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I. Generalidades.
1.1.¢ Qué es exportar 7

Ee una serie de actividades que una persona o
empresa realiza para vender sus productos mds alld de
las fronteras territoriales del pais al cual
pertenece, es participar ordenada, sistemitica y

exltosamente en mercados extranjeros.

Al exportar, ée deben tomar en cuenta factores
adicionalee a los considerados para la venta en el
territorio nacional, sin descuidar éstos, y sin perder
de vista la médula de la exportacién que es la venta,'
mane jada bajo circunstancias especiales de
comexcializacién, que se ajusten a las exigencias del

mercado internacional.

1.2, Beneficios que aporta la exportacién a la

empresa.

Cuando una compaiiia decide exportar, todas las
&reas de la misma entran en accién, y se encuentra una
relacién directa en la produccién, las finanzas, y la
forma de comercializacién, principalmente mostrando su

influencia de la siguiente manera:



A) Permite utilizar total o en gran parte, su
capacidad productiva, normalmente no utilizada por la
contraccién existente en el mercado nacional, en donde
las empresas laboran por debajo de su capacidad

instalada.

B) Permite reducir los costos de produccién al

aumentar los volamenes de ésta.

C) Aumentar la calidad de la produccién, debido a
los. .requerimientos exigidos en los mercados
internacionales, que obligan al industrial que desea
participar en éstos, a cumplir con éstas exigencias de
calidad y tratar de mejorarlas para ganar imfgen

interna y externamente.

D) Mejora de las técnicas de comercializacién, al
variar éstas segin el pais, al conocerlas,

complementar y modificar las manejadas.

E) Diversificacién de productos al llegar a
nuevos mercados y ampliar las variantes y lfinea de
éstos, bas&ndose en una investigacién que muestre las

necesidades a satisfacer de los nuevos consumidores.



F) Ampliacién y captacién de nuevos mercados, al
satisfacer de mejor -manera las necesidades de 1los
consumidores, aumentando la calidad de los productos,
asf como el alcance de nuevos mercados con el
desarrollo de innovaciones y productos nuevoe gque

satisfacen necesidades diferentes.

G} Aumentar utilidades al manejar la relacién

entre voldmenes de produccién, costos y ventas.

H) Avance tecnolégico, debido a las necesidades
de mercado y la competencia, que obligan a la
complementacién de los procescs productivos utilizados

en la empresa.

I) Al exportar se generan divisas, laa cuales son
dirigidas a la importaci6n de materias primas,
envases, empaques, herramientas y maquinaria, que
permiten eficlentar y mejorar el producto, asi como a

la realizacidén de lnversiones en otros rubros.

J) Diversificacién de riesgos de mercado, que
evita la problemAtica dependencia de una scla opcién
de venta, haciéndose m&s competitivo el aparato

productivo y evitando el rezago futuro de la empresa.



K) Crecimiento de la empresa, al realizar
exportaciones de una manera sistemética y ordenada,
que lleve el éxito de los productos en el extranjero y

permita el desarrollo de la misma.

1.3. Beneficios que aporta la exportacién a México.

A) Captacién de divisas, ya que por medio de la
exportacién, entran al pais recursos monetarios en
divisas fuertes que apoyan a la economia nacional y

fortalecen la politica comercial futura.

B) Avance tecnol6gico, al actualizarse los
procesos manejados dentro de la empresa, de acuerdo a
las necesidades y ©requerimientos de calidad
internacionales, lo cual da mayor presencia,
estabilidad y desarrollo al pais con una tecnologia
competitiva basada en la complementacién de la propia
y en la adquisici6én y desarrollo de la manejada en los

mercadog internacionales.

C) Modernizacién del aparato productivo, al
ajustarse &éste bajo conceptos de eficiencia y calidad
total, que permitan la competitividad con productos

extranjeros.



D) Aumentar el valor agregado de los productos
mexicanos como consecuencia de los avances
tecnolégicos y del crecimiento , se logra que los
productos mexicanos de alta calidad posean gran parte
de componentese producidos en el pais, logrando asi
reducir costos de producci6n e incrementar el

desarrollo de la industria nacional.

E) Generaci6n de empleos al crecer la industria
nacional para satisfacer la demanda del pais y la
extranjera, se crean gran nimeroc de fuentes de trabajo
para gran nGmerc de mexicanos, logrande asi un mejor
nivel de vida de la poblacién y todos los beneficios

que ésta conlleva.

F) Proyeccién a nivel internacional, al comprobar
que los productos mexicanos son competitivos en los
mercados internacionales, se crea una imfgen del pais

y se abren m&s posibilidades a nivel internacional.

G) Propiciar la inversién extranjera, lo que trae
consigo un gran avance tecnolégico, generacién de
empleos, capacitacién del personal técnico y
administrativo, mayor productividad en el pais,

acarreando crecimiento y desarrollo del mismo.



H) Crecimiento y desarrollo del pais, al
adentrarse la produccién mexicana con calidad
altamente competitiva en los mercados internacionales,
y haciendo de la exportacién una actividad constante
para el industrial mexicano, abriendo asi una gran
gana de oportunidades para el crecimiento y desarrollo

del aparato productivo nacional,

1.4. Politica Comercial Actual de México.

La politica econfmica exterior de México en el
presente sexenio contempla una intensa actividad de
México en los foros bilaterales y multilaterales y en
el seno del GATT, con el fin de que ptros paises
apliquen medidas de apertura comercial como los que
México ha puesto en,6 préctica, ampliar la
complenentacién econémica con los paises de America
Latina y promover acuexdos bilaterales Y
multilaterales con los npuevos polos de crecimiento

mundial ( CEE y La Cuenca del Pacifico).

Se pretende especificamente el acercamiento
comexrcial con Guatemala y Belice, para lo cual es
necesaric explorar los mérgenes disponibles a fin de

que en un plazo breve, se logre dicho acercamiento.



Se sefialan como péises prioritarios en las
relaciones comerciales, Canadéd, Venezuela, Argentina y
Brasil, En el caso de la CEE, se enfatizan las
relaciones con Espafia, y en la Cuenca del Pacifico,

con Japén y la Repfiblica Popular de China.

Con el prop6sito de fortalecer y promover en el
exterior el desarrollo de México, un planteamiento
fundamental, es el de aumentar la codrdinaciﬁn
institucional de politicas y acciones que inciden en
lo internacional y mejorar la eficacia de las

representaciones de México en el exterior.

La politica de Comercio Exterior tiene los
siguientes objetivos:
~Pomentar las exportaciones no petroleras.

~Alcanzar una mayor uniformidad en la proteccién

efectiva a las distintas industrias.

~Eliminacién de las distorciones provenientes de

las westricciones no arancelarias al comercio.

-Asagurar el accesoc de las exportaciones a los

mercados mundiales.



-Buscar que la {inversién extranjera, la
tranaferencia de tecnologia y el acceso de los
recursos externos contribuya a la politica comercial

de México,

Para alcanzar éstos objetivos, la presente
administracién, ha marcado trece lineas fundamentales

“de politica:

1. Alentar la inversi6én privada, nacional y
extranjera, mediante una politica clara , y como un
marco tributario que 8sea competitivo a nivel

internacional.

2. Propiciar la modernizacién tecnol6gica de la

industria nacional.

3. Aprovechar las ventajas geogréficas del pais
para promover la integracif6n eficiente de la industria

exportadora en especial, la maguiladora.

4. Promover las exportaciones mediante la
permanencia y claridad en las politicas aplicando
mejor y de manera m&s dinfmica los diversos
instrumentos de promocién existentes, que son los

permitidos en el GATT.



5. Concertar las medidas de promocién y aliento a
la exportacién mediante reuniones frecuentes de los
exportadores con las autoridades responsables , para

analizar y proponer medidas.

6. Avanzar en el proceso de sustitucién de
permisos previos por arancel y continuar con el

esfuerzo de disminuir la dispersién arancelaria.

7. Fortalecer la competitividad del pais mediante
la desrequlaci6n en todos los sectores, en especial

los de mayor impacto en las exportaciones.

8. Simplificar los procesos administrativos en

materia de Comercio Exterior.

9. Utilizar la legislacién de comercic exterior
como instrumento de defensa legitima ante prActicas

desleales de comercio,

10.Asegurar una canalizacidén suficiente de
crédito para el sector exportador bajo condicicnes
similares a las gue reciban los exportadores en otros

paises.

ll.Negociar con los demis paises el acceso més
franco a sus mercados de los productos de exportacién

mexicanos.



12.Aprovechar todas las ventajas que hay en el
GATT para llevar a cabo negociaciones multilaterales,
mejorar el aprovechamiento de los sistemas
generalizados de preferencias y negociar bajo el
principio de "reciprocidad relativa" en virtud de que

México es un pais en desarrollo.

13.Utilizar las negociaciones bilaterales para
mejorar permanentemente el acceso a los mercados

externos de las exportaciones mexicanas.

Puente de informacién:
Plan Nacional de Desarrollo 1989 - 1994.
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2. El Comercio Exterior de México.
2.1. Balanza Comercial.

El Comercio Exterior en México en los Gltimos
aflos, se ha desarrollado en un contexto internacional
poco favorable debido, principalmente, al menor ritmo
de crecimiento de la economia mundial, a la mayor
competencia comercial y a la persistencia de las
politicas proteccionistas de las naciones
insutrializadas. En el &mbito nacional, alentaron al
comercio, la coqsolidacién de la apertura comercial,
la concentraci6n entre los sectores privado y pliblico
para lograr una mayor promocién de las exportaciones y

la desregulacién en varios sectores de la economia.

La Balanza Comercial de Enero a Marzo de 1990,
presenta un déficit comercial, y aunque éste, en
sentido estricto, ha incrementado, el ritmo de
cracimiento de las exportaciones aumentS, Asimismo, el
ritmo de crecimiento de las importaciones continué
desacelerindoee, al presentar un incremento de 19% en

el preeente afio comparado con el 38% del afio pasado.
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Las ventas externas totales crecieron 11% debido
a los mcyoreslenvios de petrSleo crudo y al dinédmico
comportamiento de los de manufacturas, que aumentaron
9% sobre el ya elevado nivel de 11,500 millones de
d6lares alcanzado en el afio anterior. Por cuarto afio
consecutivo, representaron la fuente més importantes

de divisas dentro de las exportaciones totales.

Durante 1989, las exportaciones de productos no
petroleros se incrementaron alrededor de 8%, para
ubicarse en cerca de 15,000 millones de délares, el
valor més 'alto histéricamente, representaron 66% QBI

total expoitado del pais.

Las ventas de productos agropecuarios aumentaron
ligeramente. Sin embargo, hubo una disminuci6én en las
legqumbres y hortalizas frescas y jitomate debido
fundamentalmente a la cafda de los precios. Esta
disminuci6n se compensS con los aumentos en melén, y
sandia, café, algod6n, garbanzo y trigo, entre otros.
Es importante mencionar que lan ventas de legumbres se
recuperaron al reaccionar positivamente los precios y

volfimen.
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La industria manufacturera continfa enviando a
los mercados del exterior una amplia gama de
productos. Sus exportaciones han alcanzado los niveles
m&s altos de la historia. Por su peso especifico, las
exportaciones de las ramas de productos metélicos,
maquinaria y equipo, minerometalurgia, quimica y
siderurgia fueron las que m&s apoyaron el crecimiento
de las manufacturas. En las ramas de productos
metilicos, maguinaria y equipo, ha destacado el
dinamismo de los productos de la industria automotriz,
partes y plezas sueltas para maquinaria y los aparatos
e instrumentos elé&ctricos.

En la minerametalurgia sobresalen cobre y plata
en barras, cinc afinado y tubos y cafierias de cobre.
En la rama quinmica, los Acldos
policarbéxicos,plésticos, resinas sintéticas, colores,
barnices, placas y peliculas diversas. En la
siderurgia, los tubos y caflerias de hierro o acero y

el hierro en barras o en lingotes.

La rama de alimentos, bebidas y tabaco disminuyd
ligeramente su participacidén debido a las menores
ventas de azficar, cerveza, pasta, puré y jugo de

tomate, jugo de naranja y mieles incristalizables de

13



cafia de azGcar. Las exportaciones de verduras

procesadas han tenido un crecimiento aignificativo;

Las exportaciones de la industria textil, de
prendas de vestir y del cuero,se han mantenido al
nivel del afio anterior. Dismimuyen las de fibras
sintéticas por la ampliacién de los impuestos
compensatorios en Europa y problemas en el abasto de

productos petroquimicos.

Las exportaciones petroleras han aumentado,
gracias al inc:gmento en las ventas de petréleo crudo,
cuyo precio internacional se ha recuperado. En
contraste, han descendido las ventas de la mayor parte
de los productos derivados del petrdleo vy

petrogquimicos. Vease anexo No.l

2.2. Mercado de destino,

Ha aumentado la participacién de las ventas de
productos no petroleros hacia las naciones
‘industrializadas, en particular Estados Unidos y

Jap6n.
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En el éaso de los pafises en desarrollo, ha
disminuido ligeramente la participacién de América
Latina, pues aunque se regist6é un aumento en las
ventas a Brasil, Uruguay y Guatemala, disminuyeron las
realizadas a Argentina, Colombia, Chile y Perf entre

otros paises.
2.3. Consolidacién de la apertura comercial.

Para finales de 1989, de las 11,855 fracciones
arancelarias que constituyen la Tarifa del Impuesto
General de Importacién, sélo 327 quedaban sujetas al
requisito de permiso previo. Correspondieron a algunos
productos de los siguientes sectores o ramas:
agropecuario, forestal, farmacéutico, equipo de
cémputo, papel, estratégicos para la defensa nacional,

nocivos para la salud y suntuarios.

Se mantuvo la estructura arancelaria en cinco
nivales impositivos que van de ceroc a 20 por ciento.
Como parte de la- politica de raciénalizacién de la
proteccién, a principios del afio la mayor parte de las
fracciones con tasa cero o de 5% pasaron a la de 10%.
De ésta manera, el arancel promedio pasé de 10.4% en

1988 a 13.1% en 1989.
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Un aspecto importante de»la éolitica comercial
fué la creacién de la Comisién Mixta para la Promocién
de las Exportaciones (Compex), integrada por
representantes de los sectores piiblico , privado y
v‘social. La Comisién se abocé a coordinar las acp%ones
necesarias para resolver la problemdtica de las

exportaciones de diferentes ramas econémicas.

En materia de negociaciones comerci;les, se
participé en los grupos negociadores de la ﬁonda de
Uruguay del Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros
Y Comercio‘(GATT) con la repreééntacién de empresarios
mexicanos. . ' .

BT

En el marco de la ALADI, a partir de

e Aosinsd

entraron en vigor las preferencxas ﬂrancelar;as

TP A ¥

neqgociadas por Héxlco con Argent;na Yy Brasil Con la

Comunidad Econémica Europea(CEE) se cred el Consejo de

Cooperacién Internacional
Co . Sy oo

En mayo, se inatalé el Subcomlté de Politxcas

Cbmarciiien de 1a Cuenca del Pac[fico, que se

encargara de unalizar 1as estrategias V' los modelos de

N

negoclacién que permitan fomentar la cooperacién
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econémica, tecnolégica y financiera con los pafieses de
la regién. En Septiembre, México fué aceptado como
observador en la Organizacién de la Cuenca del

Pacifico.

2.4, Marco Econémico Nacional.

La politica econdémica, se sustenta en los
objetivos del Plan Nacional de Desarrollo 1989-1994 y
del Programa Nacional de Modernizacién Industrial }
del Comercio Exterior 1990-~1994. Asimismo, atiende a
los lineamjientos senalados en los Criterios Generales
de Politica Econémica para la iniciativa de ey de
Ingresos y el Proyecto de Presupuesto de Egresos de la
Federacitén correspondiente a 1990 y en los acuerdos
suscritos en el marco de concertacién del Pacto para

la Bstabilidad y el Crecimiento Econémico.

El Programa Nacional de Modernizacidén Induetrial
y del Comercio Exterior 1990~1994 establece cuatro
objetivossprocurar el crecimientoe de la industria
nacional mediante el fortalecimiento de un sector
exportador altamente competitivo; lograr un desarrollo

regional m&a egquilibrado; promover y defender los

17



intereses de México en el exterior, y crear empleos
més productivos e incrementar el bienestar de los

consumidores.

En éste sentide, el crecimiento de la industria Y
el comercio exterior se derivard de una mayor
eficiencia la que a su vez tendrd. como sustento -la
consolidacién de la apertura comercial, el desarrollo
_tecnolégica, la promocién de las exportaciones y la
_ éegfegulacidn._ Todo é&sto se traducird. en  tasas . de
- crecimiento superijores a las del producto .interno
bruto para la industia manufacturera y para el volimen

del comercio.

