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I N T R o o u e e I o N 

La situación económica por la que atraviesa el país en 1.a actualidad, y 

el hecho de querer superar esta crisis, nos lleva a pensar en soluciones 

que ayuden a alcanzar este objetivo nacional; entre otras se sugieren 

las siguientes: superar el nivel educativo de la población, limitar las 

importaciones (substitución de importaciones), mejorar la calidad de los 

productos y servicios, formar cientfficos y técnicos que aporten sus co-­

nocimientos para prescindir de la tecnología extranjera e impulsar las 

exportaciones. 

El último punto citado es el que más interesa para nuestro estudio, en 

virtud de ser las exportaciones una fuente para atraer divisas que darían 

impulso a la economía mexicana. Asimismo, se fortalece el compromiso de 

los fabricantes nacionales para producir artículos competitivos en mer­

cados internacionales. 

Para exportar se requiere que el producto sea de calidad indiscutible a 

nivel mundial, de un precio competitivo y que satisfaga necesidades. Un 

producto mexicano que cumple con estos requisitos y que además de satis­

facer el mercado nacional registra un excedente de producción, es el 

*CEMENTO PORTLAND*. 

El excedente en la capacidad de producción se origina en los primeros 

anos de ésta década al haber contracción en la rama de ·1a construcción. 
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Sin embargo, las inversiones en la industria del cemento continúan, en-

tran en operación nuevas plantas y se amplfan otras. 

El ámbito de exportación debido a las propiedades, caracterfsticas y 

atributos del producto es amplio. 

Analizando otros factores como situación geográfica, precios y sin olvi-,. 
dar lo que nos interesa "divisas", el mercado seleccionado es el de los 

Estados Unidos de América. Su proximidad con nuestro país repercute en 

que los costos de transportación aunados con los de producción nos si­

túan en un precio competitivo y además, cuenta con la divisa que tiene 

mayor poder de negociación, el "dólar". 

Basándonos también en que Estados Unidos de América colinda al norte con 

Canadá, gran productor de cemento y fuerte exportador hacia el mercado 

Estadounidense, y en el que los principales puntos de entrada a éste son 

el Estado de California, Ciudades de la Frontera con México y los Esta­

dos de Nueva Inglaterra, se decidió por analizar la ZONA SUR DE LA UNION 

AMERICANA. 

Otra decisión que se ha tomado al ·respecto es manejar el "CEMENTO POR-

TLAND TIPO 11 MODIFICADO". 

En el mercado de los Estados Unidos de América los cementos de mayor uso 

son los Portland Tipos I y II, así que para competir coh mayores venta-
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jas, comercializamos el Cemento Portland Tipo II Modificado, el cual ofr~ 

ce mayores cua l.idades y supera especifi caci enes/requerimientos de 1 prim~ 

ro. 

Nuestro objetivo es: 

"REALIZAR. UN ESTUDIO Y PROPONER UNA ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE Cf 

MENTO PORTLAND TIPO II MODIFICADO, AL MERCADO DEL SUR DE LOS ESTADOS UNl 

DOS DE AMERICA". 

En este estudio se pretende dar una v~sión general del desarrollo de la 

industria del cemento en México y de la comercialización del cemento a 

nivel nacional; factores ambos que nos permiten elaborar una Estrategia 

de Exportación para el producto elegido. 

Se presenta en la modalidad de caso práctico para que sea un estudio más 

representativo. Tomando una empresa como ejemplo y analizando su forma 

de comercialización, propondremos una Estrategia de Penetración al Mere-ª. 

do de los Estados Unidos de J\rnérica. 

El Primer Capitulo del presente trabajo es la semblanza de lo que es el 

cemento, la historia de éste, tipos de cemento y de qué manera se ha de­

sarrollado esta industria en México en el trienio 1982-1984, 

El objetivo de éste es tener un conocimiento general del cemento P! 

ra que tanto los autores como cualquier lector del trabajo conozcan 
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los aspectos de este producto. 

El Segundo Capftulo se enfoca al Cemento Portland Tipo H Modificado. 

Menciona la manera de comercializarse a nivel nacional y se hace hinca­

pié del por qué se desea lograr la exportación. 

Es objetivo de este capftulo conocer perfectamente la mezcla comer­

cial del producto en particular. 

En este capftulo se maneja teorfa y práctica ya que cada uno de los pun­

tos tratados se definen teóricamente y después se habla de cómo se lle­

van a cabo en la práctica. 

El Capítulo Tercero, Mercadeo de Exportación, trata en el tema uno todos 

los detalles legales para la exportación; en el tema dos la selección 

del mercado. Hasta este momento la investigación es eminentemente docu­

mental-teórica. 

El apartado práctico del estudio inicia en el tema tres de este capítulo, 

se refiere a la elaboración de la estrategia de penetración y al diseño 

de la mezcla comercial que permitan lograr con éxito la culminación de 

este proyecto. 

El producto en nuestro país se comercializa en base a la mezcla comercial 

descrita en el capftulo segundo, bajo la Marca "CEMENTO ESTRELLA", un E~ 
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vase de dimensiones y peso de acuerdo a las costumbres mexicanas, reali­

zándose las ventas a través de Distribuidores en la mayorfa de los casos 

y por venta directa al consumidor, cuando éste es un usuario industrial. 

El Precio de este producto está regido por el comportamiento de la ofer­

ta y· 1 a . demanda. 

Para que un producto pueda penetrar en un mercado diferente al de su orJ.. 

gen deben tomarse en cuenta aspectos tales como las costumbres de ese 

mercado, sus hábitos, las condiciones de desarrollo, el clima, la compe­

tencia, el poder de negociación, la fuerza productiva y otras considera­

ciones pertinentes. 

Por ej~mplo, es por una de estas razones que el producto, en cuanto a su 

presentación, va a cambiar para que pueda penetrar al Mercado Seleccio­

nado. 

El universo que se estudia es la Franja Sur de los Estados Unidos de Amf 

rica y comprende los Estados de: California, Nevada, Utah, Colorado, Fl.Q 

rida, Arizona, Nuevo México, Oklahoma, Texas, Arkansas, Louisiana, Miss_i 

ssippi, Alabama, Georgia, Tennessºee, Kentucky, Norte y Sur de Carolina. 

En cada uno de estos Estados se analiza la producción, consumo, precio, 

importaciones, nQmero de plantas y costo de transportación. 
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En base a los resultados obtenidos se determinan los Estados a los cua­

les es más factible comercializar el Cemento Portland Tipo 11 Modificado. 

En la elaboración de este trabajo encontramos gran satisfacción en él, 

esperando que quienes se interesen en el terna encuentren una respuesta 

a su deseo de información y orientación inherente a la comercialización 

del producto. 

Con el propósito de ofrecer una visión general de las actividades reali­

zadas en el desarrollo del Seminario de Investigación se agrupan éstas 

en cuatro etapas, mismas que describen la Metodología utilizada. 

A continuación se detalla cada una de éstas: 

ETAPA I 

El objetivo de esta primera etapa es "definir si el trabajo será indivi­

dual o colectivo, asimismo, acordar el procedimiento.general de la real.:!. 

zación de actividades y elegir finalmente el tema de investigación". 

En base a inquietudes similares de los integrantes del equipo formado en 

semestres anteriores, se decide mantenerlo y elaborar unidos la Investi­

gación que dará opción al examen profesional. 

Durante varias reuniones cada uno de los integrantes expuso sus ideas e 
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inquietudes orientadas a elegir el tema. Los diferentes puntos de vista 

convergen a encontrar soluciones a la crisis económica del país y en ba­

se a este problema se plantearon diferentes alternativas, las cuales se 

discutieron hasta decidir trabajar en el tema de la EXPORTACION. 

Previo al momento de la inscripción al Seminario de Investigación y ha­

biendo elegido el tema, se decide que éste se comprende en el área de 

Comercialización. 

ETAPA II 

El objetivo de esta segunda etapa es "presentarle al asesor nuestras 

ideas e inquietudes inherentes a la Exportación y recibir de él la debi­

da orientación; asimismo, acordar la forma de coordinar el desarrollo de 

la investigación. Por ultimo, registrar oficialmente el Trabajo de In­

vestigación". 

Una vez inscritos en el Seminario de Investigación, nos entrevistamos 

con el asesor: L.A. Laura Fischer de la Vega, a quien le hicimos conocer 

para su consideración las ideas e inquietudes y el tema seleccionado de 

entre varias opciones. 

Convencidos de la importancia del tema procedimos a determinar el Objeti 

vo de la Investigación, mismo que habiendo sido aprobado y conjuntamente 

con e 1 Tema, asignamos un nombre a nuestra Investí gaci ón. Considerando 
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estos elementos continuarnos con la elaboración del Indice. 

La última actividad corresponde al Registro del Indice. Titulo, Objetivo 

e Integrantes. 

Cada una de las actividades de esta etapa es revisada y aprobada/rechaz~ 

da por el asesor. 

ETAPA III 

El objetivo de esta etapa es "armar el trabajo después de obtenida y an~ 

lizada la información y presentar conclusiones". 

Esta penúltima etapa representa la médula del Trabajo de :nvestigación. 

Incluye la Selección de Fuentes de Información (las cuales se menciona­

rán al final de cada capítulo); la recolección de la doc~r.tación y da­

tos obtenidos por observaciones y entrevistas; asimismo, 1a recopilación 

de textos y datos de Organismos Públicos y Bibliotecas especializadas. 

Posteriormente se procederá con el análisis, el tamizado, la selección 

de la información pertinente para' el caso, la elaboración del Texto ref~ 

rente al tema y su revisión por el asesor. 
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ETAPA IV 

La etapa final tiene como objetivo "brindar una presentación profesional 

al Trabajo de Investigación". 

Esta etapa representa la culminación del trabajo. Pennite proceder con 

las últimas correcciones, el diseño y entrega final. 

En resumen, la Metodología utilizada en el desarrollo del Trabajo de In­

vestigación es la siguiente: 

* PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 

* ALTERNATIVAS DE SOLUCION 

* DETERMINACION DEL OBJETIVO 

* ELABORACION DEL MARCO TEORICO 

* PLANTEN1I ENTO DE LA ESTRATEGIA DE PENETRACION EN UN MERCADO EXTERIOR 

* CONCLUSIONES 
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No. de Semana Fecha Año 

Del 22 al 26 de octubre 1984 

2 " 29 de octubre al 2 de noviembre 11 

3 11 5 al 9 de noviembre 11 

4 " 12 al 16 de noviembre 11 

5 11 19 al 23 de noviembre 11 

6 11 26 al 30 de noviembre 11 

7 3 al 7 de diciembre 11 

8 11 10 al 14 de diciembre 

9 2 al 4 de enero 1985 

10 7 al 11 de enero 11 

11 " 14 al 18 de enero 11 

12 11 21 al 25 de enero 11 

13 11 28 de enero al 1 de febrero 

14 11 4 al 8 de febrero 

15 " 11 al 15 de febrero 11 

16 11 18 al 22 de febrero 11 

17 11 25 de febrero al 1 de marzo 

18 4 al 8 de marzo 

19 11 11 al 15 de marzo 11 

20 11 18 al 22 de marzo 11 

21 11 25 al 29 de marzo 11 

22 8 al 12 de abril 

23 11 15 al 19 de abril 11 
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No. de Semana Fecha Año 

24 Del 22 al 26 de abril 1985 

25 11 29 de abril al 3 de mayo 11 

26 11 6 al 10 de mayo 11 

27 " 13 al 17 de mayo 11 

28 " 20 al 24 de mayo 11 

29 11 27 al 31 de mayo 11 

30 " 3 al 7 de junio 11 

31 " 10 al 14 de junio 11 

32 11 17 al 22 de junio 11 



CAPITULO PRIMERO 

CEMENTO 

MARCO GENERAL 

l. HISTORIA Dá CEMENTO PORTLAND 

Los materiales cementantes han sido usados desde los albores de la civi­

lización. La famosa Vía Aspia, el gran sistema de acueductos y otras e~ 

tructuras construidas por los romanos se encuentran aún en excelente es­

tado de conservación. 

los antiguos egipcios usaban un cementante compuesto de yeso calcinado 

impuro. Los griegos y los romanos usaban caliza calcinada y más tarde 

desarrollaron el cemento puzolánico, moliendo conjuntamente cal y una c~ 

niza volcánica llamada puzolana, que se encontró cerca de Pozzuoli, Ita­

lia. Los griegos usaron un material similar llamado tufa de Santorin o.!?. 
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tenido de la isla del mismo nombre. 

En la siguiente era vino una declinaci6n general en el conocimiento de 

los materi~les cementantes regresando a las prácticas antiguas. Las pu­

zolánicas fueron olvidadas y los morteros de cal fueron de pobre calidad. 

Hubo, sin embargo, una tendencia gradual hacia el uso de las puzolanas 

en los siglos XV y XVI. No obstante el uso temprano de esas materiales, 

se conoció muy poco de su qufmica, y no se hicieron avances sustanciales 

en la fabricación de materiales cementantes desde el tiempo de los roma­

nos hasta 1756. En este año John Smeaton, un ingeniero inglés, descu­

brió que cuando se calcinaba una caliza suave impura que contenía cierta 

proporción de arcilla, podía endurecer bajo el agua, asf como en el aire 

en una masa sólida. Este descubrimiento de Smeaton permitió el rápido 

desarrollo de cales y cementos para construcci6n de albañilerfa. 

En 1796, Joseph Parker de Northfleet, Inglaterra, obtuvo una patente pa­

ra la fabricación de un material cementante que fue conocido como cemen­

to romano por el color que presentaba, semejante al de los viejos cemen­

tos romanos. 

Parker calcinaba ciertas piedras ·o productos arcillosos llamados "nódu­

los de arcilla" en un horno de cal ordinario y molla el producto resul­

tante. En 1802 se produjo en Francia un cemento de este tipo, el cual 

marcó el comienzo <h:! la industria cementera en este ·pafs, 

Años después en 1823, John Aspdin consiguió tras largos ensayos un exce-
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lente aglomerante hidr~ulico, cociendo a temperatura muy elevada una me! 

cla bien dosificada de cal apagada y arcilla. Le dió el nombre·de cerne~ 

to Portland por su aspecto parecido a la piedra de PortJand, Condado de 

York, de la Gran Bretaña. 

En 1826; Frost montó en Inglaterra la primera fábrica de cemento y hasta 

1850 la producción de las cuatro fábricas existentes, fue la que dominó 

por completo el mercado mundial. En esta época empezó también Francia a 

fabricar cemento y en 1855 se montó la primera fábrica en Alemania, que 

para 1877 contaba ya con treinta fábricas. 

En los Estados Unidos de América se importó por primera vez cemento Por­

tland en 1865; en 1875 se montó la primera fábrica. 

1.1. DESENVOLVIMIENTO DE LA INDUSTRIA DEL CEMENTO EN MEXICO 

A principios de este siglo en México no se fabricaba cemento en cantidad 

alguna. Ochenta años después, en 1980, el país consumió 17 millones de 

toneladas, o sea, 75 mil toneladas cada 24 horas, producidas por la in­

dustria nacional. 

En 1900 sólo había algunas fSbricas de mosaico y talleres de piedra artj_ 

ficial que utilizaban el cemento como materia prima y fuera de ese em­

pleo, este material no servía entonces para otra cosa que para tapar go­

teras en los techos de tabla y tierra o en los de bóve.da catalana. 
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De aquella fecha a la nuestra, el progreso de la industria del cemento 

ha sido asombroso. Se inició esta industria entre nosotros, con dos in­

tentos fallidos: uno en Santiago Tlatelolco y otro en Dublan, Hidalgo. 

Equipadas estas precursoras fábricas de cemento con hornos verticales, 

pronto hubieron de clausurarse por ineficientes, y nuestras pequenas ne­

cesidades se abastecerían con importaciones de Inglaterra y Bélgica, 

principalmente. 

El progreso de la Industria del Cemento en México, se debe atribuir fun­

damentalmente al gran espíritu de empresa de todos los hombres que se 

han consagrado a ella; a la competencia que siempre ha reinado entre las 

diferentes empresas que integran esta industria; finalmente, el dinamis­

mo de los ingenieros y arquitectos mexicanos, por una parte, y por otra, 

al de los hombres dedicados a las industrias que utilizan el cemento co­

mo materia prima. 

Este progreso se inicia en México con la fundación de las tres primeras 

fábricas montadas con hornos rotatorios. 

De estas fábricas, la primera fue la de Cementos Hidalgo, S.A., en Hidal 

go; Nuevo León, fundada con capital norteamericano el 3 de febrero de 

1906. La Tolteca, en el estado de Hidalgo, fue la segunda, montada en 

1909 por un grupo de cementeros norteamericanos, quienes en 1911, y con 

motivo de la Revolución, vendieron sus acciones a un grupo de cementeros 

ingleses y oor último la Cruz Azul, también en el estad'o de Hidalgo, es-
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tablecida en Jasso con capital norteamericano y empez6 a operar en 1910. 

Cuando renuncia el Presidente Oíaz, en 1911, la demanda de cemento se h-ª. 

bía elevado a 75 mil toneladas por año, impulsada por el abaratamiento 

de este material, así como por la actividad de nuestros ingenieros. 

Con la Guerra Civil que provoc6 el asesinato del Presidente Madero, esa 

demanda se vino abajo. Cementos Hidalgo hubo de suspender sus trabajos 

por ocho años consecutivos. Las pérdidas de la Cruz Azul se acumulan y 

pasa la empresa a manos del Sanco Nacional de México, que en muchos años 

pierde dinero. La Tolteca hubiera quebrado si sus nuevos dueños no la 

refaccionan constantemente durante aquella época aciaga. 

Entre 1918 y 1983, se han ampliado las tres antiguas fábricas y estable­

cido veintiseis nuevas, estrategicamente repartidas en todo el pafs, al 

impulso de la libre competencia. 

La ubicación de las 29 f~bricas de cemento en la República Mexicana es a 

tal grado estratégica, que aún en los casos más desfavorables, ningún 

punto del país se encuentra a más de 400 kilómetros de una fábrica de c~ 

mento; lo que resulta muy satisfactorio, si se considera que aún en paí­

ses altamente industrializados, en muchas ocasiones el transporte de ce­

mento cubre distancias de hasta 1 100 ki16metros. 

Los 76 hornos instalados en las 29 fábricas de cemento existentes en Mé­

xico, miden desde 2 hasta 5.80 metros de diámetro, y desde 25 hasta 148 
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metros de largo, con capacidad de producci6n unitaria que fluctúa desde 

80 hasta 4·800 toneladas diarias de cemento. 

Am.uvi.lo 7983 

CámaJta NaCÁ.Ona.l del Cemento, MWco, V. F. 

Cemento Poll-tltmd, ~ctb!Uca.ción, pMp.ledadu y emp.i.eo 

AguilM, Ca.tdVt.611 AMe11clo 

Ecli.:tolti.al; l;?.4:ti.tu.to Mexicano del. Cemento y de.l ConCJt.e.to, A.C. 

U VuMJtoUo de i..a IndW>:tlúr.t del. Cernen.to en M~xico 

Cáma:ut .vacfonaf. del Cemmto, 1971 

/.tecli.o S-í.g.f.o de Ceiier..to en MV<-lco 

CáinaJw. Nacio1!<.U'. del Cernen.to. 

Car.;<tcid"~d é.c ¿g ~,:~·.'t.icet.0 de CemenA:o en M~iúco 

CámaJw. Nacional del CemenA:o, 1984 
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2. EXPOSICION SOBRE CEMENTOS 

INTRODUCCION 

Los cementos pertenecen a la clase de materiales denominados aglomeran­

tes hidráulicos. Esta denominaci6n comprende aquellos productos que al 

combinarse con el agua, endurecen tanto en presencia del aire como del 

agua. 

