mercado.
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CAPITULO 6

- CANALES DE DISTRIBUCION
6.1 DEFINICION Y COMPONENTES DE UN CANAL.

La f1na11dad de un canal de d1str1buc16n es tender un puen-
te entre el productor de un b1en 6 servicio y el usuario del -
mismo, ya sea que las partes se hallen en la misma comunidad o-

en diférentes paises a miles de kildémetros uno del otro.:

Como definici6n se puede decir que: "son las conductas que-
cada empresa escoge para la distribuci6n completa, eficiente y-
econémica de sus productos o servicios, de manera que el consu-

" midor puede adquirirlos con el menor esfuerzo posible". +
Los componentes de los canales ‘de distribucién son:

1.- Fabricante.- Es la persona fisica o moral que elabora-

'los productos para la venta.

2.- Mayorlsta. Es la persona fisica o moral que actGa co-
mo intermediario del fabricante y el minorista, obteniendo por-

“ello una ganancia o utilidad.

3.- M1norlsta. Son los pequeﬁos comerciantes que realizan

.1a venta y el contacto con el ﬁlt1mo consumidor. Se\cnracterz-

+ Rhian Edﬁardo. Casos y 1e¢turas IMAN, ﬁﬁg. 64, j966;>v;
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zan por vender gran variedad de productos y por tener existen--

cias reducidas.

4.- Otros tipos de intermediarios.- Son personas o insti-
tuciones que de alguna manera intervienen en el proceso de dis-

tribucién como son: agentes, distribuidores, brockers, etc.

Los puntos terminales de un canal son el productos en el -

punto de origen y el usuario en el'punto de consumo 6 compra fi

nal.

6.2 CANALES CONVENCIONALES

Entre ids caminos més usualeS'qué siguen loslarticulds pro-
ducidos, desde su orfgen hasta 1legar al dltimo consumidor, se-

. tienen los siguientes:

1.- Del fabricante directamente al consumidor.

2.- Dél fabricante al detailisfa y al consumidor

3.- Del fabriéante al mayorista, al detallista y al consu-
midor.
4.- Del fabricante al agente intermediario, al detallista-

y al consumidor.
5.- Del fabricante al agente ‘intermediario, al_mayorista -

-al detallis;a‘& al consumidor.
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Fabricantes y productorces

Agentes Agentes
Mayoristas | Mayoristas
etallistas Detallistas: Detallistas Detallistas

Consumidores finales

6.2.1. Fabricante-Consumidor.

- El fabricantc puede . llcgar dircctamentc al consumidor, por-
medio de una o mis de las sipuientes rutas: "Ventas de puerta -
en puerta', ventas a travéds de las propias tiendas al menudeo -

del fabricante y mediante ventas por correo.

Cuando .un fabricante decide ir directamentc al consumidor, -
toma también 1a responsabilidad de dirigir y ciecutar todas las

* funciones necésarias para completar la venta del producto,
~Existen algunos aspectos que hacen que este tipo de distri-
bucién resulte en algunas ocasiones muy costosa. Estos son los.

. siguientes:
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a).- La formacién y mantenimiento de un personal de ventas.

b).- La formacién y mantenimiento de almacenes e inventa--
rios,

¢).- Proporcionar el financiamiento necesario para las fug

ciones adicionales,

"d).- Tomar los riesgos que implica conceder créditos.

Las vantajas que trae consigo son:

a).- Un contacto més directo con el consumidor lo cual fa-:
cilita el conocimiento de las necesidades de éste.

b).- Un ingreso pbr ventas mds alto, al eliminar las utili
dades correspondientes. a los intermediarios,

c).- Mayor control en la distiibucién.

d).- Un movimiento fisiéo mis ridpido de los productos que-

en el caso de existir intermediarios.

6.2.1.1. Ventas directas en labindustria

Con este método se puede proporcionar impulso:adecuado a -
las Ventés. Adémés, es un método para introducir productos o
cuando a los detallistas no les ha interesado, por algﬁn.motiyq
la distribuci6n de éstos. Cuando se cuenta con un sistema de -
este tipo,la‘retroalimentacién de 1a informacién es excelente -
y de esta manera, factores‘como la programacifn en la produccién,
se controlan mejor. Sin embargo, este método impone limitacio-
nes como es la necesidad de contar con un gran capital para fi-
nénciar las opefacionés,‘lo‘que»éonduce en'élgunas ocasipneé a-

costos unitarios de venta superiores a los de otros SiStemés;
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Ventas a través de las propias tiendas del fabricante. Los
fabricantes logran dos ventajas significativas vendiendo de es-

ta manera:

PRIMERO.- Tienen un mayor control sobre el producto.
SEGUNDO.- Obtienen una retroalimentaci6én directa del consu

midor,

Condiciones similares a las mencionadas en el sistema ante-
rior, existiendo en este caso, la necesidad de hacer una inver-

sién grande para establecer y operar tales tiendas.

Ventas por correo. Este canal, que es muy antiguo, ha so--
brevivido a muchos problemas. Las condiciones que se dieron co
mo principales razones dg su aparici6n, hoy en dia no son facto
Tes tan importantes, esto se debe a la concentracién del merca-
do en grandes centros urbanos e industriales y a la mayor movi-
lidad del consumidor, que han eliminado barreras a las compras-
que alguna vez alentaron la utilizacién del canal postal. Sin-
embargo, los fabricantes que tienen un producto poco usual o -
que tiene usos muy especificos pueden encontrar en &ste una op-

cibén de comercializacién.

. 6.2.2,- Del Fabricante al detallista y al consumidor.

Algunos fabricantes, opinan que es conveniente entrar en -
contacto directo con el detallista, en lugar de emplear agentes
© mayoristas, Este canal aunque no es tan efectivo como la. . -

tienda .del fabricante, es especialmente conveniente cuando la -
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compafifa desea disfrutar del control directo de sus productos. -
La necesidad de un control rigido puede ocurrir si el producto -
es perecedero o estd de moda, por lo cual el tiempo es un factor
importante. Una f4brica puede también preferir un contacto di--
recto con el vendedor al menudeo, debido a razones estratégicas-
o competitivas. Con productos de alto valor unitario, tales co-
mo piahos, joyas, plata y maquinaria agricola, el precio de cada
unidad es suficientemente alto para cubrir facilmente los costos
fijos de la venta directa al detallista. Otras circunstancias-
que tienden a alentar la venta directa son: -a) Cuéndo los pro--
ductos de una sola empresa constituyen una parte sustancial de -
las existencias del détallista y pueden hacerse ahorros por me--
dio de los.énvios grandes; b) cuando los productos,manejan un--
mercado suficien;emeﬁte grande, de manera que sus consumidores -
son bastante numerosos con relacién al territorio que debe cubrir.
se, y c) cuando el producto requiere instalacién y piézés de rej“

puesto.,

Al igual que en la venta directa a los‘cohsumidofés, las des

ventajas obvias del programa son las siguientes:

a).- El alto costo de vender y procesar un gran ndmero de -
cuentas. . '

b).-. Correr el riesgo de conceder crédito.

c).- El envio de art1culos en pequefios lotes a lugares que -
se encuentran dispersos.

d),i‘Mantener med1os adecuados de almacenamlento e 1nventa--

rios.
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e).- El volumen pequefio y las distancias hasta algunos al--

macenes.

Estas condiciones hacen poco practico vender a algunos deta
llistas. Empero, cuando una compafiia vende directamente a las-
cuentas grandes, es dificil mantener relaciones aceptables con-
los mayoristas, de quienes depende la compafifa para vender a -

las cuentas pequefias.

Prqductor -—4 Detallista —konsumidor

6.2.3.- Del fabricante al mayorista, al detallista y al -

consumidor.

El mis conocido de todos los canales de distribucidn es‘dog
de interviene el mayorista, de hecho, se conoce como el canal -
tradicional. A pesar de su popularidad rara vez se utiliza en-
forma exciusiva, ya que la mayoria de los fabricantes se reser-
van el derecho de vender a cadenas o a grandes detallistas, aso
ciaciones de pequefios detallistas y algunas veces en forma di--
recta a pequefios detallistas, ademds de venderle al mayorisia.-
Las funciones que lleva al cabo un mayorista son: compra, alma-
cenamiento, venta, entregas y concesiones de crédito, derivédndo
se la ventaja para el fabricante, de no tener estas responsabi-

lidades.

Productor Mayorista Detallistaj~NConsumidor
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6.2.4.- Del fabricante al agente intermediario, al detallis

ta y al consumidor final.

En lugar de hacer uso de mayoristas, muchos productores pre
fieren usar un agente de ventas, corredor u otro agente interme
diario para llegar al mercado del detalle, especialmente a los-
detallistas a gran escala, con lo cual se evita el paso intér--
medio del mayorista y el consecuente increémento en el precio -

del producto.

Productor Agente intermediario a!Detallista —y% Consumidor

6.2.5. Del fabricante al agente intermediario, al mayoris-

ta, al detallista‘y al consumidor,

Este filtimo canal de distribucién es el que recurre a los -
servicios de los diversos tipos de agentes y corredores. Su -
principal. funcién es vender (o comprar, si representan a mayo--

ristas o.a grandes detallistas).

Los agentes y los corredores han obtenido su mayor populari
dad entre los fabricantes que no son suficientemente grandes pa
ra estéblecer en forma redituéble sus propias organizaciones de
ventas o que desean concentrar sus esfuerzos en la produccién -
y delegar a otros la mayor responsabilidad de vender susbarticg

los en el mercado.

Productor }—¥ Agente v—{Intemedio -3 Mayorista Detallista r—-{’c_éns_mni_dor
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6.3.- VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION
MAS USUALES.

A fin de facilitar la elecci6n de el 6 los canales mis convg

nientes, en este inciso se describen algunas de sus ventajas y -

desventajas.

CANAL DE
DISTRIBUCION

Creacién de sucur-
sales de venta en
el exterior

Creac16n de wna cen
tral de montaje o

ensamble en el exte

rior.

Creaci6n de empresa
filiales dedicadas

a la fabricaci6n en

el extranjero.

 CANALES DIRECTOS MAS USUALES

VENTAJAS

- Estas en contacto directo

con el mercado

- Disponer de servicios y.

de existencias en el pro-
pio mercado

Aprovechar los costos de
mano de obra mis bajos en
el propio mercado.

Aprovechar tarifa aduanera
inferior para piezas suel-
tas o partes competentes,

Ficil acceso a mercados -
legislaci6n aduanera res-
trictiva pero con legxsla
ci6én liberal sobre inver-
siones.

DENVENTAJAS

Exige elevados gastos
de establecimiento,
pago de salarios, con
trataci6n de personal
nacional y extranjero
frecuentes viajes de-
control.

Necesidad de mantener
existencias de'todas-
las partes competen--
tes.

Costos de personal -
técnico, administrati
vo y comercial.

Elevado costo finan--.
ciero de la inversitn

Elevados gastos de -
puesta en funciona---
miento de la firma.de
acuerdo con la legis-
laci6n interna del --
pais.

Riesgos 1nherentes a-

‘toda act1v1dad 1ndus-
‘tria1. 




Promocionar el pro-
ducto y recibir los
pedidos por medio -
de: teléfono, telex,
correo, etc.

Agentes de compra
de firmas extranje-
ras operando en el
pais.

* Comerciante

Negociante importa-

dor del pais de -

~ - utilizacién.-

~ Consorcio agrupa-
cién- o cooperati-
va de exportacibn.

Costos de representacifn
y financieros muy bajos.

No hay que realizar mis
operaciones que las nece
sarias para las ventas -
interiores

-No hay que orgamzar ser.

vicio de expo rtacion.

Apropiado para mercados-
lejanos o pequefios,

Riesgos legales equiva--

lentes a ventas en el in
terior

Evita gastos adicionales
por su conocimiento del -
mercado.

~ Ofrece servicio post-ven-
‘ta en algunos casos. (im--

portadores especializados

-en maquinaria diversa) en
que la exportacidn es.po-

co- importante.

- E1 corisejo, agrupacién 0
cooperativa promociona - -

los productos exportables

y suele realizar trédmites.
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- Se tienen que salvar
todos los trimites de
exportacién.

- No existe contacto --
directo con el merca-
do.

- Supeditacién a estos-

agentes.

- Riesgo de perder futu

.ras oportunidades por
existencia de exclusi
va compra.

- No se entra en contac

to con los clientes -
extranjeros, a quie--
nes vende el comer---
ciante exportador.

- El1 comerciante no sue
le obligarse a propor
cionar en exclusiva -
estas exportaciones.

- Puede manipular defi-
cientemente los pro--
ductos creando mala -.
imagen del producto.

- Se pierde el control-

y la posibilidad de -
desarrollar las expor
taciones si se ha re-
servado 1la exclusiva-
del mercado.

- Se arriesga a que los

pedidoslos reciba otro
agrupado,al no estar-
en contacto directo--
con el consmudor.

.- Se’ hace dificil mante

ner la individualidad
'y 'la ‘imagen’de cali--
dad ‘del propio produc
‘ ‘to en el exterior.



Corredor
0 .
Brocke

Agente

" Representante

Distribuidor
o .
Mayorista .

Localiza clientes y los
pone en contacto con el
productor, cobrando una
comisién.

Ofrecer servicio de ase
soramiento.

No hay compromiso de-
vi:)xculacién (generalmen
te).

Busca directamente los
compradores.

'Trabaja' a base de comi-

sién y no incurre en

:grandes gastos.

Maneja normalmente un -

‘sector determinado

Vende artfculos en nom-
bre del productor.

Suele obligarse a no
representar mis que -
una marca de cada tipo
de producto.

- *Ayuda al productor a -

realizar trémites y am-
pliar ventas en su zo--
na.

Pone a su disposicién-

'los servicios de que
-dispone.

Pone  al servicio  del-
productor su red: comer-

- cial y técnica . (impor--

tante para productos-
duraderos con.servicio-
post-venta). Puede ven

- derse
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- E1 exportador no tie-
ne contacto con el --
cliente, ‘

- No adquiere el t{tulo

de propiedad de las -
mercancias.

- No suele ofrecer ser-
vicios adicionales --
al productor y no ga-
rantizar fidelidad.

- Se asumen todos los -

riesgos incluso el --
controlar al represen’
tante.