La aplicacién de las politicas fiscal, monetaria
 y“:§§g§nciera y de tipo de camp;o‘ en medio de:.una
“éétrictg ,Qisgip;ipa de las. finanzas . pablicas
ésntinuarélinduc;endo la estabilidad de precios y
reafirmando la recuperaci6én gradual del crecimiento
econémico. En éste contexto, la permanencia de la
::apertira de“lad economfa al exterior y'éi proceso de
’desregulacién fortalecerA lé'cdméetltivld;d de las
¢ exportaciones y ‘'la modernizacién del apérﬁto

“‘productivo.
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2.5. Importancia del binomio comercio-financiamiento.

Las corrientes del comercio mundial han
demostrado en forma cada vez més clara la estrecha
vinculaci6n entre el comercio de bienes y servicios y
gu financiamiento. En la actualidad se requiere ser
competitivo en términos de calidad, precio Yy
oportunidad de la entrega, asf como en los servicios

financieros que faciliten las transacciocnes.

En el proceso de modernizacién de la economia, el
financiamiento del comercio exterior desempefia un
papel decisivo, pues fomenta la integracién de la
cadena productiva de exportacién y facilita la
impottaciéﬁ de los insumos y equipos necesarios para

su desarrollo.

El esfuerzo exportador estd encaminado no solo a
diversificar los productos exportados, sinc a
incrementar su valor agregado y a consolidar 1la
posicién de los bienes y servicios que ya tienen

presencia en loa mercados externos.
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2.6. Apoyo Integral al Comercio Exterior.

El Banco de Comercio Exterior, ha puesto en
marcha una estrategia financiero-comercial para
brindar atencién integral a la comunidad importadora y

exportadora.

Dicha estrategia consiste en ofrecer un conjunto
integral de servicios financieros y promocionales que
reconoce las caracteristicas particulares de los
procesos productivos y de comercializaci6én de los
diversos bienes y servicios que se desea exportar.

Bancomext utiliza principalmente recursos del
extranjero para ofrecer crédito y garantias. La
combinacién 6ptima de sus fuentes de recursos le
permite ofrecer condicjiones competitivas
internacionalmente, poniendo en igualdad de
circunstancias a los importadores y exportadores

mexicanos frente a sus contrapartes en el extranjero,

El comercio exterior, tembién se basa en
elementos no financieros como la capacitacién, la
informacién y la aseeorfia necesarias para llevar a

cabo las operaciones de exportacién e importacién. Los

20



servicios de este tipo que ofrece Bancomext se
orientan principalmente a la ampliacién de la oferta

exportable y a su comercialiracién internacional.
2.7. Actividad Promocional.

Los servicios promocionales del BANCOMEXT tienen
coﬁo'objetivo contribuir a consolidar la oferta
exportable del pafs, impulsando la incorporacién y el *
desarrollo de empresas- en particular pequeilas y
medianas- 'a la actividad exportadora. Se busca
facilitar el acceso y la pemanehcia de los productos
maxicanos en los mercados externos con base en el
reconocimiento de que existen diferencias en los
mercados de distintos paises.Por ésta razén existe una
estrategia de promocién diferenciada:

=Para paises en desarrollo con problemas de
escasez de divisas y con los cuales México tiene
super&vit comercial. Esta consiste en propiciar
importaciones para poder sostener y aumentar las
exportaciones.

-Para paises desarrollados. Se promueve la
penetracién en nuevos mercados y la consolidacién de
exportaciones de productos y servicios mexicanos en

mercados en los que ya se tiene premencia.
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En el admbito interno, se apoya a los exportadores
con diversos serviclos orientados a proporcionar un
mejor conocimiento de los mercados y las condiciones
que prevalecen en los mismos en cuanto a

precio,calidad y volimen, entre otros elementos.
2.8. Sistema Integral de Informacién.

La- informacién es un elemento indispensable'
parallevar a cabo las transacciones comerciales con el
exterior. Por ello, en 1989, el Banco reforzé el
desarrollc de uﬁ sistema integral de informacién sobre
comercio exterior. Asi, por medio del Centro de
Documentacién sobre Comercioc Exterior, se proporciona
informacién sobre guias de exportacién, directorios de
compradores, estadisticas de comercio exterior,
oportunidades comerciales, legislacién aduanera,
precios, cotizaciones, caracteristicas de insumos y

productos en los mercados internacionales,

La asesoria es una pieza clave en la actividad
exportadora, pues facilita la incorporaci6én de un
mayor nmero de empresas a las actividades de comercio

exterior.
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Se tienen también consejerf{as comerciales. para
tener una participacidn més activa en  mercados
estratégicos y con gran potencial para' el comercio

exterior mexicano.

La asistencia a leos foros internacionales busca
proyectar, por medio del contacto directo entre los
exportadores mexicanos y los compradores, una imigen
exportadora s6lida y facilitar la comercializacién de
productos. Para las empresas, ademds del beneficio
inmediato por el cierre de operaciones, representa la
posibilidad de estrechar su relacién comercial con
compradores finales y distribuidores. Asimismo, la
asistencia a este tipo de eventos permite a las
empresas mexicanas obtener informacit6n sobre la

- egtrategia de comercializacién de sus competidores.

2.9, Relaciones C(omerciales entre Mé&xico y Estados

Unidos.

2.9.1. Comercio Exterior de México con Estados Unidos.

Para los primeros tres meses de 1990, el
comportamiento de la balanza comercial entre México y
EEUU fué favorable para nuestro pals, como lo sefialan
las cifras del departamento de Comercic de los Estados

Unidos.
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purante el primer trimestre de 1990, el saldo de
la balanza comercial de Mexico con Estados Unidos fué
positivo y sum6é 623.5 millones de d6lares; lo que
resultd ser un 269.8% mayor al superdvit de 168.6
millones del mismo periodo de 1389. Lo anterior
reflejé un mayor aumento en las expertaciones (15.0%)
que de las importaciones (7.8%).

Las exportaciones correspondientes a los tres
primeros meses de 1990 sumaron 7.085.7 millones de
dblares, 15.0% mayor a los 6.163.3 millones del mismo
trimestre de 1989.

El incremento resultdé tanto de las mayores
exportaciones de petréleo como de otros productos.

Dentro de las exportaciones, el sector que
representa el porcentaje mas alto es el de
manufacturas (63.8%) le sigquen las exportaciones de
petr6leo (15.9%), las de productos agricolas,
forestales, ganado y pesca (13.5%), las de 1la
industria extractiva (1.9%), y las de derivados del

petrélec y petroquimica (2.2%).

Los principales productos de exportacién se
encuentran concentrados en el sector manufacturero,
sequidos, en menor grado de las exportaciones

agrfcolas.
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Al igual que en las exportaciones, los
principales productos de importacién corresponden al
sector manufacturero y en seqgundo lugar al sector
agricola. El principal grupo de productos de
importancia fué el de partes y accesorios para
tractores, vehiculos para transporte de personas y de
bienes. Cabe resaltar, que de los diez principales
productos de importacién, el maiz y el sorgo fueron

los que registraron un mayor incremento.

2.9.2. Politica Comercial entre México y Estados

Unidos.

Mé&xico realiza el 68% de s8sus operaciones
comerciales con Estados Unidos. Asimismo cerca del 95%
de las operaciones de la industria maquiladora se
lleva a cabo con EE UU. Dada la importancia reciproca
del comercio entre ambas naciones, se han firmado
diversos entendimientos en materia de comercio e
finversién, como son los iguientes:

-Entendimiento Bilateral en Materia de Subsidios
y berechos Compensatorios. Mediante éste
entendimiento, EE UU se comprometié a demostrar la

axistencia de dafilo a au industria -~ debido a
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importaciones proveniantes de México -~ antes de
aplicar un impuesto compensatorio. A su vez, Mé&xico se
comprometi6 a eliminar los elementos de subsidio que
son suceptibles de impuesto compensatorio.fl tratado
se firmdé en 1985 y fué renovado por tres afos mis en

1988.

-Entendimiente Bilateral sobre consultas en
Materia de Comercio e Inversién. La importancia de
éste acuerdo radica en que establece un procedimiento
de consultas para definir y negociar sectores de
interés.Através del acuerdo se logré elevar la cuota
de importaciones estadounidenses de acero procedentes
de México, se ampli6é el acceso a ese pais de textiles
Y vﬁstido. el acuerdo se firm6 en 1387 y se refrend$

en marzo de 1989.

-Entendimiento para la promocién de la inversién
y el Comercio. Mediante éste entendimiento se cred un
Comité Conjunto de Promocién de la inversién y. del
Comercio. El entendimiento establece un plan de accién
que define tres etapas para las Areas de interés: una
etapa de definicién de sectores, una de an&lisis

bilateral sobre los mismos, y una de negociacién. El
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entendimiento se firmé en octubre de 1989, y se
seleccionaron como &reas de negociacién, al sector de
petroquimica, un grupo de productos agropecuarios y el

drea de normas y estéandares.

-Convenio sobre productos textiles y del vestido.
A través de éste convenio, México ha logrado liberar
algunas categorfas y elevar la cuota de exportaciones
mexicanas de textiles al mercado
estadounidense.El convenioc fué renovado en 1988, con
vigencia hasta 1991.

-Convenio sobre productos siderGrgicos. A través
de éste convenio se fijaron las cuotas para las
exportaciones mexicanas de acero a los EE UU, mismas
gue B8e establecen en el acuerdo de la Restriceién
.voluntaria del Acero. El acuerdo se firmé en 1984, con
vigencia hasta 1989,en ese aﬁoree firmS un acuerdo por

dos afios y medio més.

2.,3.3. Sobre la Posibilidad de un Acuerdo de Libre

Comercio entre México y Estados Unidos.
Los favorables resultados surgidos-de la firma de
loa acuerdos, llevaron a las autoridades de ambas

naciones a plantear la posibilidad de estrechar afin
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mis susg relaciones comerciales y de inversitn mediante

la firma de un Acuerdo de Libre Comercio.

El 11 de junio de 19350 ambos gobiernos emitieron
un comunicado conjunto en el que manifestaron que el
libre comercio entre ambos paises impulsarsd el
desarrollo econSmico y la apertura de nuevos mercados.
En el comunicado se acord6 que, de llevarse a cabo un
acuerdo de libre comercio entre los dos paises, podia

inclufr los siguientes puntos:

-Eliminacidén gradual de los aranceles.

~Eliminacién o la mayor reduccién posible de las

barreras no arancelarias.

~Establecimiento de mecanismos que otorguen una

proteccién eficaz a la propiedad intelectual.

-Establecimiento de un procedimiento justo y

expedito para solucionar controversias.

~-Medjios para fomentar y expandir el flujo de

bienes, servicios e inversién entre los dos palses.

Be acordé por lo pronto,iniciar las consultas

informales y los trabajos necesarics para iniciar las
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negoclaciones segfin los procedimientos internos de
cada pais, Los resultados se deben presentar antes de
la pr6xima reunién de Presidentes de México y EE UU,

programada para diciembre préximo.
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3. Pactores que Inciden durante el proceso de

exportacién.

La actividad exportadora persigue como finalidad
la conquista de mercados, comercializacién ¥y
permanencia de un productoc en el extranijero
exitosamente; por lo que es necesario considerar
factores internos y factores externos que afectan o
influyen en la manera como serd realizado dicho
proceso; directa o indirectamente; primordialmente
puntos  relacionades con el producto, el mercado, la
organizacién, los requisitos y trémites,los sistemas
de control de cambios, los documentos necesarios y

apoyos exlistentes para la exportacién.

3.1. Factores Internos.

Dentro de los factores internos encontramos
aquelloe elementos gque de manera directa intervienen
o se encuentran relaclonados con el accionar diario de
la compafila; dentro de los cuales encontramos: E1L
Producto, el Envase,Embalaje, etc., el Mercado, ¥y 1la

Organizaci6n.
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3.1.1. Producto.

La existencia de necesidades y deseos humanos
hacen surgir el concepto de producte, al cual se le
define como algo tangible, capaz de satisfacer un

desec o una necesidad.

Para incursionar en un mercado extranjero, es
indispensable gue el producto, se encuentre respaldado
por una investigacidén de mercados, que demuestre la
posibilidad de triunfar en el mismo y justifique el

costo de dicha inversidn.

Adicionalmente, la investigaci6n de mercados
mostrard las caracteristicas que deberé tener el
producto para conquistar el mercado meta, lo cual,
muestra las ventajas y desventajas del producto a
exportar, lo que implica en ocasiones, hacer

modificaciones al mismo.

La investigacién de mercados recopila informacién

a tres niveles, los cuales son:
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'A)'El“ﬂivel de la empresa.

En donde la propia compafifa determinarsd las
posibilidades que tiene en su iniciativa exportadora,
dentro de é&sta sc observard el mejor (es) producto
()6 linea de productos para exportar, la calidad,
adaptabilidad y capacidad de la planta para adecuar ei
producto a las necesidades de un mercado extranjero,
(sl &sto fuese necesario), las cantidades que pueden
comprometerse a la exportacién, asi come la gama total

de costos Yy precios en los mercados de mayor interés.

B) El nivel del pais de origen.

Este nivel corresponde al conocimiento de ‘los
apoyos gubarnamentales a la exportacidn en el pafs de
origen, en donde resulta indispensable checar las
instrucciones oficlales encargadas de otorgar
financiamientos, estimulos fiscales, apoyos
promocionales y documentacidén para realizar

exportaciones.

C) El nivel del pais de destino.

En éste se recopilard informacién Internacional
sobre los posibles mercados del producto; dicha
informacién puede adquirirla la empresa directamente

con fuentes propias en el extranjero o por medio de
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las publicaciones extranjeras y personal capacitado en
Embajadas y Consulados, C&maras Extranjeras de
Comercio en México, Camaras de Industrias Diversas,
Bancomext, Organizaciones Internacionales, Bibliotecas
Piblicas Locales, Agencias Investigadoras de Crédito;
dicha informacién arrojaré datos como volfimen, valor,
origen, tratamiento arancelario, listas de contactos o
clientes, cémaras y asociaciones, listas de
distribuidores y barreras no arancelarias,situacién
del mercado, manejo y posibilidades de la competencia,
entre otras, del pais en cuestién dependiendo del

caso.

Para que un producto pueda comercializarse, es
necesario gque tenga calidad, lo cual toma mayor
relevancia al transpasar las fronteras del pais de
origen debido a 1la competencia con articulos
desarrcllados con las tecnologias mAs avanzadas del

mundo.

Entiéndase por calidad el cumplimiento de los
requisitos de produccién fijados a un articulo en 1la
planeacién del mismo, desarrollando dichas actividades

de una manera idénea desde la primera vez.
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La venta de un producto tiene relacién directa
con los conceptos de precio y calidad, ya gque
dependiendo del mercado al cual se enfoque, se realiza
la nisma, bajo estdndares de precio y calidad,
teniéndo éxito los productos que ofrezcan méis calidad

en relacién al precio del producto.

El precio de ui'l producto es conceptualizado como
la cantidad monetaria estipulada para el intercambio
del mismo por ésta, se acostumbra determinar dicho
valor sumando el costo de produccién més el costo de
distribucién, mé&s otros gastos y afadiéndole el
porcentnjé de utilidad. Es de wvital importancia
considerar el precio manejado por la competencia y
reducir los costos al méximo manteniendo una calidad

acorde a lo deseado para el mercado meta.
3.1.2. Envase.

Otro punto importante a revisar es lo referente
al envase, entendiéndose por €ste la unidad o producto
elaborado envuelto uniformemente y sellado, también se
le considera el recipiente que se encuentra en
contacto directo con el producto para proteger sus

caracteristicas fisicas y ecomfémicas. Cuando se
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agrupan varios envases y/c productos como unidad para
su manejo y transportacién, se le denomina Empague. El
Embalaje es la agrupacién de envases, empaques,
objetos voluminosos (mas de una tonelada), maquinaria
pesada e inclusive productos gque no requieren envase

con el fin de acondicionar la carga para su manejo.

Los aspectos més importantes a considerar en el

disefio del envase y embalaje son:
-Las caracteristicas del producto.
~-El estado del producto.
-La protecc;6n requerida para el producto.
~El uso que se le va a dar al producto,
~El mercado del producto.
~El manejo, estiba, etc.

-El transporte que se le va a dar al producto.

Es de vital importancia el manejo que se le va a
dar al producto para su comercializacién, la
competencia existente, 1las caracteristicas del
mercado, la necesidad que cubre el producto y las
modificaciones necesarias para lograrlo, 1lo cual es

llevado a cabo mediante la Mercadotecnia; siendo ésta,
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apoyo y complemento para la adécuada comercializacién
del producto. Entiéndase por Mercadotecnia la
actividad dirigida hacia 1la satisfaccién de
necesidades y deseos de los consumidores potenciales
de determinado producto y/o servicio, através de
procesos de intercambio, consistiéndo ésta en la
creacién y distribucién de un esténdar de vida, lo
cual implica:

a) Descubrir las necesidades, deseos, gustos,
preferencias y temores de los censumidores.

b) Planear y desarrollar un producto o servicio
parﬁ satisfacer ‘dichas necesidades.

c) Determinax las mejores alternativas para fijar
el pracio, promover y distribuir ese producto o

servicio.
El concepto de Mercadotecnia tiene como base tres
fundamentos:

1. Toda planeacién y las operaciones de la

compafiia deben estar orientadas hacia el cliente.

