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INTRODUCCTION

Las relaciones comerciales a nivel internacional, han
constitulido en el devenir histdrico, una manifestacidn social de
elevada complejidad, toda vez que ni en el pasado, ni en el
presente y mucho menos en e! futuro, los palses del mundo no han
podido, ni podran alcanzar una autosuficiencia en la producciadn
y abasto en la diversidad de sus llneas de productos, tanto de

consumoc necesario, como los de consumo superfluo.

Es a consecuencia de lo anterior, que los palses de todo el
munda inician el intercambjo de productos y servicios, para de

esta'manern gatisfacer sus necesidades prioritari{as.

Es en este contexto, cuande se empieza a hablar de Comercio
Internacional; pero a medida que el tlempo avanza y las
necesidades de todos los palses aumentan, ha sido necesario
‘desarrollar este concepto, por lo qﬁe ha llegado a ubicarse en
la actualidad, en la actividad principal de todos los palses del

mundo.

E! Comercio Internacional ha tenido y tendrd que ser
manejado de una manera estratégica, implementandoc los mejores
procedimientos y las estructuras organizacionales id&neas en las

empresas o palses que traten de lograr alcanzar la catlidad y



coapetitividad necesaria en los nmercados {nternacionales. Ya
que los clientes en el mundo, cada vez mAs demandan, productos y
servicios de calidad y, saolo las eapresas que puedan ofrecerlos,
Podran ser competitivos y alcanzar posiciones de liderazgo en el
mercado. La cal;dld no es s8blo un atributo del producto, es

sobre todo una actitud individuai ante el propio trabajo.

Hasta hace poco, se consideraba, que al alcanzar la empresa
la producti{vidad daseada, &sta ya se encontraba en una situacidn
favorable, pero ashora en lia actualidad, esto ya no es
suficliente, pues en estos wsomentos necesitan alcanzar la
productividad y ia calidad necesarias para poder ser

competitivos en el exterior.

En la actualidad, Ias empresas deben de iniclar acdestos
programas de mejoramiento de Ia calidad y paulatinamente ir
ampl {ando estos programas a todas las funclones de " la
organizacidn; lo cual representa una excelente gula a seguir, en
l1a aplicacién de un nusvo departamento que se encargue de llevar
a cabo las operaciones de Comereio Internacional, daesarrollando
procedinientos y tacticas que puedan ayudar a la eapresa, a
obtener una participacidn creciente de los asrcados extranjeros
en los que partieipe; todo esto, gracias a la nueva mentalidad
que se tiene, para cbtener la calidad y de esta manera lograr

ser competitivos en el eiterlor.



NETODOLOG 1 A

Eleccidn del tema.
= Licenciatura:
- Ares General:
- Area Especifica:

- Tema Gendrico:

- Tema Especificot

Administracion,

Adainistracidn General.
Comercio Internacional.
La obtencion de mejores resultados

en las operaciones de Comercio

Internacional ante la apertura

comercisl.
Organizacidn: Reto del empresaric

sexicano ante ia apertura

comercial.

Tipo de investigaoidn.

- Investigacidn Documental: La recopiliacidn de datos se

- Caso Practico:

harh, buscando y analigzando

en diferentes fuentes
Bibliograficas.
AnAlisis de una ewmpresa de la

Industria del Boton.



Hipbtesis.

-~ A travls de la crescidn de un Area de Comercilo

Exterior que desarrolle Optimamente los sistemas y
procedimientos adecuados a las necesidades de cada
eapresa y contande con el producto idéneo, de la
wejor calldad, con un preclo cnipntltlvo y con las
mejores tdcnicas de pronbcten. puede encontrar en los
mercados internacionales ia oportunidad para

desarrol larse adecuadamente.



Objetivos.

- Orjentar a las empresas que desean exportar acerca de

la ({mpartancia que se tiene hoy en dia sobre la
apertura comercial, y la necesidad que se tiene de
crear un Area que soporte el desarroilo de una

operacisdn de Comercio Internacional.

Desarrollar el procedimianto de exportacian
adecuado que facilite las operaciones das Comerclo
Internacional de las empresas que as! lo deseen, de

acuerdo a las necesidades que tenga cada una.

4.- Probleaa.

En Ia actualidad, nusstro pals estd ingresando al
agresivo concierto del Comercio Internacional! de una
manera muy rdpida; por lo que dia con dia estan
aumentando las empresas que se  estan integrando a
este concepto. Debido a 1o anterior hay nuchas
empresas que no cuentan con un -departamento que sea
capaz de !levar e! peso que {amplica, desarrcllar una
operacidn de Comercio Internacional; aunque varias de
estas, cuentan con los recursos Yy estructura
necesarios, y no han visualizado 1las oportunidades

que representa la apertura comercial del pals.