CEMENTO PORTLAND. DEFINICION 

Es el material que proviene de la pulverización del producto obtenido 

por fusión incipiente de materiales arcillosos y calizas que contengan 

óxidos de calcio, silicio, aluminio y .fierro, en cantidades convenientes 

calculadas y sin más adición posterior que yeso sin calcinar, así como 

materiales que no excedan el 1% del peso total y que no sean nocivos pa­

ra el comportamiento posterior del cemento. 

CALIDAD 

La calidad de un cemento depende esencialmente de la proporción en que 

se encuentran sus compuestos y del proceso de fabricación, Estos datos 

pueden ser apreciados en un análisis qufmico del cemento. De la inter­

pretación que se le dé, se podrá establecer un punto de comparación que 

permita apreciar la calidad del mismo. 
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Su clasificación y caracterfsticas se encuentran en la NORMA OFICIAL ME­

XICANA, CEMENTO PORTLANO, aprobada y publicada en el Diario Oficial de 

la Federación el 21 de mayo de 1975: "DGN-C-1-1975". 

COMPUESTOS PRINCIPALES 

En realidad, el cemento Portland es principalmente una mezcla de silica­

tos y aluminatos de calcio, cuya proporción determina sus cualidades, i.!l 

fluyendo en la siguiente fonna: 

Silicato Tricálcico {C3S) 

Es un compuesto con propiedades hidráulicas que proporciona las resisten 

cias mecánicas a edades tempranas del cemento, aproximadamente 28 dfas. 

Silicato Dicálcico (C2S) 

Como el anterior, es un compuesto con propiedades hidráulicas y propor­

ciona las resistencias mecánicas del cemento a edades mayores de -28 dfas, 

generalmente obtenidas en el transcurso de un año o más. 

La suma de estos ·dos compuestos nos da una idea de las resistencias que 

pueden alcanzarse en un cemento, y la proporción en que se.encuentran 

nos indicará si esas resistencias se obtendrán más o menos rapidamente. 

El valor de esta suma debe ser de 70% o mayor. 
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Aluminato Tricálcico (C3A) 

Este compuesto no presenta propiedades hidráulicas; su única contribu­

ci6n es dar una leve resistencia inicial, acelera el fraguado y genera 

un elevado calor de hidrataci6n. Es un compuesto indeseable en el cerne~ 

to y· a las desventajas anteriores debe agregarse el hecho de que es el 

punto vulnerable al ataque de los sulfatos, pues al combinarse con ellos 

forma un compuesto expansivo conocido como germen o bacilo del cemento, 

que es un sulfoaluminato cálcico hidratado, el cual aumenta grandemente 

su volumen, lo que produce esfuerzos internos en el concreto que causa 

su desintegraci6n. 

El calor de hidrataci6n tiene una influencia decisiva en grandes obras 

en las cuales hay construcciones masivas de concreto; cementos que con­

tengan elevado porcentaje de aluminato tricálcico generan una gran cantj_ 

dad de calor al hidratarse, llegando en ocasiones a alcanzar temperatu­

ras hasta de 70ºC, produciéndose esfuerzos de compresión y tensión al 

aumentar de temperatura y posteriormente enfriarse, esfuerzos que no 

pueden ser absorvidos por el concreto que es una masa rígida, ocasionan­

do con esto su agrietamiento. 

COMPUESTOS SECUNDARIOS 

Cal Libre (CaO libre) 

En un buen cemento, el porcentaje de este compuesto tendrá un valor mfnj_ 
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mo. pues a medida que aumenta nos indicará que en su elaboración ha habi 

do deficiencias en la dosificación de las materias primas. molienda del 

polvo crudo o calcinación. También es un compuesto indeseable, dado que 

es expansivo y aumenta su volumen después de que los otros compuestos 

del cemento ya han alcanzado su volumen final. lo que ocasiona esfuerzos 

internos e inclusive el agrietamiento del concreto. Un producto con es­

te defecto es llamado "cemento insano". 

Oxido de Magnesio (MgO) 

Es un compuesto que no tiene propiedades hidráulicas y similannente a la 

cal, en contacto con el agua se hidrata, aumentando su volumen. Ur. por­

centaje elevado de magnesio implica el peligro de expansión. La expan­

sión por magnesio es más peligrosa, pues se manifiesta con gran lentitud, 

a través de años. 

Estos componentes, una vez calcinados fornan el Clinker, que es el rr.ate­

rial sintético granular, resulta de la cocción a una ·temperatura del or­

den de 1 400ºC de materias primas de naturaleza calcarea y arcilloferru­

ginosa, previamente trituradas, proporcionadas, mezcladas, pulverizarlas 

y homogeneizadas. Esencialmente el clinker está constitufdo por silica­

tos, aluminato y aluminoferrito cálcicos. 

Residuo Insoluble 

Señala el grado de perfección obtenido en las reacciones que se efectúan 
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en el horno: mientras mayor es su valor, más imperfectamente se han de­

sarrollado éstas. Asimismo, nos indica si un cemento ha sido adulterado, 

ya que si durante la molienda final del cemento es agregado al clinker 

además del yeso cualquier material inerte, éste aumentará el residuo in­

soluble. 

Sulfato de Calcio (CaS04) 

Proviene del yeso que se añade al clinker durante la molienda final. De 

be ser suficiente para regular el tiempo de fraguado del cemento, sin 

que exceda del valor necesario, ya que de suceder lo anterior, pueden 

llegarse a producir expansiones. 

Alcalis 

El contenido de estos compuestos se limita en los cementos, como máximo 

entre 0.8 y 1.2%, ya que al reaccionar con algunos tipos de agregados 

del concreto, producen expansiones. 
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ESPECIFICACIONES FISICAS 

Superficie Específica o Finura 

La superficie específica de un cemento nos indica qué tan finamente se 

ha molido, por lo que también se le conoce como finura; sin embargo, no 

es un factor decisivo para clasificar si es bueno, y es frecuente que 

algunos productos que tienen una inadecuada composición química, presen­

ten una alta finura, lo que da mejores resistencias iniciales en los prj_ 

·meros 28 días. 

Las resistencias mecánicas son dadas por los silicatos, y en este aspec­

to al usuario le interesa saber principalmente las resistencias que ob­

tendrá definitivamente y no sólo en un breve período. 

También sucede que a mayor finura se genera mayor calor de hidratación y 

si ésta es excesiva, los fenómenos de exudación son más acentuados. 

Color 

Un :emi:nto Port 1 and obscuro debe su coloraci 6n principalmente a 1 contenj_ 

do de óxido de fierro, siendo más claro mientras menor es su contenido, 

hasta llegar al cemente &ianco. 

El color más claro no debe ser falsa creencia de mejor calidad del cerne!!_ 
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to, así como el color más obscuro no debe ser materia de prejuicio ni 

servir de criterio p~ra juzgar la calidad de un cemento, pues ésta la 

determinan sus componentes mineralógicos, superficie específica y resis­

tencias. Siendo cemento Portland, debe tener mejor composición química 

y por lo tanto mejor calidad, un cemento obscuro que uno claro. 

Fraguado 

Al momento de agregar agua al cemento se originan reacciones físico-quí­

micas, produciéndose un endurecimiento que está considerado en dos eta­

pas: primera etapa; después de determinado tiempo, la trabajabilidad de 

la masa disminuye hasta el grado de endurecer el material, conociéndose 

esto como fraguado inicial. Segunda etapa; la masa aumenta su dureza y 

toma una consistencia pétrea, llamándose a esto fraguado final. 

Fraguado Inicial 

Indica de cuánto tiempo se dispone para el mezclado, transporte, colado 

y compactación eficiente. Las especificaciones de la Dirección General 

de Normas de la Secretaría de Comercio y Fomento Industrial, establecen 

para todos los cementos, 45 minutos de valor mínimo en la Prueba de Vi­

cat, establecido en la Norma DGN-C-59-1967 "Métodos de Prueba para de­

terminar el tiempo de Fraguado de los Cementantes Hidráulicos". 
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Fraguado Fina 1 

Este concepto nos sirve para conocer cuándo el cemento al.canza suficiente 

firmeza para resistir cierta presi6n, que permita la continuación de tr~ 

bajos sobre superficies coladas. El valor dado por las Normas es de 8 

horas máximo. 

Fraguado Fa 1 so 

En algunos cementos se presenta un fen6meno de una rigidez prematura pa­

reciendo que el material ha fraguado; sin embargo, si éste se remezcla, 

el fenómeno desaparece y posteriormente se tendrá un tiempo de fraguado 

normal. En una revoltura de cemento puede producirse este fenómeno du­

rante el transporte o bien durante la mezcla, con los inconvenientes na­

turales; el falso fraguado se rompe agregando más agua a la mezcla, pero 

ello reduce la calidad del concreto. 

Este fenómeno se presenta principalmente en los cementos que tienen alta 

cal libre o bien en aquellos en los que la temperatura de molienda del 

clinker haya sido efectuada a más de 120ºC, perdiéndose por esta causa 

las propiedades del yeso sin calcinar (Caso4) que se agrega a la molien­

da y el cual tiene por objeto regular el correcto fraguado del cemento. 



Expo4¡CÁ.6n SobJt.e Cemento~ 

Cemento4 CIU.Lz Azul, S.C.L. 

No/Una VGN-C-1-1975 

Vbz.ec.<U611 Gene.Jt.al de NoJtmM 
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3. CEMENTOS PORTLAND DE PRODUCCION NACIONAL. APLICACIONES 

TIPO I COMUN. Para uso general en construcciones de concreto cuando no 

se requieran las propiedades especiales de los Tipos 11, III, IV y V. 

TIPO·II MODIFICADO. Destinado a construcciones de concreto expuestas a 

una acción moderada de los sulfatos. 

*TEMA DE ESTE TRABAJO Y DETALLADO EN LOS CAPITULOS SEGUNDO Y TERCERO* 

TIPO III de rápida resistencia alta. Para la elaboración de concretos 

en los que se requiera una alta resistencia a temprana edad. 

TIPO IV de bajo calor. Cuando se requiera un reducido calor de hidrata­

ción. 

TIPO V de alta resistencia a los sulfatos. Cuando se requiera una alta 

resistencia a la acción de los sulfatos. 

CEMENTO BLANCO. Puede ser clasificado como Tipo I o Tipo III según sa­

tisfaga los requerimientos, Dada· su bajo o nulo contenido de óxido fé­

rrico se caracteriza únicamente por ser blanco y no gris. Se emplea 

principalmente en obras de ornato. 

CEMENTO PUZOLANICO, Es el conglomerante hidr~ulico que se obtiene de la 
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molienda conjunta del clinker Portland, puzolana y sulfato de calcio na­

tural, que le imparten un calor de hidratación moderado. Cuando se re­

quiera una resistencia moderada a la acción de los sulfatos, el clinker 

Portland que se emplee contendrá como máximo 8% de aluminato tricálcico. 

La cantidad de puzolana constituirá del 15 al 40% en peso del producto. 

CEMENTO SIOERURGICO. También llamado de Escoria de Alto Horno, es el 

conglomerante hidráulico que resulta de la molienda conjunta del clinker 

Portland, escoria granulada de alto horno y sulfato de calcio natural. 

OLEO CEMENTO. Cemento especifico para cimentaciones de pozos de gas y 

petróleo. 

MORTERO. Cemento de albañilería en general. Es una mezcla de 47% de 

clinker, 48% caliza y un 5% de yeso. 



No11.ma VGN-C-1-1975 

V.iJz.ecc,Wn Gene.Jta.l de No/[IT!M 
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SecAe.talúa de ComeJtc..lo y Fomento Irr..duMJúal.. 

NoJUna 06-(.c..lal. de. Ca.U.dad palU.t Ce.mento Pollti.and Puzolana 

VGN-C-2-1970 

V.bl.e.c.clón Genellat de. Nollmo..6 

Se.c.!te.talúa de. ComeJtc.i.o y Fomento 1n.dwit.lúal. 

No11ma. 06.úúa.l de. Ca.li.dad pall.a Ce.mento Po4tlcutd de E4co/Útt 

VGN-C-175-1969 

V.bl.ec.cl6n Genellat de. No1tm<U 

Se.c.JLe.t.aJúa de. ComeJtcio y Fomento 1ndu6tlúal.. 
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4. LA INDUSTRIA DEL CEMENTO· EN EL TRIENIO 1982-1984 

SITUACION GENERAL 

El oerfodo que se analiza se signific6 por cambios radicales en la situa 

ción·económica del pafs, especialmente en la tendencia de la industria 

de la construcci6n, que registró tasas negativas de crecimiento, activi­

dad a la que se encuentra íntimamente ligada la industria del cemento. 

A pesar de la contracción, la rama continúa las inversiones programadas 

con anterioridad, lo que permitió que entraran en operación nuevas plan­

tas y se ampliaran otras, con lo que aumentó sensiblemente la capacidad 

de producción de la rama al pasar de 19.6 millones de toneladas en 1981 

a 25.7 en 1982, 30.7 en 1983 y 30.9 en 1984. 

Sin embargo, debido a la difícil situación económica por la que atravie­

sa el país, y particularmente la de la industria de la construcción, la 

producción real de cemento, que se incrementó en 7.3% en 1982, bajó 

11.6% en 1983 y para 1984 el porcentaje aumentó en un 8%. 

Esta situación ha dado como consecuencia un amplio excedente de capaci­

dad respecto a la magnitud del mercado actual. 

La entrada en operación de nuevas plantas y las ampliaciones que hubo en 

el trienio, obedeció al cumplimiento de los compromisos que la rama in-
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dustrial celebró con el Gobierno Federal, con base en la Planeaci6n Con­

certada y la Política de Fomento de la Industria del Cemento en los años 

de 1974 y 1980. 
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4.1. INVERSIONES 

A pesar de la difícil situación económica prevaleciente .durante el peri.Q. 

do 1982-1984, las inversiones por la industria en su conjunto mostraron 

fuertes incrementos anuales, como resultado de los planes y proyectos d~ 

sarrollados varios años antes, pues por la magnitud de las instalaciones 

y la complejidad técnica de las mismas, los proyectos tardan hasta cua­

tro años para materializarse. 

Con estas inversiones se concluyeron diversos proyectos y se continuaron 

desarrollando otros más que entrarán en operación en 1985; asimismo, se 

continuó con los trabajos de ampliación y racionalización de las instala 

cienes ya existentes. 

En 1980 el nivel de inversiones alcanza un total de 32,322 millones de 

pesos y en 1984 el total de las mismas es de 79,100 millones de pesos. 

(Ver gráfica 1) 

Cabe destacar que en 1980 se requirió una inversión por hombre ocupado 

de 2 577 800 pesos, mientras que en 1984 esta cifra ascendió a 5 671 000 

pesos. 

En el trienio 1982-1984, la industria del cemento erogó cerca de 11,865 

millones de pesos en equipo de control a la contaminación, cantidad que 
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representa un 15% de la inversión bruta total realizada en esos años. 

Esto le ha pennitido a la rama cumplir ampliamente con las polfticas 9.!! 

bernamentales sobre el particular. 
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4.2. CAPACIDAD 

Como consecuencia de altos niveles de inversión efectuados en los últi­

mos años, la capacidad de producci6n pasa de 25 655 000 toneladas en 

1982 a 30 666 000 toneladas a fines de 1983 y a 30 942 000 toneladas en 

1984. Esto s.ignifica un aprovechamiento del 59.6%, mientras que la tasa 

media anual de crecimiento en los últimos diez años fue del 10.5%. 

(Ver gráfica 2) 

El crecimiento en la capacidad de producci6n de la industria corresponde 

a los planes trazados varios años antes sobre la base del ritmo de crecj_ 

miento que venia mostrando la economía en general, particularmente en 

los años de 1978 y 1981, en los que se utilizó más del 90% de la capaci­

dad total instalada. 

Además de la entrada en operación de nuevas plantas y ampliaciones de 

las ya existentes, el incremento en la capacidad de producc·ión fue impul 

sado por un fuerte aumento en la racionalización de las instalaciones de 

estas últimas; ello se aprecia en el incremento de la capacidad promedio 

de las plantas; que dP. 695 000 toneladas en 1981 ascendió a 1 067 000 to 

neladas en 1984. 
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4.3. PRODUCCION 

Durante el perfodo 1982-1984, la producción se comportó erráticamente, 

mientras en el primero de los años señalados se nota un crecimiento del 

7.3% frente a 1981, en 1983 se registra una baja del (11.6%) frente a 

1982 y en 1984 se registra un incremento del 8% frente a 1983. (Ver gr! 

fica 3) 

Esta situación corresponde a las condiciones prevalecientes del mercado, 

básicamente representadas por el desarrollo en la industria de la cons­

trucción, que mostró una fuerte contracción, especialmente durante el 

segundo semestre de 1982. En este año, dicha baja se vio compensada fa­

vorablemente por el crecimiento acelerado de la demanda y de pequeñas 

constructoras que atienden obras de tipo doméstico y habitacional, lo 

que explica el crecimiento en la producción de cemento durante este año. 

La problemática que presenta México en estos tres años que se analizan 

no es aislada de la que tienen otros pafses en el mundo. En efecto, du­

rante 1982, México fue uno de los pocos pafses en el Continente America­

no que logró un aumento en su producción; incluso, productores tan gran­

des como Estados Unidos de América y Brasil sufrieron bajas de consider! 

ción en este trienio. 

En el monto total producido se siguió manifestando un cambio en la compg_ 

sición por tipo de cemento, reduciéndose el porcentaje'que representaba 
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el Tipo I, mientras que el Puzolánico ha incrementado fuertemente su par 

ticipación en las ventas totales de cemento gris, pasando del 22.9% que 

representaban en 1980, al 30.4% en 1981, al 37.6% en 1982, al 32.8% en 

1983 y al 34.2% en 1984. (Ver gráfica 4) 

En este mismo periodo el cemento Tipo 1 baja del 55.2% al 39.9%. 
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4.4. VENTAS 

El principal volumen de ventas nacionales corresponde a cemento gris. 

En 1~82 y en 1983 se vendieron de este producto 19 257 000 toneladas y 

17 049 000 toneladas respectivamente, en 1984 las ventas fueron de 

18 278 000 toneladas; cifras que corresponden propiamente al volumen de 

lo producido. (Ver gráfica 5) 

Por lo que respecta al precio, el precio promedio de venta por tonelada 

al distribuidor fue de 2 360 pesos en 1982, de 5 102 pesos en 1983 y de 

7 961 pesos en 1984. 

En e1 volumen total de cemento gris embarcado, sigue preponderando el 

producto envasado en sacos de papel. En 1982, en 1983 y en 1984 el ce­

mento envasado representó el 67.5%, el 72.5% y el 67.3% respectivamente, 

mientras que el enviado a granel en esos mismos afias el 32.5~, el 27.5% 

y el 32.7%. {Ver gráfica 6} 

En relación al medio de transporte, el carretero sigue siendo el princi­

pal, debido fundamentalmente a la ubicación de las plantas y a la falta 

de otros medios de transporte más adecuados y/o económicos hacia los 

centros de consumo. 
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El transporte de cemento gris por carretera significó el 72.8% en 1982, 

el 71.3% en 1983 y el 66.7% en 1984; por ferrocarril se moviliz6 el 

22.8%, el 24.4% y el 27.9% en esos años respectivamente; y por vía marf­

tima el 4.4% en 1982, el 4.3% en 1983 y el 5.4% en 1984. (Ver gráfica 

7). 
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4.5. CONSUMO 

El consumo nacional de cemento gris en el trienio 1982-1984 se satisfizo 

casi en su totalidad con producción na~ional. En este periodo sólo se 

efectuaron importaciones por 245 000 toneladas, (año 1982). 