2. El objetivo de la empresa no debe ser solo
vender, sino lograr un volGmen de ventas gque genere

utilidades.
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3, %odas las actividades de Mexcadotecnia dentre
de la empresa deben estar coordinadas para que formen

parte de la organizaci6n como un todo.
3.1.3. Mercado.

Segin LeRoy,"Las actividades econtSmicas, tienen
lugar en mercados, en términos abstractos, se puede
defiﬁir un mercado como el #&mbito en el cual operan
las fuerzas formativas de los precios, (téminos de
intercambio), la esfera através de la cual, funcionan
la oferta y la demanda"(1l) Sitios donde tienen lugar
intercambios y donde se registran los términos de

intercambio, requiere de las siquientes condiciones:

1. Que haya dos partes.

2. Que cada parte tenga algo de valor para 1la

otra.

3. Que ambas partes estén en libertad de aceptar

o rechazar la oferta.

(1) LeaRoy Roger. MICROECONOMIA.Ed. Mc.Graw Hill.
Pag. 35.
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El tamafio de cualquier mercado varfa en relacifn
directa con el precio del producte o servicio
ofrecido, y depende fundamentalmente del nimero de
clientes que presenten las siquientes caracteristicas:

a) Interés en el objeto.

b) Predisposicién para ofrecer los recursos que

se requieren para adquirirlo.

Dondequie'ra que Vexist:a un potencial de Comercio,
existe un potencial de mercado real, "un mercado", ya
que el término mercade normalmente se emplea para
describir o conjugar necesidades humanas y productos
que la satisfagan. Dicho mercado potencial, debe
delimitarse en base a la investigacién de mercados
previamente realizada, que permitira el
establtlécimiento de objetivos reales, oportunos y
alcanzables, dentro de los cuales se encuentra el
"mercado meta”, el cual concentra un grupo de clientes
hacia el cual la organizacién trata de orientar sus
esfuerzos, ya que previamente se definieron
caracteristicas palpables gque lo convierten en un

mercado altamente atractivo para sus productos.
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Para poder definir el o los mercados atractivos a
toda organizacién, la empresa tiene dos alternativas:

.

- En la primera, el mercado total se ve como
simple wunidad, conociéndose éste enfoque como

“Estrategia de Unificacién de Mercado".

-En la segunda, el mercado total se considera
homogéneo y compuesto de varios segmentos pequefnos, a
&éste enfogque se le conoce como “"Estrategia de
Segmentacidén de Mercado", en la que uno o varios

segmentos son seleccionados como mercado meta.
3.1.4. Organizacién.

Para lograr con éxito el reto de la exportacién,
es de vital importancia enfocar las actividades de la
empresa y concientizar a los integrantes de la misma
hacia ese objetivo; revisando la infraestructura
existente en la compaiifa, tanto comercial, como
financiera y logistica; siendo vital el contar con el
personal capacitado para realizar funciones tales como
manejo de documentacién, relaciones con ;os clientes 6

con el exterior, aplicacién de apoyos imputables a la
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compaiia, control de cambios 6 traslado de mercancias,
asi como tré&mites a realizar para.la consumacién de

dicha actividad.

Con la finalidad de participar en los mercados
internacionales de la.mejor manera posible, deben
estipularse una serie de metas y objetivos a nivel
direccién, los cuales deben ser desplazados en cascada
hacia toda la organizacién, estipuléndose objetivos
intermedios, con las dreas inmersas en dicho proceso,
los cuales faciliten el cumplimiento y logro del nuevo

reto.

Antes que nada es imperiosa la necesidad de
realizar una investigacién de mercado, gque proporcione
la informacién que permita justificar la inversidn y
‘biisqueda de dicho objetivo, manejindose de acuerdo con
lo mencionado en el punto de producto. La
investigacién mostrard la potencialidad de el mercado,
las caracteristicas idéneas gue debe tener el articulo
a exportar, los volimenes a manejar, las localidades a
donde hay que llegar, los precios con los que habra de
competir el articulo a exportar y la manera en que se

manejan articulos similares.
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Todo ésto permitir& hacer la planeaci6n para
lograr el objetivo deseado, al dejar ver la
preparacién necesaria del personal en el Area de
ventas (en donde normalmente xesulta primordial el
dominioc del idioma Inglés), en el 4rea de produccién
en caso de que existiesen modificaciones al producto,
falte capacitacién 6 sea necesaria su mejora en cuanto
a la eficacia, tiempos y volGmenes manejados; asi como
en el personal administrativo, en donde resulta
primordial contar con la informacién y conocimientos
en cuanto a trémites y finanzas internacionales
dependiendo del volimen y funciones desempefiadas por
el personal., El personal de ventas ademis de conocer
perfectamente el producto y las ventajas del mismo,
debe tener muy clara la manera como se va a vendexr el
producto de acuerdo a la ideologia y formas de
negociacién acostumbradas internacjionalmente,
resultando vital la capacitacién del mismo en cuanto a
los diferentes términos de cotizacifn y pago, formas
de comercializacién, documentacién necesaria,
caracteristicas del mercado, de la competencia y su
producto, asi como de las caracteristicas,
posibilidades y manejo en la negociaci6én, trat&ndose
siempre de proporcionar la mayor informacién al

personal, haciéndose ver al mismo tiempo la relevancia
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que toma particularmente la fomalidad, puntualidad,
buena pregentacién y trato en ésta actividad. Se
observard también la capacidad instalada, la
posibilidad de .modificar algin paso en el proceso
prudl-;ctivo en_"gaaé‘"’de‘"qne el producto lo requiriese y
la infraestructura necesaria para satisfacer éste
nuevo mercadc, dentro de éste rengldn, puede manejarse
la posibilidad de maquilar o unirse con industrias
naciocnales del mismo giro en caso de no poder
satisfacerlos volGmenes requeridos, sin perder de
vista en ningGn momento la rentabilidad de dicha

operacidn.

Al determinar la infraestructura necesaria debe
de ser revisada la forma en gque se transportarin los
artfculos a exportar, consideréndo el costo de dicho
t:raalado, asi como la manera en que se negociarén los
envics de acuerdo a los términos de cotlizacién o
INCOTERMS, mencionadoe en el presente capftulo. Los
articulos pueden ser transportados por via terrestre,
marftima, aérea y ferroviaria, indudablemente, la via
aérea es la mlds répida y eficiente, la que permite un
mayor g¢rado de control y menores mermae; siendo al
miamo tiempo la méAs costosa. La via terrestre tiene la

particularidad de proporcionar mayores canales de
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distribucién y un costo adecuado. Las vias Ferroviaria
y Maritima, presentan ventajas similares al poder
transportar grandes volimenes de mercancia a costos

bajos en relacidn con dichc volimen.

Es recomendable la utilizacién de Contenedores
{(Containers) al transportar los productos, ya que
éstas grandes cajas herméticas concebidas para
contener mercancias con el fin de transportarlas sin
manipulacién intermedia ni ruptura de carga, tienen la
ventaja de poder ser enviados dentro de cualquier tipo
de transporte © en una combinacién de varios, dando
facilidad de manejo, la minima manipulacién, una
reduccién de primas de sequros, aceleracién en los
tiempos !e transito y wuna mayor sequridad del
producto. El uso de los contenedores permite el
transporte multimodal, que es el servicio de dos o méas

medios de transporte.
3.2. Factores Externos.

Los factores externos son considerados todos
aguellos elementos gue tienen relacién no directa con
el proceso productive §& accionar de la compafifa;

dentro de éstos encontramos: Sistema Arancelario,
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Sistema de Controles, Valoracién Aduanera, Medidas
contrxa Practicas Desleales de Comercio'Exterior,
Apoyos a la Exportacién, Requisitos y Trémites para
Exportar, Sistema de Control de Cambios, Documentos
que se requieren para exportar, Términos

Internacionales de Cotizacién.
-3.2.1, Sistema Arancelario.

Es un sistema que fue establecido con el objeto
de lograr una clasificacifn arancelaria; contemplado
en la Ley Aduanera y en su Reglamento. En México se
encuentra funcionando el Sistema Arancelario de
Codificacién y cClasificacién de Mercancias, para el
control y Hesarrollo de dicha actividad, dentro del

cual encontramos:
3.2.1.1. Impuestos al Comercic Exterior.

"Est&n obligados al pago de los impuestos de
comercio exterior, las personas fisicas y morales gue

introduzcan mercancias al territorio nacional o las

extraigan del mismo"(2)

(2) Ley Adwanera. Art. lo. Pag.l9
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Existen dos tipos de impuestos al comercio
exterior, que 8son, los Impuestos a la Importacién y

los Impuestos a la Exportacién.

Los Impuestos a la Importacién estéin contemplados
en la tarifa al impuesto general de importacién
(TIGI), actualmente, sdlo se grava un impuesto, el ad-
valorem, que Be grava sobre el valor normal de la
mercancia. Los impuestos a la importacién se manejan

en tasa 0%, 5%, 10%, 15%, y 20%.

En el caso de las exportaciones, se maneja la
Tdarifa al Impuesto General de Exportacién (TIGE), la
cual reconoce un solo impuesto conoci&o como ad-
valorem y son pocos los articulos gravados. Los
impuestos a la exportacién funcionan como mecanismo de

contrel.

3.2.1.2. Subsidios a la Importacidn.

Bl subsidio es una ayuda, uﬁn contribucién
financiera otorgada por el gobierno federal con la
intenci6n de qu; los precios de determinados articulos
se mantengan dentro de los limites razonables, en éste

caso, se pretende fomentar la importacién de artfculos
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b&sicos al existir escases de los mismos en el
territorio nacional, subsidi&ndose en ocasiones hasta

el 100% del arancel.

A) Régimen de la Regla Octava.

Este ré&gimen consiste en la aplicacién de un
registro integrado de diversas partes como un todo;
‘con la intencién de facilitar y agilizar el proceso de
importacién de productos gque asi lo requieran. Se
utiliza para la importacién de maquinaria y equipo y
permite al importador, que las partes, piezas y
componentes gue estdn clasificados y gravados con
diferentes impuestos se clasifiquen en una sola

fraccién, agilizando con ésto el tramite,

B) Politica de Racionalizacién de la proteccidn.

Al racionalizarse la proteccidn, se pretende

ajustar o lograr equiparar el desarrollo de las

empresas nacionales, con los de la competencia,

" persiguiendose la eliminacién gradual de los permisos
de Jimportacién y la sustitucién de éstos por

aranceles, los cuales, tenderin a reducirse; la

politica de racionallzacidén de 1la proteccién se

fundamenta en:
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I. La Sustitucién del Permisc Previco de

Importacién por el arancel.

II. La Reduccién de los Niveles Arancelarios.
3.2.2. Sistema de Controles.

Las operaciones de importacién y exportacién
”estén fundamentadas en la Ley de Comercio Exterior,
los permisos se dan tanto para importar como para

exportar.

3.2.2.1. Permisos de Exportacién:

Los permisos de exportacién tienen la finalidad
de controlar y regular la salida de productos de
consume bédsico, el abastecimiento de materia prima a
la Industria Naciconal y los recursos naturales no
renovables, asf{ como para dar cumplimiento a los
procedimientos de exportacién instituidos por la ley
(control de cambios), para garantizar asi el abasto y
subsistencia de los mismos dentro del territorio
nacional, en base a los convenios internacicnales,
dentro de los cuales se encuentran los siguientes

casos:
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- Cuando se trata de preservar la flora y fauna
en riesgo o peligro de extincién.

~-Cuando se requiera conservar el patrimonio
cultural y artistico.

- Cuando es por cuestiones de Seguridad Nacional

y Salud Piiblica,

3.2.2.2. Permisos de Importacién:

Los Permisos de importacién regulan la entrada de
productos extranjeros al territorio nacional,
perimiendo asf salvaguardar los intereses y soberania
del pais, &l ser exigidos bajo las siguientes

sircunstancias:

- Cuando se requiera de modo temporal para
corregir los desequilibrios de la balanza comercial.

- Para dar cumplimiento a tratados y convenios
internacionales.

- Como contramedida del Gobierno a productos
provenientes de paises gque aplican permisos de
importaci6én para la entrada de productos mexicanos,

- Cuando B8ea necesario para impedir la
concurrencia al mercado interno de mercancfas en
condiciones que impliquen prfcticas desleales de

comercio internacional.
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- Cuande la importacién de un producto crezca a
un ritmo tal, que amenace o cause dafio a la industria
nacional.

-~ Cuando la importacién de mercancias no cumpla
con las disposiciones de seguridad nacional, salud
pfiblica 6 cualgquier otro requerimiento de orden

piblico.

3.2.3. Valoracién aduanera.

valer normal.

La base gravable del impuesto general de
importacién, es el wvalor normal de las mercancias a

importar.

* Por valor normal se entiende, el que
corresponderia a las mercancias en la fecha de su
llegada al territorio nacional conforme a lo dispuesto
en el artfculo 38 de la Ley Aduanera, como
consecuencia de una venta efectuada en condiciones de
libre competencia entre un comprador y un vendedor

independiente uno del otro."{3 )

#3.)Ley Aduanera. Art. 48-56.
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Para la determinacién de la base gravable, no se
tomarédn en cuenta las variaciones normales de precios
sl las mercancias llegan al pais dentro de un plazo de
tres meses, a partir de su adquisicién. Entenciéndose
por fecha de adquisicién la de la factura de venta o

la del contrato.

Se estiman como variaciones normales de precios,
aquellas que se deban a situaciones competitivas

contrato.

£l valor normal de una mexcancia se determinard
presumiendo,sin admitir prueba en cocntrario, que las
mercancfas de importacidén son entregadas al comprador
en el lugar de introduccidn al territorio nacional y
que la venta se limita a la cantidad de ellas

presentada a valorar.

L.os gastos relacionados con la venta y entrega de
las mercancfas hasta el lugar de introduccién son por
cuenta del vendedor, por lo que quedan inclufdos en el
valor normal, a excepcién de los fletes y seguros
entre el puente maritimo, terrestre 6 aereo de
exportacién y el lugar de introduccidén al pais.
Aquelloe impuestos y derechos que se causen en
territorio nacional y los gastos erogados en el mismo

que no eatén relaclionados con la venta y entrega de
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las mercancias, corren por cuenta del compradoxr y no

se incluyen en el valor normal.

La base gravable del impuesto general de
importacién, es el valor comercial de las mercancias
en el lugar de veﬁta, y deberd consignarse en la
factura comercial( sin inclusién de fletes y sequros.
Cuando las mercancias referidas tengan sefialado precio
oficial, se aplicarld &ste si resulta mids alto que el

comercial.

Cuando las autoridades aduaneras cuenten con
elementos para suponer que los valores consignados en
dichas facturas no constituyen los valores comerciales
de las mercancias, harin la comprobacién conducente

para la imposicifén de las sanciones gque procedan.

3.2.4. Hedidas contra Précticas Desleales de Comercio
Exterior.

Fueron creadas debido al manejo de pré&cticas
comerciales irregulares que favorecian la posici6n
del producto importado en el mercado afectando la
gituacién real y desarrolle o accionar del mismo. Las

mAs comunes se mencionan a continuacién:
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A) Dumping.
Consiste en facturar por debajo del valor real
de la mercancia. en subfacturar, con la intencién de

tener une mejor posicién del producto en el mercado.

B) Subsidios.

Algunos paises en ocasiones otorgan un
beneficio porcentual sobre la exportacién de
determinados productos, con la intencién de que los
mismos entren a los mercados internacionales con un

precio mis bajo y competitivo.

El pumping y los Subsidios, son considerados
préacticas desleales de comercio- internacional, por lo
que son controladas por medio de la Ley de Comercio
Exterior. En México, dichos acontecimientos se
reportan ante la Secretarfa de Comercio y Fomento
Industrial, la cual, detecta y calcula un impuesto
compensatorio al 1mportador,vbasado en la ley antes
citada, con el objeto de gue el precio en el mercado

sea real.
3.2.5, Apoyos a la Exportacién.
Actualmente, el desarrollo de cualgquier pafs

guarda relaci6én directa con su participacién en los
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mercados internacionales, por lo que el gobierno
Mexicano ha implantado y puesto en marcha un programa
de apoyos para el expertador nacional, con la

intencién de elevar la competitividad internacional de
los productos mexicanos. Dichos apoyos se encuentran
divididos en Apoyos Institucionales, Apoyos
Financiesros, Apoyos Fiscales y Apoyos Promocionales,

los cuales describen a continuacifn:

3.2.5.1. Apoyos Institucionales.

Su objetivo es brindar apoyos equivalentes a
los otorgados en otros pafses al sector exportador,
los cuales son aceptados internacionalmente, con la
intencién de otorgar al exportador mexicano la
posibilidad de tener una mayor competitividad en los
mercados internacicnales.

- Simplificacién Administrativa.

Consiste en la reduccién de tréamites,
documentos y procesos administrativos innecesarios o
ineficientes, por parte de las entidades
pertenacientes al Gobierno.

- Importacién Temporal.