CAPITULD 1

ANTECEDENTES Y DESARROLLO DEL COMERCIO0 EXTERIOR
EN MEXICO

1.1, Antecedentes Histdricos.

La historia del comercio exterior en México, bien podria
llamarse la historia de su dependencia ocondmica, El inicio del
Comercio Exterior en México se dan con la Colonia Espafiola y se
va desenvolviendo a través de distintos periudon, bajc las

formas que le imprimiera el desarrollo del capitalismo mundial,

De un comercio feudal con rasgos mercantilistas
caractertgticos de la @&poca coloniai, evoluciona hacia un
Comercic Exterior con rasgos librecambistas, en la |lamada @poca
del! México independiente prolonghndose hasta el porfiriato. En
esos perliodos, se dosonvualvc‘un lento pero persistente proceso

de dependencia con respecto a las potencias europeas.

Eatadoe Unidos gsna ia gran batalla al) adueharse del
cosercio latinoamericano haclia principios del siglo XX, por

etla, hablar de Comercio Exteriocr de Hi:ieo. es hablar de




relaciones México-EUA3; 10 cual es la caracteristica primordial

de esta actividad scondmica en la época contemporsnea.
A) La Epoca.Colonial.

Uno de los rasgos mas importantes durante esta ¢poca, fue,
la acumulacién ua' riquezas que cbtuvieron los conquistadores,
gracias a la wmiplotacién de los riquisimos yacimientos de
metales preciosos que existian en nuestro pais, lo cual trajo

como cansecuencia el aumento de las riquezas de los sspafioles.

Pero ademas 1los conquistadores se adueffaron de grandes
extensiones de tierra, monopolizarcn en su beneficio el trabajo
de las minas y de -las plantaciones tropicales, creando una
economia ‘productora de materias primas, principalmente matales

preciosos.

For esta razdén, las primeras ciudades impaortantes durante la
época de la Colonia, fueron las que estaban ligadas a la
extraccién vy explotacion intensiva de metales preciosos, tales
como Pachuca, Zacatecas, Taxco y Guanajuato, ademds del Puerto
de Veracruz, especialmente habilitado para expaortar metales
preciosos, este puerto tenia un poder monopolitico muy grande,
ya que era @l Junico autorizado para realizar el comercio con

Espafta,



La creacidn de grandes fortunas como manifestacidn de

etapa de la "acumulacién originaria del capital™ en Meéxico,

manifests también a traveés del comercio de la metrdpoli

Colonia. Tal cosa se sustancid por medic del comercio
monopolizado por la corona espafiola, operado y administrado con
tal control férrec por la Compafila de Indias, enfocada a
mantener a toda costa una balanza comercial favarable,

recurriendo a practicas protecclionistas e impidiendo

con la

posibilidad de desarrollo econdmico y social en la Colonia.

"Entre otras muchas prohibiclones y peculiaridades

mercantilistas durante Ila Colonia, se penalizd e! comercio

extirlcr con otros patses, al grado de enbargar

barcos

extranjercs que tocaran puertos mexicanos. Esto proplelsd,

contrap;rtlda. el contrabando y ia pirateria, tanto gque puertos

como Tampico y Campeche se volvieron guarida de piratas que

mediante ataques e incursiones a esos puertos, doblegaron a

pobleclbn e introduclan ilegalmente al nuevo continente todo
tipo de mercanclas, que dafiaban seriamente a las importaciones
espafiolas.” (') Tan cerrado e! comercio exterior hacia los
siglos XV1 y XVII, que no sblo se prohibla el intercambio
directo con otros palges, sino con las propias colonias de
América e incliuso con otros puertos espaholes, diferents a

Cadiz, que hasta 1778, fuera el tGnico puerto habilitado para

{') Diego G. Lopez Rosado. Historia y Pensamiento Econdmico,
México, UNAM. México. P. 55.

de



realizar comercio directo con las colonias.

No fue sino hasta 1770 que medimnte la ordenanza de Carlos
11l y la cual puede interpretarse como un primer paso hacla una
modificacién del monopolio mercantilista comercial ya avanzado
el sigio XVIll. Se quitd a Cadiz e! monopolio de! comercio con

ias colonias.

A nivel mundial las ideas mercantilistas de moda durante el
siglo XV] y XVii, pronta habrian de chocar con el desarrcllo de
las fuerzas productivas, al suscitarse una contradiccidn de
clase entre una naciente burguesia industrial y comerciante,

ansiosa por expandir mercados a una parasitaria economia feudal.
B) El Maxico Independiente.

Las {deas de los clasicos de la economla, forzosamente
tuvieron su manifestacidn en las colonias de Amdrica, en virtud
de que la naciente clase burguesa criclla, pugnaba por menores
trabas al comercio y a la {ndustria de la Nueva Espatha. Tales
argumentos liberalistas y Ilbrccnnblstii fueraon adoptados por ta
burguesia local y aua.por el clero al apovar decididamente el

Pian de lturbide de 1a Independencia de México.