- Se le suele tener -

que conceder 1la ex-
clusiva de venta en
su zona, con lo que.
se remmcia a otro-
tipo de oportunidad-
"y contactos directos.

- -El distribuidor orga

'niza.su ‘propia poll
tica de ventas en su

~ zona y  puede prefe
rir promocionar, pro
"ductos. poco . intere
santes “para.el pro-

. .ductor. - ' :



. Asociacién o em-
presas 1ndustrla
les extranjeras
- (con .participa-
cién mayorista o
minorista)}.

Financia campafias y --
promocicnes.

Realiza funciones de -
almacenaje.

Permite entrar a los -
mercados con elevado -
aranceles.

- Poisibilidad de aprove

charse de las experien
cias de la empresa ex-
tranjera sobre .su pro-

- pio mercado,

Service de 1a red de -
distribucién de dicha-
empresa y de sus ‘cone-

‘XlO'ﬂES .
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- A veces distribuye .-
productos competiti-
vos.

- Dificultad de ges--

tién coordinada en-
ciertos casos.

- Diffcil coinciden--

cia en ocasiones de
los intereses globa
les de ambas’ empre-
sas,

© = Dificultad de éon-;'

trolar a los admi-
nistradores del ter

’ .cer pafs.

© '6.4.- CLASIFICACION DE 10S CANALES DE DISTRIBUCION

- Para comprender més féc11mente las vias por las cuales -

se hnce llegar un producto al consumidor

do de acuerdo a:

.- La penetracién de los canales

- La extensién

S La_ihtensidad de 1a distfiﬁuci6n

flnal,

se han agrupg
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" Directos: El producto realiza la venta
¢
Por su penetracifn . ‘
Indirectos: El agente 6 intermediario reali
2a la venta
/
~ Cortos Venta directa «
utiliza solo un intermediario
Por su extensién : ‘
Largos Utiliza mids de un intermediario .
§ , .
-
' Intensivos: El consumidor encuentra el pro-
: - ducto en todas partes.
’ . . Selectivos: Existe una seleccién previa con
Por su intensidad el fin de elegir intermediarios
Exclusivos: Distribucién exclusiva
. Venta exclusiva.
6.4.1.- De acuerdo a su penetraéién.

CANALES DIRECTOS

PRODUCTOR CONSUMIDOR El productor llega directamente al -
; ; . cliente. a través de:

- Vendedores de puerta en puerts.
- Recepcién de pedidos en 1la empresa
fabricante.
- Cliente que acude al establecimien
to.
- Pedidos por correo, telex, teléfo-
. _'_10-_' k ’
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Este tipo de canales son usados generalmente por fuertes
compafifas con suficiente experiencia en el mercado y con gran-
des capitales, capaces de sostener todos los gastos de distri-

bucibén; o por empresas con productos muy especializados.

CANALES INDIRECTOS

Productor Productor Productor
- Minorista o Distribuidor o ) ~ Agente
detallista mayorista '
Clientes Minorista o Distribuidor o
' detallista mayorista
Cliente Intermediario
‘ minorista
0 - detallista
L
“Clientes
Canal corto ' , Canales Largos

6.4.2. De acuerdo a su extension.
Se llaman canales cortos.cuando 5610 existe bn intermedia

rio entre productos y consumidor. Se denomina canales largos cuando-

existe mis de un intermediario entre productor y consumidor,

"Cuando-se7utilizah_cana1es largos, se tiene la ventaja de

que se pueden aprovechar los recursos y experiencia de éstos.
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6.4,3. De acuerdo a la intensidad de 1la distribucién.
1.- Distribucidn intensiva.

Este tipo de distribucién intenta colocar el producto en -
cualquier establecimiento y generalmente se utiliza con aquellos
productos que el cliente desea encontrar en cualquier parte, por

ejemplo, cigarrillos.
2.- Distribucién exclusiva.
Este tipo de distribucidén se da en dos sentidos:

a).- Acuerdo de distribucibn exclusiva, es cuandoyel,distri
buidor se compromete a su vez a no vender productos de
la cbmpetencia.

b).- Acuerdo de venta exclusiva, es el derecho que le otor-
ga el fabricante al intermediario de vender sus produc
tos en una determinada regidn, comprometiéndose a res- .

petér-la zona delimitada.
3.- Distribucién Selectiva.

Consiste en una previa seleccidn con el fin de elegir a los-

intermediarios.

Los fabricantes que escogen &ésta distribucibn se basan en la
reputacién y habilidad del intermediario, ya que en muchos casos

es el factor que decide el éxito en la venta del producto.
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6.5.- COTIZACIONES.

Las cotizaciones se refieren fundamentalmente al precio en-
que son ofrecidos los productos, asi como a los acuerdos entre-
vendedor y comprador en lo referente a la forma y lugar de en--

trega, transporte, embalaje, documentacién, etc.

Con el fin de poner a disposicién de los exportadores e im-
portadores un instrumento capaz de evitar malos entendidos, dis
putas y pleitos, con la consiguiente pérdida de tiempo y dinero,
la Cémara de Comercio Internacional publicé un manuai de reglas
internacionales pafa interpretar los términos éomerciales cono -

cidos con el nombre de INTERCOM (1967),

Loé ;érminos INTERCOM no son obligatorios o impuesfos por -
ninguna legislaci6én internacional, ni por un pais en especial, -
sino que con &stos conceptos se pretende facilitar las negocia-
ciones, dado que al aceptar una detérminada cotizaci6bn, tanto -
el exportador como el importador aceptanllas condiciones y pfe-
cios que dicho término implica; es decir, obligaciones, dere---
chos, gastos y costos de ambas partes, asf como la responsabili
dad de uno y de otro por las pérdidas o dafios que pueda sufrir-
el producto durante su transportle.' Estos términos son: EX WORKS,
FOB Airport, FOB Car, FAs;iFon, CF, CIF, EX QUAY,. Entregado en
Frontera y Entrega Libre. Los cuales se detallan a continda--;

cibn.
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6.5.1.- EX WORKS (En fébrica).

E1l Vendedor debe:

Entregar la mercancia de acuerdo don los términos del con
trato de venta, suministrando toda la prueba de conformi-

dad requerida en el mismo.

- Colocar la mercancfa a disposicién del comprador dentro -
del plazo estipulade en el contrato y en el 1ugar acorda-
db, para ser cargado en los vehiculos que suministra el -

"comprador.

' - Avisar al comprador dentro de un plazo razonable sobre la’

fecha en la cual 1la mercancia estari a su disposicién.

- Asumir cuantos riesgos pueda correr la mercancia y todos-
los gastos hasta el momento de entrega al comprador, den-

tro de los términos previstos en el contrato.

- A solicitud del comprador y bajo riesgo de éste, prestar-
la colaboracién necesaria para obtener los documentos ex-
pedidos en el pafs de origen para la exportacibn de la --

mercancia.

El comprador debe:

 - Recibir ia mercancié una vez puesta a su disposicién en -
el plazo y sitios convenidos en el contrétovy bagar pbr -
ella. | |

- Ashmir'todo$ los gastos causados por la mercancia y los -

B frigsgo§ due la misma pneda‘correrjdegge el ﬁomenf6 que ha

ya sido puesta a su disposiciGn.ﬁ
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- Asumir todos los derechos e impuestos eventuales de expor

tacifn.

‘6.5.2.-lh0.B(Aiqmﬁt (Libre al aeropuerto de'embarquq).

Obligaciones del vendedor .

- Entregar la mercancfa a la lfnea de transporte aéreo, a -
su agente o alguna persona designada por el comprador que
puéda fealiiaf li‘funciGn o bien, si ninguno de é&stos ha -

vsido designado entregarlas a una linea de transporte aé--

- reo elegida por el vendedor.

- El1 vendedor deberl 11evai a'cabo poricuenta y riesgo del-

.comprador, el contrato de transporte de la mercancIa

- Tramitar las licenc1as de exportac16n Y cualquler otra auy

torizacién necesaria para la exportacibén de las mercancias.

- Cubrir los ghstos'complcmbntgrios que ocasione 1la mercan-

cia‘hasqa';u entrega a la linea abrea.
-.Asumir todos‘1d; riés&osshasga-la entrega.

- PropOrcidnar ei empaque .

- Cubrir los gastos de verifzcaciGn necesarios para la en--

.trega de la. mercancla.

Obligaciones del comprador

- Notificar aI vendedor el aeropuerto de destino y propor--
cionar las instrucciones para el transporte de la: mercancia has,.,u

ta ese punto.,g
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- Asumir todos los riesgos que pueda sufrir e} embarque des
de el momento de su entrega. |
- Cubrir todos los gastos adicionales debido a 1a linéa ae-
" rea.
- Bn'céso ﬁue ei veﬁdedor no gire las iﬁstruéé;ones coires-

pondientes para el transporte, el comprador deberd sufra-

gar los gastos correspondientes ocasionados por &sto.

- Hacerse cargo de la importaci6n.

6.5.3. F.0,B. car (Libie sobre el camibn; lugar de origen).

'E1 vendedor debe:

- Entregar 1la mercancia de acuerdo con los términos del cog'
trato de venta,
- El vendedor deberd conseguir un vagén o camién y cargar -

la mercancfia por su cuenta.

‘- El vendedor asumiré cuantos gastos cause la mercancfa y -
todos los fiesgos que la misma pueda cdrrer'hastg el mo--

‘mento en que sea entregada al cuidado derlos‘ferrocarri--

les o empresa de‘tfansporte.
"= Proveer el émbaiaje.

- Asumir los gastos de las Operaciones dé verificaciGn (ca-

lidad, medlda, peso y recuento), necesarlos para el carga,

mento de la mercancia o para su entrega ‘al cu1dado de las

‘-:empresas de transportes
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- Avisar que la mercancia ha sido cargada.

- Dar al comprador los documentos usuales en el sistema de-

transporte utilizado,

- Por cuenta del comprador el certificado de origen, si lo-

exige.

- Prestarle la ayuda necesaria para obtener la documenta---

cidn expedida en el pais de origen, para la exportacién.

El comprador debe:

- Dar al‘vendedor a su debido tiempo, las instrucciones ne -

cesarias para el despacho.

- Hacerse cargo de la mercancia desde el momento que ha si-

do cargada,

- Asumir todos los gastos causados (inclusive los de alqui-
ler eventual de lonas), y los riesgos'que la mercancfa -
pueda correr desde el momento ‘en que sea entregada a la - .

empresa de transporte.‘

- Asumir los derechos de impuestos exigidos por la importa-
’ Ci6n.
- St el compfador se ha resetVado.un'plazOtpara dar al vén-
‘dedor 1las instrucc1ones para el despacho y no comunlca -
sus 6rdenes oportunamente, asum1r§ los riesgos y gastos -

suplementarzos.

- Asumir los gastos de obtenc16n de los documentos 1nc1uyen

do los del certifxcado de: orxgen y los 1mpuestos.
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6.5.4. F.A.S. (Libre al puerto de embarque).
El vendedor debe:

- Entregar la mercancia de acuerdo con los términos del con
trato de venta, dando la conformidad requerida en el mis-

mo.

- Colocar la mercancia en el muelle, en el lugar de embar--
que indicado por el comprador segin las reglas en el puer

to, en la fecha convenida y avisar al comprador.

- A solicitud del comprador, prestar la ayuda necesaria pa-
ra obtener los documentos para la expottacidn de la mer--

‘cancia.

- Asumir todos los gastos causados por la mercancia y‘los -
riesgos que la misma hasta que haya sido entregada efecti

vamente en el muelle,

-. Proveer el embalaje usual.
- Asumir los gastos de las operaciones de verificacién (de-
calidad, medida, peso y recuento), necesarios para la en-

trega de la mercancia en el muelle.

- A-pedido del comprador y por cuenta misma, prestar la ayu

da necesaria para obtener todos los documentos:
El comprador debe:

- Comunicar al vendedor a su debido tiempo el nombre del -
~ barco, el lugar de embarque y la feché de entrega de la. -

mercancia. .
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- Asumir cuantos gastos y riesgos pueda causar la mercancia
desde el momento en que haya sido colocada al lado del -

barco en la fecha y puerto de embarque convenido.

- Si el barco elegido por el comprador no llega a tiempo o-
no puede recibir la mercancia o termina de cargar antes -
della fecha prevista debe asumir todos los costos suple--
mentarios y riesgos que se puedan correr desde el momento

en que el vendedor 1a puso a su disposicién,

" - Si el comprador no indica oportunamente el nombre del na-
vio o si se ha reservado un plazo para recibirvla meréan-
cia y/o la eleccién del puerto de émbarque y no da instruc
ciones precisas a su debido tiempo, debe asumir todos los
gastos y riesgos suplementarios que se ocasionenla partir
de la fecha en qué expire el plazo convenido para la en--

trega.

- Asumir 105 gastos de thencién y costo de la documenta---
cién., : ' .

6.5.5. F,0,B, (Libre a bordo; puérto de embarque).

El vendedor debe:

- Entregar la mercancfa de acuerdo con los términos del con
trato de venta, suministrando prueba de conformidad reque

'~ rida en el mismo@“

.- Colocar la mercancia a bordo del barco designado por el -

comprador, en la:fecha y‘plazo aéordados y avisar tanpron




180

to como la operacién haya sido concluida.

- Obtener por su cuenta y riesgo, todos los trédmites necesa

rios para la exportacién en el pais,

- Asumir todos los gasfos y riesgos que puede causar 1la mer
cancfa hasta el momento en que haya llegado efectivamente

a bordo del barcb en el puerto de embarque convenido.
- Proveer el empaque usual.

- Asumir los gastos de las operaciones de verificacién de -
calidad. medida, peso, recuento) necesarios para la éntrg

_ ga de’hercanc!a.

- shgipistrar 10s documentos usuales de la entrega de 15‘9-

| mercéncia a bordo del barco designado. '

- Entrégar al comprador si lo solicita y pdr cuenta de éste
iltimo, el,certificadb de origen.

El ;ompradbf debe:.

.7‘F1eta; ﬁor su Euenta un barco o reservar el espacio nece- '

sario y‘aviqar al vendedor:oportunamente el nombre del na

vio,'ei lugar de.embarque y la fecha de entrega,

-~Asumir todos los gastos y riesgos que cause la mercancia,
a partir del nomento que haya pasado efectivamente a bor-

do.del barco.