Es la entrada de mercancfas al pais, para su
permanencia en éste por tiempo limitado, y con la
finalidad de ser incorporados a productos de

exportacién. Al utilizarlo, el exportador obtiene
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excensién del impuesto general de importacién.

- Programa de Importacién temporal para
Importaciones. (PITEX)

Este programa permite y agilliza el proceso
productivo de articulos a exportar al permitir la
importaci6én temporal de materias primas y de articulos
de transformacién.

Este programa busca ser un instrumento eficaz
para apoyar a las empresas exportadoras, contribuyendo
asf a mejorar sus niveles de eficiencia industrial,
productividad y calidad, en beneficio del consumidor
nacional.

El PITEX tiene vigencia de 5 aitos y esti regqulado
por SECOFI.

Este programa se aplica a :

-El Exportador, persona fisica o moral productora
de bienes no petroleros,establecida en el pais que
realice directa o indirectamente exportaciones.

-Al Exportador Indirecto, proveedor de insumos
que se incorporen a productos vendidos en el exterior
por:

-Exportadores directos.
-Empresas de comercio exterior
registradas.

-Empresas inscritas en el registro
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nacional de la industria maguilédora, que exporten la
totalidad de su produccién.

Asi mismo, el programa define lo siguiente:

~Planta, la nave industrial gque sea
identificable por contar con instalaciones productivas
fisicamente independientes del resto de la empresa.
~ -Mermas, Jos residuos de las mercancias
importadas temporalmente que no se pueden incorporar
en los productos obtenidos, asi como, las partes de
dichas mercancfas que se pierden © consumen en el
proceso productivo.
En lo referente a los productos que pueden ser
importados temporalmente son los siguientes:
a) Materias Primas, partes y componentes,

b) Envases, empaques, contenedores y cajas de

trailer.
c) Combustibles, Lubricantes, Materiales
auxiliares, Refacciones y Equipo.

d) Maquinaria, equipos, instrumentos, moldes y
herramientas.

e) Aparatos, equipo y accesorios de
‘investigacién, seguridad industrial, control de

calidad, comunicacién, capacitacién de
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personal, informitica y para prevenci6n y control de

contaminacién.

Lag bases para la autorizacién de los programas
gon las siguientes:

A) La importacién de loe bienes sefialados en los
incisos a,b, y ¢ de la lista anterior, se autorizarén
a los exportadores que realicen ventas al exterior,
cumpliendo con cualquiera de los siguientes
requisitos:

1. Realizar anualmente ventas al exterior por mis
de 500,000 USD 6 equivalente,

2. Facturar productos de exportaciédn cuando menos

por el 10% de sus ventas totales.

B) La importacién de los bienes sefialados en los
puntos d y e , se autorizardn solamente a aquellos
exportadores que realicen anualmente ventas al

exterior de cuando menos 30% de sus ventas totales,

Cabe sefialar, que un programa aprobado, no
incluye obligatoriamente a toda la empresa, sino que
se puede solicitar la aprobacidén del mismo a una
planta o a un proyecto especifico, es &ste caso, los
porcentajes arriba sefialados y el programa B6lo se

aplicarén a éstas Gltimas.

56



Las empresas que cuentan con constancia vigente
de ser empresas altamente exportadoras, gozardn del
beneficio de autorizacién automitica de sus proyectos
especificos.

La SECOFI ofrece algunas ventajas fiscales y
operativas a las empresas sujetas a un programa,
estableciendo que las mercancias podrén permanecer en
el pals durante los 5 afios de la vigencia de su
programa.

Ademds, las importaciones realizadas bajo un
programa vigente, y autorizado gozardn de los
siguientes beneficios:

-No causardn el impuesto del 2% mensual al que EBe
refiere el art.58 de la ley aduanera.

~-No causaxrdn el 5% semestral del IVA,

-Tendr&n derecho a adquirir divisas del mercado
controlado para realizar sus importaciones.

-Los programas pueden autorizar la venta en el
territorio nacional de productos elaborados con
mercancias importadas a su amparo, hasta por un 30%
del valor de las exportaciones objeto del programa.

~Lag importaciones temporales y las exportaciones
realiradas al amparc del programa, no requieren de
permisos 6 de autorizaclones previos, salvo que 1la

mercancia que importen o exporten esté sunjeto a
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requisitos por razones de seguridad nacional,
sanitarias, fitopecuarias 6 ecolégicas.

~Los Interesados en obtener la autorizacifnde un
programa, su modificacién 6 ampliacién, deberén
presentar una solicitud ante SECOFI o sus delegaciones
coordinadoras regionales y federales conforme al

instructive que para éste efecto se establezca.

- Tasa Cero de IVA.

La tasa cero IVA es la aplicacién de un tasa
del 0% para la enajenacién de productos, cuando &stos
se exporten; con la intencién de no afectar la
participacidn de dichos articulos en el extranjero al
ser el impuesto al valor agregado, un impuesto local

acreditable directamente de ésta forma.

- Devoluci6n de los Impuestos a los Exportadores
( DRAW-BACK) .

Son beneficiarios de é&ste instrumento las
personas fisicas o morales que directa o
indirectamente realicen exportaciones.

Se refiere a la devolucién de impueatos por
concepto de productos importados bajo el régimen de
importacién definitiva, que 8on lncorporados al

articulo de exportacién. Los productos elegibles para
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la devolucién de impuestos son las materias primas,
partes y componentes, envases Y  empaques,
combustibles, lubricantes y otros materiales de origen
extranjero adquiridos en el mercadoe nacional o

inpternacional.

-Empresas de Comercio Exterior (COMEXT).

Buscan dar un impulso mds amplio a las
actividades de Comercio Exterior, por medio del
fortalecimiento de la oferta exportable no petrolera y
la ampliacién de la demanda internacional de productos
mexicanos.

Las empresas de comercio exterior tienen como
finalidad bdsica la promocién y comercializacién
integral de exportaciones de mercancfias no petroleras,
lo que implica las siguientes actividades: '

1. Integrar y consolidar la oferta exportable
adecuada a los mercados internacionales.

2. Identificar, promover e incrementar la demanda
de mercancias mexicanas en el exterior.

3. Establecer y desarrollar canales de
comercializacidén internacional.

4. Promover la exportacién de mercancias de

empresas medianas y pequefias.
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5. VFomentar 1la integracidén de partes y
componentes de proveedores mexicanos a mexcancia de
exportacion.

Las empresas de Comercio BExterior debexan
constituirse conforme a la Ley General de Sociedades
Mercantiles bajo la modalidad de Sociedad Antnima de

' Capital Variable, atendiendo deade luego a la Ley para
Promover la Inversidén Mexicana y su reglamento, en lo
referente a la composicién de su capital social.

Cabe destacar que conforme con la Ley de
Inversiones Extranjeras y su Reglamento no exite
limitacién para que los extranjeros adgquieran
acciones de las mismas, ea decir, podrin existir
sociedadas de Comercio Exterior con 100% de Capital
Extranjero.

Para gque una enmpresa sea considerada COMEXT,
deberd obtener su registro en SECOFI, debiendo
demostrar para tal efecto que cumple con los
lineamientos generales sefialadoe anteriormente y que
ademfis cuenta con un capital social fijo no menor en
moneda nacional al equivalente a 5100,000.00 USD, al
tipo de cambio controlado al dia de su constitucién.

Una vez obtenido el registro se deber&n cumplir
las slguientes condiciones a f{rn de que dicha

inecripcién no sea cancelada, a saber:
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1. conservar un capital social fijo en moneda
nacional no menor al acreditado en el momento de su
registro.

2. A los 2 afios después de su registro:

a) realizar exportaciones facturadas por cuenta
propia, de mercancias no petroleras cuandoc menos por
$3/000,000.00 USD.

Cabe sefialar que para el cumplimiento de esta
obligacién se podr& sumar al valor de las
exportaciones el de las ventas de manufacturas a las
industrias maquiladoras de exportacifn.

b) Mantener un salde positivo en su balanza

comercial,

Obtener el registro de empresa COMEXT, reporta
los siquientes beneficios:
a) Expedicién de constancia de empresa ALTEX, con
los apoyos y beneficios que &sto implica.
b) Autorizacién automitica de programas PITEX.
c) Obtencién de servicios de informacién

Comercial gratuitos.
- Empresaallltamente Exportadoras (ALTEX).
El Goblierno, con -la finalidad de estimular las

exportaciones del pais, otorga apoyos preferenciales a
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aquellas empresas que, con Bus exportaciones
contribuyen significativamente al crecimiento del
- comercio exterior y a la generacién de divisas.

Se busca coordinar esfuerzos entre los diversos
sectores de la sociedad mexicana, para evitar trabas y
restricciones al flujo de exportaciones y lograr una
nueva cultura exportadora.

Bases para apoyo & empresas ALTEX:

Las dependencias y entidades de la administracién
ptiblica federal y los propios Estados, deben de
adoptar mecanismos de apoyo para facilitar las
exportaciones y el desarrollo de empresas ALTEX.

Se considera como empresas ALTEX a :

~Lag personas fisicas o morales productoras de
mercancias no petroleras de exportacién que participan
de manera diné&mica y permanente en los mercados
internacionales y contribuyen a la generacién neta de
divisas.

Se expedird la constancia de empresa ALTEX a :

~-Empresas exportadoras directas gue exportan
cuando menos 3°000,000 USD , y que esa cantidad
represente cuando menos el 40% de sus ventas, y que
tengan saldo positivo en su balanza de divisas.

-Exportadores indirectos que demuestren que sus

ventas anuales de mercancias incorporadas a productos
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de exportacién 6 exportadas por terceros, por un valor
miniﬁo del 50% de sus ventas totales. R

-Empresas de Comercio Exterior (COMEXT), que
demuestren que cuentan con registro vigente que las
acredite como tales.

-Empresas que inicien operaciones productivas y/o
de exportacién, se deberan comprometera alcanzar las
metas de las exportadoras directas e indirectas en un
plazo no mayor de un afo.

La constancia de registro tiene vigencia
indefinida cuando se compruebe que ya se cumplieron
con las cuotas bésicas y en tanto no se deje de
cumplir con las migmas; y vigencia de un afio cuando
no las ha cumplido y se compromete a hacerlo.

Las empresas ALTEX obtienen los siguientes
beneficios:

- Podr&n utilizar el sistema simplificado de

Despacho Aduanero.

-Cuando obtengan saldo a favor en sus
declaraciones provisionales de IVA, gozarAn del
programa de devolucién inmediata para contribuyentes
altamente expoxtadores.

-~Apoyos financieros especificos implementados pox

el BANCOMEXT.
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Es importante destacar que se ofrecen ventajas
adicionales fiscales atractivas a las empresas ALTEX,
ventajas que operan en los siquientes impuestos:

a. Impuesto al Valor agregado.

k. Impuesto especial sobre Produccién vy
Servicios.

c. Impuesto al Activo.

a. Impuesto al Valor Agregado.

Las enajenaciones gue efectien se asimilardn a la
exportacién, Ademds, las empresas residentes en el
pais calcularn el impuesto aplicando la tasa del 0%
al valor de la enajenacién de bienes o prestacién de
servicios, cuando unos u otros de exporten.Las
operaciones que realicen estardn gravadas con tasa 0%

para efectos del IVA.

b. Impuesté especial sobre. produccién y
servicios.

Al igual que en el caso del IVA las enajenaciones
a empresas ALTEX se asimilan a exportaciones.

El impuesto especial sobre produccién y servicios
(IESPYS) grava diversas operaciones, entre las que sec
encuentran las siguientes:

*La enajenacién o importacién de:

-Aguas envasadas y refrescos en envase cerrado.
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-Jarabes o concentrados._para refrescos -
que se expendan en. envases -abiertos . utilizando

miquinas.

- Concentrados, polvos, jarébé%;feECEﬁtiassb
extractos para obtener refrescos. ‘ . .
~ Cerveza.
~ Vinos de mesa, sidras, rompopes, vinbs

aromatizados, quinados, generosos y vermuts.

~ Alcohol. aguardiente y bebidas"aquhqilgas,,aéi,ft

como sus concentrados.
- Gas avioén,

~ Tabacos labrados.

Las tasas aplicadas a los p£od&éﬁ65f7arriba
listados van del 15% al 139.3% .

La ventaja a que se refiere éste punto respecto
al impuesto se dd en funcién de la fraccién IIXI del
articulo 2 del IESPYS que dice que en la exportacién
definitiva en los términos de la legislacién aduanera,
de los bienes a que se refiere la fracci6n I de éste
articulo, inclusive cuando se exporten para
enajenarlos en el extranjero, se aplicari una tasa del

0%.

c. Impuesto al Activo.

Las Empresas ALTEX y las que reciban créditos de
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éstas obtendiénﬁlpﬁibéhefitids‘d que se refiere el
artlculgfzhldéfireglémentq de la Ley del impuesto al

jhcpiyo

3.2;$ﬂﬁ Apoyos Financieros.

'prindipal agente financiero de los exportadores; éste
ﬁigne dividido en tres niveles los apoyos financieros.
El primer nivel se refiere a la exportacién; financian
la importacién de materia prima, el almacenaje de las
materias primas, el valor de la éroduccidn en proceso,
las cuentas por cobrar a clientes extranjeros,
otorgdndole a 6stos una linea de crédito en el banco;

adicionalmente otorgan créditos a la preexportacidn.

El segundo nivel se refiere a la importacidén; el
banco otorga financiemiento para el pago a proveedores
de materias primas y abre un crédito al exportador, el

cual le paga al banco en un plazo determinado.

El tercer nivel se refiere al equipamento
industrial; es un financiamiento que otorga el banco
para comprar maquinaria y equipo en el mercado

nacional o internacional.
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3.2.5.3. Apoyos Eiscalés.

Exiéten varios tipos de apoyos fiscales otorgados
al comercio exterior, entre los cuales se encuentran
los giguientes:

1.Exencifn y devolucién de impuestos en la
imporéacién temporal con fines de exportacién.

2.Régimen fiscal de la industria maquiladora.

3.Régimen de exencién del ISR por los ingresos de
exportacidn.

4.Ventas al exterior exentas de IVA.

5.Exenciones fiscales a intermediarios
internacionales en operaciones de comercio exterior.
6.Estimulos fiscales a consorcios de exportacién.

7.Certificados de promocién fiscal (CEPROFIS).
3.2.5.4. Apoyos Promocionales.

El Banco Mexicano de Comercio Exterior
(BANCOMEXT), y la Secretarfa de Comercio y Fomento
Industrial {(SECOFI) son los organismos encargados de
llevar a cabo la labor promocional para el apoyo a la

exportacién,
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BANCOMEXT realiza tareas de promocidén através de
‘la Oficina de Fatimulos Promocionales de la Direccién
de Asistencia al Exportador en la Oficina Central de
Promeidn del Banco. Ofrece apoyos promocionales como
la participacién en ferias, exposicionea; envio de
nuestras al extranjero, viajes de promocién comercial
en el extraniero, investigacién producto-mercado,
capacitacién de comercio exterior, asesoria técnica en
el ﬁioceso de produccién-~comercializacidn
internacional, estudios de o para mercados
extranjeros,material promocional y publicitarie,
campafias de publicidad, promocién de la industria
maquiladora, negociaciones internacionales y defensa

del comercio exterior mexicano.
3.2.6. Requisitos y Trdmites para exportar.

Una empresa gque pretende ingresar a los mercados
internacionsles, requiere cumplir con una serie de
requisitos y trAmites indispensables para poder
comenzar a exportdr sin problemas, éstos son los
mismos para todo tipo de organizacién que persiga
dicho prop6aito; los cuales se presentan a

continuaciont
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1. Acreditar la personalidad de el sujeto o
persona que representa a la empresa ante la Direccién
.. General de Aduanaa: Através de un poder notarial ,
. para que éste pueda realizar actividades de

importacién y exportacién.

2. Obtener el Registro Nacional de Importadores y
. Bxportadores (RNIE). Si el exportador es persona
fisica, 8e requiere el Registro Federal de
Contribuyentes y Comprobante de Domicilio. Si el
exportador es8 persona moral, se requiere acta
constitutiva de la empresa, Registro Federal de
Contribuyentes y comprobante de domicilio.

Este trémite es gratuito y tarda una semana.

3. Registro de personas autorizadas para
suscribir y tramitar solicitudes de permisos de
importacién. Este permiso se requiere para operaciones
~mayores a 50,000.00. Para éste trémite se requiere
acta constitutiva con firma de notario pGblico y un
certificado firmado por notario, en el que conste que
la persona que se est& designando va a realizar dichas

operaciones.
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3.2.7. sistema de Control de Cambiocs.

Un sistema de control de cambios es una
restriccién gqubernamental sobre la compra y venta de
mbneda extranjera, que generalmente se ejerce através
de una instituci6n bancaria y financiera. Tiene
repercusiones internacicnales al ser una restriccién
de la libre oferta y demanda entre paises donde no se
tiene libertad de importar y exportar, generalmente
por la subvaluacién de su moneda.