En cambio, el exceso de capacidad productiva instalada penniti6 que las 

exportaciones se incrementaran en este perfodo pues se exportaron 202000 

toneladas en 1982, 865 000 en 1983 y 1 619 000 toneladas en 1984. (Ver 

cuadro 1) 

Lo anterior fue logrado a pesar de las restricciones del Gobierno de los 

Estados Unidos de América, a través de impuestos compensatorios a.las i~ 

portaciones de cemento mexicano que la propia rama está negociando ante 

legisladores y funcionarios norteamericanos, para lograr condiciones me­

nos restrictivas a nuestro cemento. 

La distribución del consumo en el país durante el trienio sufrió algunas 

variaciones importantes a nivel de Entidades federativas. El Distrito 

Federal, Veracruz, Jalisco, Nuevo Le6n y el Estado de México absorvieron 

en conjunto 6 805 000 toneladas en 1984, que representan el 41% del to­

tal. 

El Distrito Federal que ha sido siempre el principal consumidor, en 1984 
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alcanza un consumo de 2 632 000 toneladas. 

Dado este patrón de consumo, los mayores productores se encuentran precj_ 

samente instalados en el área de influencia de los centros de consumo, 

principalmente en el perímetro de las cinco Entidades Federativas que r~ 

presentan casi la mitad de consumo total del pa1s. (Ver cuadro 2) 

AflO 

1980 

1981 

1982 

1983 

1984 

IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES DE CEMENTO GRIS 

=Miles de Toneladas = 

IMPORTACIONES 

250 

313 

245 

o 

o 

(cuadro 1) 

EXPORTACIONES 

250 

76 

202 

865 

1 619 

FUENTE: C.fmalla. Nauo11a.t del Cemento. 

SALDO 

o 

(237) 

{43) 

865 

1 619 
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DISTRIBUCION GEOGRAFICA DEL CONSUMO NACIONAL DEL CEMENTO GRIS 

= Miles de Toneladas = 
(cuadro 2) 

ENTIDAD 1982 1983 1984 

AGUASCALI ENTES 175 161 197 

BAJA CALIFORNIA NORTE 498 ~23 423 

BAJA CALIFORNIA SUR 98 87 98 

CAMPECHE 119 106 111 

COAHUILA 544 424 458 

COLIMA 66 71 94 

CHIAPAS 377 364 392 

CHIHUAHUA 560 497 533 

DISTRITO FEDERAL* 4 647 3 240 2 632 

DURANGO 229 195 231 

GUANAJUATO 709 727 870 

GUERRERO 360 339 365 

HIDALGO 439 358 341 

JALISCO* 1 188 929 1 076 

MEXICO* 1 027 872 1 163 

MICHOACAN 466 704 744 

MOR EL OS 272 326 259 

NAYARIT 72 109 141 

NUEVO LEON* 1 100 983 918 

OAXACA 329 347 350 



'~~' 

51 

DISTRIBUCION GEOGRAFICA DEL CONSUMO NACIONAL DEL CEMENTO GRIS 

ENTIDAD 

PUEBLA 

QUERETARO 

QUINTANA ROO 

SAN LUIS POTOSI 

SINALOA 

SONORA 

TABASCO 

TAMAULIPAS 

TLAXCALA 

VERACRUZ* 

YUCA TAN 

ZACATECAS 

totales 

= Miles de Toneladas = 

(continúa cuadro 2) 

1982 

548 

264 

131 

597 

447 

399 

364 

686 

87 

1 730 

310 

207 

19 055 

* ESTAVOS VE MAYOR CON.SUMO 

FUENTE: CámaJLa. Na.d.Dna.l del Ce.mento. 

1983 1984 

631 665 

281 303 

124 128 

335 401 

396 504 

381 488 

480 527 

568 567 

161 155 

1 110 1 016 

274 292 

181 217 

16 184 16 659 
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4.6. EMPLEO 

Durante 1982 tuvo lugar una reducción del 18.3% en el numero total del 

personal ocupado, respecto de 1981. En 1983 se mantiene el mismo nivel 

de ocupación de 1982 y en 1984 se reduce en 3.3% el personal ocupado 

frente a 1983, es decir, se ha llegado a una generación total de 13 948 

personas ocupadas frente a 14 429 de 1983. 

Por su parte, las percepciones a los obreros de la industria del cemento 

se elevaron sustancialmente, atendiendo a las recomendaciones del Gobier 

no Federal en la materia y a los ajustes en los salarios mfnimos. 

En efecto, el total de percepciones de personal ocupado, incluyendo suel 

dos, salarios y prestaciones, ascendió en 1982 a 7 508 009 pesos, a 

13 796 936 pesos en 1983 y a 17 901 982 pesos en 1984. (Ver gráfica 8) 

Los salarios se han incrementado más que los sueldos, lo que significa 

mejores condiciones contractuales para los obreros. 

Igualmente, puede señalarse que las prestaciones crecieron a un ritmo 

más acelerado que los sueldos.Y salarios, lo que significa mejores nive­

les de vida para todo el personal ocupado por la industria del cemento. 

En efecto, el promedio de percepciones fue en 1982 de 520 883 pesos, en 

1983 de 9:6 135 pesos, mientras que en 1984 se elevó a l 283 480 pesos 
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por persona ocupada. (Ver gráfica 9) 

Adicionalmente es importante destacar el esfuerzo que realiza la indus­

tria cementera del país por mejorar la capacitaci6n técnica tanto de 

obreros como de empleados. 

En este se:•:·:ido, la rama. en su conjunto erog6 en 1983 un total de 22.9 

millones de pesos para capacitar a 4 809 obreros y 11.6 millones de pe­

sos para capacitar a 1 535 empleados. En 1984 estas cifras fueron res­

pectivamente de 49.1 millones de pesos para capacitar a 7 284 obreros y 

41.4 millones de pesos para capacitar a 2 822 empleados. 

En total se capacit6 a 16 450 personas, con un costo total de 125.0 mi-

11 ores de pesos. 
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A continuación, el cuadro 3 indica la razón social, 

capacidad y producción de las plantas cementeras. 

Asimismo, se incluye el mapa de la RepOblica Mexicana 

para señalar la local izaci6n de las mismas. · 



CAPACIDAD/PRODUCCION ANUAL DE CEMENTO GRIS POR PLANTA 1982 - 1984 

C = Capacidad 

P = Producci6n 

E M P R E S A 

Cemento Portland Blanco de México, S.A. 

Cemento Portland Nacional, S.A. de C.V. 

Cementos Anáhuac, S.A. 

Cementos Anáhuac del Golfo, S.A. 

Cementos Apasco, S.A. de C.V. 

C'ementos Apasco, S.A. de C.V. 
Div. Tabasco 

Cementos Atoyac, S.A. de C.V. 

Cementos Acapulco, S.A. 

Cementos Chihuahua, S.A. de C.V. 

Cementos Chihuahua, S.A. de C.V. 
Div. Cd. Juárez 

Cementos del tlortc, S.A. 

= Miles de Toneladas = 

(cuadro 3) 

1 9 8 2 

C/P 

69/0 

940/450 

2 500/1 768 

2 000/l 467 

1 550/l 321 

634/366 

155/150 

200/266 

650/407 

145/148 

265/166 

. 1 9 8 3 

C/P 

69/0 

940/575 

2 500/l 705 

2 000/l 220 

1 705/999 

920/371 

165/134 

200/183 

900/375 

145/156 

265/105 

1 9 8 4 

C/P 

69/0 

940/843 

2 500/l 768 

2 000/l 401 

1 705/l 077 

920/479 

165/152 

346/221 

900/502 

145/140 

265/99 



CAPACIDAO/PROOUCC!otl ANUAL DE CEMENTO GRIS POR PLANTA 1982 - 1984 

= Miles <le Toneladas = 

--------------------
E M P R E S A 

Cenentos del Pacff1co, S.A. de C.V. 

Cementos Guadalajara, S.A. Guadalajara 

Cementos Guadalajara, S.A. 
Dlv. Cal iforn1a 

Cementos ltldal90, S.C.L. 

Cementos Maya, S.A. Div. Bajfo 

CE:!l1entos Maya, S.A. Div. Mérida 

Cementos Mexicanos, S.A. Monterrey 

Cementos Mexicanos, S.A. Torreón 

Cementos Mexicanos, S.A. Valles 

Cementos Po1·tland Moctezuma, S.A. de C.V. 

Cementos Sinaloa, S.A. de C.V. 

(contlnQa cuadro 3) 

1 9 8 2 

C/P 

160/109 

705/702 

720/623 

456/434 

750/700 

710/542 

2 370/l 621 

1 580/783 

915/770 

158/153 

510/280 

1 9 8 3 

C/P 

160/119 

1 950/680 

1 020/605 

456/372 

810/578 

710/491 

2 370/l 319 

1 580/753 

915/776 

158/152 

510/241 

1 9 8 4 

C/P 

160/82 

1 950/995 

1 020/571 

456/363 

710/489 

810/599 

2 370/l 436 

1 580/921 

915/678 

158/107 

510/257 

Ul 
CD 



E M P M S A 

CAPllCIDAD/l'IWDUCCION ANU/\L OE crnENTO GRIS POll PLANT/\ 1902 - 1984 

= ~iles de Toneladas = 

(continúa cuadro 3) 

1 9 o 2 

C/P 

1 9 ¡¡ 3 

C/P 

1 9 8 4 

C/P 
·-------------·------

Cementos loltec,1, S.A. de C.V. 
Div. Atolo11ilcu 

Cementos Tolteca, S.A. de C.V. 
Div. Mixcodc 

Cementos Tolteca, S.A. de C.V. 
Di v. To ltecd 

Cementos Tolteca, S.A. de C.V. 
Div. Zapotillic 

Cementos Veracruz, S.A. 

Cementos Cruz Azul, S.C.L. 
Planta Cd. Cruz Azul, llgo. 

Cementos Cruz Azul, s.c.L. 
Planta Lagunas, Oax. 

T O T A L E S 
----------- ···--·. -··--··-··-------------
A p r o v e c h a m i e n l o : 

fUENTf: C<fmalu:¡ Ni!J.'.iu111tf def Cen1mto. 
A11wt1w16; 1983, 1984 

1 786/1 462 

329/185 

818/635 

840/605 

1 600/1 131 

1 560/1 529 

580/518 

25 655/ 19 298 

75.2% 

1 786/1 311 1 786/1 472 

329/0 329/0 

818/275 818/0 

1 798/537 1 798/785 

1 687/937 1 687/876 

1 800/1 423 1 870/l 340 

2 000/676 2 060/763 

30 666/17 068 30 942/18 436 

55.7% 59.6% 

01 
ID 



•1 •e .9 

LOCALIZACION 

l ENSENADA 
2 CD. JUAREZ 
3 HERMOSILLO 
4 CHIHUAHUA 
5 EL FUERTE 
6 TORREON 
7 HIDALGO 
8 MONTERREY 
9 MONTERREY 

10 MAZATLAN 
l l VALLES 
12 TAMUIN 
13 LEON 
14 ATOTONILCO 

11•••2 
••:s •'4 

16e •tT 
1e• •& 
212~. •23 

24. 2~. 

15 GUADALAJARA 
l6 TOLTECA 
17VITO 
18 JASSO 
19APASCO 
20 SAPOL TITIC 
21 TLANEPANTLA 
22 MEXICO. D.F. 
23 PUEBLA 
24 CUEANAVACA 
25 ORIZABA 
26 ACAPULCO 
27 LAGUNAS 
28 MACUSPANA 
29 MERIDA 
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S. CAMARA NACIONAL DEL CEMENTO (CANACEM) 

El organismo independiente que regula a la industria cementera es la "C! 

mara Nacional del Cemento". Consideramos de relevante importancia men­

cionar sus lineamientos y su objeto. 

CARACTER JURIOICO, DOMICILIO Y JURISDICCION 

- La Cámara Nacional del Cemento es una Instituci6n Pública de carácter 

específico, autónoma, de duraci6n indefinida y con personalidad jurídica 

distinta de la de cada uno de sus miembros. 

- Integran la Cámara Nacional del Cemento todas las personas físicas o 

morales que se dediquen a la fabricación de cemento en la República ~ex1_ 

cana y cuyo capital manifestado en la Secretaría de Hacienda y Crédito 

Público sea de 2 500 pesos en adelante. 

- La Cámara Nacional del Cemento tiene jurisdicción en toda la Repúbli­

ca Mexicana y puede fundar Delegaciones en otros lugares previo acuerdo 

de la Asamblea General y previa aprobaci6n de la Secretaria de Comercio 

y fomento Industrial. 

- El domicilio de la Cámara Nacional del Cemento es en la Ciudad de llé­

xico. 
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OBJETO DE LA CAMARA NACIONAL DEL CEMENTO 

La Cámara Nacional del Cemento tiene por objeto: 

- Representar los intereses de la Industria Nacional del Cemento y de 

las empresas que la constituyen. 

- Estudiar todos los asuntos que afecten a las actividades industriales 

del cemento y proveer las medidas que tiendan al desarrollo de la indus­

tria. 

- Participar en la defensa de los intereses particulares de sus ~ocios, 

cuando estos lo soliciten y lo apruebe el Consejo Directivo de la Cámara. 

- Ser 6rgano de consulta del Estado en lo relacionado con las necesida­

des, problemas y actividades de la Industria del Cemento. 

- Ejercer el derecho de petición haciendo las representaciones necesa­

rias ante las autoridades federales, de los Estados y de los Municipios 

de la República y solicitar de ellas, según el caso, la expedición, madi 

ficaci6n o derogación ue Leyes o disposiciones administrativas que afec­

ten a las actividades de la Indu~tria del Cemento. 

- Actuar por medio de la Comisión designada a este fin, como arbitro en 

los conflictos entre sus socios. 
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- Desempeñar de acuerdo con las disposiciones aplicables, la sindicatu­

ra en las quiebras de industriales registrados ante ella. 

- Representar en general a todos sus socios, cuando éstos lo soliciten 

y a juicio del Consejo Directivo, ante las autoridades federales y loca­

les. 

- Designar a las personas que deban representar los intereses de la In­

dustria del Cemento en el seno de las comisiones u organizaciones, cons­

tituídas por el Gobierno, en cuyo funcionamiento e integración hayan de 

intervenir. las Cámaras de Co~ercio e Industria. 

- Ejecutar todos los actos civiles y administrativos que sean consecue~ 

cia directa de sus atribuciones y realizar las demás funciones que le se 

ñalen la Ley de Cámaras de Comercio y de las de Industria. 

E!i.ta.tn,to& de. ta. CdmMa. ~aciona.l del Cemen.to 

CANACEM. 
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CAPITULO SEGUNDO 

CEMENTO PORTLAND TI PO II MOD l F l CADO 

"COMERCIALIZACION" 

En el desarrollo del presente capítulo serán manejados simultaneamente 

la teoría y la práctica de los aspectos que se emplean en la Comercial i­

zaci6n del Producto, empleándose la que más se apegue o describa la si­

tuación considerada. 

La palabra "Marketing" se traduce de varias fonnas en español. Las más 

usadas resultan ser: Mercadeo, Comercializaci6n, Distribucion, Mercado­

tecnia. 

La "American Marketing Association" la define como: La ejecución de ac­

tividades comerciales que dirigen el flujo de bienes y servicios desde 
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el productor hasta el consumidor o usuario. (l) 

Reconocidos autores dicen respecto a la Comercialización:· 

"Es el análisis, organización, planeación y control de los recursos, po-

líticas y actividades de la empresa que afectan al cliente con vistas a 

satisfacer las necesidades y deseos de los grupos escogidos de clientes, 

obteniendo con ello una utilidad".( 2) 

"Es el proceso gerencial por medio del cual se hacen coincidir los pro­

ductos con los mercados y se efectúan transferencias de la propiedad". 

(3) 

"Es la función que a través de sus estudios e investigaciones dará a co­

nocer al ingeniro diseñador y al hombre de producción, qué es lo que el 

cliente desea en un producto determinado, qué precio está dispuesto a P! 

gar por él y dónde y cuándo lo necesita".(4) 

La empresa es un ente económico creado para satisfacer necesidades de 

U 1 Agu.ilalt., AlvMe.z Al6on6o "E..temen.toli de MeJr.cadotectúa." p.p. 13 

12 l Ko.tt'.eA, PllÁ.Üp "V.Ut.ecu6n de MeJr.cadotecrúa" p. p. 2 5 

{3) Cundt6S, EdwMd W. "Fundamen.to1i de MeJi.ca.deo ModeMo" p.p. 5 

( 4) AguiR.all., AlvMez Al6oMo "Elemento/¡ de MeJr.ca.dote!!túa.1' p. p. 13 
(Cita de PetM. F. V.1tulwr.) 
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los consumidores, en base a manifestaciones especfficas de los mismos. 

Por tal motivo y visualizando la necesidad de realizar ésto de una mane­

ra sistemática surge la "Comercializaci6n" como una técnica que indica 

.los métodos y procedimientos eficientes para que el productor haga lle­

gar su producto y/o servicio al usuario, en forma eficiente, econ6mica, 

con satisfacción y obteniendo una utilidad. 

MEZCLA COMERCIAL 

l. PRODUCTO 

El producto es "un conjunto de bienes intangibles y tangibles que poseen 

la capacidad de satisfacer necesidades".(S) 

En el caso que nos interesa precisamos ahora que el producto a comercia-

lizar es "CEMENTO PORTLAND TIPO II MODIFICADO" el cual: Es un polvo fino 

inoloro y de color gris, resultado de la molienda final de caliza, piza­

rra, sílice, hematita y yeso. La presentación del producto es en sacos 

con capacidad de 50 kgs. al envasar (bulteo) y a granel. 

Este cemento está destinado a construcciones de concreto expuestas a una 

acción moderada de los sulfatos, o cuando se requiera un calor de.hidra-
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taci6n moderado, limitando el contenido .de aluminato tricálcico (C3A) a 

8% máximo y 5% mínimo. Es por esta razón que se le denomina Modificado. 

1.1. ESPECIFICACIONES QUIMICAS. DGN-C-1-1975 

El Cemento Portland Tipo II Modificado, satisface las siguientes Especi­

ficaciones Qufmicas; se refieren a su Composición. 

Oxido de Silicio (Si02), mín % 21.0 

Oxido de Aluminio (A1 2o3), máx % 6.0 

Oxido Férrico (Fe2o3), máx % 6.0 

Oxido de Magnesio (MgO), máx % 5.0 

Anhídrido Sulfúrico (S03), máx % 3.0 

Pérdida de Calcinación, máx % 3.0 

Residuo Insoluble, máx % 0.75 

Aluminato Tricálcico (3 CaO. Al 2o3), máx % B.O 

1.2. ESPECIFICACIONES FISICAS. DGN-C-1-1975 

El Cemento Portland Tipo II Modificado, satisface las siguientes Especi­

ficaciones Físicas; se refieren a sus Propiedades. 
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Finura, superficie específica; cm2/g 

"Método de penneabilidad al aire", min 2 800 

DGN-C-56-1968 

Sanidad, (Prueba de Autoclave) 

Expansión máxima en % 

DGN-C-62-1968 

Tiempo de fraguado 

"Método Vicat" 

Fraguado inicial en minutos, no menos de 

DGN-C-59-1967 

Fraguado final en horas, no más de 

Resistencia a la compresión, kgf/cm2; 

A los 3 días 

A los 7 días 

DGN-C-61-1968 

0.80 

45 

8 

105 

175 

En el desarrollo de esta investigación se considera una planta producto­

ra de cemento ubicada en el estado de Oaxaca (ver mapa) y con proximidad 

a las canteras de donde extraen las materias primas indispensables en la 

elaboración del producto. Sus características de manufactura se enun­

cian a continuación: 



ESTADO DE OAXACA. 

o 

OAXACAe MArlAS ROMEROe 

SALINAS DEL MARQUESº 

TEHUANTEPECe 

UBICACION DE LA PLANTA 

PRODUCTORA DE CEMENTO. 
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Hon10 Producción (tons./día) Tipo de Cemento 

1 100 Blanco 

2 400 Blanco 

3 900 Gris 

4 4 800 Gris (Tipo II Mod. ) 

To ta 1 : 6 200 
,, 

El horno 4, en el cual se centra nuestro interés, trabaja actualmente al 

90% de su capacidad, obteniendose asf l' 584 000 tons. anuales, conside­

rándcse 330 días técnicos y los restantes 35 dfas se destinan a su mant~ 

ni miento. 