- El comprador debe saber que si el barco escogido no llega

- a tiempo 0 llega antes de terminar el plazo prevxsto, y - ' ; ‘ é
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no puede cargar la mercancfa o termina de cargarla antes-
de la fecha fijada o antes de terminar el plazo calculado

debe asumir todos los gastos y riesgos suplementarios a -

‘partir del dfa en que expire el plazo convenido.

Asumir los gastos de obtencidn y costo de los documentos-
inclusive los gastos del conocimiento de embarque. certi-

ficado de origen y papeles consulares.

5.6. C.F. (costo y flete; puerto de destino).

“Ei‘vendedor,debe:

Entregar la mercancia de acuerdo con los térmihosidel ¢og
. trato de venta. ‘
Contratar el transporte de las mercancfas hasta el puerto

'de destino conven1do y pagar los gastos de flete y otros-

gastos de carga y descarga en puerto,

.obtenerrpor,su cuenta la licen;ia de exportacibn o cual--

. quier otra gutbrizacicn gubernamental necesaria para la -

'exporfacién de la mercahcia.

Asumlr .los r1esgos de la mercancia hasta que haya pasado~7

a bordo. l. : R : .

‘Suministraf:AI.COMprador'un conocimiento netornegociable4

para el puerto de destino conven1do, lo mismo que la fac-

‘tura de la mercancia despachada.

"Proveer por su cuenta el embalaje.

' JAsumir los gastos de las operaciones de verif1cac16n.;'i =

-
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- Asumir cuantos derechos e impuestos deba pagar la mercan-

cia hasta el momento del embarque.

- A solicitud del comprador ayudar a obtener los documentos,
necesarios para la importacién de la mercancfa en el pais

del destino.
El comprador debe:

- Recibir la mercancia en el puerto de desembarque y asumir
exceptuando el del flete, todos los gastos durante eltranSv

porte por mar, lo mismo que los de descarga.

-AAsum1r los r1esgos que’ pueda correr la mercancia a partir-

del momento en que haya pasado los limxtes del barco.

- 8i el comprador‘se ha reservado un plazo para hacer embar-
car la mercancia y/o la eleccién del puerto de destino y -
no diera instrucciones oportunamente, asumir4 todo#rios --
gastos snp1ementarios y riesgos a partir de 1a fecha iﬁdii

cada.

- Asumir los costos de ob;enciﬁn del certificado de Qrigen,-
los papeles consulares, los derechos dezla-éduana y cual--
quier ddcumento necesario para la importacifén de la ﬁerca&
cia. | ' o

;6.5.7.' C.I.F. (costp seguro y flete; puerto de destino).

El vendedor debe:

‘-_Qpntfatarfél-tran#borte de la-mercanci#'hasta_el pueiﬁb -
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de destino convenido, ademds pagar el flete y los gastos-

de descarga en el puerto de desembarque.

- Obtener por su cuenta y riesgo los permisos para la expor

. tacibn de la mercancia,
- Carggr la mercancfa a bordo del barco.

- nginistrar por su cuenta y en forma transmitible, una pd
_ liza de seguros maritimo contra los riesgos del transpor-
“te, los riesgos del camino no incluyeh los riesgos espe--

ciales (robo, nefma. rofura. vaho de la bodega:y otros -

riesgos particulares a ciertos mercados).

- Asumiri los riesgos que pueda correr la mercancfa hasta -

el moméntb‘en que ésta haya pasado a bordo.

- Suministrar al comprador un conocimiento neto negociable-
. para el puerto de destino convenido, 1o mismo que la fac-

tura de la mercancia despachada y la p6liza de seguro.

' - Proveer por su cuenta el embalaje para la mercancfa.

- Asumir los gastos de las operaciones de verificaci6n nece

- saria para cargar la mercancia.

- Suﬁinisfrar_al cqmprador Yy por cuenta de éste ﬁltimo,,el-

certificado de‘origen,y‘la factura consular.

- AYudar& a obtenér»los.documentos_necesarios para la impor

tacién de la mercancfa en el pafs debdeétino.
" El.comprador debe:

- Recibir 1a mércdﬁéiaaén elipuerto,déldéstino:éth§nido.y-,t,
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asumir, exceptuando el flete y el seguro maritimo, todos-
los costos y gastos incurridos por la mercancia durante -

el transporte,

Asumir los riesgos de la mercancia a partir del momento -
en que &sta ha sido descargada en el puerto de destino -

convenido.

En el caso de que el comprador no de las instrucciones -
oportunamente, asumird todos los gastos y riesgos suple--

mentarios después de la fecha convenida,

- Asumiri loS gastos de obtencién dei certificado de origen

y papeles consulares, y cualquier otro documento que pue-

da ser necesario para la importacidén de la mercancia.

6.5.8. EX QUAY (en muelle),

El vendedor debe:

Entregar la mercancia confotme a los términos del contra-
to de venta. :
Colocar la mefcancia a disposicién del'COmprador'en el --
muelle en el pais de destino y dentro del plazo previsto-

en el contrato.

Obtener a su riesgo y expensas, las licencias o permisos-

.de importacién, pagar todos los derechos de aduanas, asi-

como cualquier otro gasto a consecuencia de su importacién,

y de su entrega al comprador,

‘Proveer elfempaQQe de la mercancia.
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- Soportar los gastos de comprobacifén, necesarias para colo

car la mercancia a disposici6n del comprador.

Soportar todos los gastos de la mercancia y todos los ries
gos que ésta pueda correr hasta el momento de ponerla efec-

tivamente a disposicién del comprador,

Proveer la orden de entrega y/o cualquier otro documento -
que el comprador necesite para hacerse cargo de la mercan-

cia.

El comprador debe:

NOTA:

Hacerse cargo de la mercancia tan pronto como haya sido --

puesta a su disposicién y pagar el prec1o convenido.

Soportar todos los gastos y riesgos de la mercancia desde-
el momento que haya sido efect1vamente puesta a su dlSpOSl'
cién, v
Hay dos cotizaciones de este tipo el "EX QUAY Duty Pa1d" f
. (Derechos de aduana pagados por el vendedor) que es: el -

finido anteriormente y "EX QUAY Duty Pa1d Account (dere :
chos por cuenta del comprador) SR
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6.5.9 Entregado en Frontera.
El vendedor debe:

- Entregar la mercancia a disposicién del comprador en el -
lugar de entrega designado, en lé frontera correspondien-
te y en la fecha o plazo estipulado en el contrato de ven
ta, encargarse de las mercancias en el almacén de depSsi-
to, tramitar la licencia de exportacidh y cualquier otro-
documento necesario.

- Asumir los riesgos de lé’mercan;iA'hasta'Su‘entrega.

- Obtener la autorizacién de éontfol de cambios y cualquier
otro documehto similar necesarié.para exportar las mercan
cfas.

- TranSpértar las mercahcias hasta el lugar de entrega cu--

briendo los fletes y gastos.

- Descérggr,las mercancias a su llegada al lugér}dé entregé
designado en la frontera. '

- Proporcionar el empaque de la mercancia;

- Pagar los gastos de verificacioh.necesarios.para transpor .
tar y ponér las mercancfas a dispoSiéiGn delkcomprador.

- Sufragqrvcualquier otro gasto édicional, hastavponeryla -
mercancia en el lugar designado en 1a frontera.

- Ayudar: al comprador arobtener létdocumentaciéh de importg'7
cién. ' ‘

E1 compfédor;debe:’

yrt-,Chbrir todos los trémites aduanales y éuéiquier-dérecho‘o'».f""'




187

gasto necesario para importar las mercancias en el pais -

de destino,

- Si no se hace cargo de las mercancias tan pronto se encuen

tren a su disposicidn cubririd los riesgos y gastos adicio

nales.

6.5.10 TABLA DE TERMINOS EMPLEADOS EN LAS COTIZACIONES DE

COMERCIO EXTERIOR,

TERMINOS

CONCEPTO
EX- FABRICA Precio de venta intemo en fébrica, -
bodega, mina, etc., menos descuentos,
de exportacién si los hay.
F.0.B. VAGON - gemio en punto de origen mis gastos
- Empaque de eiportaciﬁn y rotula--
cion.
b.- Acarreo a estacifén ferroviaria.
- Carga al vag6n de ferrocarril.:
~'d.- Si el punto de embarque especifi-
cado no es una terminal de ferro-
. carriles o camiones, la cotiza--- -
cién incluiréd el costo de acarreo
" hasta d1cha terminal.
F.A.S.

"Precio de Vagén F 0.B. en punto de -~

carga, mis gastos por:
- Transbordo si 1o hay
b.- Descarga -
- Gastos de estibadores

d.- Muellaje

- Manejo y transporte de camibn

- f - Revisién (calidad, peso,. cantidad).' o

g.- Aranceles de paso.
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h.- Comisién del agente aduanal.
i.- Recibo final del muelle.

Precio F.A.S. mis gastos de:

F.0.B. a.- Cargar al barco. , _
b. Gria pesada, si se necesita.
- Recibo final del barco al tener -
el conocimiento de embarque final
(depende del pais).
, Precio F.0.B. barco, mis gastos de:
C.F. ‘a.- Flete marftimo.
- “b.- Licencia de exportacién.
- Aranceles e 1mpuestos de exporta-
cibn. .
Precio de C.F. mAs gastos de:
C.1I.F. a.- Seguro mar{timo.
' Precio C.I.F, mis gastos de:
EX QUAY a.- Factura consular.
P b.- Certificado de origen.
c.- Gastos de estibadores.
d,- Descarga.
e.- Licencias de- importacién.
£.- Aranceles o 1mpuestos de 1mporta-
cibn..
g.- Certificado del pago de aduana.'
h.- Cobertura adicional maritima y --
_ ) -~ riesgo de guerra.
E ENTREGA‘LiBRE‘f Precio en muelle del puerto de destl-‘

no, mis gastos: de-transporte del Mue-
lle al punto de entrega
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EX WORKS - _ ~ COTIZACIONES PARA LA EXPORTACION

FOB. Car ——————([@®

FO.B. Airport : 1} S

FAS. , . »ZEP “‘)

F.0.B.

-Entrega en Frontera

- C.F.
C.I.F.
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6.6 SEGUROS

El seguro en el transporte de mercancifa, es uno de los --
clementos necesarios en lo que respecta al conercid exterior, -
por 1o cual se expondrd la importancia que tiene para las em--
‘presas, los factoreskpringipales que influyen en ia cotizacifn
;'de éstos, los diféfentes tipos de ﬁolizas y los tipds de cober

- turas,.

Sin embargo, es siempre neceslrio que li persona que con;i
trata un soguro se auxilie de un lgente parl aclarar cullquxor

» f,dudl que pudiera surgir.

6.641, La ilportnncil del seguro en el transporte

ae lerclncins. ' -
Bsto es un ele-ento v1ta1 dentro de las “ventas al exto--
’  rior" porque signif1cn 1; proteccifn’ de la nercanc!a en c:so -
de siniostro y ‘por consiguxente de grandes cnntldades de dine-
ro, - que, en uu loaento dado pueden nfectar la econonia 1nterna‘-

- de la enpresa.,-

" Es reco-endnble que en toda operaciﬁn de- comercio en espe»..‘
cinl lls que se celebrln con otros pa!ses. los productos se enf”

cuentren debida-ente cubiertos contra aquellas cont1ngencias -

‘que los pudioran afectar parcial o totnl-ente, dado que plgln-l;_‘. "

"do una deter-inada cantidad llanldn prxla, ‘el. valor del produci'ﬁ75

s -to estlrl debidunente protegzdo.
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Ademds, como exportadores, al hacer un contrato se deberd
contar con el asesoramiento de un agente de seguros, con el ob
jeto de aprovechar la experiencia de &ste para realizar un - -
buen contrato, buscando un equilibrio entre costos y benefi- -

cios y obteniendo la cobertura correcta.

6.6.2, Factores principales que influyen en
la fijaci6n de la cobertura.

. Aycontinuacidn se presentan los puntds méslimportantes .-
,que se toman en cuenta al estlpular la cobertura Yy cotizar la-
prlma.

- Naturaleza del produﬁto: El tipo de producto influye -
hasta cierto punto, al considerar los riesgos que pueden afec-
tarlo, como pueden ser: humedad, el excesivo calor, contamina-

cifén con otros materiales, etc.

o= 'EnVases y embalaje.'Este'es un factor Quevinfluye:COﬁ?
siderablemente en la seleccidn”adccuada-de‘protecciﬁn de 1la --
carga; ﬁbrque en un momento'dado;‘un embalaje inade;ﬁado,oca-f
sionar4 incrementos en el pago de primas e incluso la negaéién
‘de uﬁa'determihada cobertura por parte de:la compafiia“de ségu-
ros. | | ' |
— Medio de transporte;' De acuerdo-al medio'de tranSporf

te, se podrsn supr;m1r o ad1c1onar la proteCC16n de la mercan-

‘

cia por determlnados rxesgos e 1nc1uao 1nf1uye tamblén (para-;g

LA
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el transporte maritimo) el tipo de buque y sus aifios de servi--
cio.
— Valor de la mercancia. Este, conjuntamente con los de

mds factores, podri determinar la cobertura y por lo tanto, la

prima correspondiente.

6.6.3.. Aspectos prihcipales de una p6liza.

P8liza es el documento con el cual se comprueba que se ha
llevado a cabo el contrato correspondiente entre '"el cliente"-
y la aseguradora, misma que estd obligada a expedir dicho docu

mento,

En la ﬁdliza estdn contenidos los derechos y obligaciones

que asumen ambas partes, asf como las condiciones del contrato.
Los pr1nc1pa1es elementos de la p611za son:

—~ Nombre y domicilio de los contratantes,
- =. Descripcién del producto.
~ Riesgos amparados. ' ‘
. — Momento de iniciacién y durac16n de 1a garantxa.
.~ Monto de 1a garantia.
- Prlna del seguro.

- Datos de la firma aseguradora. -
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6.6.3.1. Clases de pbdlizas,
En el transporte existen dos tipos de p6lizas que son:

P6liza individual y P6liza abierta, la eleccifn de &sta -
depende de la cantidad de movimientos de mercancias que vaya a

realizar la empresa.

a) P6liza individual. Esta p6liza se utiliza para asegu-
rar un solo cargamento, es decir, para un solo viaje. La mer-
cancia se debe cubrir antes de que empiece a correr el riesgo-

correspondiente, para lo cual el asegurador ya debe tener cong

cimiento de todos los datos esenciales y fundamentales que ‘en-

tre otros son: : st

— La cantidad de mercancia que se asegurari.