El fin principal de un control de cambios es
evitar que los particulares ejerzan sin restriccién
legal alguna la compra-venta de divisas, ya gque con
ésto podrian provocar presiones sobre el tipo de
cambio y é&stas presiones podrfian traer como
-consecudncia devaluaciones, fuga de capitales y empleo
desmedido de las reservas internacionales.

Un sistema de control de cambios generalmente se
realiza através-de una Ley o un Decreto gque proh&be
todas las operaciones de cambio de divisas sin permiso
previo del Qobierno, en base a ésto se establece un
mecanismo administrativo y un sistema de controles que
contempla la entrega de divisas, la especificacién de
la divisa, los permisoe y cuotas de importacién y el

control sobre movimientos de capital.
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La entrega de divisas se refiere al compromiso
que tienen los exportadores de entregar en un plazo
determinado las divisas gque sean producto de sus
ventas de exportacién.

La especificacién de divisas se éefiexe a la
facultad que tienen los gobiernos de los paises
exportadores en determinar en qué moneda se van a

realizar las operaciones,

Los permisos y cuotas de importacién tienen la
finalidad de controlar la salida de divisas al regular
las importaciones por medio de permisos cuando en un
pais se tiene un control de cambios y un bajo nivel de

reservas internacionales.

Un pais impone un sistema de control de cambios
con el objeto de:

-Evitar los desequilibrios en su balanza.

~Como proteccién a la Industria Nacional,

complementado con un sistema de permisoe y cuotas.

~Estimular la inversién extranjera.
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3.2.7.1. Control de Cambios en Mé&xico,

Apartir de 1982, México cuenta con un control de
cambios y con un régimen de tipo dual, es decir, que
existe un mercado libre y un mercado controlado.

El mercado controlado se aplica a operaciones
como exportaciones,importaciones, y pago del principal
e intereses de la deuda, pago de maquiladoras
correspondiente a bienes y servicios adquiridos en
México, pago de regalias per uso de tecnologia,
patentes, cuotas y aportaciones de México a organismos

internacionales.

El tipo de cambio controlado se ajusta de acuerdo

a tres factores que son:

-La oferta y la demanda de divisas por
importaciones y exportaciones.

-El nivel de reservas internacionales que
existen en el Banco de México.

~El cambio del nivel de precios de México y el

mundo.

El mercado libre se aplica & operaciones como

turiamo, tranaacciones fronterizas, servicios
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ﬁdzthéribg}':femisidﬁ” dgilutiiidades de empresas con
': ihvefsiéﬁféxtrgnjera e inversién extranjera directa,
entre dtroé.

El decreto de control de cambios de Diciembre de
1982, establece que las exportaciones gque realice
cualquier persona fisica &6 wmoral, quedard bajo 1la
reglamentacién de control de cambjos, ademds de que la
venta de divisas se realizard al tipo de cambio
controlado del dia en que se efectiie la venta de las

monedas extranjeras.

El control de cambios en México persigue que se
lleven a cabo las transacciones cambiarxias que se
juzgan prioritarias para el funcionamiento de 1la
economia nacional, se busca promover la exportacién de
bienes no petroleros vy la sustitucién de
importaciones, es declr, racionalizar el uso de
divisas para permitir el sanc equilibrio de la balanza
de pagos, evitar la especulacién de las operaciones
cambiarias y prever su efecto sobre precios internos,
evitar que los movimientos especulativos de capital
afecten las reservas internacionales del Banco de

México.
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3.2.8. Documentos que se requieren para exportar.

Los documentos que se utilizan comunmente en. una

exportacién son:

1., Pactura Comercial. -
2. Compromiso de Venta de divisas.
3. Lista de Empague.

4. Certificado de Origen.

5, Pedimento de Exportacién.

6. Conocimiento de Embarque.
1.Factura Comercial.

Es un documento de suma importancia, el cual es
la formalizacién de la operacién de compra-venta de
articulos y servicios especificos, en é&sta se deben
incluir nombres y direcciones del vendedor vy
comprador, los términos'especificos de la transaccién
y descripecitn ehéacificn.da la mercancia con su
respectiva posicién arunéelaria del‘paia al cual se
vaya & exportar. La factura comercial debe hacerse por

operacién de exportacién.

Cada factura debe de incluir loe siguientes

aatosx
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-Nombre completo y Direccién del vendedor,
‘~-Nombre completo y Direcci6n del embarcador (si
es diferente al vendedor)

~Nombre completo y Direccién del comprador.

~Nombre completo y Direcci6én del consignatario
(s1 es diferente al comprador).

-Lugar de venta.

-Condiciones de venta (si no estd vendido
“identificarlo "en consignacién®.

- Condiciones de embargue

-Pais de origen de la mercancia.

~Descripci6én detallada de la mercancia.

-Cantidades, peso y medidas del embarque (cOmo se
empact para el envio).

- Precio de cada mercancia enviada.

Valor total de la operacién.

- Tipo de divisa utilizada.

- Todos los cargos relativos de la mercancia,
indicando nombre y cantidad.

- Descuentos y bonificaciones.

Finalmente conviene seifialar, que quien firme la
factura, deberA ser wuna persona responsable y que
tenga el conocimiento de la transaccién. Adem&s es

conveniente que tenga poder notarial,
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2. Compromiso de Venta de Dvisas (C.V.D.}).

Este documento representa la formalizacién del
compromiso que tiene el exportador para cumplir con la
obligacién de vender las divisas obtenidas de sus
operaciones de exportacién,

Contiene datos como: Raz6n Social, Registros del
Exportador, Valor de la Operacién (uno por cada
operacién), y la especificacién de divisas. S5i las
operaciones que realice el exportador no exceden de
8,000 USD a la semana, éste no tiene la obligacién de
comprometerse con el banco a la entrega de las divisas
producto de sus operaciones, es decir, el exportador
puede realizar actividades comerciales hacia el
exterior libremente.

Una vez que ha sido presentado el CVD en el
banco, el exportador tiene 30 dias para realizar la
operacién ante la aduana, a partir del momento en que
se realiza ésta operacién se tiemen 90 dias para

retornar las divisas al banco.

3.Lista de Empague.

Es el documento en el cual se detallan todos, los
pormenores de la mercancia, la forma en la que fueron
empacadas para su envio, la mercancia que contiene

cada empaque individual, el nimero de productos en
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cada empaque, el peso bruto/neto, las marcas, asi como
los cuidados para su manejo; tambi&én puede ser
requerido un desglose de los materiales gque componen
la mercancia, a efecto de tener una clasificacitn y
valuacién adecuvadas. Este desglose debe indicarse en
valor, peso, o en cualquier otra medida, pero siempre
en forma suficientemente detallada para poder

determinar correctamente los aranceles.

4.Certificado de Origen.

Bs un documento proporcionado por SECOFI para
exportaciones con la intenci6én de confirmar 6
demostrar el pais de origen de las mercancias; con su
amparo se obtienen beneficios tales como preferencias
arancelarlias concedidas tanto en 1los Sistemas
Generalizados de Preferencias de los paises
industrializados como en procesos de integracién
comercial en los que participa México, como es el caso
de la ALADI.

Algunos de ellos son:

-Certificados de forma A. Es exigido por 1las
autoridades comerciales de los paises desarrollados
para permitir exportaciones preferenciales dentro de
sus respectivos SGP.

-Certificados de Origen ALADI. Este tiene por
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objeto demostrar la procedencia del bien de que se
trate cuando se pretende gozar de una concesién
arancelaria pactada en el seno de la asociacién.
~Certificado de Origen de productos textiles.
Estos certificados son empleados ¢ utilizados en
exportaciones de la Comunidad Econémica Europea (CEE).
~Certificado de Origen de articulos Mexicanos.
Este certificado demuestra la procedencia mexicana de
las mercancias a loe paises que lo requieran.
~Certificado de Origen de Artesanfas a Canad4.
Este certificado tiene como finalidad ratificar
particularmente al pals de Canadf la procedencia y
autenticidad mexicana de productos artesanales.
~Certificado de Origen solicitado en el protocolo
relativc a las negociaciones comerciales entre paises -
en desarrollo. Este certificadoc es empleado para la
negociacién de articulos en el seno del GATT.
~Certificadc de Origen forma 59A. La aplicacién
de éste certificado es delimitada particularmente para
el SGP del pais de Nueva Zelanda.
~Certificado de Materiales Importados. De acuerdo
a la ley de importaciones de Japén, 1los articulos
extranjeros importados a é&ste pais que incorporen
partes, plezas, o materias primas japonesas, son

considerados de origen japonés.
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Es el documento oficial en el que se comprueba
que se exporté una mercancia, debe estar autorizado
por la aduana y tiene la finalidad de determinar el
regimen aduanero al que se pretende sujetar la venta
de mercancias al extranjerc, asi como los impuestos de
exportacién que correspondan, ademds de tener un

efecto sobre el control de cambios.
6. Conocimiento de Embarque.

Este documento es un contrato de carga que hace
constar que la mercancia fué recibida por el
transportista y la condicién en la que se encuentra el
producto; debe estar firmadolpor el transportista 6
incluirse en la documentacién que s8se envia al
importador, los términos de éste documento deben
coincidir con los de la carta de cré&dito 6 el contrato
de venta gue requiere el banco para poder pagar.

Este documento recibe diferentes nombres de
acuerdo al medio de transporte utilizado, b&sicamente
contiene la misma informacién y &se denomina de 1la

siquiente manera:
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~Talén de Embarque 6 Carta de Porte; cuando se
transporta en camién.

-Guia Aérea Internacional (Air Way Bill of
Lading), cuando se transporta en avién.

~Carta de Porte, a) transportarse en Ferrocarril.

~Conocimiento de Embarque (Bill of Lading), al

transportarse en barco.

3.2.9. Términos Internacionales de

cotizaciodn. (INCOTERMS) .

Estos términos tienen como finalidad indicar bajo
qué circunstancias y hasta donde llega la
responsabilidad del comprador y del vendedor en
relacién a la operacién comercial; en forma préctica y
operativa son de utilidad‘ para determinar las
cotizaciones de los productos en cuestién.

Los términos de cotizacién més utilizados son:

1, EX~WORKS =~ (Puesto en Fibrica),

Esto significa que la finica responsabilidad del
vendedor consiste en depositar la mercancia en sus
locales o instalaciones. El1 vendedor no es el
responsable de cargar la mercancia en el vehiculo
suministrado por el comprador a no ser que se haya

acordado otra cosa; el comprador corre con todos los
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costos y riesgos del transporte de la mercancia desde
ahi hasta el punto de destino deseado. Este término
supone asi la responsabilidad minima para el vendedor.

2. FOR -Free on Railroad / FOT - Free on Truck
(Franco vagén).

Deben utilizarse exclusivamente cuando las
mercancias se tranporten por ferrocarril o por camién,
la carga estari bajo costo del vendedor.

3. FOB - Free on Board (LAB - Libre a Bordo).

El vendedor coloca a&a bordo del bugque 1la
mercancia en el punto de embarque convenide en el
contrato de compra-venta. Se transfiere el riesgo de
pérdida 6 'dafio del vendedor al comprador cuando la
mercancia ha pasado la borda del buque.

4. FOB Airport - Free on Board Airport (LAB
aeropuerto ~ Libre a Bordo Aeropuerto).

Bl vendedor cumple sus obligaciones al
entregar la mercancia al transportista Aéreb eﬂ vel
asropuertoc de salida transfiiiéndoaé de esta forma el
riego de la pérdida o defio de la mercancia del

vendedor al comprador.
5. DAF «~ Delivered at Frontier (Entregado en
Frontera).

Quiere decir que el vendedor ha Cumpiido sug
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obligacionmes cuando llega la mercancia a la frontera,
pero antes del limite aduanero del pais convenido en
el contrate de compra-venta. Este término estd
concebido principalmente para utilizarse cuando la
mercancia ha de transportarse por ferrocarril o por
carretera, pero se le puede emplear independientemente

de la forma de transporte.

6. Freight or Carriage paid to. (Flete o Porte

pagado hasta).

Quieré decir que el vendedor paga los fletes de
la mercancia hasta el punto de destino convenido; sin
embargo, el riesgo de pérdida o dafio de la mercancia
aail como de cualgquier aumento de los costos, se
transfieren del vendedor al comprador cuando ee
entrega la mercancia a la custodia del primerxr
" transportista y no en la borda del buque. Se puede
émplear con todas las formas de traneporte inclufdas
las operaciones multimodales y el trasporte en
contenedores 6 el transborde de rodadura en remolques

6 bugques transhordadores.

7. C/P - Cost and Freight (Costo y Flete).
El Vendedor debe pagar los costos y fletes
nacesarics para llevar la mercancia al punto de

destino; el riesgo de pérdida 6 daifio asf como
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cualquier aumento en los costos se transfiere del
vendedor al comprador, cuando la mercancia pasa la

borda del bugque en el puerto de embarque .

8. CIF - Cost, Insurance and Freight
(Costo,Sequro y Flete).

Este término es parecido a C/F, pero el vendedor
tiene que adguirir ademds un seguro contra el riesgo
de pérdida 6 dafic de la mercancfa durante el
transporte, el vendedor establece el contrato con el
asegurador y paga la prima de seguro .

9. FAS - Free Along Side Ship (Libre al Costado
del Buque).

- Bl vendedor cumple sus obligacicnes cuando se
ha puesto la mercancfa al costado del bugque en el
muelle o en las barcazas. ésto significa que el
vcomprado: tiene que correr todos los costos Yy riesgos
de pérdida o dafic. de la mercancia a partir de ese
momente. Eate término impone al .comprador la
obligacién de despachar 1la mercancia para la

exportacién.

10. Freight or Carriage and Insurance pald to -
(Flete o Porte y Seguro pagado hasta).

Este término es idéntico a Flete o Porte pagado
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hasta, pero el vendedor tiene gque contratar
adicionalmente un seguro de transporte contra xriesgo
de pérdida 6 dafio de la mercancia durante el
tranporte. El1 vendedor establece el contrato con el
asequrador y paga la pima del seguro.

11. Free Carrier...named point (Libre en el
transportista indicando el lugar). '

Se ha establecido éste término para atender las.
exigencias del transporte moderno, en particular las
del transporte multimodal, como el de contenedoréa [
el transbordo de rodadura en remolques y buques
transbordadores: Se basa en el mismo principio general
de FOB, con la diferencia de que el vendedor cumple
sus obligaciones al entregar la mercancia a la
custodia del transportista en el lugar convenido; s8i
no es posible designar un pﬁnto preciso en el momento
.de firmar el contrato de compra-venta, las partes
deben referirse al lugar o a la zona en los cuales
debe hacerse cargo de la mercancia el transportista.
El riesgo de la pérdida o dafios de la mercancia se
transfiere del vendedor al comprador entonces, y no en

la borda del buque.

12. EX-QUAY -(Sobre Muelle}.
Quiere decir que el vendedor pone la mercancia

a la disposici6n del comprador en el muelle en el
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punto de destino convenido en el contrato de compra-
venta; el vendedor debe hacerse cargo de todos los
costos y riego que entrafie el transporte de la
mercancia hasta ese punto. Se emplean dos variantes en
éstos contratos: Sobre Muelle Libre de Derechos vy
Sobre Muelle Derechos a cargo del Comprador; lo cual
debe describirse de manera exhaustiva o completa para
definir claramente quien es el responsable de los

tramites.

13. EX~SHIP -{Puesto en Barco).

Quiere decir que el vendedor tiene que poner la
mercancia a la disposici6n del comprador a bordo del
buque en el punto de destino convenido en el contrato
de compra-venta. El vendedor debe hacerse cargo de
todos los costos y riesgos que entrafie el trasporte de

la mercancfa hasta é&se punto.

14. DOOR TO DOOR - (Puerta a Puerta).
Se refiere a que la responsabilidad del
vendedor se termina cuando es entregada la mercancia

en la puerta de la fabrica del comprador.

15. DDP - Delivered Duty Paid (Entrega Libre de
Derechos).

Entrega Libre de Derechos seguido de 1la
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designaci6én de los locales del comprador, se refiere a
la ~obligacién mé&xima del vendedor, se utiliza

independientemente de la forma de transporte.
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4. Caso Prictico.
4.1. Generalidades,

4.1.1. Antecedentes de la Empresa.

La empresa denominada *Industria, S.A. de C.V.",
fue constituida en mayo de 1986, como afiliada de un
importante grupo de empresas, teniendo como objetivo
la produccién y venta de sulfatos, en especial de

manganeso y de zinc.

El g}upo al que pertenece, estd dedicado a la
explotacién de manganeso que transforma en diversas
ferroaleaciones para canalizarlos a la industria
siderfirgica nacional e internacional; siendo lider en

México.

Industria, S.A. de C.V., es una planta productora
de sulfato de manganeso como fertilizantes y
micronutrientes, orientada principalmente a la

exportacién hacia Estados Unidos y Europa.
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4.1.2. Tdentificacién del Producto.