*"Hasta antes de 1821 no puede hablarse propiamente de

“gomercio exterjor de Mexigo", ®ino de un {intercambio entre la

metropoll, Espafta y su colonia. Al iniciarse e! |lamado perlodo



independiente, 1821-1887, la actividad comercial! con Inglaterra
se intensifica abandonadndose las pr3cticas como la piraterlia y
el contrabando, pues una vez consumada la Independencia, la
actividad comercial de México con ese pals se inicia a traveés de

nuestros primeros "tratados de amigtad, navegacidn y comercjio”
en 1827%, ()

E! monopolio colanial en el comercio exterfor se rompid
definitivamente hasta 1820, al desaparecer |a prohibicion de

comercio de otros puertos que no fueran el de Veracruz.

.En efecto, es a partir de ese aNo que se habilitan para el
comérclo exterior, a puntos como Mazatlan, Tampico, Acapulco,

San Blas, Matamoros y otros.

Con el contlicto armado, la economia se vio seriamente
atectada, por lo que al consumarse la Independencia se Inic{a un
largo perfodo de anarqula que se refleja’'en la imposibilidad de
la burguestia criolla por acumular capital produciendo,

comerciando y cong :lidandose correlativamente en el poder.

() Manuel Lopez Galio. Economia y Pollitica en la Historia de
México. T.10 El Caballito. México, 1975. P.63.



Hasta 1840, 1la mayor parte del Comercio Exterior Mexicano
continuaba efectuindose con Europa, especialmente con

inglaterra, sesuida de Francia y en lugar secundario, EUA.
C) El inicio del Comercio México-EUR.

Puede decirse que el rédgimen cclonial fue siempre un freno a
la expansion imperialista norteamericana, e incluso un obstaculo
importante para el desarrollo de las relaciones comerciales
entre ambos paises, lo cual se manifestd en que la mayor parte
del comercio con Estados Unidos fue casi inexistente durante los
ahos de la Colonia Espafola, en virtud de férreo sistama
proteccionista que pravalecio durante los siglos XVi y XVII e

incluso en &1 XVIII.

Por estas razones no puede hablarse propiamente de
relaciones comerciales entre México y los Estados Unidos sing
hasta el México Independiente (1821-18687) y, en especial, a
partir del aflo 1826 cuando se tienen noticias de los primeros
intercambios ya formales, puesto que anteriormente se realizaron
algunas transacciones comerciales con Estados Unidos, logrdndose

via contrabandao.

En efmcto, puesde afirsarse que el inicio de las relaciones
caomarciales México-Estados Unidos nacen de la ilegalidad dml

‘contrabando, auspiciade en parte por el monopalio del comercio



exterior del puerto de Veracruz, as! como por los elevados

derechos y prohiticidn existentes en la &poca de la Colonia.

La independencia de Maxico signific® no sblo para los
Estados Unidos, sino para potencias europeas como Inglaterra y
Francia, la posibiiidad de intervenir directa e indirectamente
en la desvalida y desorganizada nacién que. sin sl tutelaje de
Espaha se significaba como un gran botin en el futuro. Asi,
durante los primeros gobierncs mexicanos se establecen tanto

relaciones diplomaticas como innedlatémsnte comerciales.

El papal de los Estados Unidos en el comercio exterior de
Mexico sufrid entre 1826 y 1851 serios altibajos derivados de la
situacidn anArquica que vivid el pals en vesa etapa, en especial
1847 afic an e} que se suscita la guerra Mbxico Norteamericana y
el comercio decae sensiblemente, segtin se aprecia en el cuadro
No. 1, donde se presenta la balanza comercial entre ambos palses
para ese aho, y ademds se observa como a partir de 1849 decrece
e| comercio con Estados Unidos, quedando en 1851 muy por debajo

del de 1826.



CUADRO No. 1

BALANZA COMERCIAL MEXICO * ESTADOS UNIDOS
1828 - 1851

(ni{lea de pesos)

ANO EXPORTAC 1 ONES IMPORTAC 1 ONES SALDOS
1826 3, 196 6,281 (3,085)
1827 s, 232 4,173 1,059
1828 4,814 2,686 1,028
1829 5,026 2,331 2,685
1830 5,235 4,837 398
1831 5,167 6,178 (1,011)
1832 4,293 3,467 826
1833 . 5,459 5,508 a9)
1834 8,666 5,285 3,404
1835 9, 480 9,029 461
1836 5,615 6,040 (425)
1837 5,654 3,800 1,854
1838 3,127 2,787 340
1839 5,500 2, 164 3,336
1840 4,178 2,515 1,660
1841 3,483 2,038 1,447
1842 1,996 1,534 482
1843 2,782 1,471 1,311
1844 3,387 1,784 1,593
1845 1,702 1,159 543
18486 1,038 1,534 308
1847 481 238 243
1848 1,581 4,954 (3,373)
1849 2,226 9,080 (6,884)
1850 2,035 2,012 23
1851 1,804 1,581 223