— Valor de la misma.

~ Clase de embalaje. _

- Pesd y medidas de cada unidad.

.— Las marcés que llevarin 155 mismas,

— Lugar en donde comenzaré el transporte.
- ngar de terminacién del mismo. -

- Medios de transporte a utilizar y lineas.

Con estos datos el asegurador estar4 en posicién de apre-
ciar el riesgo y podfﬁ fijar la prima segfin la cobertura que -

se otorgue.
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b) P6liza abierta.

Es un contrato global, por medio del cual se establecen -

de antemano todas las condiciones del seguro,

Este tipo de pé6liza lo utiliza regularmente el comercian-

te, ya que cubre el movimiento continuo de sus mercancias. -

Estas pbdlizas representan una ventaja para el asegurado -
porque las condiciones se establecen de modo permanente evitan
do la pérdida de tiempo en consultas .y negociaciones individua

les, ademids de que las primas son siempre mis bajas,

6.6.4. Cobertura.

Es la limitacién de la respénéébiiidad para el asegurador
ante las pérdidas o danos que pudieran afectar al bien asegura
do. siempre y cuando e1 riesgo esté contemplado en 1a pdllza -
como cubierto; de esta manera se puede concluir que la cobertu

ra es el conjunto de los riesgos que ampara una p6liza.-

En#México existe una cobertura llémada‘de riesgos ordina-
rios, que se refieren a los dafios matcriales que pudieran su--
4fr1r los bienes asegurado; causados por: incendio, rayos, ex--
p1051ones, cafda del avién, colisién, volcadura, descarrila- -~
“miento del ferrocarril o ;olisién de barco. (Segﬁn'el tipo de

transporte empieado);




6.6,5, Riesgos adicionales que pueden ser cubiertos:

Ademds de los riesgos indicados anteriormente, que en to-
do seguro de transporte se incluyen, existen algunos otros quc

mediante un convenio adicional se podr&n cubrir.
Los mds importantes de estos son:

— Robo total.
-~ Robo parcial.
- Huelgas.
- = Variaciones en 1a ruta.

- Mermas.

6.7 IMPORTANCIA DEL TRANSPORTE EN EL COMERCIO EXTERIOR

Uno de 1los principales elementos que se deben cohsiderar--
en el comercio'internacidnal de productos es el transporte; su
importancia radica principalmente, en ser determinante péra -
que los articulos lleguen en perfecto estado, en el mihimo.Fb--v

tiempo y al menor costo de operacién.

Es necesario tener presentc, que existe un sinnGmero de -
~imponderables que én un momento dado se‘pueden presentar, oca-
sionando; desde aumentos considerables en los costos hasté la-
pérdida tofal de un mércado determinado y‘porfesf0, es‘recomeg-
dable qué se hagalun seguimiento de todos los envios, desde'sq

embarque en origen hasta la llegada al destino final, con auxi
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lio de agentes aduanales, agentes de carga y lineas de trans--

porte.

Por lo tanto, es necesario brindar una atencién especial-
al trdfico de mercancias ya que repercute en la imagen de la -
empresa exportadora en los mercados nacionales e internaciona-

les, resultando una mayor y mejor aceptacién de productos.

6.7.1. Organismos nacionales e internacionales

que regulan el transporte de mercancias.
a) Trénsporte Aéreo.
La IATA, (International Air Transport Association), es el
organismo'qﬂe a nivel internécional se encarga de la regula- -
ci6én y vigilancia del transporte aéreo, tanto de tipo técnico-
como tarifario, para lo cual realiza reuniones periédicamente-

en diferentes ciudades del mundo.

Posteriormente se someten los acuerdos tomad&s por-este -
organismo a la aprobacién de cada gobiérno, siendo en nuestro-
pais -la Secretaria de Comunicaciones y Trahsportes, a través -
de las Direcciones Generales de Aeronfutica Civil y de Tarifas,
Terminales y Servicios Conexos, iés encargadas en definitiva -
de autorizarlos en materia‘operativa y tarifaria néspectivameg

te.

b) Transporte Maritimo.
En este s1stema, los organ1smos mundiales reguladores son

las dxferentes conferenc1as que operan en e1 mundo, s1empre y-
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cuando las lineas pertenezcan a las mismas; en el caso de (las
lineas fuera de alguna conferencia, las propias empresas fijdn
sus reglamentos y tarifas en base a sus polfiticas y costos de-

operacién.

Sin embargo, ambas deben de someterlas a consideracifn de
la Secretaria de Comunicaciones y Transportes, Direcciones Ge-
nerales de Tarifas, Terminales y Servicios Conexos y de Marina

- Mercante.

c) Autotransporte.‘

Existe gran d1ferenc1a con los medios anteriormente cita-
Ados, ya que cada pafs tiene su prop1o_reglamento, no hablendo-
hiﬁgﬂn drgdnismo internacional que se encargue dé dictaminar -

- regulaciones a .ese nivel.

En.México, la S.C.T. se encarga de realizarlo, mediante -
las Direcciones Generales de Autotransporte Federal y de Tafi-
fas,‘Terminac1ones Generales de Autotransporte Federal y de Ta“
- rifas, Terminales y Serv1C1os Conexos, en las ireas operat1vas

y tarifaria respectivamente.

d) Férroéarril.

-Es muy.. similar el autotransporte en v1rtud de que cada --
.pa!s em1te las d1sp051c1ones correspond1entes, no exist1endo B
'una.autoridad internac1onal' En Méx1co, estd regido por 1la Di
,recciGn General de Ferrocarr11es en Operacibn. y de Tar1fas,,fe‘

, Terminales y Servicios Conexos. ambas, dependencxas de la S. c'r..
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6.7.2. Elementos a considerar para la mejor

eleccién del medio de transporte.

La Empresa a través de sus unidades de trdfico, deben de-
realizar estudios profundos para determinar el medio id6neo dc
transportacién tomando en consideracién de los siguientes punk:
tos: '

~Producto.
Ruta,

'-Peso por tambor.‘

'Pcso total.
jD1men51ones por tambor.

~ Volumen total, ST TR P

“f Eragi11dad.

Deséomposici&ﬁ.
Period1C1dad
:Tar1fas.

"Valor.

 T1empo de entrega.h‘

Envases y un1tar12ac16n de carga,
'A c0nt1nuac16n se hace un breve;analisis de estos puntos. -
i a) Producto.

En este caso el producto es la papaina,una en21ma cuyo re”-v

"gistro 0 fracc16n arancelarla €s 35 07 A 002

b) Ruta ;""

Este factor 1nf1uye notablemente en la eleCC16n del

H:transporte, en V1rtud dc que ex1sten barreras naturales, asi - :5
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como aspectos técnicos u operativos que hacen pricticamente im
posible 1a utilizacién de un determinado sistema de transporta

cién.

Asi, se han determinado como centros posibles de demanda-

los paises de Japbn, Venezuela y CanadA,

¢) Peso por Tambor.
Es fundamental que se considere el peso unitario de los -
tambores ya que esto es importante para determinar los costos-

por manejos.

d) Peso Total,

_ Tomando como base el peso la mercancia, se empe zari a de-
term1nar el medio id6neo para la transportaC16n del producto y
estudifindolo mis a fondo se podri detectar si ex1sten regula--

ciones técnicas y/o legales, que den como resultado 1la cancélg
 &16n o aceptacién de la idea originai. Tal es el caso de - -

transporte aéreo, en el cual existe la restricci6n de no pdder
transportér hercanciaé con pesos excesivos, segfin la resisten-
cia del piso del‘aviGn,'considergndo también los equipos que -
operan la ruta deseada, en virtud de los cambios de caracteris
ticas té&cnicas. que presenta cada uno de ellos. En el auto- -
>tfansporte,jexiSten restricciones de tipo operativo, como son-
la altura de puenfes ynreSistenciavde cintas asfdlticas que en
- un momento dado pueden afectar la infraestructura del pais de-

’origen el de destxno e 1nc1us1ve, por el cual tran51ten.
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En el transporte maritimo, es necesario analizar el medio
que se utilizari para el movimiento del producto ademids del --

puerto de salida o de llegada de la mercancia, observando:

— Las instalaciones del puerto.
- Los equipos mecinicos.
- Facilidad de maniobras,

~ Posibilidad de manejo de contenedores.

Para determinar el tipo de unidad a utilizar en el siste-~
ma ferroviarié, con relacién d1 peso de los productos que se -
manejan por cada embarque, es‘recoméndable usar el menor ndme-
ro de furgones posibles, es’'decir, para embarques cuyo movi- -
miento requieren mds de la capacidad de un furgén normal, se -
deberd solicitar equipo con dimensiones mayores y poder llevar

un mejor control de los mismos.

Ademis, se aconseja analizar los pesos de las mercancias,
para ver la posibilidad de utilizar contenedores como sistema,

"en virtud de las ventajas que representan.

Se debe de tener presente 15 facilidad de que, en un mo--
mento dado pudieran enviarse los'prodpctos en un solo embarque
en vez de hacerlo en partidas pequefias, aprovechando la utili-
zacifn de este sistema; en caso- contrario se deberd solicitar-

el de mayor capacidad.

e) Dimensiones por Tambor.

- 8é& deben confirmar perfectamente las dimensiones de los -
o _ ‘ ar e 1 imen: s de L
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bultos que se transportan, ya que de ello depende su rezago cm
recintos fiscales del aeropuerto, por no verificar anticipada-
mente las medidas de los compartimientos de carén de.los avio-
nes que cubrep la ruta o en su defecto, sonitransportadas a un
_ punto intermedio para hacer conexibn con equipos de mayor capa
cidad. :Lo'nis-o ocurre en el auto-transporte, ferrocarril y -
contenedores, pudxendo resolver el problema en los dos prile--

TOS, & través de: reJns o plataforlls.'

f) Volunen total.

Al igual que el punto anter1or, se requxere un anllxsis -

cuidadoso, en virtud de que este elenento influye considerahle :

-ente en la ap11cac16n de las tarifas en todos los -edios de -
transporte Yy un error en este aspecto. yn puede conducir l una

mala seleccifn del servic1o ocas1onando que a la cotizacidn\cg

rrespondiente se le apliquen fletes mis bajos en los ~envios va,
lulinosos, -originando pérdidas cuantiosas pnrn la enpresn&o ‘1a -

1nversa. precxos inflados que sacardn de co-petencia al produc

~ to en los mercados 1nternac10na1qs,

De acuerdd al medio de trahsporte, existen orgnni&nos.in-

' ternacionales‘que determinan factores, de relacién peso/volu--

"men. que?son reconocidos und1a1mente, como 1la Internltional -

Air- Transport Assoc:ation (IATA) Para el transporte ternnmve

existen regulaciones de carfcter gubeinalentnl nplicables aun

pais detern1nado N fiJado en otros, o a través de lu ley de la.

voferta y ln dennnda.
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El volumen total se obtiene sumando los volfimenes de cada

unidad.

g) Fragilidad.

Existen determinados articulos, que por'sus condiciones -
de fragilidad, necesitan de un cuidado especial en este.manejo
o de lo contrario un empaque sumamente resistente pero a la --
vez costoso, requiriéndose de un estudio profundo de costos, -

para poder determinar al adecuado medio de transporte.

Este punto no es aplicable a nuestro producto.

h) Descompoéi;iGn.

El tipo de.productos:que se analizaran en este'puhto, son
los perecederos, cuyo manejo se lleva a cabo por via aérea; --
por via maritima, en cimaras de temperatura controlada por los
buques, o en camiones o furgones réfrigerados. Esté~tipo de -
mercancias requieré'de una programacién adecuada para su mane-
jo, buesto que se deberid hacer la reservacifn de espacio con -
bastante anticipacifn a su salida y coordinar perfectamente su
movilizacidn con los medios de tfansporte que intervienen en - -

€1, asf como los agentes aduanales involucrados en el mismo,

Este punto‘no es aplicable para nuestro producto.

i) Periodicidad.
"Algunos articulos tienen una vigencia determinada o deben
salir al mercado en fechas precisas; cs aquf donde un departa-’

mento de trdfico, dehe analizar el medio m&s convenicnte y ha-’
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cer su programacién de embarques de acuerde a su 4rea de pro--

duccibn.

j) Tarifas,

Es un factor determinante y la importancia que tiene el -
conocer éste renglén estriba principalmente en la forma de ob-
tener o negociar iarifas mis ventajosas, para hacer competiti-
vo el producto en el exterior, obteniéndolas en determinado me
dio de transportac16n de costos y r1esgos, y en una mejor pre-

sentacx6n de los artIculos, elevando la imagen de la empresa.

k) Valor.

Es otro. de los elementos que deben tomarse en cons1dera--
¢i6n para el tema que se analiza, ya que después de elaborar -
las cotizaciones correspondientes, se podri determinar la in--
fluencia que tienen los costos de transportaci6ﬂ, manipulacibn,
manejds aduanales y todos los inherentes al servicio de trafi-
co' y ver la repercusibn que tienen &stos, tanto en el precio -
Ex-Wbrk, como el precio CIF, o algdn'otrp'ﬁedio de cotizaciéh;
que se requiera, y a la vez la que tengan en el precio final -

del articulo en los mercados extranjeros.

i) Tiempos de entrega.
En ocasiones hay articulos que se requieren con cierta --
premura de tiempo, para lo cual, es neceshrio tomar en conside

racifn los tiempos aproximados de trayecto en cada servicio, -
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debiendo ademds tener presente un lapso de holgura, indispensa
ble para prever cualquier contingencia que pueda crear en un .-
momento dado aumento de costos, requerir de otro medio de - -
transporte mis caro o la contratacifén de servicios especiales,

tales como los charters.

m) Envase y unitarizacién de carga.
- Es conveniente aﬁhlizar los tipos de empaque y embdlaje -
que podrian utilizarse para el producto ya que, de acﬁerdo a -
su'cdsto;‘en muchas ocasiones este elementoc puede influir»en -

la determinacién del medio de transporte a utilizar.