El sulfato de manganeso se industrializa a partir
de un producto residual conocido coms " polvo de
chinienea” , mismo que anteriormente no tenia valor
comercial alquno, no cbstante contener manganeso de
alta pureza. Después de varios procesos quimicos se
obtiene el sulfato de manganeso en forma granular o en
polvo, que sirve como base para la elaboracién de
fertilizantes, alimento para aves de corral y

fungicidas,

La elaboracién de éste producto por

Industria,S.A. de C.V., rasponde a la oportunidad que

representa el mercado Norteamericano de fertilizantes

a base de sulfatos de manganeso, ya que el principal
productor que lo abastecia se retir6 en 1986, por

haber descontinuado su proceso.

El suifato de Manganesc que produce la empresa se
preeenta en bolsas de 50 libras, ya sea pulverizado o
granulado, é&ste posteriormente se introdujo en el
mercade las presentaciones Mini-granular y Maxi-
granular, adicionalmente a la presentacién tradicional
en polvo bajo una marca muy prestigiada en Estados

Unidos,
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Entre las principales ventajas que tiene la
empresa con la tecnologia que utiliza, se encuentran
las siquientes:

~BEl producto tiene una gran solubilidad en el
agua, lo gque constituye la ventaja mis importante,
debido al alto grado de pureza que tiene el insumo
utilizado en el procesoc de produccién, con lo cual,
los fertilizantes y micronutrientes son de mayor
calidad.

~El insumo es de un costo menor en relacién a
otros con caracteristicas similares y no se encuentra
en desventaja alguna en cuaﬁto a propiedades quimicas.

-El proceso productivo tiene una duracién
inferior al utilizado con otro tipo de insumo
utilizando el mismo preoceso productivo, con lo cual la
empresa tiene un notable ahorro de costos.

-Respecte al andlisis quimico del producto que se
estd obteniendo a la fecha, estd dentro de los

estédndares que requiere el mercado.

El sulfato de manganesc que fabrica la empresa es
con el 100% de integracién nacicnal, utilizando los
slguientes insumos: polvo de chimenea, &cido sulfdrico

y carbonato.
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En los insumos complementarios tampoco se
presenta problema alguno debido a que existen

proveedores alternativos.

En cuantoe al control de calidad, se cuenta con un
laboratorio muy completo para efectuar pruebas fisicas
Yy quimicas del producto, en las cuales se ha podido
comprobar gue cumple con los estdndares a nivel
internacional.,

Con el objeto de competir eficientemente en los
mercados internacionales, durante el afio la empresa
realizé pruebas de produccidén, que permitieron
incrementar el contenido de manganeso garantizado en
el sulfato, pasando en una primera etapa de 27.0% a

28,5% y posteriormente a 2%,5%.

4.1.3. Produccidn.

Industria, S.aA. de C.V., cuenta con una fuerza de
trabajo de 139 gentes, de las cuales, 43 son empleados
de confianza y 96 son obreros, guienes estén

sindicalizados.

De su capacidad instalada; la planta fué disefiada

para producir 20,000 toneladas anuales de sulfato de
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manganeso, sin embargo, con el polvoe de chimenea, se
producen 65 toneladas diarias, ya que el proceso
productivo es mAs rdpido, con lo cual, la capacidad
instalada es de 23,400 toneladas anuales trabajando
los 365 difas del afio. Operando a toda su capacidad
instalada, la empresa cubriria un 66% del segmento de
mercado que dejé de atender el productor americano en

1986, que asciende a 30,500 toneladas métricas.

Descripcién del proceso productivo Vease Anexo #2.

4.1.4. Comercializacién.

El sulfato de manganeso gque produce Jla
empresa, es distribuido en el mercado en dos
presentaciones: pulverizado y granulado, en bolsas de
50 libras y sale al mercado bajo una marca gue es muy
prestigiada en fertilizantes a base de sulfatos en el
mercado norteamericanoc, la cual pertenece ahora a la
compafifia y se distribuye por medioc de atencién directa

a clientes.

Para colocar su producto en Europa la empresa
Ca
cuenta con un convenio de comercializacién celebrado

con su socio y distribuidor.
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En 2l mercado nacicnal, la empresa ha realizado
ventas a varias firmas, gquienes esté&n interesadas en

sequir adquiririendo el producto de la empresa.
4,1.5, Perspectivas del mercado.

En los mercados norteamericano, europec y
nacional, el sul fato de manganeso tiene
fundamentalmente aplicacidén en la elaboracién de
fertilizantes, fungicidas y alimentes para aves de
corral. £l productor americano tenia aproximadamente
una participacién del 70% en dicho mercado atraves de
la marca la cual ahora es utjlizada por
Industria,S.A.de C.V., cabz hacer notar que en este
mercado existe una gran lealtad a marcas y componentes
por lo que la empresa al utilizar esta marca, tiene

una amplia participacién.

En los distintos mercados, los productes que
compiten con el sulfato de manganeso , son el Gxido de
manganeso Yy el oxisulfato de manganeso, siendo éste
Gltimo con un costo inferier en el mercado, sin
embargo, ambos productos ne son tan solubles en el
agua , lo que constituye la principal ventaja

competitiva del producto de la empresa.
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Se ha detectado la demanda de monéxido de
manganeso en el mercado, existiendo tembién la
posibilidad de que , con una inversién adicional, la
empresa puede estar en condiciones de elaborar dicho
producto con un buen margen de utilidad, aunado a lo
anterior y como derivades de dichos productos, se
pueden obtener oxisulfatos, con lo cual se cubririan
tedas las 8reas de usos agricolas y de alimentes para
animales donde participa el manganeso como materia

prima, .

En Buropa, la perspectiva del mercado se sujeta
no tanto a la capacidad de absorcién del continente,
sino mas bien a la capacidad comercializadora en la

zona de influencia de su distribuidor en Suiza.

En el mercado nacicnal, tradicionalmente se ha
importado el sulfato de manganeso , por lo que no hay
problemas para colocar un porcentaje minimo de su
produccién a firmas importantes, para la elaboracién

de fungicidas.
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4.1.6. Ventas

Industria,S.A. de C.V., realizé durante el afio de
198%, wventas por cuatro millones setecientos
veinticinco mil d6lares, que representan el §0% del

monto de ingresos planeados para ese periodo.

Durante el afio se vendieron doce mil doscientas
toneladas de sulfato de manganeso , que representan el
58% del volGmen planeado y de las cuales el B0% fué
destinade al mercado de exportacién y el resto al

mercado nacional. El precio de venta rebasé
ligeramente el precio establecido en el Plan de

negocjos realizado por la empresa.

Las ventas realizadas durante el ejercicio de
1989 alcanzaron las cifras de tres millones
seiscientos mil délares y un millon cien mil para los
mercados de exportacién y nacional respectivamente,
como resultado de vender 12,246 toneladas de sulfato
de manganeéso, en Bus diferentes presentaciones. El
volimen vendido representf el 58 % del plan y el 184%

de las ventas alcanzadas en 1988.
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En el mercado nacional se cubri6 el 81% de las
ventas planeadas para 1989 y se logré un incremento
del 196% sobre las ventas realizadas en 1988. En el
mercado Norteamericano se colocaron 8,500 toneladas
qué representan el 61% del voldmen planeado, y un
incremento del S53% sobre las ventas de Sulfate de

manganeso , realizadas durante el aiio antexior.

La razén fundamental de la variacién desfavorable
en el mercado Norteamericano fué que los consumidores
contrataron otras fuentes de abastecimiento segiin sus
requerimientos del producto para los primeros meses de
1989, como resultado de la inseguridad que atribufan
al suministro oportuno por parte de Industria, S.A. de
C.V., en funcién a las experiencias tenidas durante

1988.

Asf mismo, introdujeron en el mercado 1las
presentaciones Mini- granular y Maxi-granular en
adicién a la presentaci6én tradicional en polvo. Del
total de las ventas del afio 2,327 toneladas fueron del

tamaifio Mini-granular y 772 en Maxi-granular.

Durante el ejercicio de 1989, se produjeron
12,635 toneladag métricas de Sulfato de manganeso,

alcanzando el 60% del volGmen planeado para el afio y
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el 175% del volfimen producido en el afio anterior.La
raz6n fundamental de no alcanzar el volGmen planeado
de produccién de 21,000 toneladas estribé en no
concretar las ventas planeadas por las razones antes

menc ionadas.

4.1.7. Finanzas

Los estados financieros que se adjuntan presentan
cifras auditadas de la situacién financiera de la

empresa al 31 de Diciembre de 1989.

Como resultado de la problemitica enfrentada en
el mercado, principalmente de exportacién, los
ingresos totales del periodo alcanzaron la cifra de

cuatro millones setecientos veinticinco mil délares y

representan el 60% de los ingresos planeados y un

incremento del 112% de los ingresos del afio anterior.

La variacién desfavorable del costo de ventas y
la no concretizacién del volGmen de ventas planeado,
se conjugaron para alcanzar como resultado del
ejercicio, una utilidad bruta de 109,000 Dlls. una
pérdida de operacién de uii millén- noventa y un. mil
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d6lares y una pérdida neta de un millén setecientos

cincuenta y dos mil d6lares.

Al 31 de Diciembree de 1989, los activos totales
de la empresa suman doce millones setenta y siete mil
dslares. Los pasivos de corto y large plazo alcanzan
la cifra de seis millones ochoscientos veintinueve mil
dSlares y el Capital Contable es de cinco millones

doscientos cuarenta y ocho mil délares.

Al cierre del ejercicio, los activos fijos de la
empresa alcanzan la cifra de diez millones
cuatrocientos noventa y cuatro mil délares y
contemplan un incremento de doscientos once mil
délares en el afic como resultade de la gusticucién
del gquemador de combustible, de la adquisicién de
mobiliario y equipo para el personal de la Gerencia de
Ventas y accegsorios parxa modificaciones finales en el

lavador de gases entre otros.

Como resultado del aumento de capital social
autorizado por la Asamblea de Accionistas el 11 de
mayo de 1989,se concreté 1a capitalizacifén de

2,950,000 acciones, con lo cual se mejoraron los
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indices financieros de la empresa, el Capital Social
al 31 de Diciembre de 1989, estd representado por
siete millones de acciones y el Capital Contable al 31
de diciembre de 1989 asciende a cinco millones
cuarenta y ocho mil dblares.

Vease anexo #3.
4.2. Operacién de Comercio Exterior.

A la fecha, la operacién‘de Comercio Exterjor de
Industria, S.A. de C.V,, presenta una problemdtica
operativa que dificulta el desempefio eficiente de la
misma y eventualmente repercute en las ventas y en el

servicio prestado a los clientes.

Se hace necesario realizar cambios en el negocio
gque permitan incrementar la eficiencia de las
operaciones actuales y gue estén acordes a la
implementacidn de proyectos corporativos en el corto y

mediano plazos.

Se tom& el anAlisis de la problematica de las
operaciones de Comercio Exterior y el establecimiento
a futuro de las bases de operacién de ésta funcidn,

considerando una &gil integraci®n con el resto de las
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funciones y herramientas de cSmputo de la empresa.

, . Este documento presenta los resultados ocbtenidos
del andlisis y la conceptualizacidén de un modelo

general de solucién de ésta problematica.

Para lograr el alcance total del trabajo, el
proyecto se dividié en las siguientes fases:
. ~identificacién de la problem&tica vy deficiencias
de la operacién actual.
-Determinacisn de posibles medidas correctivas.
-Bstablecimeitno de un modalo conceptual de
solucién que satisfaga los requerimientos de

eficiencia y control de la operacién.

Como parte del alcance del trabajo, se incluyeron
las siquientes actividadess gque constituyen los
elemgntos de la operaci6n:

. =Pedidos.

-Proceso administrativo con autoridades
relacionadas con Comercio Exterior(Aduanales,
Financiamiento, seguros)

-Facturacién

~Embargue
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-Crédito y cobranzas
-Integracién de las funciones anteriores con

otras funciones y herramientas de la empresa.

El trabajo realizado se bas6é en las siguientes
actividades:

~Andlisis de la estructura organizacional.
-Andlisis de cargas de trabajo.
-Revisi6n detallada del Procedimiento Actual.

-Anélisis de la operacién.

-Disefio del modelo conceptual de la Operacién.

Con base en el anélisis de las actividades
anteriores, se elabor6 un disefio conceptual de
Comercio Exterior, donde fué definido lo siguiente:

-Estructura Organizacional.

~-Flujos generales de operacién.

-Controles.

-Politicas generales de operacién,

-Herramientas de apoyo.
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4.3. Personal involucrado en QOperaciones de Comercio

Exterior.

Funciones Generales por Puesto.(Situaci6n actual).

1. Subgerente de Exportaciones.

-Ventas
2. Supervisor de exportaciones.

-Informacién a Clientes.

-Contratacién de transportistas.

-Elaboracién de facturas, CvD's e instruccicones
de embarque.

-Revisién de estados de cuenta y elaboracidn de

notas de crédito.

3. Coordinador de Exﬁortaciones:

-Blaboracién de pedidos

~Control de facturacién interna

~Elaboracién de solicitud de autorizaciones de
pedidos.

-~-Recuperacién de impuestos.

Subgerente de Logistica.

~Control de la operacién del 4rea.

-Coordinacién del proceso de planeacién . de

produccidn.
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5. Supervisor de Logistica:
-Revisién documental de existencia en
inventarios.
-Registro de pedidos.
-Solicitud y seguimiento de pedidos de planta.
~Contratacién de transportes.

~-Revisi6n de transferencias.

6. Supervisor de Importaciones:
-Importaci6én de MP, empaques, refacciones y
maquinaria
' -Page de impuestos.
~-Pago de agentes aduanales,
=Control de prérrogas de importacién temporal.
-Recuperacién de impuestos.

~Actualizacién de mermas.

7. Supervisor de Servicios Aduanales:
—Contratacién y page de agentes aduanales.
-Envio de documentos de exportacién.
=Control de inventarios en recinte fiscal.
-Gestién y elaboracién de certificados de origen.
-Control de importaciones temporales

-Recuparacién de impuestos
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8. lSubgerente de Crédito y Cobranzas.

-0Operaciones Nacionales.

-Autorizacién de pedidos de exportacién.
~Andlisis de cartera de exportacién(actividad
diluida con personal de otras &reas)

~Gestién de cobranzas de expertacidén

-Seguimiento de financiamientos y generacién de

reportes

9. Supervisor de crédito y Cobranzas:

-Operaciones Nacionales.

10. Coordinador de Facturacién:
-Qperaciones nacionales.
-Captura de transferencias de exportacién.

-Elaboracién de notas de crédito de exportacion.
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4.4. Andlisis de la Problemdtica en el Flujo de

operacién y Propuesta.

1. Confirmacién de pedidos.

Problemas.

-- Establecimiento de compromisos de venta
apresurados 6 dudosos en su logro.

~ El programa de ventas de exportacién no es
apropiado a la planta.

- No se tiene operacién periddica de 1la
rentabilidad de las operaciones de exportacién.

- Excesivo vollimen de trabajo en el departamento

de exportaciones.

Causas.
-El &rea comercial exportadora no considera

formalmente en la solicitud para surtido de pedidos:

* E£1 tlempo necesario para el paletizado

* El tiempo necesario para la contratacién de
transportistas,

* La autorizacién de crédito y cobranzas.

* Obtencidén de documentacién oficial.

~ No se especifica en detalle en el programa de
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ventas de exportacién las limitantes y obstéculos que
ge presentan en el proceso.

- No estd definida la realizaci6n periédica de
reportes de rentabilidad.

- No se conoce oportunamente el programa de

embarques de los productos a los clientes.

Efectos.

~ No se cumplen los objetivos de ventas,

-La planta altera su plan de produccién.

~No se detectan peri6dicamente y con oportunidad
las variaciones en la rentabilidad de las operaciones
de exportaci6én y sus causas.

~ Quejas de los clientes debido 2 la informalidad
en las entregas de pedidos.

- Palta de atencién al cliente.

Acciones Recomendadas.

-Determinar y publicar 1las politicas que
consideren flujos, tiempos y requerimientos de cada
fase en el surtido de un producto. Por lo que se deben
de considerar las etapas de solicitud, producci6n,
paletizacién, transportacién, exportacién,
financiamiento y cobro total de un pedido. Es
importante que éstas politicas sean determlnadas pox

las mismas 4reas aejecutoras con el fin de que no solo
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sean lineamientos documentados, sino compromisos de
accién.

-Ademds de la informacién gque actualmente se
utiliza, serd necesario agregar al programa de ventas,
el detalle de fechas limite de arribo de mercancias al
recinto aduanal para el siguiente mes y los planeados
para los pr6ximos dos meses.

~Es necesario que el Subgerente Comercial realice
inicialmente un andlisis global de rentabilidad y
determine el rango normal de las operaciones , para
que posteriormente y en forma rutinaria reporten a la
gerencia, las diferencias o gsituaciones no
permisibles. También deberd definirse la politica de
delegacién de autoridad necesaria en casos
excepcionales{casos de autorizacién en que el surtido
de un pedido no es rentable), con base al anélisis de

rentabilidad de las operaciones finales.