Es decir: 4 800 tons./dfa x 330 días= l' 584 000 tons./anual. 

La demanda del producto en la zona de distribución es de: 110 000 tons./ 

mensualej, mismas que se satisfacen en su totalidad quedando un exceden­

te de 22 000 tons./mensuales. 

1.3. PROCESO DE FABRICACION 

El Cemento Port?and Tipo II Modificado, se obtiene a través de un proce­

so continuo de fabricación el cual contiene las siguientes operaciones: 

1 Extracción de los materiales (materias primas): caliza, pizarra, sf-
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lice y hematita. Se homogeneizan y almacenan por separado. 

2 Dosificación, secado y molienda de los materiales hasta obtener un 

polvo fino. Almacenamiento de la mezcla en silos. 

3 Calcinación de la mezcla a 1 400°C. y conversi6n en "clinker"; enfria 

miento y almacenamiento de éste. 

4 Adición de yeso (sin calcinar) y molienda final para la conversión 

del clinker en "Cemento Portland". 

Almacenamiento en silos para ser posterionnente envasado en sacos de 

papel y/o a granel para ser embarcado, según los requerimientos del 

cliente. (Ver figura 1) 

5 El manejo de las variables del Proceso y su control en la linea de 

producción se realizan a través de un Sistema Integrado de Computa­

ción. 

Cabe mencionar que existen dos procesos de fabricación que son: el húme­

do y el seco. 

,,. 

El proceso húmedo consiste en mezclar las materias primas, una vez tri­

turadas, con agua a raz6n de un 35 y 50% para fonnar una lechada. Esta 

mezcla se deposita en un horno donde la temperatura alcanza los l 400ºC. 

para su calcinación. 



(figura 1) 

PRINCIPALES 
FABRICACION 

OPERACIONES 
DE CEMENTO 

PARA LA 
PORTLAND 

·2fi=óliñoter1a1u " oos1F1c.A'N,-ii.slfCil_N_v_·91·-,,¡uEIEN tiiista -olilln1r.un iioi; 
;_Glvo_ 1._l~o________ _, 

caJ 
.. ! 

-.3run1Toimlm&ni8-olsr .. RTéTii0.·A1a-. .n1?ciii~-c:.1ii.c.·1mol\·-·aüñci•.· ·.·,-~·oo.•c;·11-cc.n-
. l111ene an un CLINKl;FLgranu(ar_J•!"~•ilrifi_codo .. ·-··· ·- ... . .... 
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El proceso seco, donde las materias primas se trituran, se mezclan en un 

molino secandolas y reduciendolas a un polvo fino, para su calcinación 

posterior. Este proceso es empleado en la fabricación del Cemento Por­

tland Tipo 11 Modificado. 

2. MARCA 

"La Marca es un nombre, término, signo, símbolo, diseño o una combina­

ción de estos elementos, cuyo objeto es identificar los bienes y/o ser­

vicios de un vendedor o grupo de vendedores y diferenciarlos de los de 

la competencia".(G) 

El nombre de marca, del producto, es el siguiente: 

"CEMENTO E S T R E L l A". Esta apelación fue escogida a través del 

significado de "Estrella": firmeza, representando así tanto el producto 

corno su calidad. 

[6) Idem. 
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3. ENVASE 

"El Envase es cualquier material que encierra el artfculo y no forma Pª.!: 

te integra 1 del mismo". (7) 

Para el Cemento Portland Tipo II Modificado, debido a su consistencia i!!! 

palpable, por su alto grado de hidratación y en virtud a que debe cumplir 

con la función de proteger para garantizar su contenido, el envase utilj_ 

zado son bolsas {sacos) de tres capas superpuestas de papel, para la pr~ 

sentación del producto en bulteo. 

La capa interna es de papel aislante kraft, las capas intermedia y exte_r 

na son de papel clupak. En esta última se encuentran las impresiones 

inherentes al producto. 

Cuando la presentación del producto es a granel, no existe un envase prQ_ 

píamente definido. El envase lo constituyen el tracto-camión granelero 

o tolvas de ferrocarril. 

Para la comercialización nacional del producto, en bulteo, el contenido 

en los sacos es de 50 kgs., resultando las dimensiones de 65 x 40 x 11 

cm. 

17) Agcuhur., Alva11.ez Aló01t40 "Elementoli de Mvr.c.a.dotecn-l.a." p.p. 69 
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4. ETIQUETA 

"La etiqueta es cualquier material fijiJdo al envase o directamente impr~ 

so sobre éste".{B) 

Conjuntamente, con el envase y la marca son los elementos de identifica-

ci6n del producto. (Ver figura 2) 

En el saco empleado, la etiqueta se encuentra impresa en él. El texto 

menciona: 

Nombre del producto 

Marca registrada 

Símbolo del fabricante 

Ubicación de la planta productora 

Contenido neto en kilogramos 

Leyenda: "Hecho en México" 

Cuando el cemento se entrega a "granel", las Notas de Embarque contienen 

los datos de identificación antes mencionados. 

( 8 J Rec.o pil.ilei.ón au.toJtU vaJúoli, 



PRESENTACION DEL CEMENTO ESTRELLA, PORTLAND TIPO II MODIFICADO 

PARA SU COMERCIALIZACION EN EL MERCADO NACIONAL 
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CEMENTO PORTl.AllD 
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NETO 50 Kg 

(figura 2) 

1 

' 

1 

Cara Posterior 

•A1U~111'11Qn1t.1 

• MtllOrctb~~·tUcttin 
1 lillfl)I' ttl."!:"!'L."11 I• J~IC1'f Ct M.lf~~ t('oU 

llfCllS~'l(i.IS·if'l·I~ 
•Mt¡o•a:i~;¡a't11t•ro 

•MfKl'llOOIP"~ntt 

ISTECEU[NlD 
SuperJ rsoeo•.a.:ionn nac1ona~ ' 1111trna. 
"°"'les lll'l ttmeftlOS DOltllr.~ Ol>OS Ir 11 

llCllO e• llllXD MARCA REG • 

!,~.~~~~~~~~..J 



79 

5. AL~1ACEN 

"El almacén es un lugar o espacio ffsico d~stinado a la guarda y protec­

ción de mercancías". (9) 

El almacenamiento en Planta Productora se hace por medio de Silos de una 

capacidad de hasta 20 000 toneladas. Los silos son cilindros verticales, 

de concreto, con medidas de hasta 20 m. de diámetro interior y 50 m. de 

altura, que no requieren de ningún tipo de mantenimiento. Por su herme­

ticidad garantizan la calidad del producto durante varios meses. En 

ellos se almacena tanto el clinker como el cemento. En la parte infe­

rior se encuentran las dosificadoras que permiten el envasado en sacos o 

la distribución a granel; formas en las cuales el producto terminado sa­

le de la fábrica. 

6. CANALES DE OISTRIBUCION 

"Los canales de distribución son los conductos mediante los cuales se 

efectúan transferencias directas e indirectas de la propiedad al pasar 

los bienes desde los productores hasta los compradores finales; de mane­

ra comp 1 eta, efi'ci ente y económica". (lO) 

{9) Idem, 

( TOJ ldem. 
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En todos los casos, la elección del canal que se va a utilizar obedece a 

factores relativos al producto, al mercado, a la propia organización del 

fabricante y a los intennediarios. 

En la actualidad los únicos canales de distribución empleados en el mer­

cado del cemento son: 

Productor - Distribuidor - Comprador/Consumidor Final 

Productor - Usuario Industrial (cuya venta es directa}. 

La Planta Productora cuenta actualmente con 21 distribuidores en cuatro 

Estados de la República Mexicana, los cuales se encargan de comerciali­

zar 110 000 tons./mensuales de Cemento Portland Tipo II Modificado. Di­

chos distribuidores adquieren la propiedad del VJducto para después 

transferirla al consumidor final. (Ver cuadro 4) 

ESTADO 

l/eracruz 

Tabasco 

Chiapas 

Oaxaca 

T O T A L E S: 

D I S T R I B U I O O R E S 

(cuadro 4) 

~UMERO 1JENT;.s TONS/MENSUAL 

3 ló 000 

4 18 000 

5 34 000 

4 42 000 

21 110 000 
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7. PRECIO 

Hasta Diciembre de 1982 el precio de venta lo determinaba la Secretaria 

de Comercio a través de un estudio exhaustivo de costos estimados y mar­

gen de contribución. 

Debido al acaparamiento y a las constantes violaciones.del precio por 

parte de los distribuidores, la Secretarfa de Comercio decidi6 suprimir 

este control. 

En la actualidad y por regla general es el Sistema de Oferta y Demanda 

e1 que regula los precios de venta. 

Estos precios son notificados a la Secretarfa de Comercio y Fomento In­

dustrial en 10 días hábiles a partir de su implantación. 

En forma indicativa presentamos la siguiente tabla de precios aproximatj_ 

vos de venta del fabricante al distribuidor: 

Fecha: 

'.38Dtiembre '83 

Septiembre '84 

Diciembre '84 

Abril '85 

Precio ($/Ton. métrica*): 

6 100.75 (M.N.) 

7 137.90 

8 351.35 

10 188 .60 
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• PJtec.i.iu, .e.. a.. b. F tfbJÚC.a ( .UbJte. a boJtdo ) 

Tonelada mé:tlúc.a. s 1 000 kg~. 

A éstos se les carga el Impuesto al Valor Agregado (IVA) de 15%. Además 

se agrega el costo de sacos cuando la venta es en bulto. 

8. TRANSPORTACION 

Como la mayor parte de los mercados estin separados geográficamente de 

las 4reas de producción, el transporte es una funci6n indispensable. La 

Transportación "es la estrategia que pennite hacer llegar la mercancfa 

debida a los lugares detenninados, en el tiempo oportuno y con el menor 

costo posible". (ll) La importancia de cada uno depende de su relación 

combinada con la eficiencia total del Sistema de Transporte. 

Las decisiones sobre medios de transporte se relacionan con las que se 

refieren al tamaño de los inventarios, a la 5ituaci6n y capacidad de los 

almacenes, a las nonnas que regulan el sistema de pago y a las caracte­

rísticas específicas de cada medio de transporte. 

De acuerdo a la presentación del producto, al destino y a la eficiencia 

del sistema de transportación, los medios más frecuentemente utilizados 

(11) Zde.m. 
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son: Autotransporte y Ferrocarril; cada uno tiene la modalidad de tran1 

portar el cemento en bulteo y/o granel. Ocasionalmente opera el trans­

porte por Barco, cuando las condiciones geográficas y de distribución lo 

requieren o lo pennitan. 

9. PUBLICIDAD 

"La publicidad tiene el propósito de influir sobre el público consumidor 

e inducirlo a la compra de los bienes y/o servicios". (l2) 

La Publicidad que se le hace al Cemento Portland Tipo II Modificado, es 

mediante el uso adecuado y oportuno de mensajes tanto en Revistas espe­

cializadas en el ramo, así como en Folletos y Carteles Panorámicos. 

(Ver figura 3) 

La publicidad está orientada hacia el producto, comprendiendo a la vez 

un amplio margen de Publicidad Institucional, la cual está destinada a 

crear imagen de la marca y prestigio de la firma. También se hace men­

ción de la calidad del producto. 

(72) Idem. 
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A continuación se indican algunas de las revistas y folletos utilizados: 

Revistas editadas por: 

Instituto Mexicano del Cemento y del Concreto 

C~mara Nacional del Cemento 

c¿mara Nacional de la Industria de la Construcción 

Folletos: 

Esto es i ESTRELLA 

Cementos Estrella 

Exposición sobre Cementos 

•.. SóJo producimos calidad 

Cemento Estrella, Portland Tipo II Modificado 

10. MERCADO 

"Mercado es el conjunto de personas o unidades de negocios que compran o 



CEMENTO ESTRELLA, PORTLAND TIPO II MODIFICADO 

MERCADO NACIONAL 
, 

P U B L I C I D A D 

(.figura 3) 

AL TA CALIDAD EN SUS 
CONSTRUCCIONES CON 
ESTRELLA 

. ,, 
~··~~ 

CON MAS DE MEDIO SIGLO DE 
EXPERIENCIA CEMENTOS 
ESTRELLA CONTRIBUYE AL 
ENGRANDECIMIENTO DE MEXICO 

ESTREllA 

CíMUOO POUlMO 
111'0 U M0010C14Xl 
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las que se pueden inducir a que compren un producto o servicio". (lJ) 

También, en el sentido económico se define como "el área dentro de la 

cual los compradores y vendedores de mercancfas mantienen relaciones co­

merciales y llevan a cabo transacciones, de tal manera que los distintos 

precios a que éstas se realizan tienden a unificarse". (l4) 

En la actividad comercial es preciso definir el Perfil del Mercado. Los 

ámbitos en los que se desenvuelve lo determinan. El geográfico compren­

de los mercados: Locales, Regionales, Nacionales, Internacionales y Mul-

tinacionales. El Socio-económico considera los mercados: De Consumo, De 

Servicio, Industrial y Social. El Ambito de Interrelación determina, a 

su vez, los mercados: Naturales, Laterales y Colaterales. Finalmente en 

cuanto a su Horizonte de Tiempo, los mercados comprendidos son: Actuales 

y Potenciales. 

Por Mercado Actual entendemos el conjunto de consumidores que efectiva-

mente compran un producto o servicio que interesa a la empresa. 

En este caso el mercado que cubre el Cemento Portland Tipo II Modifica­

do, se clasifica como: 

(13) F-lt.c.he11., de .ea Vega lo.wta. "1ntlwduc.cl6n a la 1nveA:ti..gaci.6n de Me1t­
c.ado~" p.p. 5 

(7 4) Re.c.opi.tacl6n autol!.U Va/IÁ.O~. 
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REGIONAL 

Es a este nivel debido a que es distribuido en la zona Sureste de la 

República Mexicana. 

DE CONSUMO 

El Cemento llega al consumidor como un producto terminado y su uso es 

inmediato, sin tener antes que pasar por ningún proceso de transfor­

mación. 

NATURAL 

La mayor potencialidad de consumo se comprende dentro de la zona de 

distribución, 

ACTUAL 

El mercado de este producto es cautivo, palpable. Tiene un ámbito de 

consumidores p-erfectamente conocido. 

La Planta Productora de Cemento se encuentra ubicada en el Estado de 

Oaxaca. Actualmente produce un total de 6 200 toneladas diarias, de las 

cuales 4 800 toneladas son de Cemento Portland Tipo 11 Modificado •. 

La Capacidad Instalada se aprovecha al 90%; teniéndo con esto, un margen 
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del cual disponer para abastecer nuevos mercados. 

El Mercado Potencial es aquel que esta constitufdo por todos los consumi 

.dores a los que se puede inducir a la compra de un producto o servicio. 

Para este producto el mercado está en función del desarrollo socio-econ.Q. 

mico-político del País a través de Obras de Infraestructura, Inversiones 

de la Industria Privada y Necesidades del Particular. 

Otra opción de Comercialización, en cuanto a mercado potencial se refie­

re, es la "E X P O R T A C I O N". 

En ténninos comerciales Exportación es la salida de bienes tangibles o 

intangibles de un País hacia otro. 

En México, el Código Aduanero (Art. 7) clasifica los siguientes tipos de 

Exportación: 

Definitiva 

Temporal 

Especial 

Exportación Definitiva: Es la salida de mercancías, nacionales o nacion! 

lizadas para su uso o consumo en el exterior. 
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Exportación Temporal: Es la sal ida de mercancfas nacionales o nacionali­

zadas, que vayan a permanecer en el exterior por tiempo ilimitado; de 

donde se presume que dichas mercancías regresarán al país para su uso o 

consumo. 

Exportación Especial: Es la salida de mercancías que entraron anterior­

mente por diversas causas y que continaan siendo extranjeras; es decir 

no se nacionalizaron y por lo tanto, no adquirieron carácter cofll:!rcial. 

La capacidad instalada y la baja gradual de la demanda en el mercado na­

tural provoca un Superávit de Producción; por ello la acción se ori~nta 

a la apertura de nuevos mercados permitiendo de esta manera un mayor 

aprovechamiento del sistema productivo. Además, considerando las res­

tricciones a la contaminación ambiental en los paises desarrollados y 

los altos precios de los energéticos llegamos a la decisión de: EXPORTAR. 

Uno de los principales mercados potenciales para México es el de Estados 

Unidos, debido entre otros factores a: 

su proximidad física 

su comprobado potencial de ventas y 

cuenta con la· divisa de mayor poder económico 

Para el producto a exportar en este caso, se trata de una Exportaci6n D~ 
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finitiva ya que se hace con el fin de que el producto se consuma en el 

exterior. 
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CAPITULO TERCERO 

CEMENTO PORTLANO TIPO II MODIFICADO 

"MERCADEO DE EXPORTACION" 

l. CONDICIONES A LA EXPORTACION 

En todo proyecto de exportaci6n es necesario tener presente Leyes y Re­

glamentos que la rigen. 

1.1. DERECHO ADUANERO 

Los instrumentos legales más importantes del Derecho Aduanero Mexicano 

son: 

Ley Reglamentaria del párrafo Il del Art. 131 de la Constituci6n Polf. 

tica de los Estados Unidos Mexicanos. 



94 

. Código Aduanero de los Estados Unidos Mexicanos. 

• Tarifa del Impuesto General de la Exportaci6n. 

• Ley de Ingresos de la Federaci6n. 

Tratados Internacionales dentro del Marco de la Constituci6n Mexicana, 

bilaterales, multilaterales ratificados por el Senado. 

Ley de Valoraci6n Aduanera. 

El movimiento de las mercancías entre diversos territorios de pafses di­

ferentes, se realiza a través de distintas operaciones. El C6digo Adua­

nero (Art. 7) indica que con las mercancías puede practicarse las opera­

ciones de Importación, Exportaci6n, Tránsito Internacional y Transbordo. 

Exportación. Este tipo de operaciones se da por la salida de mercancías 

nacionales del Pafs, nacionalizadas o extranjeras después de su pennanen. 

cia en él. Nuestro Código regula los siguientes tipos: Exportaci6n Oefj_ 

nitiva, Temporal y Especial. 
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1.2. DOCUMENTOS EN LAS OPERAtIONES DE COMERCIO EXTERIOR, SU PROCEDIMIEJ:!. 
TO Y TRAMITE 

SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL (SECOFI) 
Dirección General de Controles al Comercio Exterior 
Av. Cuauhtémoc No. 80 P.B. México, D.F. 

Documento: - Solicitud de Permiso de Exportación 
Fonnato 320 - 009 
Original y 2 copias 

- Anexo. Original y 2 copias 

Trámite del interesado: - Obtiene solicitud en la ventanilla de Orient_! 
ci6n y Difusi6n. 

- Se llena y la presenta en la ventanilla de R~ 

cepci6n y Entrega, la cual devuelve copia se­
l lada y foliada del Documento. 