, Es preciso adem(s observar la p051b111dad de la utiliza--
‘ C16n de unidades de carga, que se lleven a cabo a través, del-

agrupamiento de varios bultos en una sola unidad.
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6.8. ENVASE Y EMBALAJE

Se puede definir un envase como el objeto que contiene al-
producto y al embalaje, como el o 1los elementos que dan la pro
teccibébn y la facilidad de manejo necesaria para el transporte-

de la mercancia.

El envase y embalaje son elementos caracteristicos de la -
calidad de cualquier producto, su papel es importénte en 'la --
conservacién y proteccibn de éste. Por lo tanto, no deben ser
considerados como factores encarecedores del producto, sino co
mo glemehtos que influyen en forma determinante en'la,ﬁomercig

lizacién del mismo.

Entre las principales funciones del envase y embalaje de f"

exportacibn estén:

- Contener al producto.

- Proteger su contenido.

- Conservar sus propiedades y caracteristica$;

~ - Ajustarse a los requisitos, necesiaédes y:gqstds del .-
cliente en el mercado;dbjetivo. _ | |

- El envase podré ser ufilizado con facilidad, abrirse, -
cerrarse, retenerse, reutilizarse o retornarse.

- El1 envase y embalaje‘debgn resistir todosllos rudos ma-
nejos de Cargé y descarga en las‘distihﬁas etabaé,del‘Q
-frayecgﬁ'de forma tal que tanto el producto cqmq'el en-

f,Vaée llgguen‘ai coﬁéumidor final eniperfectas:conaicio-

nes.
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- Identificar el contenido, cantidad, fabricante, destina-

tario, ademids de los cuidados especificos para su manejo.

- Facilitar el almacenaje y su distribucién.

En la mayoria de los casos, los contratos de compra-venta-
internacional de exportacién proporcionan la suficiente liber-
tad al exportador para elaborarlo por si mismo; en estas cir--

cunstancias se deben tener en cuenta los siguientes'puntos:

—~ Fletes

- Algunos tipos de envase y embalajelSé:clasifiCan de acﬁer-
do a las tarifas preféienciales en los fletes. Bllexportadof-
debe. consultar con el agente. aduanal soyre‘la selegbiéﬁ mis --
adecuada para un‘embarque~déteiminado;7tomahdo en considera- -
cién aspectos tales como su volumen, su costo y la aceptacibn-

por parte del comprador.
— Tarifas arancelarias

Ciertas clases de envase y embalajé'estén sdjetas a pago‘—.
de impuestos en muchds paises, y suele ocurrif‘que ia mercan--
cia cambie de clasificacibn arancelaria a una categpria mééyal'
ta'por‘estos conceptos. | : |

-

- Transporte y condiciones portuarias

Si el medio de transporte 1mp11ca el rlesgo de. maneJo des- -
cu1dado, expos1c16n a 1a humedad 0o a extremas temperaturas, de
’ben tomarse pnecauc1ones espec1ales al. preparar el embarque.'-

'Al 1gua1 que si en el puerto de dest1no 0 cn 1os de trénqlto f
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no existen sistemas modernos de desembarque y de almacenamien-

to de mercancias.

- Seguros

Los términos del contrato convenidos entre comprador-vende
dor deterninhn‘el'tipo de seguro que chbrir5~¢l.despaého;? la-
Inaturaleza de los riésgoé cubiertos;“La.clase aeiénﬁasevy em-
;fbalaje 1nf1uye sienpre en la tarlfa y en la cobertura del segu
; ro y el valor bajo reclslo, todo 1o cual depende, principalmen

'te, de 1a naturaleza del contrato de coapra ventl.

Consxderacnones de costos.

El factor de costos 1nf1uye necesariamente en 1a selecc16n"‘
4‘del envase bd enbala)e para su enharque. ‘81 se exporca solamen
te un porcenta;e de la- producc:bn. puede resultar inconven1en~

‘te y excesxvanente costosa la utxl:zac16n de envases especza--

{ ,31es para exportac16n, 1o que or1g1naria una pérdlda eventual -‘“

de mercados en el extranjero. _Por otro lado. 51 se decxde en-
: vasar toda 1a producc16n en: envases especxa]es para’ exporta- 5“-

vcx6n, no cabe duda que los costos para el mercado doméstlco po 

<. drian llegar a’'ser proh1b1t1vos. Concretamente, sostener dos-:'

lineas diferentes de envases. una para c11entes doméstlcos yf-'
'otra parte para el mercado extran)ero, 1mp11ca dupllcacxén en-
*ﬁlos procedlnxentos de conpra. control ‘de 1nventar10 y plan de-‘

5l£producc16n, cuyo resultado es tener gastos ad1cxonales. La so

‘ 1uc16n se puede orxentar al dxseﬂo del envase y embalaje ade-- '

o

'?7 uado que cubra los dos aspectos, tomando en cuenta costos. };V i
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De la misma manera, pueden surgir muchos imprevistos con-
aquellos embarques envasados y embalados, pero incorrecta o de
ficientemente rotulados, pues esto origina demoras y/o pérdi--

das durante el trinsito o en el de destino.

6.8.1. Envase.

| Se puede hablar de un envase eficaz cuando es suficiente,
entendiéndo por esto, lo siguiente: Un envase insuficiente ori
gina problemas que pueden fepercutir en. reclamos por dafio por-
parté de los Clientes;y presentar una mala imagen de la eﬁpre-'
sa, con la consecuente reduccibédn de las ventas. Un envase ex-
cesivo provoca un aumento del costo general sin conséﬁuir nin-
ghn beneficio adicional por ello. De esta manera se tiene que
el término suficiente implica un equilibrio entre los dos con-

ceptos antes mencionados.

6.8.1.1. Elementos a considefax en el disefio del envase.

La eleccién del envase-embalaje depende la susceptibili--
dad del‘producto‘al.deterioro y de las condiciones a las que -
se veri expuesto normalmente. A continuacibén se hace mencibn-

‘de los puntos mis relevantes en el disefio del envase.

1.- Actualmente en el comercio internacional la forma de-
empaque mis usual para esta clase de enzima, es el de emplear-
cilindros metllicos, forrados internamente con polidtetano Y.-

con’una_cépaéidad de 50 Kg (peso neto), que hastg donde se sa--
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be ha dado resultados satisfactorios.

2.~ Cuando no se tiene experiencia en embarques hay que -
ped1r al cliente en el exterior, informacién enfocada princi--

palmente a:

- Las modalidades aduaneras del pais'conprador; tanto en-

derechos como en narca}e y e-bqlajé exigidos.

- Las condiciones de descarga en el,puerto'de déstino y -

‘el transporte hasta las bodegas del comprador.

Si las recomendaciones del cliente implican un alto costo
por concepto de empaque, se puede llegar a un acuerdo en cuan-

to al gasto extra.

3.- Se debe recurrir a un buen asesor y encargar los emba
lajes a un técnico. S1empre hay una relac16n entre mercancfa-
y empaque. No hay que exagerar, ni hacer ahorros 1ndeb1dos --

~ que afecten la seguridad del envio.

4.- En el éSpecto sanitario entre los problemas para cum-
plir la misién protectora de los envases se encuentran los si-

guientes:

- -No se protege intggramgnte al producto cuando existen -
imperfecciones en el cierre o las uniones del empaque,-
que permiten el contacto en mayor o menor grado con el-

medio externo.

" - El envase protege del medio externo, pero puédé;cohtami‘
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nar al producto, debido a la falta de limpieza en el --
propio envasado o a la inadecuada calidad o composicién

del material de que est4 elaborado.

- El ehvase protege debidamente del medio externo y refine
condiciones higiénicas, pero al no seleccionarse los ma
teriales adecuados, el producto puede contaminarse ya -
sea por disolucibén o por erosién debido a su contacto -
prolongado con el envase y las cantidades apreciables -

'de sustancias qﬁe componen el material de due esg& hé--

cho este Gltimo.

5.- Ademds no hay que olvidar que el envase debe:

- Crear confianza en el consumidor.

Ser lo mis ligero posible.

Considerar la revisién aduanal en el paf{s de destino, -

en donde el envase es abierto y existe la posibiiidad -
de que no quede bien cerrado. ‘
- El envase } embalaje se consideran fiscalmente indepen-

dientes del contenido.

Factible de fabricarse en México.

6.- Limitaciones que presenté el producto.
" E1 producto en cuestién (la papafna) presenta las siguien-'
tes limitantes: ' - '
- Su accibn es inhibida al encontrarse en contacto con-la‘’

‘mayoria de los metales (entre cllos el fierra).
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1

No debe ser expuesto a la luz solar directa por periof-

dos prolongados,
La humedad le es perjudicial.

La temperatura no deber4 exceder de los 70°C.

No es:recomendable el contacto con el aire.

6.8.2. Embalaje

Los tipos de embalajes que'sé p@gdén utiliiéf son:
o cajas“dé'madera}f'”
- Jaulas de madera ,
- Cajas y Jaulas con lxgadura de alambre

- Empaquetados o fardos.

S Las caJas de madera consxsten en cubrxr el envase o gru--
pos de envases con madera, formando un armazén que proporcxona

re51stenc1a ‘a las cargas pesadas sin. que ex1stan deformacxones

y protecc16n contra perforac1ones.

En caso de requer1r protecc16n a la humedad se puede ap11

‘car un materxal 1mpermeab111zante a la caJa.

Las Jaulas de madera estén formadas por - tlras de madera -:

'separadas dando sufic1ente re51stencxa mecﬁnlca para soportar-
‘se pue-’

Para proteger el conten1do contra la humedad

i .

de forrar el envase .con’ un recubr1m1ento de pol1et11eno antes-‘

de colocarlo en el embalaje. Bste t1po de embalaje se’ ut111za

con mayor frecuenc1a para las mercancias pesadas Y. volumxnosas.‘_
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Las‘ligaduras de alambre en los cajones y jahlas logran -
un refuerzo con lo que es posible utilizar menor cantidad de -
madera_obtgniendo un ahorro de material, por otra parte al te-
ner menor peso el pago por cqncepto‘de flete disminuye. E1 in
conQeniente de esto, es 1a mayor suséeptibiiidéd‘a las deforma

.ciones."
El empaquetado cons1ste en reunir un determxnado nﬁmero -

de envases formando un paquete, pudléndose ut111zar para esto- 

fifyor flrmeza Y segur1dad«al empaque.v sto se hace generalmente-”
f; cuando el nGmero de envases por empaquetar es grande.' Las des
entaJas que se. tzenen al deJar al descub1erto los envases son:}J‘
xque no se meJora la re51stenc1a a las. pres1ones y que los gan- 
;:chos con que. se maneJan, pueden causar daﬁos. Por 1o‘que:se.-
recom1enda,colocar argollas y greJas en los extremos'con el --

. fin;de‘poderlqs manejar con maybr‘faciiidad y sin necesidhd de

. ganchos. Para pr&tegerlo‘de 1a humedad, se puede ¢olocaf‘unf¢

material impermeable.

6 8. 2 1. Elementos a considerar en el dlseﬁo del embalaje..

El envase- embalaJe deberé conservar 1as prop1edades y ca4:”

racterist1cas del producto en su dlseﬂo.

Se debe tener presente la p051b1e falta de transporte, .f

,;w

almacena;e, etc._L f‘?"7

. fleJes y/o cuerdas. y tamblén una base de madera para dar ma--' s
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- Deberé résistir las maniobras de carga y descarga.

- Ajustarse a los requisitos, necesidades y gustos del'--
cliente. | W

- En cuanto a la estiba, no hay que olvidar que la mercan
cia puede quedar abajo_de otros productos y soportar --
érandes pesos o quedar sujeta a presiones laterales. |

- Deber4 permitir faéilidad en el manejo ya sea ai abrir-
1o o cerrarlo. 7

- Evitar acéidentés que dépendan del envaée y embalhje.

- Procurar causar los derechos de aduana més bajos.

7-,La cpbta de seguro més baja. ‘

- Ocupar el menor volumen posible.

- 'Un disefio econémico pero "suficiente".

ﬁ 6.8.2.2. "Las marcas en el embalaje

Las marcas. en el embalaje éonstituyenﬂotro‘aspectd/impdf-
. tante del que depende, ‘en muchas oc351ones, que el producto --

Qllegue en buenas cond1c1ones a su destino,

»Las marcas ayudan a las persoﬁaS'que realizan el transpbr

te a conocer ‘el “tipo de mercancia que van a maneJar y los cu1-

' dados que deben de tener. Las marcas que debe llevar el pro--“

- ducto en cuestién son:

-p§ embarqué:  Con51gnatoria, destino y ruta.
"Pesos}."_ ) Bruto neto y legal ‘

'.Nﬁhéfb-de“qnidhdes:
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Manténgase seco

Este'lado bncia'ariiba -'

" Manténgase en lugar Fresco - .
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6.9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DEL CAPITULO.

Dadas las caracteristicas de la papaina, se deberén utili
zar canales de distribucién directos o cortos. La principal -
razbén es que los servicios que prestan algunos intermediarios-
estén enfocados a productos de consumo y no a los de tipo in--
tefmedio como es el caso de la papaina. Si el objetivo en la-
seléccién del canal de distribucién es minimizar los costos pa
‘ra que la mercancfa llegue hasta‘el consumidor al menor precio
poSiBle‘de manera que sea competitivo, deberi hacerse una eva-
luacibn para conocer el volumen minimo recomendado para surtir
‘el pedido'directamente. Pafa el caso de las solicitudes que -
no 1lleguen a este nivel, deberdn surtirse por medio de casas -
importadoras especializadas de productos quimicos farmacéuti--
cés, quienes por lo general distribuyen directamente a las eﬁ-

presas consumidores.

Para dicha evaluacién se podri tomar en cuenta que en ge-
neral el margen de utilidad para dichas casas importadoras, en
‘tre los precios CIF y el precio al consumidor, es de un 30% - -

aproximadamente.

Por otra parte en lo que se refiere a cotizaciones, lo --
m&s usual en el comercio internacional es usar las de tipo FOB
'y CIF. La razén principal de esto es que el vendedor realiza-

todos :los trémites de exportacién y movimientos de mercancfa -
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en su pafs, en el que est4 familiarizado con los sistemas y --
cuenta con los medios para realizar una labor eficiente y eco-

némica.