2. Preparacién y Empaque de Pedidos.

Problemas.
- Aumento en el costo del empaque de pedidos.
- Incertidumbre del destino del producto en los
embarques de exportacién.
- Palta de procedimientos e informacién detallada



para establecer y modificar adecuadamente los planes
de produccidn, empaque y embarque de pedidos.
~ No se programan adecuadamente las entregas del

producto.

Causas.

-Se han recibido y atendido solicitudes de cambio
de empaque y materiales ya paletizados.

- Ocasionalmente no se informa a la planta sobre
los cambios en la asignacién final del puerto de
export.acién.

~ Se ha atendido la solicitud de pedidos
telefénicos de la gerencia de exportaciones, sin
recibir posteriormente la forma correspondiente.

~ Excesivas modificaciones en las condiciones de

venta y entrega de productos.

Efectos.

=No Be recuperan los recursos empleados en
empaques cambiados.

-Descontrol de la afectaciSén de inventarios en
bodegas.

- El cliente no recibe el producto dentro de las
fechas pactadas.

~ Diversas entregas parciales de un producto de

un misme cliente, en vez de enviar un embarque total.
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-~ Aumento en el tiempoc de entrega.

Acciones Recomendadas.

-E8 necesario desarrollar las politicas ¥y
procedimientos formales para controlar y realizar
adecuadamente la posibilidad de cancelaciones y
cambios que Bean solicitados en relaci6n a los
pedidos. Se muestra el flujo sugerido para que se
realicen éstas cancelaciones y cambios.

También se  recomienda gque solo bajo
circunstancia§ extremas se permita la realizaci6n de
cambio del empaque de materiales ya paletizados,
piempre y cuando la cuantificacién de pérdidas esté
debidamente autorizada por el Gerente General del

Negocio.
3. Embarque de Mercancia al Recinto Fiscal.

Problemas.

- Descontrol en contratacién y seguimiento de
transportistas,”

- Irreqularidades en las entregas por descontrol
en les transportistas.

- Descontrxol en las fechas y cambios de los

embarques.
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- El agente aduanal tiene que desenlonar casi
totalmente y hacer movimientos de mercancia sobre el

camién, para lograr la jidentificacién de ésta.

Causas.

- Paltan procedimientos para seleccionar y
utilizar servicios de transporte.

- Falta de formalidad por parte de los
transportistas para informax de retrasos,
descomposturas en el trayecto o de su arribo a los
recintos aduanales. '

- No es eficiente el flujo de informacién de
embarques de la planta hacia el supervisor de
exportaciones y servicios aduanales.

- No es apropiada la fofma en que se muestra la
identificacién de la mercancia de cada bulto, ni su

distribucién en e) camién.

Efectos.

- El cliente no recibe la mercancfia en las fechas
pactadas.

- Se tiene total desconocimiento de los retrasos
de los transportistas y su ubicacidn.

- No se puede dar informacién oportuna al

cliente.
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~ Retrasos para la tramitacién del despacho
aduanal, 7 .

- Retrasos en los trdmites aduanales.

- Embarques de emergencia al extranjero por via

adrea con un costo muy elevado.

Acciones Recomendadas.

~Para la solucién de éste problema serd necesario
que inicialmente el personal de planta revise y
negocie lo necesario con las empresas transportistas,
para establecer y comprometerse a cumplir tiempos y
niveles de sexrvicio aceptables. Posteriormente se
debersn establecer, publicar y aplicar los
lineamientos comerciales y juridicos para contratacién
de transportistas los cualeﬁ deberén ser definidos
conjuntamente por el personal de planta, de Comercial
¥ la Gerencia General del negocio.

-El Supervisor de Logistica deberd informar
diariamente sobre el status de los pedidos al
Superyisor de‘Servicios Aduanales y al Supervisor de
Exportaciones.

-Se recomienda que cada bulto sea identificado
con etiquetaé, en las cuales gea impresa en forma

lagible, la siguiente informacién:
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*Contenido.

*Lote.

*Cantidad.

*Namero de transferencia/remisi6n.

*Especificacién (por color y marca) en caso de
que sea material fuera de especificacidn.

Ademds de ésto , serd& necesario tener especial
cuidado gque al cargar los camicnes, las etiquetas
queden expuestas en forma fAcil y apropiada para

realizar la identificaci6n de mercancia.

4. Consolidacién de Mercancia.

Problemas.

-Retrasos en la gestién y logro de la exportacién
por el agente aduanal.

- Bl departamento de servicios aduanales presenta
conflicto en 1la realizacién oportuna de sus

actividades.

Causas.
- Falta de oportunidad para informar
anticipadamente al agente aduanal sobre los embarques

que se han enviado para que planee las actividades
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necesarias de gestién y logro de la exportacidn.

~ Se ha confundido por parte del personal de
servicios aduanales la necesidad de planeacidn con la
necesidad de xeduccién del tiempo de elaboracién de

cheques para anticipos a agentes aduanales.

Efectos.
- Retrasos en la entrega de mercancia.
- Pagos extras por trémites aduanales urxgentes.
- Pagos anticipados a agentes aduanales en

operaciones que no se han concluido.

Acciones Recomendadas.

-Tan pronto como el supervisor de Logistica
informe a la planta sobre la confirmacién de pedidos,
también deberd informar al Supervisor de Servicios
Aduanalee para que gestione y planee las actividades
necesaxias con el Agente Aduanal.

-Se debe de entreqgar copia del programa de ventas
con el fin de que Be realice anticipadamente con
tesoreria , lp programacién de anticipos de Agentes

Aduanales.



$. Elaboraci6n de Factura Comercial y CVD.

Problemas.

~ Retrasos para obtener CVD‘s.

- Falta de oportunidad en la entrega de
documenteos necesarios al agente aduanal.( el agente
aduanal ha recibido carta de instrucciones y CVD para
solicitud de exportacién, en el mismo dia en gque sale
el transporte}.

- Retrasos en la facturacién.

Causas.

- El departamento de finanzas no planea las
necesidades de CVD’'s conforme al plan de ventas.

~ Falta de conecimiento de procedimientos ¥
elaboracién de documentos necesarios para la
exportacién.

- Las remisiones no se elaboran a tiempo.

- No se reciben a tiempo los pedidos debidamente

autorizados.
Efectos.

- Aumento en el tiempo total de la gestién de

exportacién.
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- Gastos extras por servicios extraordinarios de
Cansolidacién de mercancias y trémites.

-~ Retrasos en la cobranza.

- Descontrol en el monto de la cartera
financiada.

- Los documentos de embargque llegan tarde al

cliente.

Acciones Recomendadas.

~Se recomienda que una semana antes de finalizar
cada mes, el personal de la gerencia de Exportaciones
solicite a Finanzas los CVD's necesarios para soportar
el plan de ventas del pr6ximo mes, para lo cual debe
elaborar y mantener actualizado el control de la
solicitud y envio de ellos.

~Con la ejecucién de la accién del punto
anterior, se debe eliminar &ste problema, sin embargo,
se recomienda agilizar la gestién de exportacién
considerando los siguientes puntos:

*Realizar la tramitaciér del pedimento ¥y
exportacién con Fax de la factura comercial.

«El agente aduanal deberd contar con el original
del CVD y dos copias del mismo(con firmas autSgrafas)
para la realizacién de las exportaciones (un dia antes

de que se realice la operacién).
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*El agente aduvanal debersi contar anticipadamente
con una copia certificada de los pedimentos de
importacién temporales, con el fin de disponer en

forma inmediata de &sta documentacién.

6. Contratacién de Transporte.

Problemas.
- Renta de fletes sin conocimiento y autorizacién

de la gerencia de exportacicnes.

- Aumento del costo de distribuecién.

Causas.
~« El supervisor encargado de contratar los
trangportes no es enterado a tiempo por el coordinador

de exportaciones.

- No existe un flujo adecuado en la comunicacién
interna para que se realice la contratacién oportuna

del servicio de transporte.

~ Envio de producto al extranjero por la via

aérea.

Efectos.
- Falta de seguridad y oportunidad en los

transportes,
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- Costos extraordinarios por contratacién
apresurada de traneportistas sin cotizaciones
comparables. ’

~ Aumento en el tiempo de entregas.

- Recepcién de cuentas por fletes que la gerencila
de exportaciones desahnoce Y que no se encuentran

registrados.

Acclones Recomendadas.

-Tan pronto como el supervisor de Logistica
informe a la planta sobre la confirmacién de pedidos,
debersd informar al Supervisor de Exportaciones para
que gestione y planee lag actividades necesarias con
el transportista. En forma adicional, el Coordinador
de Exportaciones deberd conocer y mantener actualizado
el status de cada uno de los pedidos, teniendo ésta
informacién & disposicién para consulta de los
superviéores de la Gerencia de Exportaciones,

Adicionalmente el suparvisor de exportaciones debe
de elaborar una cartera de transportistas aereos,
maritimos y terraestres, con la intencién de tener
actualizados los costos o tarifas de dichos servicios

y contar con optlones alternativas en caso necesario,
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7. Recepcién de pago de Clisntes.

Problemas.

~ Descontrol en el sequimiento de la caxtera de
clientes y estados de cuenta de los mismos.

- Aumento en los dias de cartera.

- No se realiza circulacidén de estados de cuenta
a clientes.

- Se entrega producto a clientes morosos.

- No se conoce la forma de pago de los clientes

en el extranjero.

Causas.

-E]l A4rea de crédito y cobranzas no recibe
periédicamente ninguna relacién de depésitos
recibidos por finanzas.

~ No se envia ninguna relacién de estados de
cuenta de clientes a la gerencia comercial.

-~ No hay coordinacién en las entregas de producto
con las fechas de la presentacién y revisién de
facturas a cllentes.

~ Se hace entrega de productos a clientes sin
antes consultar a crédito y cobranzas de su situacién.

~ Los pedidos no contienen la informacién

necesaria para su cobro.



Efectos.
- Financiamientos innecesarios a los clientes.
- Retraso en la recuperacién de efectivo.
~ Los cobros al extranjero se retrasan varios
meses.
- Aumento de la cartera vencida.
- El cliente no recibe'a tiempo los documentos

para poder recoger a tiempo su mercancia.

Acciones Recomendadas.

~El 4rea de Crédito y Cobranzas debe ser el
responsable de generar quincenalmente un estado de
cuenta, de la cartera de clientes, para tal efecto,
deber& coordinarse con las 4reas de Finanzas y

Contraloria para procurarse la informaci6n necesaria.

~Esta medida es recomendable que se implemente
posteriormente a la actualizacién de la cartera.

-Como se propuso en el punto anterior, el Area de
Crédito y Cobranzas, debe generar quincenalmente los
reportes de estado de las carteras real y financiada,
con el objeto de que el Area de Exportaciones realice

las acciones necesarias para la obtencién del pago.
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4.4.1. Andlisis de la problem&tica en General para el

Negocio y Propuesta organizacional.

1. Asignacién, Difusién y Ejecucién de Funciones.
-Gexencia de Exportaciones,

+ El personal de é&sta gerencia actualmente emplea
una hora hombre diariamente en la revisién de estados
de cuente y elaboracién de notas de crédito a clientes
y otra hora m&s en la recuperacién de impuesto, siendo
que 6&stas actividades corresponden a la Subgerencia de
Logistica.

* pebido a gue tanto el gerente como el Subgerente
de exportaciones enfocan sus esfuerzos de manera
principal a la funcién de ventas, la estructura
funcional y organizacional actual de é&sta gerencia no
persigue ni facilita adecuadamente la coordinacit6n y
control sobre las actividades operativas, aln de que
el gerente supervisa en forma general dichas

funciones.

-Subgerencia de Logistica.

* De las cuatro personas que actualmente componen
ésta subgerencia, tres de ellas estin dedicadas
totalmente a las actividades de Comercio Exterior
(importaciones y Exportaciones) y solo el supervisor

de Logistica realiza actividades para el mercado
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nacional que requieren el %90% de su tiempo.

* También se tiene falta de capacidad de trabajo
para reqularizar la recuperacién de impuestos,
reaglizacién y control de importaciones temporales y
para la realizacién de actualizaci6n de mermas.

* En el caso de funciones relacionadas con la
contratacién y control de operaciones con Agentes
Aduanales, el negocio tiene total dependencia hacia el
trabajo de una sola persona, la cual ocupa la
Supervisién de servicios Aduanales.

-Subgerencia de Crédito y Cobranzas.

*Se tiene total dependencia del Subgerente de
Crédito y Cobranzas, ya que es la finica persona que
controla actualmente,la autorizacién del crédito, y
conoce de manera general el estado de las carteras
real y financiada de exportacidn.

* La funcibén de andlisis y seguimiento de cartera
se tiene dilufda actualmente con el personal de la

Gerencia de Exportaciones.

Acciones Recomendadas.

-Como solucidén integral a la problem&tica,
funcional y organizacional de las tres 4reas antes
mencionadas, se recomienda un cambio estructural y

funcional de ellas, tomando en cuenta las siguientes
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*El supervisor de firanciamientos seré
responsable de

~Realizar la gestién y sequimiento de todas las
fases de los financiamientos, incluyendo la solicitud,
aclaracién de discrepancias,liberacién de CVD's y pago

final de financiamientos.

-Solicitar, distribuir y controlar los CVD's del
negocio,

*Para realizag la actualizacién en el
control de importacicones temporales, en la
recuperacién de impuestos y en la actualizacién de
mermas, se plantea la contratacién de un auxiliar de
importaciones debido a2 que la zrealizacién de éstas
operaciones es sumamente delicada. Sin embargo,
posteriormente a la rralizacién de dicha
actualizacién deberé realizarse un andlisis de cargas
de trabajo para &stas funciones, con el fin de

determinar la posible necesidad de personal adicional.

* Actualmente el coordinador de exportaciones
realiza la elaboracién y solicitud de autorizacién de
pedidos, el control de la facturaci6n interna y la
generacién de reportes. todas estas actividades de

momento son necesarias, debido a la rastriccién de los
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sistemas de cOmputo, con los que actualmente cuenta el
negocio, sin embargo, no serd necesario realizarlas
cuando sean implementadas las facilidades de nuevos

sistemas de cémputo.

* La disposicién de la estructura que se presenta
de la Subgerencia de Exportaciones y Logistica,
pretende, afin el alto grado de especializacibén de las
actividades de sus integrantes, dotar al negocio del
ambiente y relacién cercana posible de los
supervisores y subgerente para no depender totalmente

de las personas en campos especificos de actividades.

* Se recomienda que una vez que 5e haya logrado
la reqularizacién de la cartera por parte del
Subgerente de Crédito y Cobranzas, debe involucrarse
al Supervisor del 4rea en el control y seguimiento de

las operaciones de comercio exterior.

2. Falta de Capacitacién del personal.
-Falta de capacitacién en temas como:
* Instrumentos de crédito.
* Sequros de transporte, responsabilidad civil y
operaciones comerciales.
* Mecanismos de financiamiento de operaciones ae

Comercio Exterior.
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Cw Logistica.
* Control de importaciones y exportaciones.

* Control de cambios.

Acciones Recomendadas.

- Realizar y 1llevar a cabo un plan de
capacitacién integral del personal del negocio,
apoyéndose en las Areas corporativas de Finanzas y
Jurfidico.

- Implantar un programa de actualizacién

permanente sobre diversos temas segin se requiera

3. Psrdida de Contrel en el Flujo de Operacién.

-A solicitud de Exportaciones, se ha facturado
internamente, estando el producto afin en proceso o sin
haber salido de la planta, generando:

* Un incremento considerable de facturaci6n para
el tiempo del clerre mensual.

* Desgcontrol sohre los inventaries, cancelacitn
de pedidos y facturaci6n real.

~Realizacién de cambio en el empague, fecha,
cantidad y destinc final de los productos sin
conagiderar restricciones de tiempo, no recuperaCLénvde
recursos ya empleados, disponibilidad de inventarios y
producei6n, aplazamiento de surtidos, gastos por
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servicios extraordinarxios, etc.

Acciones Recomendadas.

-Dejar de realizar esa préctica ya que genera
demasiado descontrol en la operacién y necesidad de un
monitoreo excesivo para su correcién.

-Actualmente el negocio no tieng ninguna politica
escrjita sobre cancelaciones o cambios en un pedido,
por lo que se recomienda el desarrollo e

implementacién de ellos a la brevedad posible,
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4.5. Personal involucrado en Operaciones de

Comercio Exterior

Funciones Generales por Puasto.(Propuesta)

1. Subgerente Comercial de Exportaciones.
~Ventas.
~Elaboracién de cartera de clientes.
-Investigacién de mercados.

-Relaciones con distribuidores y clientes.

2. Subgerente de Exportaciones y Logistica.
~Coordinar y controlar todas las actividades
especificas de la operacifn de exportacién.

-Autorizar pedidos, embarques y facturas.

3. Coordinador de Exportaciones.
~- Elaboracién de pedidos,
~Control de facturacidn.
-Elaboracién y solicitud de autorizaciones de

pedidos.