- Recoge en ésta ventanilla, original de la re­
solución (autorizada o negada); de ser aprob_! 
da la entrega a su agente aduanal, anexando 
los Documentos requeridos, los cuales se rec.Q_ 
mienda vayan acompañados de la Carta de Ins­
trucciones para el despacho de la mercancfa. 

Documento: - Solicitud de Modificación al Penniso de Importación o Ex­
portación 
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Fonnato 320 - 008 

Original y 2 copias 

Trámite del interesado: - Obtiene solicitud en la ventanilla de Orienta 

ción y Difusión. 

Documentos Comerciales: 

- Se llena y la presenta en la ventanilla de R~ 

cepción y Entrega, obteniendo copia sellada y 

foliada como comprobante del trámite, anexan­

do dos fotocopias del permiso de exportación 

vigente. 

- Recoger en caso de ser autorizada, original 

en la ventanilla antes mencionada. 

Factura Comercial, contemplada en el art. 200 del Código Aduanero de 

los Estados Unidos Mexicanos 

Factura Profor~a 

lista de Empaque 

Carta de Crédito 

Contrato de Transporte: 
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- Conocimiento de Embarque Marftimo 

- Carta de Porte o Guf a de Embarque (Autotransporte) 

- Carta de Porte o Talón de Embarque (Ferrocarril) 

- Certificado de Peso y Calidad 

- Carta de Instrucciones 

1.3. EL l. V.A. EN LAS OPERACIONES DE COMERCIO EXTERIOR 

Exportaciones Definitivas de Bienes Tangibles: 

Valor de las Exportaciones. Cuando se efectúen exportaciones, las 

personas tendrán obligación de expedir Facturas Comerciales en las 

que se hará cor.star el valor que corresponde a los bienes exportados. 

Dicho Documen~o debe contener los siguientes requisitos: 

- Nombre/ra:~n o denominación social de Exportador 

- ~o~icilio ~!l Exportador 

- Fecha 

- Giro o actividad 
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- Registro Federal de Contribuyentes 

- Descripción de las mercancfas exportadas, cantidad·y clase de las 

mercancías enajenadas 

- Precio unitario y total 

Régimen Fiscal. Por todas aquellas Exportaciones efectuadas por per­

sonas o empresas residentes en el pafs, no se tiene la obligación de 

pagar el !.V.A., y además se tendrá derecho a la devolución o acredi­

tamiento. 

Com~ensación con otros Impuestos. El !.V.A. pendiente de acreditar 

no puede ser compensado contra otros Impuestos Federales o Estatales 

que pueda tener a su cargo el Contribuyente. 

1.4. APOYOS FINANCIEROS AL COMERCIO EXTERIOR 

Exportación: - Financiamientos para fomentar la Producción y Comercial..:!. 

zación de artfculos manufacturados cuyo destino sea la 

Exportación. 

- FOMEX. Fondo para el Fomento de las Exportaciones de 

Productos Manufacturados. Banco de México, S.A. (Inter-



99 

mediario entre interesado y Fideicomiso para la obten­

ción de un crédito). 

- Alternativas de Financiamiento a través de la Banca Co-

mercial. 

Procedimiento para la obtención de Apoyos Financieros con recursos de 

los Fideicomisos creados por el Gobierno Federal para la Promoción de 

las Exportaciones: 

Otorgamiento del cré­

dito al interesado 

Otorgamiento del crédito a la 

Institución intermediaria 

/ .¿. 

ItlTERESADO 

\ j 1 
----t> 

INSTITUCION 

BANCARIA 1 
FIDEICOMISO 

f-----r> 
DEL GOB. FEO. 

Solicitud de Crédito del 
exportador 

Presentación de documen­
tos y requisitos 

Análisis sobre solvencia 
crediticia y mora·l 

. Turna solicitud de 
financiamiento 

Revisión de 
Solicitud 

Análisis 

Otorgamiento de 
de 1 a lfnea de 
crédito o finan­
ciamiento 
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1.5. EL ENVASE Y EL EMBALAJE PARA LA EXPORTACION 

El envase y el embalaje son elementos característicos de la calidad de 

cualquier producto sea industrial o primario, su papel es importante pa­

ra la conservaci6n y protección del producto, así como para su promoción 

de venta. 

El envase y el embalaje asume cada vez mayor importancia como elemento 

promotor en la Exportación de artículos manufacturados. Por lo tanto no 

debe ser considerado como un factor encarecedor del producto, sino como 

un elemento que influye determinantemente en la comercialización del mis 

mo, posibilitando así la obtención de mayores beneficios. 

Requisitos fundamentales de envase y embalaje: 

Ajustarse a los requisitos, necesidades y gustos del cliente en el 

mercado-objetivo 

Tener un sentido práctico 

Protegerlo contra daños por concepto de transporte y de manejo duran­

te su ciclo, de forma tal que tanto el producto como el envase lle­

guen al consumidor final en perfectas condiciones 

Identificar el certificado, cantidad, fabricante y destinatario, ade­

más de los cuidado~ específicos y su manejo 



101 

Especificaciones del Envase y EmDalaje: 

La calidad del envase y embalaje de exportación depende de los materia­

les utilizados y de la tecnología aplicada en su manufactura. Por cons..:!. 

guiente, el Departamento de Control de ·calidad de la Empresa Exportadora 

es responsable de verificar las especificaciones y establecer sistemas 

de control de calidad para los materiales de envase y embalaje, lo mismo 

para su adquisición.que para su elaboración, a fin de cubrir satisfacto­

riamente con las disposiciones del país demandante. 

El Envase y Embalaje en los Contratos de Compra - Venta Internacional: 

la transacción de exportación envuelve normalmente el factor del envase­

embal aje: en la oferta inicial hecha por el exportador, en la orden recj_ 

bida por el comprador y en el contrato final de Compra - Venta, una vez 

que éste ha sido firmado por los interesados. 

El envase y embalaje del producto es inclufdo nuevamente en el conoci­

miento de embarque y en otros documentos. 

En la oferta inicial el exportador debe ser claro en el tipo de envase y 

embalaje de la mercancía para que el comprador pueda organizar su almac! 

namiento y manejo. 

Elementos a considerarse, en la mayoría de los casos de Contratos de Co.m 

pra - Venta Internacional de Exportación, proporcionan la suficiente li­

bertad al exportador para elaborarlo; en estas circunstancias se deben 

tener en cuenta: 
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Fletes. Alyunos tipos de envase y embalaje se clasifican de acuerdo 

a las tarifas preferenciales en los fletes. El exportador debe con­

sultar con el agente aduanero sobre la selección más adecuada para un 

embarque determinado, tomando en consideración aspectos tales como su 

volumen, costo y la aceptación por parte del comprador. 

Tarifas arancelarias. Ciertas clases de envase y embalaje están suj~ 

tas a pago de impuestos en muchos países, y suele ocurrir que la mer­

cancía.cambie de clasificación arancelaria a una categoría más alta 

por éstos conceptos. 

Transporte y condiciones portuarias. Si el medio de transportación 

implica el riesgo de manejo descuidado, exposición a la humedad o ex­

tremas temperaturas deben tomarse en cuenta precauciones al preparar 

el embarque. Asimismo en el puerto de destino o en los de tránsito 

que no existan sistemas modernos de desembarque y de almacenamiento 

de mercancías, ni tampoco equipo adecuado para su manejo, el exporta­

dor deberá optar por un tipo diferente al originalmente planeado o 

adaptado a las condiciones de los equipos disponibles en las instala­

ciones portuarias de los navíos. 

Seguros. Los términos del contrato convenidos entre comprador • ven­

dedor, determinan el tipo de seguro que cubrirá el despacho y natura­

leza de los riesgos cubiertos. 
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Consideraciones de costo. El factor de costos influye necesariamente 

en la elección del envase - embalaje para su embarque determinado. 

Si un fabricante exporta, solamente un porcentaje de su producto pue­

de resultar inconveniente y excesivamente costoso, la utilización de 

envases especiales para exportación, lo que originaría pérdida even­

tual en el extranjero. Por otro lado si se decide envasar toda la 

producción en envases especiales para la exportación, no hay duda 

que para los costos del mercado doméstico podrían ser prohibidos. 

Reglamento sobre etiquetado. Antes de que un envase pueda ofrecerse 

a la venta en dichos mercados su etiqueta a de ser debidamente legal..!_ 

zada, lo cual significa que su diseño y sus inscripciones tienen que 

satisfacer los previstos en las disposiciones nacionales, regionales 

y estatales, así como en el extranjero. 

La legislación sobre etiquetado suele exigir que en la etiqueta apa­

rezcan por lo menos, las siguientes declaraciones de acuerdo al pro­

ducto de que se trate: 

Prohibir zl uso de inscripciones e ilustraciones que induzcan al 

error o ~~gaño. 

- Identidad del producto • 

• Nombre y direcci6n del fabricante'o del importador. 
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- Descripción clara de su composición (declaración de ingredientes} 

o fórmu·1a en el orden descendente de los componentes. 

- Volumen o peso neto y/o peso bruto o drenado. 

- Período durante el cual podrá utilizarse (caducidad}. 

- ·condiciones en que deberá almacenarse, después de haber sido abie!_ 

to el envase (conservación). 

- Instrucciones para la preparación o empleo. 

- Declaración del país de origen. 

Complemento de Envase y Embalaje 

Sacos o bolsas de papel de varias hojas: este material se usa frecuent~ 

mente en el mercado nacional para los productos en estado granulado y en 

polvo. Sin embargo su uso en los mismos productos con fines de exporta­

ción, presenta algunas dificultades en cuanto a su manipulación. 

Se han registrado problemas con los sacos de papel, debido a que los es­

tibadores extranjeros los manejan sujetándolos manualmente por los extr~ 

mos (orejas) como si fuesen sacos de arpilla, lo que origina facilmente 

la ruptura del embalaje y el derrame del producto. Para evitar este in­

conveniente se recomienda a los exportadores, según· sea su posibilidad, 

unitarizar los sacos de papel, a través de "pallets" a tarimas. 



105 

El material aislante: se le considera como el más eficaz contra la hume­

dad. Este tipo de material se impregna con productos qufmicos impene­

trables o bien es laminado con papel de estaño y cuya función consiste 

en impedir la penetraci6n de la humedad, además debe ser complemento im­

penetrable al agua y para adherirse que sea con una cinta del mismo tipo. 

Como por ejemplo se cita el papel "Kraft". 

Inscripciones que se recomienda marcar con claridad en los envases y em­

balajes de Exportación de acuerdo al idioma del pafs exportador: 

Español 

Manéjes¡ con cuidado 

Manténgase seco 

No use ganchos 

Este lado arriba 

Tapa 

Peso 

Neto 

Bruto 

Tara 

Vidrio 

Frágil 

Manténgase en lugar fresco 

Abrase aquf 

Handle with care 

Keep Dry 

Use no hooks 

This side up 

Top 

Weight 

Net 

Gross 

Tare 

Glass 

Fragile 

Keep in cool.plase 

Open he're 



106 

Código de Embalaje. Tipo de Embalaje: 

Código Descripción Clave 

01 Saco BAG 

31 Contenedor CNTR 

55 Sacos de papel de varias hojas MPBAG 

56 Contenedor de paredes de varias MWCTR 

capas 

62 Saco de papel PABAG 

66 Bolsa de Polietileno POBAG 

76 Saco SACK 

1.6. CANALES DE DISTRIBUCION 

Uno de los procesos más importantes en el desarrollo de Jos paises es la 

producción y distribución de bienes y servicios. Ambas, representan 

oportunidades de empleo, desarrollo de tecnología y sobre todo estrate­

gias de venta. 

Para que la red de distribución opere eficientemente es necesario cono­

cer los diferentes canales de distribución que permiten llevar el produf 

to desde el fabricante hasta el comprador; en el lugar indicado, momento 

oportuno, condiciones y precio competitivo, entre otros. 
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Los canales de distribución difieren según el fabricante, el producto, 

el mercado y el pafs de que se trate. 

En México la mayorfa de las exportaciones se hacen a través de un canal 

indirecto, es decir, con la utilización del intennediario. 

Atendiendo a la penetración del producto en un mercado nuevo fa clasifi­

cación de los canales de distribución es: 

A. Directos; el productor realiza la venta directa._, 

B. Indirectos; el agente intermediario tiene a su cargo las funciones 

de venta. 

1.7. TRANSPORTACION 

La Importancia del Transporte en el Comercio Exterior. Uno de los prin­

~ipales elementos que se deben considerar en el comercio internacional 

de productos es el transporte; su importancia radica principalmente, en 

ser determinante ¡¡3ra que los artículos lleguen en ;ierfecto i:stado, en 

el mfnimo tiempo 1 3~ ;:;:nor costo de operaciones. 

Es necesario brindar una atención especial al tráfico de mercancfas ya 

que repercute en la buena imagen de la empresa exportadora en los merca­

dos nacionales e internacionales, resultando una mayor o mejor aceptación 

de productos. 
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1.7.1. ORGANISMOS NACIONALES E INTERNACIONALES QUE REGULAN EL TRANSPO?.­

TE DE·MERCANCIAS 

Transporte Aéreo. lnternational Air Transport Association (I.A.T.A.), 

es el organismo que a nivel internacional se encarga de la regulación y 

vigilancia de transporte aéreo, tanto de tipo técnico como tarifaría. 

Los acuerdos tomados por este organismo requieren aprobación de cada país 

en particular. En México, la Secretarfa de Comunicaciones y Transportes, 

a través de las Direcciones Generales de Aeronaútica y de Tarifas, Termi­

nales y Servicios Conexos; son las encargadas en definitiva de autorizar 

en materia operativa y tarifaría respectivamente. 

Transporte Marftimo. En este sistema, los organismos mundiales reguladQ 

res son las diferentes Conferencias que operan en el mundo, siempre y 

cuando las lfneas pertenezcan a las mismas. En caso de lineas fuera de 

Conferencia, las propias empresas fijan sus reglamentos y tarifas en ba­

se a sus polfticas y costo de operación. 

En nuestro pafs, ambas situaciones, se someten a Ja consideración de la 

Secretarfa de Comunicaciones y Transportes, Direcciones Generales de Ta­

rifas, Terminales y Servicios Conexos y de Marina Mercante. 

Autotransporte, En éste, ~xiste gran diferencia con los medios anterio­

res, ya que cada pafs tiene su propio reglamento, no existiendo ningún 
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organismo internacional que se encargue de dictaminar regulaciones a ese 

ni ve 1. 

En México, la Secretaria de Comunicaciones y Transportes se encarga de 

realizarlo, mediante las Direcciones Generales de Autotransporte Federal 

y de Tarifas, Tenninales y Servicios Conexos, en las áreas operativas y 

tarifarias respectivamente. 

Ferrocarril .. Es muy similar al autotransporte en virtud de que cada 

país emite las disposiciones correspondientes, no existiendo una autori­

dad internacional. 

En México, está regido por la Dirección General de Ferrocarriles en Ope­

ración y de Tarifas, Tenninales y Servicios Conexos, ambas, dependencias 

de la Secretaria de Comunicaciones y Transportes. 

1.7.2. ELECCIOti DEL MEDIO DE TRANSPORTE 

Las empresas exoortadoras o importadoras deben realizar estudios para d~ 

~t::rmir.ar el medio idóneo de transportación, tomando en consideraci6n los 

siguientes puntos: 

• Producto 

Ruta 



Peso por bulto 

Peso total 

Dimensiones por bulto 

Volumen total 

Fragilidad 

Descomposición 

Periodicidad 

Tarifas 

Valor 

Tiempo de entrega 
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Envases y unitarizaci6n de carga 

Posterior a la elecci6n del medio de transporte a utilizar, es necesario 

que el usuario analice los aspectos técnicos y operativos que pueden in­

fluir en la utilizaci6n del transporte seleccionado. 

Transporte Ferroviario. Es uno de los sistemas más importantes en el m.Q. 

vimiento de mercancfas; en fonna doméstica (nacional) o internacional. 

Por ferrocarril se transporta una gran diversidad de productos y por las 

condiciones operativas y tarifarías se hace uno de los medios más comun­

mente usados. El sistema ferroviario debe ser el medio ideal en el trá­

fico de mercancfas. 

Aspectos Importantes. 
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--¿~~Porte o Tal6n, es el documento que ampara el contrato de 

transporte que se realiza entre las compañfas de embarque y transpor­

tista. Se elabora uno por cada embarque. 

Equipos, dada la diversidad de productos que se mueven se dispone de 

los siguientes equipos: 

- Carro caja (furgón ordinario). Generalmente se maneja para el 

transporte de productos heterogéneos. 

- Tolvas. De acuerdo a sus caracterfsticas es ideal para el trans­

porte de mercancías a granel. 

Plataformas. Utilizadas únicamente en el movimiento de piezas pe­

sadas, de gran volumen, contenedores y recientemente el sistema de 

remolque sobre plataforma. 

Otros equipos son: góndolas, jaulas, carros refrigerantes y carros tan­

que. 

El equipo de transportación necesario debe ser solicitado con oportuni­

dad a fin de evitar contratiempos en el manejo de mercanci as. 

Contenedores/Sistema Ferroviario. Ha introducido en su transportación 

el Sistema de Movimiento de Mercancfas a través de contenedores. Esta 
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modalidad resulta de beneficio para el usuario del servicio, debido a 

que le implica menores costos por la capacidad y facilidades de manejo 

de los contenedores. 

Transporte Marítimo. Este sistema es el de mayor uso en el tráfico de 

mercancías en el medio internacional y por consiguiente el que presenta 

un mayor número de elementos a considerar. 

Como ya se ha mencionado, dentro de las lineas marítimas existen dos ti­

pos de servicios que dependiendo de los productos, costos y tiempos de 

entrega será su utilización. 

Barcos de Lineas Regulares, proporcionan el servicio en un área geo­

gráficamente determinada con itinerarios y tarifas establecidas. 

Barcos de Líneas Irregulares, este tipo de servicio básicamente esta 

encausado al movimiento de grandes volumenes de carga, generalmente a 

granel. 

Sus rutas no están previamente fijadas y sus tarifas son de acuerdo 

~1 vo1urnen del producto que se transporte. 

• Servicio de Fletamento, consiste en la contrataci6n total o parcial 

de un buque designado a la transportaci6n de mercancías, 
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El contrato de fletamento es el documento en el cual la línea naviera 

se compromete a transportar determinadas mercancías de un puerto de 

origen a un puerto de destino, en una fecha detenninada y con el pago 

de un flete convenido. 

El contrato deberá de contener todas las condiciones y fonnalidades 

del servicio que interven9an. Los servicios de fletamento pueden ser: 

- Por tiempo determí nado 

- Viaje entre puertos detenninados 

- Espacio del buque entre puertos determinados 

Términos de Línea, incluye gastos de carga y descarga desde el costa­

do - puerto de embarque hasta costado de barco - puerto de destino. 

Ténninos fuera de Línea, cuando los gastos de carga son por parte del 

embarcador y/o consignatario y la descarga por cuenta del buque. 

Conocimiento de Embarque, es uno de los documentos más importantes 

dentro de la amplia gama ide actividades del Comercio Exterior. Sus 

principales funciones son: 

- Recibo de mercancfas firmado por el portador o su representante. 

En él se reconoce que han sido embarcadas un determinado número de 
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mercancías para su transportación a un destino definido. 

- Ampara el contrato entre el exportador y el transportista. 

- Representa un tftulo de propiedad de la mercancfa, constituyendo 

un titulo de crédito. 

Este tipo de documentación puede ser a la orden y nominal. 