Para el comprador -sucede los‘mismo, de forma que al .intro
ducir el producto en su ﬁais queda .a cargo de las responsabili

dades que esto impiica.'

Aﬁn cuando este t1po de cotlzac1ones es muy comln, el lu-
igar Y. forma de entrega’ de 1as mercancias fljaré previamente -
',con un acuerdo entre las dos partes y es por esta raz6n que -

;se deberé contar con 1a informacién necesaria para poder rewll
‘zar cualqu1era de los presupuestos menc1onados en este capitu-
lo con el fin de no tener demoras cuando alguna persona llegue'
a sol1c1tarlos. ‘

En cuanto al ‘envase- embalaje es récomendéblé eh"un'prin
f c1p1o pedir 1as preferenc1as y sugerencxas de los compradores
IZCQn el obJeto de obtener la mayor 1nformac16n posxble ‘para de;
term1nar la meJor forma de eansar y proteger el producto dado..
‘que en la mayoria de los casos los compradores 1o habrén mane -
Jado con anter10r1dad pero no: hay que olv1dar que el envase -
;que se ut111za con nayor frecuenc1a en e1 comercxo 1nternac1o-

ugznal de enz1mas es el c111ndro metélxco hermétlcamente cerrado.
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forrado interiormente con poliuretano, con un contenido neto -
de 50 Kg.

Se puede decir que 1a seleccién del medio de transporte'-
barq la papaina va a estar directamente relacionado con la;cag

tidad que se piense exportar, ya ﬁue 1as caracteristicas de la

-pipn(na'no prekentan restricciones serias en cuanto a descompo . -

”si;iGnﬁo_ftl'ilidad.'-Adclis; los:envlos pueden ser en voléme-
nes, los cuilps :e'adaptah]ar medio de trihsporte que amerite-

-‘ol‘cqntratQ quo se realice con el comprador.

Por. todo lo anterior; no se puede fijar un medio dovtrans'

Vporte co-o el 6pti-o pnra enviar la plpainl hacia el conprador,-:’

'ya que csto depende del destino fxnal ‘del’ tielpo con que se -

fcuentl parl hacer el envio Y prxncipalmente la cantxdad de pa-

pafna que se esté mandando.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La participacién de 1la papéina en la elaboracién de otros
productos es muy amplia, destacando su utilizacibn en ia indus
tria cervecera, para lo cual no existe un producto sustituto -
que presente las mismas caracterfsticas, puesto que la papafina
-sblo se usa como materia prima en la elaboracibén de otros pro-
ductos, el consumo dé ésta dependefé'de 1a deménda de esos pro

"ductos finales.

A raiz de nuestro estud1o se detectd que existen varios -
pafses demandantes de papaina, entre los que destacan Canadé -
Franc1a. Venezuela, Colombla, Jap6n Italia y Argentina, de F-
los cuales Canad4, Japén y Venezuela estén 5011c1téndola.a Mé-

xico en partlcular.

En una etapa 1n1c1al es convenlente d1r1g1r todos los es-
fuerzos a cubr1r la demanda 1nsatlsfecha detectada en Canadé -
Jap6n y Venezue1a, ya que estos paises estén solicitando papai
na en México. | |
v Exiéten-ZZ printipalés empresas que‘abastecen al mercadp-
,mundlal de papaina, de las cuales 15 se encuentran en los EStg:
‘vdos Un1dos, -Alemania, Federal Y Bélg1ca, lo que nos da uhh idea 

'jde culles son los pafses que controlan d1cho mercado.

En Méxxco se deben 1nstalar plantas productoras de papai-
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na dedicadas a 1a exportacibn, dado que se cuenta con los re--
cursos necesarios para su eficiente produccién, destacando que
no sélo se deben exportar esporidicamente 10s excedentes, ya -
que al crear una empresa dedicada a la expoftaci6n, se dar4

una mayor confianza y sgguridad a los consumidores‘para consi-

derar la empresa como su abastecedora.

. De acuerdo al Plan Nacxonal de Desarrollo en el que apoya
a las exportaciones def1n1t1vas y como el producto esté encami
nado a dichas exportac1ones.ula'pgpgina no reqqlere’permlso y-
esté.exenfa de impuesto a la exportacibn, pero se deberfn cu--
brir los éiguien;qé requisitos: o A
- Certificado de Ofiggn'
.- Autorizacién Sanitaria
- - Certificado de Libre Venta.

- Certificado de Sunidad

Se recomlenda ut111*ar 1los serv1c1os de los agentes adua- y

nales: para tram1tar las operac1ones de exportac16n.

Para que un producto pueda ser vendido es necesario prlme
ro darlo a conocer, éste es el papel de 1a promoc16n y en este

CdSO se I‘ECOMIGHdE que:

- In1c1almente se real1ce una campaﬂa promoc1onal envian-
do catﬁlogos folletos y demés 1nformac16n pertxnente, a
las empresas que los_gstén solicitando y posteriormente

‘al resto de las empresas distribuidoras més imppfthntés,‘}
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Adem4s se recomienda reforzar dicha promocién utilizan-
do las Ferias, Misiones Comerciales y demis eventos en-
donde se programa la participacibn de productos quimi--

COs.

La distribucibén se podrd hacer por medio dé los siguien--

tes canales:

-  Distribucibn directa a empresas consumidoras”

- A través de un intermediario (distribuidor)

Es conveniente que 1a direccién revise y evalfe constahfg
mente los sistemas de distribucién, porque las condiciones de-
‘mercado son cambiantes y sélo as{ se podrin obtener sistemas--

eficientes.
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UANEXO I

 FORMAS PARA LOS PERMISOS DE EXPORTACION
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DIRECCION GENERAL DE CONTROLES AL COMERCIO EXTERIOR
DE PRODUCTOS

SOLICITUD DE PERMISO DE EXPORTACION

CODIPICACION NUMERO DE SOLICITUD
. FED. DE CONTRIBUYENTES REG. NAL. IMP. Y EXP —
RE DEL SOLICITANTE ‘

ICILIO - TEL.
I1VIDAD DECLARADA PARA FINES FISCALES
MARA A LA QUE PERTENECE N®REG. CAM
BRSONA AUTORIZADA PARA TRAMITARL A
0. FEO.DE CONTRIBUYENTES ' TEL. y
INTIDAD A EXPORTAR : )
‘ wsrgciriave cl...l-ll'l CON Mo Y LETRA) (UNIDAD O MEDIDA)

hecio uﬂ_mmo DE FACTURA(LAB. FABRICA ).
M.OR TOTAL DE FACTURA (LAB. FABRICA) (M.N),

con NUNERO ¥ CON LETRA

ANCIA QUE DESEA EXPORTAR ' o

OACENTAJE DE INTEGRACION NACIONAL SOBRE EL VALOR DE LA FACTURA(FOB.FABRICA)_______ %, |
3 ' )

MDUANA DE SALIDA _PAIS DE DESTINO
E AGJUNTA AUTORIZACION DE

¥ OFICIO No. DEL
BSERVACIONES |
' |
Paclo PARA VSO BdCLUSIvVO DL LA PROTESYO DECIN LA VEﬂDADE”‘LDS DATOS ASENTADOS
MCCIOW SERIRAL TT CONTROLEZ AL COMENCIO-EXT ERION
TAMEN .
. ‘ TUeARY FEEWA
?ssnvni:uonss
BUNDAMENTO : Y TTY !
NOTAS: esasr wacenst uea soLicifuo - WORSRE LEOBLE OFL VT FTREA 1
'" . #OR CADA PABOUCTO o I . B T i -
LLENAR ELAPEXO EN CADASOLlClTUD o SNTA N LA N T ‘) ’
f20-083
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ANEXO A LA SOLICITUD DE EXPORTACION

I W
PAOOUCTO: .
[URTOAS )
J
18 1) " . EXISTENCIAD AL Bt ) }
CAPACIDAD DR PRODUCCION VENTAS AL MERCADO CAPORTACIONED
SRODUCCION REAL NACIONAL" %ﬁﬂ“ﬂ'«'" e

NOTAS: U
" unmn sse
: \ iy oA, ciow Pata 6 4
“"n

lﬂ..” C )
i LA I.I.ltl'“ v ll

l. ALAMICHA OE
08 Illll e -

v FECHA o8 Am :no v
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M ) DEPENDENCIA: DIRECCION GENERAL DE
. CONTROLES AL COMERCIO EXTERIOR

SCRETARTA DE COMERCIO VY
JMENTO  INDUSTRIAL

Nb DE OFICIO EXPEDIENTE
ASUNTO: :
NO REQUIERE PERMISO PARA EXPORTACION DEFINITIVA
MEXICO D.F. A
AREA: ‘ No. DE- RELACION:
CON REFERENCIA A SU SOLICITUD DE:
CON NUMERO COMUNICO A USTED QUE A LA FECHA EN OPINION DE

ESTA DIRECCION [AS MERCANCIAS QUE SE DESCRIBEN EN DICHA SOLICITUD
Y QUE CONSISTEN EN

N0 REQUTEREN PERMISO DE-
ESTA SECRETARTA, STEMPRE V CUANDU EL RECONOCIMIENT(Q ADUANER( DE-
DICHA' MERCANCIA ESTABLESCA St CLASTFICACION BAJO LA FRACCION A--
" RANCELARIA DE LA TARIFA DE IMPUESTO GENERAL DE--
IMPORTACION. e ,

ESTA OPINION NO ES APLICABLE A MERCANCIAS
DIST!NTAS A LAS QUE SE REFTERE SU SOLICITUD EN CUESTION.
'

SUFRAGIO EFECTTIVO ‘NO RELECCION
DIRECTOR GENERAL."

230



DIRECCION GENERAL DE ASUNTOS JUNIDICOS

SOLICITUD DE INSCRIPCION EN EL REQISTRO DE
“l:"' PERSONAS PARA SUSCRIBIR O TRAMITAR SOLICITUDES

DE PERMNSOS DE IMPORTACION Y EXPORTACION

¥ FONENS Mot ( DE CONFORMIDAD CON EL ACUERDO PURBLICADO €N EL DIARD
OFICIAL OF LA FEDERACION DEL 24 DE OICHINBAE DE 1981 )

231

N DE EXPEDIENTE

412.2/

"DAYOS DE LA PERSONA FISICA O MORAL

" NOMBRE

REG. FED.OE CONTRIBUYENTES

D OMICILIO

TELEFONO

OBJETO SOCIAL (PRINCIPALES ACTIVIDADES)

- FECMA' DE  CONSTITUCION O INICIACION DE. ACTIVIDADES

l.“l. DA

AT ' mmn

REGISTRO PUBLICO DE LA ’IOPI!DAD Y DEL. COMERCIO

CARGO EN LA EMPRESA

)

. [ PERSONA [8) PROPUESTA (S) PARA_SUSCRIBIN ¥ TRAMITAR SOLICITUDES

PENSONA (3) PROPUESTA (S). PARA . TRAMITAR SOLICITUDES EXCLUSIVAMENTE

CARGO EN LA EMPRESA

- DATOS DEL SOLICITANTE hnl TENIR LAS PACULTADES NECESAMAD PARA OUIFCAIR POBEACS POR LA ENPRESA)

AR TUPRESA

FIR G

'.:'luun v’ rECHA - . , : "‘Ilﬂﬁ' !‘Ihs“n 108

ASUNTO®  JumiDiCos )

. PARA-USO OFICIAL { picTaNEN DE LA BINECCION SENERAL M

O

U omIGINAL

SIQUE A LA vuELTA
v 88008
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ANEXOS

¢

)

-~

EN REL2CITN £ LOS DATOS SENALADOS EN LA PRESENTE
SOLICITUD ,SE ACOMPANLN LOS SIGUIENTES TESTIMONIOS
NCTLRIALES UEBIDAMENTE CERTIFICADOS CON FIRMA
AUTOGRAFA DEL NOTARIO C 3

ACTA COANSTITUTIVA DE LA EMPRESA CON LOS DATOS DE SU
INSCRIPCION EN EL REG!STRO PUBLICO DE L& PROPIEDAD ¥
DEL COMERT'C

TESTIMONIO DONGE CONSTE EL CARGO Y FACULTADES DEL
SOLICITANTE PARA CONFERIR PODERES POR LA EMPRESA.

TESTIMONIO DONDE CONSTE EL CARGO Y LA DESIGNACION
A FAVOR DE LA (S)PERSONA (S) PROPUESTA{ S) PARA Sus -
CRIBIR Y TRAMITAR LAS SOLICITUDES.

TARJETA (S) DE REGISTRO DEBIDAMENTE FIRMADA(S) POR
LA(S) PERKSONA (S) PROPUESTA(S) PARA SUSCRIBIR ¥ TRAMITAR

O TRAM!TAR EXCLUSIVAMENRTE SOLICITUDES DE PERMISOS DEMPORTA -
CION C EXPORTACION ,ASI COMO DOS FOTOGRAFIAS TAMARD INFANTIL .

DE CADA JUnA [E ESTAS ULTIMAS,

NOTA :

TRATANDOSE DE PERSONAS FISICAS, ESTAS NO DEHEN DAR
CONTEZTACION AL PUNTORELATIVO A REGISTRO PUBLICO DE
LA PROFIEDAD ¥ DEL COMERCIO A QUE SE REFIERE L& SCLI10IT ol
Y EN SUSTITUCION OE LOS DOCUMENTOS SENALARTS EN LOS
WNCISOS ao! ¥ b} DE LOS ANEXOS DEBERAN FRESENTAR COP.AS
DEBIDAMENTE SELLADAS (O CERTIFICADAS FOR NOTARD & P&
LA AUTORICAD CORRES POMDIENTE } DE MAraF ESTATIONES RECIEN
TEZ ANTE LAS 2UTORIDADES HACENDARIAS FEDEPALES.