4. Supervisor de eervicios aduanales.
-Contratacién y pago de agentes aduanales.

-Envio de documentoe de exportacién.
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produccién de planta.
-Contratacién y coordinacién de servicios de
transportistas.
~Elaboracién de facturas, CVD's e
instrucciones de embargue.
-Controlar y coordinar las operaciones entre los

diferentes supervisores de la subgerencia.

8. Auxiliar de Importaciones.
-Control de inportaciones temporales.
-Recuperacién de impuestos

~Mermas.

9, Subgerente de Crédito y Cobranzas.
. ~Operaciones Nacionales.
~Autorizaciones de Crédito de pedidos de
exportacién.
-Andlisis de cartera de exportacién.

-Gestién de cobranza de exportacién.

10. Supervisor de Crédito y Cobranzas.
-Operaciones Nacionales.
-Anélisis de cartera de exportacién.
-Generacién de informacién sobre cartera real y

financiada.
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-Control de inventarios en recinto fiscal.
-Gesti6n y elaboracién de certificados de origen.
-Control de importaciones temporales.

-Recuperacién de impuestos.

.5. Supervisor de Financiamientos.

-Gestlién y segquimiento de 1las fases de
financiamientos.

-Solicitud, distribuci6én y contol de CVD's e

instrucciones de embarque.

6. Supervisor dé Importaciones.
~Importacién de MP, empaques, refacciones ¥y
maquinaria.
-Pago de impuestos.
-Pago de agentes aduanales.
=Control de prérrogas de importacién temporal,
~Recuperaci6n de impuestos.

~Actualizacién de mermas.

7. Supervisor de logistica Internacional.
-Comunicacién formal de pedidos a planta.
~Comunicacién y aclaracién con planta en relaci6n

a planes planes de venta, produccién y embarque.

-Coordinacién del desarrollo del plan de
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11. Coordinador de facturacién.
-Operaciones nacionales.

-Captura de transferencias de exportaciétn.

12. Supervisor de Pedidos.

-Revisi6n documental de existencia de
inventarios.

-Registro de pedidos

-Solicitud y seguimiento de pedidos a planta.

~-Revisién de c6digo de transferencias.
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CONCLUSIONES



El contenido del presente trabajo, refleja qué,
los eventos y circunstancias que ha presentado México
en los dltimos tiempos, han desembocado una
transformacién estructural de la actividad econémica e
ind‘uatrial, céracterizada primordialmente por 1la
Internacionalizacién y la modificaci6én en las
relaciones de intercambio.

Estas circunstancias forzan‘a todas las empresas
que desean permanecer compitiendo con éxito, a
considerar procesos de ajuste, promoviendo cambios de
orden estructural y a acelerar su adaptacién a las
nuevas condiciones del mercado, es decir, a ver el
entorno internacional como un objetivo a satisfacer,
explotindoge las cportunidades que en &l se presentan

en base a la productividad y competitividad.

Lo anterior se eéquematizé através del caso
prdctico desarrollado en Indu;tria, S.A. de C.V., gue
a pesar de tener como mercado cbjetivo principal el
mercado internacional, de contar con el apoyo
financiero de un grupo importante de empresas, de
tener la gran opﬁrtuqidad de satisfacer un sector del
mercado estadounidense insatisfecho, adem&s de contar

con el respaldo de una marca jimportante y con
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prestigio y de poseer un proceso productivo nuevo y
revolucionario, con nuevos insumos y con un 100% de
integracién nacional; se enfrenta al grave peligro de
que su producto sea sustitufdo 6 desplazade por otros,
dado al descontrol que presenta en el flujo general de
sus operaciones de exportacién, en su inadecuada
organizacién y a la falta de capacitacién de su
personal, es decir, en la falta de planeacitn de su
estructura con el enfoque necesario para satisfacer
todos los elementos que requieren las operaciones de
exportacién, en cuanto a oportunidad, compromisos,
transportes, documentos necq'asarios ' tiempos,
movimientos, financiamientos, cobros, controles,

planes, procedimientos, capacitacién, etc..

En la serie de recomendaciones planteadas en el
‘caso préactico, se da la solucién a los principales
problemas operativos y estructurales que presenta la
empresa estudiada con el fin de hacer més eficiente y
productiva la operacién de la misma; proporcionéndole
elementos esenclales como procedimientos reales y
efactivos, elaborados bajo estrictos estudios de las
&reas invelucradas en cada una de las operaciones; un
flujo de informacién y comunicacién oportuno y veraz

para la agilizacién de todas y cada una de las
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operaciones y la resolucién adecuada de posibles
conflictos que se den en la ejecucién de cada una de

las etapas del proceso de exportaciénm.

Otro factor importante, es la correcta
‘determinaci6én de la estructura organizacional y 1la
delimitacién precisa de las funciones Y
- responsabilidades de cada-una de las dreas y de los
individuos que las componen, para evitar duplicidad de
funciones, asfi como actividades que queden sin
ejecutarse, lo que trae consigo una serie de problemas
de informacién y, control que afectan en lA operacién y

en la atencién a los clientes.

Como se puﬂo observar, uno de los problemas
principales es la falta de conocimientos
‘espacializados en la materia de comercio exterior por
parte del personal de la empresa, lo que acarrea
problémas de descontrol operativo y retrasos en las
etapas del proceso; por consiguiente, en una empresa
exportadora, es esencial contar con personal
perfet;tnmenta capacitado y actualizado en cuanto a
todas y cada una de las etapas de la operacién
exportadora, del medio ambiente en el que se encuentra
la empresa, asi como de la politica econSmica del

monento.



Al poner en prédctica éstas propuestas, &e
obtendrd como resultado una operacién més eficiente y
por lo tanto, una mejor imdgen en el exterior; lo que
repercute de manera directa en el funcionamiento y

desarrocllo de la compafiia.

Este es el caso de una de tédntas empresas
mexicanas que pretenden incursionar en los mercados
internacionales y dque se enfrentan a problemas
internos de organizacién y operacién, desperdiciando
las oportunidades que el mercado les presenta en un
momento dado.

El crecimiento y desarrollo de una organizacién
depende fundamentalmente de su astructura
organizacional, del correcto y oportuno flujo de sus
operaciones asi{ como de las relaciones gque produzca
con los nuevos mercados. La empresa mexicana debe
tener en cuenta éstos importantes- factores, mis ahora
que se presenta la posibilidad de un acuerdo de libre
comercio que pondrsd a prueba su eficiencia y su
productividad, trayendo consigo un awplio crecimiento
si se aprovecha adecuadamente ain descuidar su

contexto y el enfoque de mercado universal.



Los empresarios mexicanos decben egtar conscientes
de ésta situacidn, asi como del reto gue implica una
apertura comercial como la que se ha venido dando en
los Gltimos tiempos y que requiere de todo el esfuzrzo
del sector empresarial mexicane, haciéndose mds
competitivo y productivo, para enfrentar y aprovechaxr
con seguridad y éxito ese gran feto gque es la

exportacidn. .
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COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

enero-matrzo
! (millones de délares)
i ;
. CONCEPTO 1989 1990 Var, %
l.- SALDO BALANZA COMERCIAL (FOB) 237.5 -304.1 -
e 1. ExPponaciones totales 5404.4 5816.3 7.6
= . Pelroleras 1853.2 1987.9 73
: - No petroleras 3551.2 3828.4 7.8
Primarias 699.4 770.0 10.1
Manulacturas 28518 3 058.4 7.2
2.- Imponaciones lotales 5166.9 6 120.4 18.5
- Bienes de consumo 638.8 902.1 41.2
- Bienes de uso intermedio 3531.0 3873.8 9.7
- Bienes de capilal 997.1 13445 348
IL.- MAQUILADORA ' '
{servicios por transformacion) 683.2 845.3 23.7
2
]
m
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BALANZA COMERCIAL
{ MILES DE MILLONES DE DOLARES)

30

26

20

16

10

1988 1688

Il EXPORTACIONES IMPORTACIONES
FUENTE: BANOOMEXT
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LAX

EXPORTACIONES NO PETROLERAS
( PARTICIPACION PORCENTUAL )

MANUFACTURERAS
83.3%

MANUFACTURERAS  _

i
G

==

EXTRACTIAS EXTRACTIWAS
’, 4.7% 4.0%
12.0% 11.8%
AGROPECUARIAS AQROPECUARIAS

1088 1989

FUENTE: BANCOMEXT




ANEXO # 2

INDUSTRIA, S.A. DE C.V.
DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

El proceso productivo para la elaboracién del

sulfato de manganeso consta de las siquientes etapas:

-RECEPCION DE MATERIALES.- Se reciben los "Polvos
de Chimenea® y se almacenan en silos.

~ELABORACION DE MEZCLA .- Los "Polvos de Chimenea
" son mezclados con una solucién de sulfato.

-PROCESO DE LIXIVIACION.- Al hacer reacclonar la
mezcla con una solucién de &cido sulfGrico dosificado
Be obtiene un compuesto de manganeso.

-NEUTRALIZACION.~- En ésta etapa se elimina la
parte fel fierro por precipitacién y se neutraliza el
&cido libre en solucién agregando carbonato de calcio.

-SEDIMENTACION.- Se realiza la separacién de los
86lidos (lodos) producto de la lixiviacién, lavando la
mezcla para disminuir las pérdidas de manganeso.

~GRANULACION Y PULVERIZACION.~ En é&sta Area se
ﬁazcla la solucién de sulfato de manganeso seco, hasta
obtener una pasta gque se alimenta al secador

rotatorio, el producto granulado se obtiene a la
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salida del secador y se clasifican de acuerdo a su
tamaiio mediante cribado; los granos de tamafio
intermedic se envian a la tolva de producto terminade;
cuando se requiere obtener producto en polvo, los
granos son molidos antes de enviar el producto a la
_tolva. El aire utilizado en el secador rotatorio es
calentado con un quemador de combustéleo; los gases
que salen del secador rotatorio se pasan por un
colector de bolsas para recuperar el producto fino gque
es arrastrado por éstos.

~-EMPAQUE Y ALMACENAJE DE PRODUCTO TERMINADO.
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INDUSTRIA, S.A.DEC.V. AL #43

BALANCE GENERALAL31DE DICIEMBHE DE 1989
(MILLONES DE PESOS)

ACTIVO
31 pE pIC. 31 pe pic,
1888 1988
CIRCULANTE
EFEVO. Y VAL, INR,

REAL 1ZACION $ 137.7 $ 29.7
CLIENTES 947.0 300.4
CUENTAS POR COBRAR 170.8 586.5
ESTINULOS FISCALES 1,236.3 1,251.4
TNVENTARIDS . 1,688,7 950,1
PAGOS ANTICIPADDS - 14.9

TOTAL CIRCULANTE ¢--4,191.5 $  3,143.0

F1d40
PROPIEDADES, PLANTA : B

Y EQUIPO $ 30,692.7 $725,170.6
GASTOS PREGPERATIVDS 6.721.6 "+ 5,615:8
MEINDS: DEPRECIACION Y : Co T

AMORTIZACION 3,574,5 ) 2 112209000

TOTAL F10 ¢ 33,839.8 829,86

OTROS ACTIVOS o el
V. BN CIA. SUBS. 212u4 gz
CTh. POR COBRAR RECLAM. EO. - e rf'”ﬁ, 27&}9 T
TOTAL DE ACTIVO $ 38,2437 s 33,258.0



INDUSTRIA,S.A.DEC.V.

BALANCE GENERALAL 31 DE DICIESMBHE DE 1989

(MILLONES DE PESOS)

. PASIVO
3] DE DIC,
1988
CIRCULANTE
CUENTAS POR PAGAR
C1A., PINERA $ 971.5
--PROV, Y CONTRAT. 1,110.3
INT. ¥ BTS. ACUM. 503.1
PRESTAMOS BANCARIOS 3,584,5 .
TOTAL CIRCULANTE T $.76,169.4
LARGO PLAZD
PRESTAMOS EANCARIOS ©74.11,391,0
IMPTOS, 1MPORTACION : 509.1
TOTAL LARGO PLAZO $.11,900.1
ENTREGAS P/FUT,
AUMENRTOS DE CAPITAL $ -

CAPITAL CONTEABLE

* CAP]TAL SOCIAL $ 3,829.0
PRIMAL PEGADA EN SUSCRIPCION 8,545,2
TOTAL APORT. PAGADAS $ 12,374.2
ACTUALIZACION DEL CAPITAL 12,140.6
. $ 24,514,8
RESULTADD LIt PLKIODO ($ 4,340,6)

TOTKL CKPITAL ’ $ 20,174,2

TJOTAL PASIVO Y CAPITAL 5 38,243,7

XX

3] DE pIC.
JS-EB N

$ 1.,475,9

1,023.2

1,009.0 ¢
1,339,7 |

s u5578}

$.11,633,1
508.1

$12,142,2

$ 13,759.8

$ 12,759.8



INDUSTRIA, S.A.DEC.V.
BALANCEGENEHALALaIDEDKJErBREDEigag

(MILES DE DOLARE
ACTIVO
31 De pic. 31 pe bIc.
1983 1928
CIRCULANTE
EFEVO. Y VAL. IHM,
REALIZACION $ 52. - : 3 13,
" CLIENTES : i , 358, A 132
" CUENTAS POR COBRAR - 85, . 261,
ESTIMULOS FISCALES R 467 5 549,
INVENTARIOS = 7070 T 6890 . 3%,
PAGOS ANTICIPADOS . ' = ' oo o= 6.
TOTAL CIRCULANTE - $1.53, ¢ 1,356,
FIJO
PROPIEDADES, PLANTA - S
Y EQUIPO ' $ 8,283, $8,072;
GASTOS PREOPERATIVOS 3,385, k,,3.385,
MENOS: DEPRECIACION Y o '
AMORTIZACION . 1,174, UOG
TOTAL FIJO -8 10,494, $ ll oas
0TROS ACTIVGOS Lo
INV. EN CIA, SUBS. ~ S2u o 52
CTA. POR COBRAR RECLAM. £Q. - : 120,
TOTAL DE ACTIVO $-12,077, . $12,5%.



{INDUSTRIA,S.A.DEC.V.

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 1989
(MILES DEDOLARES)

PASIVQ
31 peE bic. 31°DE -DIC
1989 1988 -
CIRCULANTE
CUENTAS POR PAGAR
Cl1A, MINERA $ 367.- ] 4o 67,
PROV. Y CONTRAT. 420. : : ; 448,
INT. Y GTS. ACUM. 190, a7,
PRESTAMOS BANCARIOS 1,355 o 587.
TOTAL CIRCULANTE $°2,332.00 fff‘if';:‘s' 2,129,
LARGO PLAZO e
PRESTAMOS BANCARIOS $ $ 5,100,
IMPTOS. IMPORTACION

TOTAL LARGO PLAZO S0y

ENTREGAS P/FUT,
AUMENTOS BE CAPITAL

CAPITAL CONTABLE

CAPITAL SOCIAL % 7,000, S, 050,

RESULT. DEL PERIODO t 1,752.) -
TOTAL CAPITAL $ 5,248, $..4,050.
TOTAL PASIVO Y CAPITAL $ 12,077, . $'12.576;



INDUSTRIA,S.A.DEC.V.

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1989
( MILLONES DE PESOS)

VERTAS ‘TOTALES
EXPORTAC]ON
NACIONALES

SUMA

GASTOS C.1.F, e e
BONIF, ¥ DEV, S/VENTAS- =

VERTAS NETAS

COSTOS DE VENTAS . :
“ PRODUCTIVO 8,930, 88 % -
IMPRODUCTIVO 1,220, 12 %
UTILIDAD BRUTA $ 36, - -1
GASTOS DE OPERACION B : S
VENTA Y DESARROLLO $ 332, 31
ADMINISTRACION 526." -5
DEPRECJACION Y AMORT, 2,066, 20
OTROS NETOS 0123000 ]
SUMA $ 3,047, - 291
RESULTADO DE GPERACION (¢ 3,011,) " (29%
COSTO INTEGRAL FINANTO. o -
COSTO FIRANCIERO (NETO) $ 1,783, 18 %
PERDIDA CAMBIARIA 2,274, 22
RESULT., POSICION MONETARIA  ( 2,728,y (27 )
Suma - $ 1,329, 13 %
RESULTADO DEL PERIODO (¢ ‘4.340.). (42 7)
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LAXX

PRIMER TRIMESTRE 1989
SCGUNDO TRIMESTRE 1989

SUMA 1ER. SEMESTRE

TERCER TRIMESTRE 1989

ocTuBRE 1989
IOV 1EMBRE 1989

-DlClEMBRE.l989

SUMA 47 TRIMESTRE

SUMA 27 SEMESTRE

TOTAL 1989
E. U, A.

CUROPA Y SUDAMERICA
MEXTCO

VENTASDESULFATODEMANGANESO

(TON MET)

8,510 ( 69.5%)
1,305 ( 10,6%)
S 2,431 (€ 19.9%)

12 246 (100.0%)

10,280
5,310

1,570 -
1,820 -
2,020

2] 000

14,000
4,000
73,000

720 %
62
67 %
051
1
100 1
50 %
55 .1
50 %
58.3 %
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