Algunos elementos que i~tegran el flete marítimo son: 

Naturaleza de la mercancía 

Tonelaje de transportación 

Dispositivos de carga 

Posibilidades de robo 

Tipo de embalaje y grado de unitarización 

Condiciones de estiba 

Dimensiones del producto 

Autotransporte. Es un medio de transportación idóneo y de los más usua­

les en materia de exportaci6n. Sus ventajas principales consisten en la 

rapidez, eficiencia, seguridad y puede emplearse desde cualquier punto 

de México a países como Estados Unidos, Canad! y Centroamérica. 



115 

Carta de Porte, es el documento que ampara el contrato de transporte 

y que está debidamente reglamentado por la Secretaria de Comunicacio­

nes y Transportes para el movimiento de mercancfas en este sistem¡,, 

además de representar el recibo de las mismas y las condiciones bajo 

las cuales se realiza el transporte. 

El Sistema de Autotransporte se ha visto afectado en el movimiento y 

manejo de contenedores en forma favorable. 

1. 7. 3. CONTENEDORES 

Es un medio de unitarizaci6n de carga que en los últimos años ha tenido 

un auge mayúsculo. Consiste en un recipiente de estructura de fonna re~ 

tangular, en el cual se introducen las mercancfas a transportar y cuya 

función es unitarizar la carga, ahorrando maniobras, tiempos de carga, 

tiempos de descarga y consecuentemente costos, repres~ntando menores 

riesgos. 

Básicamente existen dos medidas estándar de contenedores: ~e 8 x B pies 

de ancho y alto y, de 20 x 40 pit~ de largo, 

Envases y Unitarizaci6n de Carga. 

Existen verios sistemas de carga unitaria llamada unitarizaci6n, entr~ 



116 

otros están considerados: el Preeslingado, la Paletización y la Contene­

rización, que definimos como sigue: 

Preeslingado, consiste en la colocación de una eslinga en la unidad 

de carga, generalmente es colocada en el lugar de producción y es re­

tirada hasta el almacén del comprador. Simplifica la carga y descar­

ga de mercancfas en los puertos. 

Las eslingas son redes susceptibles de ser sujetas por sus extremos 

para elevar la carga al costado del buque. 

Existen varias clases de eslingas empleadas para carga de sacos¡ en­

tre ellas: cable, cadena y planos de fibra sintética. 

Paletización, los "pallets" pueden estar construidos de diversos mat! 

riales, pero el que más predomina es el "pallet" de madera. 

Contenerización, consiste en el agrupamiento de carga en recipientes, 

éste sistema ha creado grandes ventajas y todos los medios de trans­

µorte lo han incluido también en sus sistemas. 

Existen dos tipos de contenedores según el medio de transporte: 

A. Para transporte aéreo cuyas dimensiones, capacidades y fonnas va­

rían de acuerdo a las distintas configuraciones de aviones que 
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operan en el mundo. 

B. Para transporte marftimo y terrestre cuyas dimensiones, capacida­

des y formas prácticamente se han normalizado, existiendo única­

mente una diferencia en las medidas y capacidades de los mismos. 

Este tipo de contenedores está construfdo de diversos materiales, en­

tre los más comunes están los de acero y de aluminio. 

Entre las ventajas que ofrece la contenerización anotámos: 

- Mayor seguridad de los productos 

- Manipulación mfnima 

- Menos riesgo de roturas o robos. 

1.8. FORMAS DE PAGO 

En toda transacción comercial existe un contrato, convenio o comunicaci.Q. 

nes de compra - venta por medid de las cuales se estipulan las condicio­

nes, requisitos y re~ponsabilidades a que deben acogerse las partes inte 

grantes. 

Dentro de dichas estipulaciones se deberá fijar la fonna de pago, que 

puede realizarse de la siguiente manera: 
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A. Pago por adelantado 

B. Pagos con la orden de compra 

C. Ventas en cuenta corriente 

D. Giros a la vista 

E. Créditos comerciales documentarios 

De las formas antes mencionadas, las tres primeras se pueden efectuo•· 

sin la intervención de Instituciones de Crédito. Consecuentemente ar.211 

zaremos las dos últimas: 

Giros a la Vista 

Se puede definir un giro a la vista como una orden fonnal del exportad::;r 

al importador para que éste pague el valor de las mercancías vendidas e~ 

las condiciones acordadas. 

Demanda el pago inmediato, contra presentación del documento ante el im­

portador o el banco correspondiente, y puede estipular el pago en el país 

del exportador o en cualquier lugar del extranjero. 

Tipos de Giros a la Vista 

Giros contra documentoc; de embarque. Son los giros que van acompaña­

dos cor. los correspondientes documentos ae ~nbarque; una de las verr-
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tajas de operar con estos documentos, es que el exportador puede imp~ 

dir la entrega de las mercancfas al importador hasta que éste pague 

el giro respectivo. 

Giros limpios. Son aquellos que no van acompañados de documento alg.!!_ 

no para su cobro. Ocasionalmente este tipo de cobros se utiliza cua.!!_ 

do existe una mutua confianza entre comprador - vendedor, ya que los 

documentos de la venta y el conocimiento de embarque se envían de mo-

do directo al importador. 

Letras de cambio o giros a plazo. Son instrumentos que demandan el 

pago a plazos predetenninados de 30, 60 o más días. 

Cartas de Crédito o Créditos Comerciales Documentarios. 

Se puede definir un crédito comercial documentario o carta de crédito co 

mercial, como el CJcumento mediante el cual una Institución Bancaria se 

obliga, por cuenta de un comprador (importador), a pagar a su vendedor 

(exportador), detenninada suma de dinero dentro de un plazo también de­

term~ nado, y c:i~: ··a 1 a entrega de documentos que demuestren el embarque 

o .::n~rega de mercrncías, bajo condiciones expresamente señaladas en la 

carta de crédito. 

~as partes de un crédito comercial documentario son: 
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Cliente solicitante o importador 

Banco emisor del crédito 

Banco corresponsal pagador o negociador del crédito 

Beneficiario o exportador 

Tipos de Cartas de Crédito 

Revocables e Irrevocables. Los créditos comerciales documentarías re 

vocables son aquellos que se pueden cancelar o modificar sin ser nec~ 

sario el previo aviso al beneficiario, bastando para ello con que el 

solicitante pida su cancelación al banco emisor y surtiendo efecto. 

hasta el momento en que el banco notificador reciba el aviso de revo­

cación. 

Los irrevocables son los que se pueden cancelar o modificar, siempre 

que estén de acuerdo con ellos las partes que intervienen en la ooer~ 

ción, principalmente el beneficiario. 

Este documento asume el compromiso irrevocable que adquiere un banco 

(emisor), de pagar el importe ·especificado en la carta de crédito al 

recibir en sus oficinas los documentos respectivos, de conformidad 

con las condiciones de la misma. 
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Notificadas y Confinnadas 

Las notificadas son aquellas en las que el banco corresponsal que re­

cibe la carta de crédito no adquiere compromiso alguno ante el benefi 

ciaría, limitándose a notificar el crédito, sin alguna responsabili­

dad de su parte. 

Las confirmadas son aquellas en las que el banco cJrresponsal que las 

recibe se compromete solidariamente y por encargo del banco ordenante, 

a pagar el importe del crédito al beneficiario dentro de los términos 

y condiciones del mismo~ 

Estos documentos constituyen el compromiso irrevocable· de pago, no S.Q. 

lamente del banco extranjero que las emite o establece (banco emisor), 

sino también del banco en la localidad del exportador (banco corres­

ponsal), que las confirma y por ese hecho, se hace solidariamente re1 

pensable de dicha obligación y se compromete a efectuar el pago en 

sus oficinas, cumpliendo ccn los requisitos que le impone el compra­

dor extranjero a través del propio documento . 

. Créditos Irrevocables Confirmados 

Si el vendedor busca primordialmente seguridad en la operaci6n, puede 

solicitar desde un principio el establecimiento de un crédito irrevo­

cable, confirmado' en un banco de su localidad internacionalmente rec.Q_ 

nacido. 
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• A la Vista, de Aceptación o Plazo. 

Las cartas de crédito a la vista son aquellas en las.cuales el benefj_ 

ciario, para disponer de su importe, emite un giro a la vista, mismo 

que es pagadero a su presentación y con los documentos solicitados. 

La~ cartas de crédito de aceptaéi6n son aquellas en las que el benefj_ 

ciario, para disponer de su importe, emite un giro o plazo (a un núm~ 

ro detenninado de dfas vista, o dfas fecha de embarque, etc.) mismo 

que es aceptado al momento de presentar los documentos de embarque y 

pagado su vencimiento (aceptación bancaria}. 

• No Revolventes y Revolventes 

Los créditos comerciales documentarios no revolve.ntes so~ aquellos 

que, una vez utilizados, se extinguen definitivamente, 

Las cartas de crédito revolventes son aquellas .. que penniten al benef..f. 

ciario disponer en varias ocasiones del importe total del crédito do­

cumentario. 

• Transferible e Intransferible 

Los créditos comerciales transferibles o asignables son aquellos en 

que el beneficiario tiene la facultad de ceder total o parcialmente 
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sus derechos a un segundo beneficiario. 

Los intransferibles son aquellos créditos en que el beneficiario de 

los mismos es el vendedor de la mercancía, y por lo tanto no tiene f! 

cultades para ceder sus derechos a un tercero. 

. De Importación, Exportaci6n, Nacionales e Internacionales. 

La carta de crédito de importación es aquella que un comprador mexic! 

no pide a un banco local, con el objeto de internar mercancfa. adqui­

rida en el exterior. 

La carta de crédito de exportación es aquella que abre un banco en el 

extranjero a favor de un vendedor mexicano. 

1. 9. TERMINOS DE VENTA INTERNACIONALES · 

Difícilmente podrían efectuarse adecuadamente las operaciones internaci.Q. 

nales ccmerciai~s. sin una regulación que contemple las obligaciones y 

j~r~cho~ tanto del vendedor como del comprador. 

Esta regulación est~ representada por los llamados ténninos de venta 

"INCOTERMS" cuyas siglas significan International Co1T111ercial Tenns (Tér­

minos Internacionales de Comercio). 
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En las operaciones comerciales internacionales se maneja comunmente la 

versión Incoterms 1953, vigente actualmente; su aplicación se debe a que 

establece una secue~cia tanto contractual como contable en cada uno de 

sus términos. 

Los términos de la Cámara de Comercio Internacional se publicaron por 

vez primera en 1953, de ahí su título de "Incotenns 1953". 

Cabe hacer alusión a qu\estos términos no son obligatorios o impuestos 

por ninguna legislación internacional ni por un pafs en especial, sino 

que con estos conceptos se ha pretendido facilitar las negociaciones en­

tre vendedores y compradores y de esta manera evitar malos entendidos, 

pérdidas de tiempo y de dinero. 

,~¡ real izar una cotización utilizando los términos de venta mencionados, 

conviene hacer notar que una rentabilidad razonable en las operaciones 

de comercio exterior para la empresa exportadora, es aquella que"'se re­

fiere a la utilidad monetaria exclusivamente. 

Existen algunos otros beneficios derivados de esta práctica, entre 

ellos: 

Participación debido a su práctica de ventas internacionales, en el 

empleo de sistemas de capacitación y selecci6n de personal especiali­

zado. 
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Establecimiento en fonna adecuada de sus sistemas de organizaci6n y 

administración. 

Se adopta el cambio de proyectar a la empresa hacia "afuera" manejan­

do estrategias, polfticas, modalidades e instrumentos de comercializa 

ción internacional.· 

La política de precios internacionales es la aplicación de la cotización 

y presentación de la oferta exportable, que permite colocar a precios 

competitivos un producto. 

Nota Importante: 

Por considerarlo de suma importancia, sobre todo en el Comercio México­

Estados Unidos de América, éste último país ha estáblecido también algu­

nas definiciones propias y distintas a las ae la Cámara de Comercio In­

ternacional; las cual'=s son conocidas con el nombre de "Definiciones Re­

visadas sobre Comercio Exterior Norteamericano", adoctada el 30 de Junio 

de 1941. 

Es indis;::;':~'.Jli; :·J.; :cr.".'.l ex;;ortadores como importadores estipulen que 

:.~ntr.ltos se rigen por las disposiciones de "Incoterms 1953" o por 

1 as "Definiciones Revisadas sobre Comercio Exterior Norteamericano". 
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TERMINOS DE VENTA INTERNACIONALES "INCOTERMS 1953" 

Ex - works 

En punto de origen, fábrica, almacén, etc. 

For - fot 

Libre a bordo del vagón, libre a bordo del cami6n-

Free a long si de ship. "F.A.S." 

Libre al costado del buque 

Delivered at frontier 

Entregado en frontera 

Free on board: "F.O.B." 

Libre a bordo del buque 

Free on board airport 

Libre a bordo aeropuerto 

Libre en el buque 

• Cost fnsurance and freight, "C,J,f,"· 

Costo, seguro y flete 



Cost and freight. "C.F." 

Costo y flete 

Freight or carriage paid to ••• 

Flete o porte pagado hasta 

Delivered 
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Entregada. Lugar de destino convenido en el país de importación. 

2 •. REQUISITOS NACIONALES PARA LA EXPORTACION DE CEMENTO PORTLAND 

Según la Fracci6n Arancelaria 2523-A-Dl del Vista Aduanal, el Cemento 

Portland: 

- No requiere de penniso de exportaci6n. 

- Esta excento del Impuesto al Valor Agregado. 

La Secretaría de Comercio y Fomento Industrial, a través de la Unidad de 

Promoción de Exportaciones, establece para la Exportación de Cemento Po.r. 

tland los siguientes requisitos: 

- Llenar y entregar por duplicado la Forma 370-017, que comprende los 

Apartados: 
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Asociación o Sistema al que se pertenece (ALAOI, SGP, GATT, etc.) 

Datos del exportador 

Datos del destinatario 

Datos de la mercancfa 

Descripción de la mercancfa 

- Llenar y entregar la Fonna 370-003 CUESTIONARIO PARA GESTIONAR CERTI­

FICADOS DE ORIGEN PARA EL APROVECHAMIENTO DE LOS SISTEMAS GENERALIZA­

DOS DE PREFERENCIAS. 

- L 1 en ar y presentar Fonna "A" CERTIFICADO DE ORIGEN, SISTEMA GENERALI­

ZADO DE PREFERENCIAS (original y cinco copias). 

- Obtener COMPROMISO VENTA DE DIVISAS (C. V, D.) ante 1 a Sociedad Nacio­

nal de Crédito que interesa al exportador. 

El C.V,D. se obtiene cuando el monto de la exportación es mayor a 

mil dólares. 

- D~~~oner de FACTURAS COMERCIALES, 

- PEDIMENTO DE EXPORTACION {documento Vista Aduana1, dando fe de salida 

en can ti dad, va 1 or, presentación y autor.ización de exportación). 

- CERTIFICADO DE PESO Y CALIDAD {requerimiento del cliente). 
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3. SELECCION DEL MERCADO A DESARROLLAR 

3.1. GENERALIDADES 

"ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMERICA" 

SUPERFICIE. 9.4 millones de km2. (cincuenta estados, el Distrito de Co-

1umbia y Puerto Rico). (Ver mapa de E.E.U.U.) 

POBLACION. 225 millones de habitantes. 

DEllSIDAD DEMOGRAFICA. 24 hbt./km2• 

POBLACION ECOllOMICAMENTE ACTIVA. 145 mi llenes. 

PRINCIPALES CIUDADES. Washington, D.C., Nueva York, Chicago, Los Angeles, 

Filadelfia, Detroit, Boston, Houston, San Francis­

co. 

PRODUCTO llACIOllAL BRUTO (PNB). USS 2.7 trillones. 

PNB PERCAPITA. US$ 11 970 
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ORIGEN DEL PNB. Agricultura, Silvicultura y Pesca 

Industria 

Comercio 

Gobierno 

Establecimiento financiero 

Otros 

3.2% 

25.8% 

14. 7;; 

14.0% 

12 .1 ;; 

30.2i.'. 

100. o:; 

3.1.1. REALIDADES COMERCIALES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA 

El sistema económico de los Estados Unidos, es primordialmente de propi~ 

dad privada, en donde las fuerzas económicas estan libres de ataduras, 

la oferta y la demanda determinan el precio de Jos bienes y servicios. 

Los empresarios tienen libertad para realizar sus actividades comercia­

les; a menos que puedan proporcionar bienes y servicios cuya calidad y 

precio les permitan competir con los demás, son expulsados del mercado, 

de modo que sólo los más eficientes y quienes sirven mejor al público 

pueden continuar con sus actividades. 

La mezcla entre consumidores, productores y gobierno cambia constanteme!!_ 

te, produciéndo una economía dinámica, no estática; el gobierno propor­

ciona ayuda de muchos tipos a empresas e individuos. Por ejemplo, los 

aranceles penniten que ciertos productos permanezcan relativamente li­

bres de competencia extranjera; en ocasiones se fijan' impuestos a las i~ 
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portaciones para que los proáuctos estadounidenses puedan competir ven­

tajosamente con ·ciertas mercancías extranjeras. 

Estados Unidos es el principal pafs exportador e importador, posee el 

más vasto mercado y la mayor economía del mundo. Con sólo el 5% de la 

población mundial, los Estados Unidos producen el 24% de los bienes in­

dustriales del mundo. 

El -intercambio comercial de los Estados Unidos totalizó cerca de 460 000 -millones de dólares en 1983, con exportaciones por 200 500 millones y 

258 000 por importaciones, generando un déficit de 57 500 millones de dó . -
lares. 

En este año Canadá fue el principal exportador hacia Estados Unidos se­

guido de Japón, Gran Bretaña y México. También fue su principal import~ 

dor seguido de Japón, México y la República Federal de Alemania. 

El papel de las importaciones de Estados Unidos ha sido relativamente me 

nor que él de las exportaciones. La proporción de las importaciones con 

respecto al Producto Nacional Bruto fue de 7% al final del siglo pasado. 

Hacia 1900 cayó a 3% y así continuó durante casi 70 años. En el decenio 

siguiente, en particular después de 1973, la situación cambió drástica­

mente. Hacia 1973, las importaciones habfan aumentado a más del 7% y 

por mediados de 1980, superaba el IOX. 
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El cuadro siguiente presenta el incremento de la cantidad y el porcenta-

je de las importaciones en relación con el PNB en rápida expansión: 

• 
AAO PNB EXPORTA IMPORTA PORCENTAJE DE 

CIONES. CIONES:- IMPORTACIONES 
RESPECTO Al PNB. 

.. 1933 55.6 2.4 2.0 3.6 

1943 191.6 19.l 8.1 4.2 

1953 364.6 17.l 16.5 4.5 

1963 590.5 32.6 26.6 4.5 

1973 1.303.6 101.6 94.4 7.2 

1978 2.106.9 204.8 216.8 10.3 

1979 2.368.8 257.5 262.1 11.1 

1980 2.521.3 307.0 309.2 12.3 

· (l.!ilu de m.<.Uone-6, u. S. $) 

FUENTE: Rev.i.óta, "Re&eiia de la. Eco1t0m.út de lo6 E.U." p.p. 128 

En los últimos años las Exportaciones Mexicanas de cemento hacia Estados 

Unir!::: Si:! vieron frenadas por varios factores. 

Hasta 1982 la demanda nacional era alta y se requerfa de una importación 

de este producto del pafs vecino. En este año por los factores econ6mi­

cos conocidos, principalmente de solvencia, la industria de la construc-
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ción se desplomó por una parte y por otra la nueva planta de Hennosillo, 

Sonora, empe~ó a producir el material requerido para la zona norte del 

pafs. 

En 1983 no se importó ningún cemento del exterior, al contrario las ex­

portaciones se cuadruplicaron en relación con el año anterior y esto a 

pesar del nuevo auge que esta tomando esta industria en Estados Unidos 

a través de las inversiones extranjeras hechas por compañías de Alema­

nia, Francia, Inglaterra y Suiza durante estos últimos años. 