DIRECCION GENERAL DE ASUNTOS JURIDICOS
SOLKITUD DE CONSTANCIA DE ACREDITAMIENTO DE

” PERSONALIDAD PARA SUSCRIBR O TRAMITAR Ve R CXPEDIENTE )
- SOLICITUDES DE PERMISOS DG IMFORTACION O
TEENLINS  EXPONTACION POR PARTE DE DESPACHOS, ASOCIACIONES
0 CONSORCIOS {ESTOS DOS ULTIMOS DEBEN &3 TAR
LEGALMENTE CONST!TUIDOS )
,
[ DATOS OEL DESPACHC , ASOCIACION O JONSORCIO
NOMBRE REG. FED. DE CONTRIBUYENTES

DOMIC!I Li 0

TELEFOND

OBJETO SOCIAL O ACTIVIiDAU

PREFONDERANTE

PERSONAS PROPUESTAS

PARA SUSURIBIR Y TRAMITAR SOLICITUDES

CARGO EN LA 1MSTITUCION

" { VER INCISO ). DEL REVERSO DE E£8T4 S0L!Z17UD )

PERSONAS PROPUESTAS PARA TRAMITAR

SOLICITUBES FHCLUSIVA NENY 3

;- CARGO ENLA INSTITUCION

PATOS OE QUIEN TUSSMEE

< s DEOE BEN IL TITULCAK Tlc ¢tfauny ¢ Eh 4L LSO
FTACULTADEY D€ acFa¥STHTLRON |

M ABOBIALIGHES O LONIORCINS, DENE TENES

_NOMBHE : o

CARGU EN LA INSTITUCION

LB LR v FECHA

F1 A WA - J
PROMET CRLA (]
G TN 1 il

tCTaaly

PARA ULO OFICIAL fe L LINECRION QEMFYAL U8

ASUNTOS  JURILIEO S

- s

I EL B

A TR AESADO
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- e

1 mrm!wr—"———"“
DIRECCION GENERAL DE ASUNTOS JURIDICOSI | a12.2/
. FOTOGRAFIA
: TAMARO IFANTIL
ancagrema #u_common REGISTRO DE. PERSONAS PARA TRAMITAfl SOLIC!TUDES
© v soEENTO WOUSTASL -
OE PERMISOS DE IMPORTACION Y EXPORTACION
. 3
EMPRESA (NOMBRE ., DENOMINACION © RAZON 3061at )
PERSONA ACREDITADA

woMBRE : CARGO UM LA EMPRESA T

N ]

. i

i FiRMa
PARA SER LLENADO POR LA SECRETARIA
LUGAR ¥ .FECHA DE EXPEDICION
MEXICO. D, F, A,
EL DIRECTOR GENERAL DE - ASUNTOS WJURIDICOS
156 -008
PEREJYIY Tmriwtmss -
©oPARA S iz
THRARATE NI Ok HE RMISOS . b
Y e PE oRETACION o EXPORTALION BRI z
o e v LA EMPRLSA §
DE Fabsoibatf E
”m
“
. — [ALETA ’ i n
. EMPRESA INOMBRE, OENOMINACION O RAZON SOCIAL } - . .
- . - - = FOTYOORAFIA |y "CiRrcTOR GENERAL AE ASUNTGS .mlw:co# -
: TAMANO INFANTIL o o : &
, a
PARA SER LLENADO POR LA SECRETARIA ()
LUGAR.Y FECHA DE EXPEDICION

130 .. 0UB

§ It 0.7 A




ETARIA DE COMERCIO .
MENTO INDUSTRIAL

SOLICITUD DE DEVOLUCION DE IMPUESTOS INDIRECTOS ¥ DEL GENERAL
DE IMPORTACION, POR LA EXPORTACION DE PRODUCTOS'INDUSTRIALES-
DE MANUFACTURA NACIONAL. _

J»;.

Direcedlbn Gene/tal. de Eau’mdoa al COmMuo Ewtvwd .
Presente ‘ Solicitud Nim. -

DATOS GENERALES

Nombre de 2a empresa

. vmww‘n./de.u planta

Regaﬂw chud de .Causantes

Regut/w Fiscat de Importaciones y Expomtawrnu

Td.é‘ano ‘ :
Solieditud de-deuotuu’ﬁu delimpuutoa: por concepto de:
Impuestos dindinectos exclusivamente o
Impuestos indmeetaa yel guwuzl de mpolbtaudn

'ﬁpoawm daIOA de la expou&c,«.dn segin o forma ECE-IA

Pala (u) de deatino:

Lugar donde envian eZ TEDT
Caja de La Tesoreria de La Fede.u&n
Domuw del interesado :

La <ngormacion de fa pnumtc Aobuwtud y Los anexos. c.omupomuen- '

Les s2 pwponuonan

BXJU PROTESTA UE DECIR [X VERDAD

Lugax g fecha , mmﬂm
Anexar: Copias de Pedimentos o. Bofetas de Expontacifn e Impontacién

_en su caso {agregando fonma ECE-1B), y facturas comenciales.
Esta forma podrd nepwduma ubaemente. comvwando el 4= :‘ :

Aamuo I} xexto




SECRETARIA DE SALUBRIDAD Y ASISTENCIA
DIMECCION GENERAL DE CONTROL DL ALIMENTOS

A BEBIDAS ¥ MEDICAMLINTOS
LIVERAPDC: Wi, B0 068DP MEAICO,0 P,

SCLITITUD DE EXPORTACION

PROGRAMA DL APOYO
Y'FOMENTO A LAS
EXPORTACIONES |

[ Trazon sociar: VECHE
o 1Y LYY
w LIELNEIA BARIYARIA w8
% Joomcitio
a
3 CALLY wh Ly LA
M RF_C
TOLONIA ETURAU © WUNICTFID
\ €00, L3TABO LI TN L1 T ea— J
r REGISTRG 8.5.4, )
v . NOMBAL COMENCIAL O GENERICO 22
4
&
> a
t; » CANTIDAD uMIDADES
g (5]
H SiFresEnTacion !
J
n n
w | MemsnAL:
; PATEAND MATERAND CICYLD
pd OMICIL IO}
: L1314 CLF 431 LB
H
: COLONIA CIUOAD O wWuNICIFID
[y A.F.C
o TOD. FOITAL TSTABe
\__lrererono- J
~\ s =N
,A EN
BAJO PROTESTA DE DECIR
; VEHRDAD KANIFILSTO ¥
a | YL AWP A CORIA B LICENCIA SAKNITARLL t_j ACEPTO LA RESPONSABILI-
(2]
5 REGISTRO Ot Puobucys [ DAD DE QUE L4 LICENCIA
hd SANITAAIA UE LA EMPRESA
- Y EL REGISTRO DEL PHO =~
o DUCTO ESTAN VIGENTES A
= LA FECHA,
hed
k=]
°
-l
SELLO DE RECCPCION DE ADUANA NOMBRE Y FIRMA J
L J )
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CERTIFICADO DE ORIGEN

ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRAGIO_N
ASSOCIACAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRACAO

PAIS EXPORTADORZI-TIDO. ANIDOS MEXICAROS PAIS IMPORTADOR.. . . . . .. ... ., .. ...,

Ne de
Ondon NABALALC DENOMINACION DE LAS MERCADERIAS
(1)

DECLARACION DE ORIGEN

DECLARANO' e los mercoderias indicadas en el presente formulerio , corraspondientes o e Fu'uu Comerciel - .
MO e e cumplen -con lo estoblecido en los normas de ovlqon de! Amrdolzl. e eee e do conumuu

_con o llqumuo doubu

v 00|’ ' ~
Orden uo'nns_( 3)
Fecho.............. .. ...ovvunen

fRozdn social, sello y firme de esportador o productor ;
OBSERVACIONES | ... ... .. ... . . ciiiiiienns

P R T T T I T R T T P A I

CERTIFICACION DE ORIGEN

) Cerlitico o verocidad de lo presente deciaracion, que sello y firmo en lo civdad do
B0B L e e e e e i

Nombu Py y tima Emklud Cortificadera

m": ‘ ! ’ E". mi:ﬁ%dczl dehm&mm‘m r‘ .&g'.“.ﬂw.ﬂggﬂl'ﬂf b ,‘I.
Rl E’-’-'.f':&.:.':. LB AT, Sronee opontots cenc oot SO RIS SOOI o

gl ormulario no podrd presentor rasoduras , tachaduras o enmiendas .

Mooy




). Gaods wonsigned from (exporter’s busitess aame, addrew, Reference N 238
counery)
GENERALIZED SYSTEN OF PREVERENCES
CERTIFICATE OF ORIGIN
{Combined decaration and certificatey
2. Goods cousigned 1o { consignee’s name, address, country) FORM A
fysued in
foomtniry i
oo mies overbesd

3 Moans of tramport and coure (as far as known) 4. For oftiial use
S.tam ] 6. Marks and | 7, Numher and Kind of packages; description of goeds - K. Origin 9. Ginng weight | 1 Number

num-l' numbens of , ‘ i ) criterion of ather and dase of
Cber | packages {aev s quanity invelars

' " overlenf) :

1. Certificamion ) )
b in herchy centified, on the. basis of control carried our, that
the decliration by the exporter is corret,

12, Declaration by the cxporscr .
The undersigned hereby dechares thae the above details
b starementaare coereets that all the gy were

produced in

- YL .
And drat they comply wath the origin eeguirvmients specificd for
thirse gewnds int the gencralised syateir of peatveenies Tor goasds
espairted 10 -

anspealing coxinedis

Plae amd date, sni s amd i of Larais e selenay

Flage sl e, gt st 1 bansd vuitors




é/&. SECRETARIA DE SALUSRIDAD Y ASISTENCIA

DIRECCION GENERAL DE CONTROL DE ALIMENTOS .

3E31DAS Y MEDICAMENTOS

( LLENESEA MAOQUINA ENORIGLIEAL Y TR OPI

| SOLICITUD BE AUTORIZACION SANITARIA
PAIA IMPORTACION O EXPORTACION

N DE ENTRAOA

XctL voss

DINECTOR GENERAL
PRESENTE

FECHA:

| .

““REWINT O RAZON SOCIAL .

REG.FED. DE CAUSANTES

[ DOWTETUTS €8N cO01e0 FOSTAL

LICENCIA SANITAN(A
N

T TEiaFons

TELEX

SOLICITA AUSTED

Q wironracion () remronar | Raersino
ATENTAMTE LA AUTORIZACION
SABITARIA PARA O'IlFG"ACWN O BEFINITIVA . °_| w1y
“"ROUANA DE ENTRADA O SALIDA 150 DIAS .
o : NIGENE I A s DIAS

Jvisgure wasta"uis alg |

NOMBDRE VY DOMICILIO DEL FAFMCAN

VEGN EL EXTRANJEROZIMPORTACIONAS) .

HOMPIRE ¥ DOMICILIO DEL DESTINATARIO UNEL ENTRANJERO LEXPORTACIONES)

BAIO PROTESTA DE DECIR LA VERDAD

NOMBRE Y FIRMA ODEL SOLICITANTE

VS0 ENCLUSYVO S S A
MEDICAMENT O S

O SERYICIOS AUYILIARE S
=z

AtUERDO
————

CL JEFE DEL DEPARTA - -
NENTO OURDICTAMINA

EL JEFE OEL DEPARTAMENT O DB BL DIRRCTOR GENERAL DE CONTRO\

IMPONRTACIONES ¥ EX PORTACIONES ALIMENTOS, DEMMDAS ¥ MEDICAMEN-
’ T0%

39
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NOMINE COMERCIAL O GENERICOY Ne DEREG 5.5 A (VIGENTE) ) MATERIA PRIMA
PRODUCTO TERMINADD
CANTIOAD (RsV LETRA) Icusmucuon {USO EXCLUSIVO i.SJ\l]UNIDADDE MED DA
PARA USC DE:
ELAJONACION DE PRODUCTO TEAMINADO REGISTRO S.5.A.
REVENTA O MUESTRAS ANALISIS
ornos INYESTIGACION CIENTIFICA
["NOMINE COMERCIAL O BENERICOY Mo ORMED, S.5.A, (VIGENTE) MATERIA PRIMA -
PRODUCTO TEMMINADG
CANTIDAD (NeV LETRAD CLASIFICACION (USO EXELUSIVO $.5A)] UNIOAD DE MEDIOA
FATA USO DE: * * 7
ELAJORACION DE PRODUCTD TERMINADO REGISTRO S. S.A,
neveNTA O MUESTRAS ANALISIS
ornos INVESTIGACION CIENTIEICA
"NOMANRE COMERCIAL O GENERICO ¥ No OB REG, S.SAIVIGENTE) MATERTA PRIMA
) . ‘ ' PRODUCTO TERMINADO
CANTIDAD TNe Y LETRA) ‘l CURSIFICACIONTUSO FEETUSIVO S SA1] UNIDAD OE MEDID
FPARA USO DE:
ELABOAACION DE PRODUCTO TERMINADO REGISTRO S.S.A
REVENTA Onuesrn:\s ANALISIS
ornes : : O INVESTIOGACION
“WOWINT COMERCIAL O GENERICO ¥ N« DE REG, 5.5.A. I VIGEN TE) MATERIA PRIMA
. PRODUCTID TERMINADO
CANTIDAD { H. YTETRAY CLASIPICACION [USOEXCLUSIVD 3 su’ UHIDAD DE MEDID2

otnROY FHVYESTIOACION

MATERIA PRIMA
PRODULTD TERMIHADD

[ TXTIOR T TRY CEYRRT l CLASIFICACION{USO EXCLUS (VO 5.5, A)] UNIDAD DE MEDI DY

FARA UsD DE:

ELABORACION. DE PROCUGTO TERMINADOD RELISTRO LB B
REVEHTA Ouuurnu ‘ ANALISIS
ofros . . IRVESTIGACION

MOMINE COMENCIAL O GENERICO ¥ Mo DE MEG. 5.5.A, IVIOE HIE)

PAAUST BET
ELA3CGRACION DE PRODUCTO TEAMINADC O ATLISTRE 5.5, 4.
REVENTA O MUESTRAS 8 ANALLSES

MOMIRE SOMERTIAL O GENERICO ¥ No DE AESL, 3.3AUVIGENTE) MATERIA PRIMA

]
PRODUCTD YCRHMINADO
CANTIOAD (MY LETRA} ] TULASIFICACION {USO PICLUSIVO 3¢ AtUNIDAD OE MEDIDA]

PARA VSO DI

nnonueu DE PRODUCIO TERMINAD O O REGITINO B.5.4.
AEvewtA Ouvnmu 8 ANALISIS

oTRcs INVECSTIOACIOH

CANCEZLEBE LOS MODULES SUL NO ll vty \.It(“

CON‘U‘V(-'LA‘HILACION, ok DOCUHINNHv oOVE - DECAEN AN Elhlrit‘




f,‘ SECRETARIA DE SALUBRIDAD Y ASISTENCIA
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FoABM =18-8|

DIRECCION GENERAL DE CONTROL DE ALIMENTOS
‘BEBIDAS Y MEDICAMENTOS

(LLENESE A MAQUINA EN ORIGINAL Y TRES GOPIAS )

SOUCITUD DE REGISTRO O REVISION DE ALIMENTOS,
EBEBIDAS Y PRODUCTOS DE ASEO NACIONALES.