Es hasta 1982 cuando aún prevalece la importación de cemento libre de d~ 

rechos hacia Estados Unidos. A partir de entonces existe una gran opos2 

ción por parte de tres fabricantes y un sindicato~ los cuales presentaron 

una petición. Este grupo pide a su Secretaria de Comercio la imposición 

de un derecho de importación para cemento portl and y c 1 i nker procedente 

de México equivalente al monto de subsidios que esta industria recibe en 

su país para sus programas de Exportación. 

3.1.2. EXPORTACION AL MERCADO DE LOS ESTADOS UNIDOS, SECRETARIA GENERAL 

DE ORGANIZACION DE LOS ESTADOS AMERICANOS 

Ventajas del Mercado Norteamericano: Variedad de Demanda. Una primera 

razón es que los Estados Unidos se encuentran en una etapa de desarrollo 

económico, una de sus características es la demanda de una gran variedad 
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de productos. En una economfa avanzada como la de Estados Unidos las ne 

cesidades básicas han sido satisfechas a tal grado que los gustos y de­

seos personales de los consumidores juegan un papel importante en la de­

terminación de la demanda de bienes y servicios. Además, el gran tamaño 

de la población de este país, hace que exista un caudal suficiente de 

consumidores con deseos o preferencias específicas, como para crear, en 

consecuencia, grandes mercados a una amplia variedad de productos. 

Ventaja Comparativa Potencial en Estados Unidos. Una de las razones más 

persuasivas respecto a la ventaja potencial es probablemente el Sistema 

General de Preferencias de los Estados Unidos (S.G.P.) .. El S.G.P. es un 

conjunto de normas que eliminan los derechos de importación aplicables a 

una gran variedad de importaciones provenientes de los pafses menos des! 

rrollados. A los fines del S.G.P., las naciones de América Latina se 

han clasificado en la categorfa de países menos desarrollados, dándoles 

así esta ventaja de exportar a los Estados Unidos frente a las naciones 

que han sido clasificadas en la categoría de países desarrollados. 

Aunque muchos exportadores Latinoamericanos ven limitada su participa­

ción en la rea1iz~ción de actividades publicitarias en los Estados Uni­

dos, resulta indispensable en materia de exportación contemplar esta po­

sibilidad. 

Los Estados Unidos dan la facilidad de hacerlo por conducto de sus serv.!. 

cios en los medios de comunicación social. Los medios de publicidad 
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existentes en los Estados Unidos ponen al exportador en condiciones de 

orientar su mensaje hacia segmentos especfficos de mercado. Esto puede 

ser particularmente útil en el caso de bienes industriales o semielabora 

dos, así como también en los bienes de consumo. 

Los Estados Unidos constituyen el mercado más 16gico y cercano con un P.Q. 

tencial inmediato de ventas de gran magnitud. 

Ahorros en Costos del Factor Trabajo. Otra ventaja comparativa se puede 

derivar de la clase de proceso de fabricaci6n utilizado en su industria. 

Por cuanto al costo del factor trabajo, en general, es más elevado en 

los Estados Unidos que en América Latina. 

Un exportador potencial en una industria que utiliza un bajo porcentaje 

de costos, le permite elaborar sus productos a precios más reducidos en 

relación con el productor norteamericano. Análogamente, sus costos de 

trabajo podrían ser inferiores a los de las exportaciones de otros países 

en los Estados Unidos. 

3.1.3. TP.A~ITES LEGALES PARA INTRODUCIR PRODUCTOS A ESTADOS UNIDOS, 

PUERTOS DE ENTRADA 

Misión. 

La principal responsabilidad del Servicio de Aduanas de Estados Unidos 
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es aplicar la Ley de Impuestos Aduanales de 1930, según las encomiendas 

efectuadas. Entre sus tareas fundamentales se encuentra la fijación y 

cobro de todos los derechos, impuestos y cuotas de las mercancías impor­

tadas, la aplicación de las leyes aduanales y reglamentos derivados, así 

como la administración de dichas leyes y tratados de navegación. 

Sugerencias al Exportador: 

Para un despacho de aduanas más expedito se recomienda que: 

• Se incluya toda la información necesaria en la factura de la aduana. 

Preparar con cuidado las facturas. Llenarlas a máquina correctamente, 

dejar espacios suficientes entre cada uno de los artículos. Los da­

tos deberán quedar dentro de cada columna. 

Asegurarse que las facturas contengan la información correspondiente 

a una lista de paquetes bien preparada. 

Marcar y numerar cada paquete de manera que pueda identificarse con 

la marca y el número correspondiente que aparecen en la factura. 

Incluir en la factura, una descripción detallada de cada uno de los 

irticulos de la mercancía contenida en cada paquete por separado. 
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Señalar de modo claro y visible, en la mercancfa, el país de origen y 

todas aquellas marcas que establezcan las leyes del mercado de Esta­

dos Unidos. 

Se debe cumplir con las disposiciones de toda ley especial de Estados 

Unidos de acuerdo con el producto. 

Observar escrupulosamente, las instrucciones acerca, de la forma de . 
facturar, embalar, marcar, rotular, etc. que envíe al cliente en Est~ 

dos Unidos. Es probable que él haya revisado con cuidado los requisj_ 

tos que se tendrán que cumplir al llegar las mercancfas. 

Como Introducir Mercancfas de Importación a Estados Unidos: 

Toda importación, por un valor superior a $ 250 dólares deberá hacerse 

por medio de un Agente Aduanal de Estados Unidos, que es un servicio par. 

ticular independiente del Servicio de Aduanas. 

Proceso de Entrada. Al llegar el embarque a Estados Unidos, el destina-

tario presentará los documentos relacionados con las mercancfas ante el 

Director Portuario o Distrital en el Puerto de Entrada. Las mercancías 

importadas no ingresan legalmente sino hasta que el flete haya llegado 

al puerto de entrada y la entrada de los bienes haya sido autorizada por 

la Aduana. 
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Pruebas de Derecho de Entrada. Puede realizarse el ingreso de las mer­

cancías por la persona a quien se envfa el embarque y cuyo nombre se in­

dica en el Certificado de Embarque endosado de modo correcto por el des­

tinatario. Cuando las mercancías se consignan "a la orden" puede reali­

zar la entrada quien presente el Certificado de Embarque endosado de mo­

do correcto por el consignador. 

Entrada para Consumo. La entrada de mercancías es un proceso dividido 

en dos partes consistente~ en: 

Presentar los documentos necesarios con el objeto de ~eterminar si la 

mercancía puede quedar liberada de la custodia aduanera; y 

Presentar los documentos que contienen información de aduana y para 

fines estadísticos. 

Documentos de Entrada. En un lapso de 5 días hábiles, a partir de la 

llegada de un embarque a un puerto de entrada estadounidense, se deben 

presentar los documentos de ingreso en el lugar indicado por el Direc­

tor de Distrito o del Area. Estos son: 

·Declaración de Entrada, forma aduanal 7533; o solicitud y permiso es­

pecial para 1iberaci6n inmediata, forma aduanal 3461. 

. Pruebas de derecho a realizar la entrada, si se requiere. 
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Factura Comercial, o una factura pro - forma en caso de no poder pre­

sentar una· Factura Comercial. 

La Factura Especial de Aduanas (fonna CF 5515) cuando la importación 

rebasa los $ 500 U.S. 

La Forma "A". Certificado de Origen de la Secretaría de Comercio y 

Fomento Industrial. 

Lista de paquetes. 

3.2. SITUACION GENERAL DEL CEMENTO EN ESTADOS UNIDOS 

En Estados Unidos el Cemento Portland representa el 96% de la producción 

de cementos hidráulicos y se utiliza prácticamente en todos los tipos de 

construcción; destacando entre ellas las casas y edificios, así como las 

obras de infraestructura. A principios de los años '80s la construcción 

de inmuebles para oficinas era uno de los mercados ·fuertes de esta indu~ 

tria, sin embargo para 1983 éste declinó y la construcción de casas par­

ticulares se incrementó al igual que las de autopistas, puentes y demás 

obras de infraestructura. 

En 1983, (después de tres años de recesión) la tasa de crecimiento en el 

consumo de cemento portland fue de 9% siendo el promedio general de de­

clive de los últimos 12 años de 1.93. 
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La utilización de la capacidad instalada fue de 68% en 1982 y 73% en 

1983. En 1982 la capacidad total de produccidn de clinker era de 87 mi­

llones de toneladas y la capacidad de cemento terminado era de 104 mill.Q. 

nes de toneladas. Actualmente existe un menor número de plantas en ope- · 

racidn que hace 10 años. pero la capacidad de producción es mayor debido 

a la modernización de antiguas plantas e instalación de nuevas unidades 

de amplia capacidad y de eficiente proceso. 

Esta industria invierte gran parte de su capital en equipos de reduccidn 

de contaminación, en expansidn de capacidad productiva y busca la reduc­

ción de costos de energía. En ciertos mercados la competencia del pro­

ducto importado es fuerte. en virtud de ello se requiere incrementar la 

eficiencia doméstica cuando estas importaciones perjudiquen a la situa­

cidn general de la economía. 

El incremento de importaciones en los mercados se debe a iarios factores, 

entre ellos; La Construccidn de Terminales de Importacidn sobre la costa 

oeste, una menor demanda en Canadá y México. Los principales puntos de 

entrada son el Estado de California, iudades de la Frontera con México 

y los Estados de Nueva Inglaterra. 

Aunque las importaciones de cemento cayeron entre 1979 y 1982 de 9.4 a 

2.9 millones. de toneladas, nuevamente se incrementó en 1983 a razón de 

4.3 millones de toneladas. Las exportacio~es son pocas ya que el cemen­

to de los Estados Unidos resulta demasiado caro para poder competir en 
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el mercado mundial. El 90% del cemento portland producido corresponde a 

los del tipo de uso general I y II. En 1982 la zona suroeste central 

consumió más cemento que cualquier otra del pafs. 

Los Estados de mayor consumo son: Texas, California, Florida, Louisiana 

e Illinois. Los Estados de mayor producción son: Texas, California, Pen 

sylvania, Michigan y Missouri. 

La tercera parte del cemento producido se usa en construcciones residen­

ciales (casas habitación), el 40% en construcciones comerciales y ran­

chos, y el resto para construcciones públicas de canalización de agua, 

de carreteras, etc. 

Los precios varían según la situación geográfica. Para mediados de 1983 

el precio por bulto en 20 ciudades importantes de Estados Unidos variaba 

entre 52 y 78 dólares por tonelada (short). 

Para 1984 se espera un incremento en la demanda de aproximadamente 7% y 

para los años subsiguientes hasta 1988 se estima un aumento de vaior de 

aproximadamente 3% anual. El crecimiento de los Estados Unidos se espe­

ra en la zona suroeste del pafs, área con mayor tendencia a la construc­

ción de concreto que cualquier otra del pafs. 

Nuevas inversiones se estan proyectando sobre todo para incrementar la 

capacidad de producción y la conversión de aproximadamente la mitad de 
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los hornos existentes de proceso húmedo a proceso seco. Aproximadamente 

el 30% de las fábricas pertenecen a capitales extranjeros y esta propor­

ción aumePtará probablemente en los años venideros. 

3.3. CARACTERISTICAS DEL MERCADO SUR DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA 

= Mil es de Short Tons** = 

ESTADO (S) PRODUCCION CONSUMO PROMEDIO NUft:ERO IMPORTACIO-
POR DE NES 

TONELADA PLANTAS 
** ** =U.S.D.= ** 

California 8 587 7 268 76.10 12 320.5 
Nevada 730 574 71.31 2 
Utah, Color~ 
do, Ari zona, 
Nuevo México 3 912 4 371 74.18 9 0.5 
Oklahoma, 
Arkansas 3 072 2 495 68.07 5 
Texas 10 848 9 202 64.29 20 144.0 
Louisiana, 
Mississippi 1 486 3 438 67.39 3 48.0 
Kentutky, 
Carolina N. 1 180 2 370 61.58 2 

Tennessee 1 143 1 192 54.12 4 

Carolina S. 1 950 905 59.84 3 
Alabama 2 418 998 52.27 6 
~2'Jr':ja 1 272 1 882 52.27 3 
F1 orí da 3 670 5 335 66.24 6 1 030.5 

FUENTE: Me:ta.l4 and Mútelta.li, Yea1t.book 

VolW11en I. p~~. 162-182 

1 ShoM. To1t. (.tonelada c.o!ttct) " 2 000 lb. " 907 kg. 

FUENTE: Enc.ic.loped.la. SALVAT 

Tomo 12 p~. 3180 
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A continuación se indica el Origen de las Importaciones: 

ESTADO 

Ca 1 i forní a 

Arizona* 

llississippi* 

Texas 

Florida 

ORIGEN DE LAS IMPORTACIONES 

Australia, Canadá, República Federal Alemana, 
Japón, España, Yugoslavia, México, Reino Uni­
do y Finlandia. 

México. 

Canadá, República Federal Alemana, España y 

Reino Unido. 

Canadá, España, México, República Federal Ale 
mana y Reino Unido. 

Dinamarca, Noruega, Reino Unido, Canadá, Esp~ 

ña, Francia, Bahamas, Colombia, ·Italia, Bélgj_ 
ca y Luxemburgo. 

FUENTE: Me.ta.u and .\t.i.nvr.al.6, VeaJtbook.. 
Vo.fü.~en I. Ptfg1.i; 179-182 

* E1.i.ta.do.6 1tep.'tuenta.tlvo1.i de 1.iu g.'l.Upo. 

3 .4. EVALUACION Y OETERMH:ACION DEL MERCADO 

El conocimiento de las características generales del mercado sur de los 

Estados Unidos de América nos permite hacer la evaluación de alternati-

vas. El dnálisis y evaluación de las mismas nos orienta a determinar 



PRODUCCION Y (No. DE PLANTAS) 
MI LES DE SHORT TONS 

1<1·:1'111; l. J l.'/\ 
t\l:X l<'flfl/1 

FUENTE; METALS ANO MINERALS1 YEARBOOK 
Volum1n 1 Pog1¡ 1'12-lr3 

1 SHORT TON • 907 kllogromo1 

10848(20) 

(;OJ.1-'0 DE 11El'ICO 

OCGANCl 
A'l'l.ANTlCO 



CONSUMO 
MILES DE SHORT TONS 

Cn)on.uJ~1 

l'N'fi"l(U 

9202 

*ESTADOS QUE REALIZAN IMPORTACIONES 
FUENTE• METALS ANO MINERALS, YEAIHIOOK 

Volumen 1 Pu~. 174 

'J't~X<.t!:I 

* 

a:1:;/\NO 
ATI J\N'l'IO) 



PRECIO PROMEDIO POR SHORT TONS 
U.S. DOLLAR 

l!f.P!Jlll, J t'A 

Ml·:X IC/1N/\ 

FUENTE. METALS ANO MINERALS, YEARBOOK 
Volumen 1 Paga. 172 

'l'1•X.l8 

64.29 

cn1iu m:: Mr·:xrcn 
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el punto favorable para la penetración del mercado y el posicionamiento 

del producto en el vecino país del norte. 

Los resultados se obtienen por medio de comparaciones de los diversos p~ 

rámetros y se indican a través de tablas y mapas. 
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CUADRO COMPARATIVO, PRODUCCION VS. CONSUMO POR ESTADO (S) 
=Miles de Short Tons = 

ESTADO (S) PROOUCCION CONSUMO DIFERENCIA 

California 8 587 7 268 (-) 

Nevada 730 574 (-} 

Arizona, Nuevo México, 
Utah, Colorado 3 912 4 371 (*) 

Arkansas, Oklah?ma 3 072 2 495 (-) 

Texas 10 848 9 202 (-) 

Mississippi, Louisiana 1 486 3 438 (*) 

Kentucky, Carolina 
del Norte 1 180 2 370 (*) 

Tennessee 1 143 1 192 (*) 

Carolina del Sur 1 950 905 (-} 

Alabama 2 418 998 (-) 

Georgia 1 272 1 882 (•) 

Florida 3 670 5 335 (*) 

T O T A L E S: 40 268 40 030 

{- l PJt.odu.cc.<..611 ma.yoJt que Can4umo. 

( • ¡ P1wdu.cc..i.6n. me110.1t que Con..\umo. 

FUEITTE: .\!~ a.ttd M.tne/Utl6, YeaJLbook.. 
Volumen I. P~g~; 17Z-174 

En la fase de introducción a un Nuevo Mercado es preciso conocer las po­

sibilidades de entrada con que se cuenta. El cuadro anterior indica la 

comparaci6n Producción vs. Consumo, para de esta manera elegir aquellos 

estados en donde el Consumo sea mayor a la Producción (*). 



CUADRO COMPARATIVO, ESTADOS DE MAYOR CONSUMO VS, CANTIDAD DE IMPORTACION 
= MI les de Short Tons " 

...... ..-... ---~ ---~ ----. ··--·---------... ----~---_ .. _____ _,, __ .., _____ .... -...... ~.-----

ESTADO CONSUMO(*) IMPORTACIONES DIFERENCIA ORIGEN DE LAS 
. IMPORTACIONES 

------.. ------·--.. ----..-----------. -·---.. --------·--··---------------_____________ ...,.. ______ _ 
Arf zona• 459 0,5 

Mississfppf * 1 95<! 48 

Kentucky* 1 190 

Tennessee 49 

Georgia 610 

fltJrida 1 665 1 030.5 

TOTALES: 5 925 1 079 

FUENTf: ~letal.ó a11d Mi.nvtaf .. ~, Ye1V1bou/1. 
Vutw•:m l. rxf.')ó. 174, 179-182 

1 • ¡ Pi 6etc11c..ia, mctlJOll coir6ttmo que l''1vducc•.ic511, 

fH,tdoó J[eplluc11.tativo6 de &u 9Jrupo. 

458,5 

1 904 

1 190 

49 

610 

634.5 

4 846 

México, 

Canadá, Alemania federal, 
España y Reino Unido, 

Dinamarca, Noruega, Reino 
Unido, Canadá, EspaHa, 
Francia, Italia, Bahamas, 
Colombia, Bl!lgica y Luxem 
burgo. -
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Analizando el cuadro anterior, Mississippi y Florida son estados que ti~ 

nen una gran afluencia de importaciones europeas, por lo cual, no inter~ 

san a nuestro estudio. Asimismo, no interesa Tennessee por ser pequeña 

la cantidad de consumo que excede a la producci6n. Respecto·a Georgfa y 

Kentucky estos también se excluyen, el primero; por tener uno de los pr~ 

cios más bajos de la zona de estudio y el segundo; por tener también un 

precio relativamente bajo y por su localización geográfica. 

Hemos anotado con anterioridad que los principales puntos de entrada a 

la Uni6n Americana son el estado de California, ciudades de la frontera 

con México y los estados de Nueva Inglaterra. 

Situados en Territorio Mexicano lo más factible es entrar por el estado 

de California o por ciudades fronterizas, sin embargo, en base al análi­

sis anterior es el estado de California quien produce una mayor cantidad 

a la que consume, razón por la cual se excluye como punto favorable. 

Por lo tanto. resulta ideal buscar entrada por las ciudades colindanter­

con México. 

Finalmente, es ARIZONA el estado que cumple con todos los requisitos an­

teriores, es decir: 

- Mayor consi.:mo que producción 

- Importaciones limitadas (provenientes de México) 



FRANJA SUR DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTE AMERICA 
DIVISION POLITICA 

*ES EL ESTADO DE "RIZONA, EL NUEVO MERCADO 
PARA EL . POSICIONAMIENTO Y COMERCIALIZACION 
DEL CEMENTO PORTLAND TIPO 11 MODIFICADO 
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- Es frontera con el Territorio Mexicano. Desde él se puede comercialj_ 

zar el producto hacia Utah, Colorado y Nuevo México. 

Para lograr la penetración en un nuevo mercado es necesario que los Pre­

cios de Venta por short tons., guarden relación favorable con los que 

operan en el nuevo mercado. Precisamente, es el estado de Arizona quien, 

después del estado de California (ya excluido), tiene los precios más al 

tos de la Franja Sur; por ello, es el lugar donde existen mayores oport.!:!_ 

nidades factibles para la penetración del mercado y posicionamiento del 

producto. Es por 1 o tanto, el "Nuevo Mercado". 

4. ESTRATEGIA DE PENETRACION 

En la exportación de productos es necesario, para tener mayor garantfa 

de éxito, realizar una Estrategia de Penetración; que es el conjunto de 

acciones dirigidas y coordinadas para hacer llegar, ofrecer y finalmen­

te posicionar el producto en un nuevo mercado. 

En nuestro caso, la Estrategia de Penetración se realiza para el Cemento 

Portland iipo II Modificado, mismo para el que se describe la forma en 

que cada uno de sus atributos (Mezcla Comercial) se manejan en el diseño 

estratégico; orientado hacia el mercado del estado de Arizona. 
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MEZCLA COMERCIAL 

4 .1. PRODUCTO 

Los cementos de mayor uso en este mercado son los Portland Tipos I y II. 

Hemos analizado con anterioridad las caracterfsticas de ambos, decidién­

do manejar el Tipo II Modificado en base a que cubre las propiedades y 

especificaciones/requerimientos del Tipo I, e inclusive lo supera en 

ciertos aspectos tales como: 

- Altas resistencias mecánicas 

- Menor calor de hidratación 

- Mayor resistencia al ataque de los sulfatos, aguas negras, terrenos y 

aguas selenitosas 

- Mayor adherencia al hierro 

- Mayor poder aglomerante 

Además, el producto cumple con las especificaciones marcadas en la Nonna 

Mexicana; DGN-C-1-1975, que está basada en su similar Norteamericana; 

ASTM-C-150-1940. En el mercado indicado, se requiere que el Cemento Por 

tland Tipo II Modificado sea bajo en álcali; requerimiento que puede 

cump 1 ir 1 a empresa productora. 



162 

En base a lo anterior es propósito fundamental alcanzar el posicionamieD_ 

to del producto basándonos en la calidad del mismo. 

Es requisito indispensable en el ámbito norteamericano, para comerciali­

zar el producto, operar legalmente con un agente intermediario; éste se­

rá responsable directo del satisfactor ante el mercado de Arizona. Asi­

mismo, conjuntamente con el productor será responsable de que el produc­

to sea de óptima calidad y llegue en impecable estado a su destino final. 

4.2. MARCA 

La marca que se emplea para comercializar el producto es "CEMENTO ESTRE­

LLA". La marca debe ser impresa en todos los documentos que se debieran 

utilizar en los trámites legales y comerciales a fin de crear y ampliar 

la imagen para la empresa y para el producto. 

Para que el mercado de los Estados Unidos de América acepte una marca, 

ésta debe contener alguna característica que brinde la idea de ser un 

producto que se dese3 n~cionalizar. Se debe tener cuidado en no emplear 

al9u0a -~·:a ~i:n1lar a las ya registradas; tanto en nombre, colores o 

juego de palabras. 
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4.3. ENVASE 

El envase además de cumplir con su funci6n de protecci6n y conservación 

del producto nos ayuda a la promoci6n de las ventas. 

El envase debe: 

- Ajustarse a los requisitos, necesidades y gustos del cliente en el 

mercado elegido. 

- Tener sentido práctico. 

- Proteger el producto contra dañes por concepto de transporte y de ma­

nejo durante su ciclo, de forma tal que tanto el producto como el en­

vase lleguen al consumidor final en perfecto estado. 

Entonces, para la comercialización del producto en este mercado, el enva 

se: 

- Debe ajustarse a las medidas antropométricas del hombre, con lo cual 

tenemos que: de alto, la medipa promedio del suelo a la rótula del 

hombre es de 60 cm.; de ancho, la medida promedio de hombros es de 

40 cm. Al diseñarse el saco con estas medidas, el contenido de éste 
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es de 94 lb. (42.64 kg.*), resultando un espesor de 10 cm. Por lo 

tanto, las dimensiones del saco son 60 x 40 x 10 cm. 

- Asimismo, el envase (saco) para tener un sentido práctico debe tener 

otra modalidad; ser cosido en su parte superior y pegado en su parte 

inferior, para de esta manera evitar su destrucción y asegurar su uso 

posterior. 

- Para cumplir eficientemente con la función de proteger y conservar el 

producto, el envase a utilizar es un saco de 4 capas de papel. Del 

interior al exterior; la primera y tercera capas son de papel kraft 

(capas aislantes que cumplen la función de impedir la penetración de 

la humedad), la segunda y cuarta capas son de papel clupak y, es en é! 

ta última donde se encuentran impresas todas las indicaciones inheren 

tes al producto. (Ver figura ~) 

Por los constantes movimientos que sufre el producto hasta hacerlo lle­

gar al cliente, es necesario "Unitarizar la Carga"; lo que se logra a 

través de: Preeslingado, Paletización y Contenerización . 

• Primeramente se utiliza como empaque (contenedor) una bolsa de polietil! 

no en donde se forma un bulto compuesto por 8 estibas de 5 sacos cada 

* 1 lb. (llb11.a., Va.to~ 06ici.al e.n E.E.U.U,) = 453,592 3~. 

FUENTE: Encúc.lopecü.a SALVAT, Tamo 7 p.p. 2006 



PRESENTACION DEL CEMENTO ESTRELLA, PORTLAND TIPO II MODIFICADO 

PARA SU COMERCIALIZACION EN EL MERCADO INTERNACIONAL 

Cara Anterior 

CEMENT 

ESTRELLA 

PORTlANO CEMENT 
TYPE 11 MODIFIED 

ASTM C-150 

94 LBS. NET 

(figura 4) 

Cara Posterior 

SUPPLIED BY: 
AllDRDMEDA CORP. 

OF AMERICA 

MADE 111 MEXICO 
BY PORTLAND ESTRELLA 

Comp. 



166 

una, haciendo un contenido neto de 3 760 lb. (1 705.6 Kg.). En este mer 

cado opera una tolerancia de ±. 10% en el tonelaje total requerido. 

Se procede posterionnente a la co1ocaci6n de eslingas en las unidades de 

carga y son retiradas hasta el almacén del comprador, además tienen la 

función de facilitar la carga y descarga de los contenedores. 

Otro que se utiliza y que además tiene la función de soportar la carga 

unitarizada es la Paletizaci6n, ésta se hace a través de "pallets" (tarj_ 

mas) de madera sobre las cuales se deposita el contenedor. (Ver figura 5) 

4.4. ETIQUETA 

La etiqueta ha de encontrarse en el envase (sacos), su diseño e inscrip­

ciones deben satisfacer disposiciones del nuevo mercado. 

Entre las inscripciones con las que se debe cumplir, tenemos: 

- Marca y tipo de producto 

- Especificación de la Norma Norteamericana 

- Contenido neto por saco 

- Nombre y dirección del fabricante 

- Declaración del pafs de origen 



CARGA. UNITARIZADA DEL CEMENTO ESTRELLA, PORTLAND TIPO II 

preeslingado 

MODIFICADO 

(figura 5) 
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- Nombre del distribuidor 

Las inscripciones en el empaque (contenedor) son también las anteriores 

y además, debe indicarse el contenido neto por unidad de carga. Las in~ 

cripciones deben aparecer en el idioma oficial de los Estados Unidos de 

América. (Ver figura 4) 

4.5. FORMA DE PAGO 

De las diferentes formas de pago que existen para el comercio exterior 

(vease 1.8 formas de pago, capftulo tercero), decidimos que es a través 

de la Carta de Crédito Irrevocable y Confirmada. De esta manera se tie 

ne una mayor seguridad de la operaci6n porque el Banco con el que trab! 

ja el exportador se compromete solidariamente y por encargo del Banco 

del ittiportador a pagar el importe del crédito al beneficiario dentro de 

los términos y condiciones del mismo. 

4.6. PUBLICIDAD 

Los gastos de publicidad han de ser compartidos en porcentajes iguales 

tanto por el distribuidor como por el productor con el fin de apoyar la 

penetraci6n del mercado y asegurar el posicionamiento del producto. 

El objetivo primordial en el esfuerzo publicitario es destacar la "cali-
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dad" del producto y orientar al consumidor en los diferentes usos y apl! 

caciones que le pennitan la satisfacci6n de sus necesidades. 

Los medios que se emplean en la publicidad del Cemento Estrella Portland 

Tipo II Modificado son revistas especializadas en la industria de la 

construcción, folletos y carteles panorámicos. (Ver figura 6) 

En la campaña publicitaria es de capital importancia incluir la publici­

dad institucional orientada a crear imagen y prestigio para la firma y 

para el producto, sobre todo, porque el interés es posicionarse y mante­

nerse en un nuevo mercado. 

4. 7. CANALES DE DISTRIBUCION 

Para la exportación del Cemento Estrella", Portland Tipo II Modificado el 

canal de distribuci6n a emplear es Indirecto, en virtud de que los con­

tratos o embarques establecidos se hacen del productor al representante 

o agente intermediario, mismo que se encargará de la venta del producto 

a los consumidores finales o a los usuarios industriales. 

En este caso, el agente intermediario que se considera en la entrada del 

producto es ANDROMEDA CORPORATiml OF AMERICA. 

Esta organización existe desde 1927, pertenece a una vieja familia nor-
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teamericana que emigró desde el norte hacia el sur del pafs a principios 

de siglo. Su reputación es excelente y su comportamiento financiero in­

tachable. 

Desde su creación ha ampliado su campo de actividades vendiendo primero 

artícu1cs de ferretería y tlapalerfa para pasar progresivamente a la co­

rnercia1 ízación de materiales de construcción, los cuales distribuye en 

toda su gama y en todo el estado de Arizona. 

Su sistema y red de distribución son adecuados asf corno el dinamismo y 

la buena voluntad de sus dirigentes para colaborar en la_importación y 

venta de Cemento Estrella Portland Tipo II Modificado. 

Sus oficinas, sala de ventas y bodegas se hallan en un amplio complejo si 

tuado en la Avenida 59 esquina con la Calle Van Buren, en la zona oeste 

de la ciudad de Phoenix, Arizona. Se encuentra a algunos metros de la 

vía del ferrocarril, facilitando asf el movimiento y distribución de to­

da carg~ pesada. (Ver figura 7) 

El almacén a emplear para el depósito y conservación del Cemento Estre­

lla Portland Tipo II Modificado, son las bodegas de amplia capacidad, 

propiedad de Andromeda Corporation of América. 
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El diseño e instalación de las unidades de almacenamiento cumplen con 

los requerimientos de la geometrfa del producto, son de forma rectangu­

lar, cuentan con varias puertas de acceso y amplios pasillos que facili­

tan las maniobras de estiba. Las funciones de carga y descarga se reali 

zan por medio de montacargas. 

Es de relevante importancia que los almacenes conserven 6ptimas condici.Q. 

nes c1im~tol6gicas para garantizar las propiedades, caracterfsticas y 

atributos del producto. 

4.9. TRANSPORTE 

Para realizar la Transportación del producto a exportar deberán de tener 

se en cuenta todas las condiciones geográficas que se presentan para 11! 

gar al mercado deseado. 

En la exportación del Cemento Estrella Portland Tipo 11 Modificado, el 

Sistema de Transportación estará integrado por: 

- l~. ALTERNATIVA: F.F.C.C., partiendo de Salina del Marques hacia Sa­

lina Cruz, Oax.; Barco, Salina Cruz para llegar a Ensenada B.C.N., y 

por último Autotransporte de Ensenada a Phoenix, Arizona (Estados Uni 

dos), pasando por Mexicali, B.C.N, (Ver cuadro 5) 
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a . 2-. ALTERNATIVA: F.F.C.C. de planta productora, Salina del Marques a 

Salina Cruz, Oax.; Barco, partiendo de Salina Cruz para anclar en San 

Diego (Estados Unidos) y terminar el recorrido por F.F.C.C. de San 

Diego, California con destino a Phoenix, Arizona. (Ver cuadro 6) 

Debido al uso de los contenedores que han sido utilizados en planta a m~ 

nera de empaque y que tienen el prop6sito de unitarizar la carga se facj_ 

litan las funciones de carga y descarga. 

Cabe aclarar que existen empresas mexicanas públicas y privadas dedica­

das a la operaci6n y coordinaci6n del Transporte de Mercancfas en un ám­

bito internacional contando para ello con Sistemas de Transportaci6n ad~ 

cuados y eficientes que garantizan el Tráfico del Producto desde su lu­

gar de origen hasta el punto de llegada. 

Cuando el Sistema de Transportaci6n ha sido diseñado por el exportador 

se llevarán tratos directos con cada una de las dependencias de los dif~ 

rentes medios, teniendo presente: en el Ferrocarril; contar con el Ta16n 

de Embarque que es el Documento que ampara la carga, en el Autotranspor­

te; la Carta de Porte que cumple la misma funci6n y en el Barco; el doc.!!_ 

mento que ampara el Contrato entte el exportador y el transportista es 

el Conocimiento de Embarque cuya funci6n es proporcionar un Recibo de 

las Mercancfas que representa el Tftulo de Propiedad de las mismas. 

Para la transportaci6n marftima se empleará el Servicio de Fletamento 
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de Barcos con Líneas Irregulares. 

Si se opta por contratar los servicios de una Empresa Transportadora, é.~ 

ta será quien determine las rutas a seguir y los costos, haciendose res­

ponsable de la carga desde el momento en que sale de la planta hasta la 

llegada a su destino. En este Sistema se proporciona un sólo Documento 

el cual ampara las maniobras de transportaci6n. 

4.10. PRECIO 

Como hemos anotado con anterioridad la economfa estadounidense es alta­

mente dinámica y en todas las ramas el comportamiento de los precios se 

rige por la oferta y la demanda. 

Al referirnos al comportamiento de precios del Cemento Portland en la z~ 

na de estudio, se pronosticaban incrementos anuales de aproximadamente 

3%. En 1983 los precios oscilaban entre 52 y 78 dólares/short ton. 

Actualmente el Cemento Portland Tipo II Modificado tiene variaciones de 

precio entre 130 y 150 dólares/short ton., al público, en comparación 

con otros tipos de Cemento Portland que alcanzan cifras de hasta 200 dó­

lares. 

Después de realizar un estudio de los costos inherentes a la exportación, 

el costo de producci6n y las utilidades que se desean-obtener; llegamos 
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al precio tentativo de 124.5 dólares al distribuidor. A continuación se 

hace un desgloce de éstos para explicar la detenninación del precio ten­

tativo: 

Costo de producción del Cemento Estrella, Portland 
Tipo II Modificado, a granel, por short ton. 

Utilidad del 20% sobre el costo de producción. 

Costo de envasado (20 sacos). 

Costo de embalaje short ton. 

Transporte hacia Estados Unidos de América, 
Alternativa más costosa. 

Otros gastos por short ton. 

COSTO POR SHORT TON. PUESTA EN PHOENIX, ARIZONA 

' . Gastos imprevistcs 

$ 7 267.00 

1 453.00 

750.00 

1 130.00 

18 824.00 

380.00 

$ 29 804.00 M.N. 

1 321.00 

$ 31 125.00 M.N. 
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PRECIO TENTATIVO DE VENTA AL DISTRIBUIDOR 
DE PHOENIX, ARIZONA 

Menos: 

Bonificaci6n por participaci6n a publicidad 
(Short Ton.) 

PRECIO DE VENTA POR SHORT TON. SOLICITADO 
AL DISTRIBUIDOR 

124.50 U.S.D. 

1.50 U.S.D. 

123.00 u.s.D. 

147.50 u.s.D. 
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e o N e L u s I o N 

Al iniciar este trabajo el propósito fundamental era buscar una solución 

o una manera de ayudar al pafs a fortalecer su economfa; decfamos que 

una de éstas es la Exportación y para realizarla era necesario contar 

con mercancía de excelente calidad. La solución a la obtención de mayo­

res divisas consiste en la exportación no de un sólo energético, como en 

la actualidad, sino de diversos productos; por esta razón, propusimos CQ 

rno alternativa estratégica la exportación de "Cemento Portland". Produ.E_ 

to que cumple con una serie de especificaciones y requerimientos que sa­

tisfacen las necesidades de compradores extranjeros. 

¿ 
El panorama que abordamos en México, fue el de una industria sana, suje-

ta como cualquier otra a la situación socioeconómica del país, pero con 

la gran ventaja de presentar una capacidad de recuperación casi inmedia-

ta. 

Siendo las materias primas y gran parte de la tecnologfa elementos nacio 

nales, entendemos el ootencial que esto representa. 

En el plano de la exportación es cierto que la competencia es fuerte, p~ 

ro con la adecuada localización de plantas productoras, la óptima racio­

nalización en el empleo de personal y combustibles, la permanente inves­

tigación de mercados actuales y potenciales y la fuerza de negociación; 
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la industria cementera mexicana representa un orgullo nacional que tras­

ciende ventajosamente más allá de nuestras fronteras. 

Esto constituye una raz6n elemental para augurar que el Cemento Portland 

Tipo 11 Modificado será bien recibido en el mercado estadounidense y si 

en un principio se inicia con la comercializaci6n de este producto en e~ 

pecial, posterionnente y en base al posicionamiento de marca y a las am­

pliaciones de mercado, habrá oportunidad de introducir otros tipos de ce 

mento, que favorezcan el fortalecimiento de la economfa nacional. 

La parte última del estudio Estrategia de Penetración, constituye un co!!_ 

junto de recomendaciones, si se tiene el propósito de comercializar mer­

cancías en un mercado exterior. 

Finalmente, el objetivo de realizar un estudio y proponer una estrategia 

para la exportación al mercado del sur de los Estados Unidos de Cemento 

Portland Tipo II Modificado, se satisface con el contenido de esta in­

vestigación. 
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CEMENTOS CRUZ AZUL, S.C.L. 
Fábrica; Cd, Cruz Azul, Hgo. 



c¿MENTOS TOLTECA, S.A. de c.v. 
División Atotonilco 
Atotonilco de Tula, Hgo. 

Eiv'SAJ.l\DA DE LOS ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMERICA 
Departamento Comercial 
Paseo de la Reforma 305 
Colcnia Cuauht~moc 
México 06500, D.F. 

rnPRESA MEXICANA DE TRANSPORTE MULTIMODAL, S.A. de c.v. 
Medellin 338 
Colonia Ro:r.a Sur 
México 06760, D.F. 

EXPOFACT MEXICANA, S.A. de C.V. 
Federico T. dt la Chica 2 
Circuito Comercial Satélite, 53100 Edo. de México 

INSTITUTO MEXICANO DEL CEMENTO Y DEL CONCRETO (IMCYC) 
Insurgentes Sur 1846 
Colonia Florida 
~éxico 01030, D.F. 

INSTITUTO MEXICANO DE COMERCIO EXTERIOR (IMCE) 
Alfonso Reyes 30 
Colonia Condesa 
México 06140, D.F. 

SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL (SECOFI) 
Unidad de Promoción de Exportaciones 
Cu:whtémoc 80 

Colonia Doctores 
México 06720, D.F. 
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SECRETARIA DE PROGRAMACION Y PRESUPUESTO (SPP) 
Dirección General de Estadfstica 
Insurgentes Sur 795 
Colonia Nápoles 
México 03100, D.F. 
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