Na. DE ENTRADA

“C.DIRECTOR GENERAL
EPRESENTE

PONERE DEL TITULAR DEL ALSIBTRO

LICENCIA SANITARIA

Ne.
VISENTE NHASTA

raLex

Ne
TELEX VIGENTE NASTA

-
REC. PED. O CAUSANTED

LICENCIA SANITARIA
Ne.
VISENTE MASYA

e
TELER

.. S€ SOLICITA A USTED ATENTAMENTE

‘_ REGISTRO D ' REVISION . D OFL. PRODUCTO
[unu COMERCIAL 3 |
DENOMINACION SENERICA
PRESENTACION ; _ )
WEGISTRO $.3.A. (31 €8 REVISION) : [ EXPECIENTE GENERAL (31 EB WEVISION] '
o . ‘ ) . ‘ | Pl . . .
d Lnws sonia e s, -
. ; SAJO PROTESTA 08 OECIR VEADAD ‘

NOMBAE ¥ FIAMA DEL AESPONSABLE TECHICO OR

NOMERE ¥ FIRMA DEL ViTULAN DEL RESISTRO
. B LA NESOCIACION
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-J/‘- DIRECCION GENERAL DE CONV:UL DE ALIMENTOS,
/AN BEBIDAS Y MEDICAME DS

-

HOJA DE REOUISETOﬁj

hoja 1 d¢ ©

. . i
PARA SOLICITUD DE REGISTRO O REVISION DE ALEMFNTNS,
BEBIDAS Y PRODUCTOS D& ASEO NACIONALES. '
. V'
DOCUMENTOS QUE DEBEN ANEXARSE A La SOLICITUD
1.~ Copia certificada de la Eseritura Constitutiva de la empresa y de
la Ultima que muestie las modificaciones hapidas a ia'fe;ha.cn -
materia. de administrccién.‘objeto, régimen social, estructura de “_“
ceplital, etc. v ‘ B o L
2.- Potocopis de la Licencla Sanitarla vigente del establecimiento -- ;
- _ bt o . Sy
_propiedad del Titular del Registro en donde ze elabora(ra) el -< b
; producto. . o , . ' B
R 3.- Potacopia de la Licencla Sénltaria vigerte 3el Almacén de produc= o
P g . » l
i to ‘terminadye, & Su caso, :
R . s
L.= Potocopia 12 Lo Sulicilic Cr o, et ool i €aMELnGLiv, aprobas A
s . . ',
T - da por la S.3.A. ' ) i :
N : : . o . C o
: 2See Certificads el wegis Geionenede s, otosgado por la Secretaria 4
. ‘de Salubridaa ¢ Asiztendia i Zasc o revistdnd, ' ':
. : . : i
‘ Sem=' FOEmula de- -vapor ian <o7pisa, tanks por ciento(®) "‘1
! en peso. seha. imis Lo ndgme e e & =nrcesponden a ca- ‘
A ; . . {
N de ingreorunt. +En aan telaetoeialiarin . j
Te- Informaciiu iicnica 300 Araw sa gl ot lak. st da asiue 1na sinuien- i
tes capit.ic ' : ‘
! . a) Descr nzidr d0) DtiinG dn p["usd tae: zaodo, en cada caso, - i
V Ta Culadaital RO imAlE ralraies én: ejemplo: !
LT AU T o »i'.'f"WV- e e e o : l
! . ' : .
b)  Do.oayiias o B Looaltale e st o la dsl oproreso deoela !

Boranidn, anpbands e mepesloen T e e Yhevan 2o gelid nn -

T o . o . R . n . N H
GR Dmans ool npans o e STy Ghrayindan el nree
. M

Ceada une de

deave Vinaloy’

W Fuhd L arane

B ]
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DIRECCION GEMERAL DE CONTROL DE ALIMENTOS,

BEBIDAS Y MEDICAMENTCS

HOJA DE REQUISITOS

roja 2 ce ¢

R R TL TLIE e FY Wt - e

PARA SOLIZTIVL SE RILIITE AT
FLEIIAES W Sz
Fam ne c LT e CBuA pLrReriRIlén 1o
sizuiente:
a3 Mater.alss. ¢} bMezanlsor e clerre.
vh Eetructure S Tapactir oo
-;- . * -..'.v ) . e A - . X >~ . ]
¢ T o envars TriE Tl er L TNE elle T o . IECLD Lo ey PTCLUStC .
%, Teecripniérn Zelervess retuniaric sclala Fera cada presentaecidn lc
siocuienie:
a) Materiiles - i ) Curacizat.
10..- Froyectc dr e¢tizur iz o de inrresior del envase, sefialorlc los piquién-
tes concurthce:
5) Marca o newlie comercial.
b)Y Densriracidn serérica. :
€) :Contenide Neto,
d). Leyenda <o Thechs en Nexlze",
€) Reiezldr de lngredlentes en arier derricience
,
€) Fegintro S.8.A. WO
G) Foer'y Fe ozrdamint oen vl
) Nimero de Lot
1) HNonmbre el Fal:lca:nie,
3} Direccelon dgrde se olhnire ol nrcdo-ue,
11.= '

, =7e € 4' B
e
P .
(Erbpp e mifie o :
Tl - b
R i | R “
e L . Vi B




ANEXO  II

" FORMAS PARA LA PROMOCION
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SOLICITUD D& Z3TINULC P;XR.K La ¥OCLOCION

‘ REQUISITOS GENERALES

o RAZON SOCIAL

"« DOMICILIO . _

CALLE NO. coLoNIA
c.p,.

CiUOAD TELEFOND TELEN

CAPITAL SOCIAL TAFTTALC TURTRBLE . RFC.
‘s .DESCRIPCION DEL PRODUCTO

'REG‘iSTRO FISCAL OE IMPORTADORES Y EXPORTADORES 'No.

EXPORTACIONES REALIZADAS EN 1983 un dil..

PROYECCION DE EXPORTACIONES PARA 1984 EN DOLARES

CONVENIO. PARA INCREMENTAR EXPORTACIONES

NOMBRE DEL CONSORCIO DE EXPORYACION 6 COMIEXPO A OUE PERYENECE ‘ -

‘ANEKM FOLLETERIA PROMOCIONAL DEL PRODUCTO (en su caso) _

FERIAS Y EXPOSICIONES [ ASESORIA TECNICA EN EL PROCESO
MUESTRAS . [JPRODUCCION COMERCIALIZACION ]
INVESTIGACION Y/0 PROMOCION  ESTUDIO DE MERCADO !
DE VENTAS EN EL MERCADO (] PUBLICACIONES -

CAPAGITACION '[JCAMPANA DE PUBLICIDAD

.
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productor { ) Empresa de Comerclo Exterior ( ) Comerciante ( ) Cimara & Asoc, { )

Nuevo Producto ( ) Préducto Mejorado { ) Producto ya Exportado ( )
Pais(eg) a:aﬁe ha destinado sus exporfaciones durante 1981 a 1983 o
: I _ y en qué porcentaje .
P;is(es) a quo proyecta destlnar su(s) producto(s) en 1984 . - )
Ain ‘ Importacidn Exportacian Saldo
1981 u.s. _ u.s. U.s.
1962 u.s. | S, u.s.
1983 u.s. u.s. u.s.
1701904 u.s. us. u.s.
27 ProyecciSn 84 - u.s. LS. l u.S.

3/ - Grado de Iqtegrécién Nacional del {los) Producto(s)

AfiD . VENTAS TOTALES.
i M.t
1942 o LA
Al . ) . MUN.
i ;1924 S 71
if PROVEGUNON B4 o Mh.
.
1Y DURRNTE LOS MESES TRANSCURRI DOS&: - _
20 LUKRESPCNIMENTE A, LUS MEUES. PUR TRANLTURR R,

ANOTAR €. PORCENTAJE DE INTELNAF'uh NECTONA. MEJIDS COMG Bl 2iLOR FL 0.0,
ADULNA OE EXPORTAC! Oli (100&), MENPS EL.VALCR Do L0OS INSHMUS EATRAJEROS
(17 ADUANA LE- IMPCRTACI ON' o, a1 Le HAY. o '

j{vn

A Lo . o o '
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| Q3| INSTITHTN MEHICAND BE CUMELEID EXTERIR (Y

INCE EvzuEAnTA CDNVENIQ BTN LI

DATOS DE LA EMPRESA
r"'

L c.e

CIUBAD ENTIDAD YELEX
NEPRESINTANTE QU ANITIAA AL EVENTO
\_CARGS & LA wenssa TEL. —_—

DATOS DEL IMCE

METITUTO MEKICANS DI COMERCIO CATERION ~— - SUBDIRECCION - DE EVENTCS INTEAMACIONALES
DMECCION ©  ALFONSO REVES NO. 30, 0° PISO  COL  CONOESA, MEXCO i, D.F.
TEL. 24~ 00- B8 /38 TELEX OITT6- 838 ICE

\ _remcomamo 08L ‘mor o secame A La ewewesa = : J
- CONVENIO ‘ » -

rouz CELEBRAN, PON UNA PARTE : : _ ’ -
AQUEN SE DENOMWARA EL EXPOSITOR", Y POR OTRA .“EL INSTITUTO MEXICANO DE °
"COMERCIO EXTERIOR', “IMC E “, QUIENES SE OBLIGAN EN TERMINOS OF LAS SIGUIENTES CLAUSULAS: .

- PRIMERA "EL EXPOSITOR" EXPRESA HABER LEIDO EL INSTRUCTIVO DEL EVENTO,Y ACEPTA LAS
CONDICIONES SENALADAS EN EL 'MISMO.

- SEGUNDA = “EL EXPOSITOR" ENTREGA AL IMCE ,COMO DEPOSITO DE GARANTIA PAGARE UNKCO POR
LA CANTIDAD DOE :

$ 50,000.00 MN. --- (CINCUENTA MIL PESOS 00/100 M.N.)--- A NOMBRE DEL
INSTITUTO MEXICANO DE COMERCIO EXTERIOR®,CON FECHA DE VENCIMIENTO
TERCERA “EL EXPOSITOR". ‘NO 'PODRA PRESENTAR - PRODUCTOS QUE NO FIGUREN EN EL “CONVENIO

CUARTA EL IMCE ™ SE OBLIGA A PRESTAR LOS SERVICIOS CORRESPONDIENTES SENALADOS EN

EL "INSTRUCTIVO

18 J
FRODUCTO&TEONOLOGIA O SERVICIOS QUE PROMOVERA LA EMPRESA
_FRACCION  AMMNCELAMA EXPORTACION . (N A B)

" FUNCIONARID IMCE — N _EXPOSITOR.
: B . . 'Qlﬂ . k
_ ) CARSD N LA ENPRESA o - --

" A : . . — L1 TY . J

e A e e - e s

N
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ANEXO III

Industrias cerveceras en los paises que actualmente deman-

papaina.

CANADA

- Amstel Brewery Canada Limited
16 Four Seasons place, suite 201
Islington. Ontario
Telex 06-984818

- La Brasserie La Batt Limitée
50 Rue Labatt, Ville La Salle Quebec
telex 055-664229

- Molson's Brewery Limited
Guo Fleetst, Toronto, Ontario

- Moosehead Breweries Limited
'89-119 Main S.T.W., Saint John
Telex 014 47298

ITALIA

Birra Peroni Industrie
Via Guattani 6/a

00161 Roma

Birra Wuhrer
U. Le Bornata 62

13651 Brescia ‘

‘Telex 300024 Wuhrbs
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-~ Industrie Poretti
Via Olona 103
21056 Induno Olona

Telex 380203

VENEZUELA

- Cerveceria Polar C.A.
Ed. Polar Piso 2 Plaza Venezuela
Las Cortijas de Lourdes 239611
Caracas

Telex 25311 Polaruc

- Cerveceria Nacional C.A
Avenida Rémulo Gallegos Edificio Zulia Boletia 2396733

Telex 25139 Cerevenac

COLOMBIA

- Bavaria Cerveceria de Bogota
Carretera 13 28-01 of. 204 Depto Comercial-Bogota

Telex 45463 Bavco

- Cervecerfa Unién, S. A.

Edificio Bachue piso 8° Carretera 10 No. 27-27

— Cerveceria Andina
Calle 22 B 3075 Piso 4 - Bogoté
Telex 44674 Ancoco
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- C. I. Olita LTDA
Carretera 72 No. 2620 Apartado Postal 18975 Bogot4

Telex 45441 Gascco

FRANCIA

- Brasserie Kronenbourg
68 Rte. Gﬁgrhausbergen
‘ 67062 Stasbourg
Telex 880007 F .
890721 F

- Brasserie Sebastien Artbis
49 Bd de 1a Liberté |
59040 Lille Cedex
Telex 110482 F

- Europeene de Brasseries
2 R g Bour
54 250 Champigneulles
Telex 640074 F

- Brasserie Pelforth
51 R Jelphin Petit
59 Lille
Telex 120224 F
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JAPON

- Dahchi Shoko Co. LTD )
0 P Bldg 1-B Kanda Nishiki-Cho Chiyudaéu Tokyo 101
Telex 222-2924 Diskok J. '

- Ekport Import Service
Fuji Trading C.O0. LTD
(Fuji Boeki K.K) 9-3 Shinyamashita 3-Chome
Naka-kﬁ Yokohama, 231 P.O.

Box: 187 Yokohama Port.

- - Sapporo Breweries LTD :
(Sapporo Beer K.K.) 10-1 Ginza 7-Chome
Oyodo-Ku Osaka. 531

- ‘Asahi Breweries LTD
(Asahi. Beer K.L) 7-1 Kyobashi
3-Chome, Chuo-Ku, Tokyo

- Suntory LTD (Suntury K.X) 1-40
Dojimahama 2-Choma Kita-Ku‘Osaka
530 P.0O. Box 244 Osaka
Telex,i 635111 Suntury.
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