Las razones que explican esta poca {mportancia del comerclo
con Naorteam#rica, son que Inglaterra y Francia obstaculizan una
cada vez mayor participacidn en la competencia a ese pals, que
también por esos afos suéro los sfectas de su guerra civil, que
le {mpide de aa-oﬁto. determinar su futura hegemonia y hacer una

realidad la declaracion Monros de 1023,



La composicidn de las exportaciones mexicanas a ese pals a
lo largo de este perliocdo son principaimente de metales

preciosos, tintes, ganado, especles y otros productos agricolas.

EUA, a cambio, envia a México manufacturas, maquinaria,
tejidos, transportes, papel, armamentos y granos, como fruto del
derrumbamiento de la agricultura por efectos ds las frecuentes

guerras y sublevaciones en todo el palsg,

Sin embargo, a partir de {860 se van sentando las bages para
el cada vez mayor predominio Norteamericano en México, cuestidn
que se@ resolvid en definitiva en el afio de 1867, al derrumbarse
@] inconsistente Imperio de Maximiliano y abandonar Francia

definitivamente sus proyectos de expansidn en M&xico.

1.2 Evolucisn del Comercio Extarior en México.

A) El Porfiriato.

Hasta |a @poca de! Porfiriateo, fue posible poner en practica
las ideas de !a libertad econdomica. En este perlodo de ia
historia de Mdxico, se coincide con la expansidn del capitatismo
a nivel mundial, en el cual, la aparicidn del capital financiero
y la exportacidn de capitales tienen repercusiones muy claras en
el caso mexicano y le van {mprimiendo el rasgd de pats

capitalista dependiente.
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En esta forma se va estructurando ia economia
primario-exportadora, a railz de las recepciones de capital
extranjerc que se enfocan a desarrallar aquellas Areas
estrechamente vinculadas a la posibiiidad de expandir el mercado

externo.

Las Ilineas ferroviarias, ia agricultura de plantacidn
tropical anocuda. a la exportacidn, asl como las grandes
haciendas especializadas en la produccisén d; cafd, tabaco,
henequén, guayule, aztcar y otras frutas tropicales, al expandir
sy produccidn notablemente, vinieron dando al pals su fisonomla

altamente dependiente de! mercado y del capital externo.

Puede decirse que durante el portiriato, operaron
integramente en México las reglas de! juego de la teorla
econdmica clasica y del equilibrio automAtico vigente a nivel
internacional, hasta la primera guerra wmundial. Circulaban
monedas de oro acufiadas por @! Estado y habla libertad cambiaria
y sobre todo libres wmovimientos de capital; a su vez se
controlaba la oferta monctaria de acuerdo a los principios de l1a
teoria cuantitativa de 1la moneda, sin una iaportante

intervencidn del! Estado en |los negocios privados.

Desde ¢l triunfo de la Reforma, las relaciones diplomAticas
quedaron rotas con Inglaterra, en virtud de que apoyaron y

reconocieron al gobiernoc de Maximi{liano; esto propicid e} lento




- 11 -

desplazamiento de Inglaterra y Francia por parte no 8dlo del
comercio sino de las inversiones; sftuaclid®n que se habla de

manifestar en todo su esplendor en la #poca del porfiriato.

"En esta #poca, e dan tas grandes concesiones
ferrocarrileras, mina;as y ‘agricolas otorgadas a inversionistas
norteamericanos; debido al retiro del capital ‘europeo por los
disturbios politicos que restaban seguridad a los

.invorllonlltas". )

En resumen, se puede concluir que durante esta etapa un
factor que explica el crecimiento econtmico, fue la necesidad de
integrar a México al sistema de la economia wmundial, propiciado
por el avance del capitalismo, quae en esta fase exige
altinentos, materias primas tropicales, minerales, metales
preciosos y energéticos, a cambio, de manufacturas de todo tipo
y con ello lograr el gran ensanchamiento del mercado mundial del
trabajo. En este desarrollo jugaron un papel! preponderante, la
expansibn de los ferrocarriles y las vias marlitimas, asl como

las inversiones en la aineria y en la infraestructura.

B) El comercio exterior durante la Revoluci®dn Mexicana y

los primeros gobiernos revolucionariosg (1820-1840).

(?) Jorge Espinoza de los Reyes. Relactones Econdmicas entre
México y Estados Unidos de América. 1870-1910. Nacional
Financiera de Ml#xico. P. 122.



- 12 -

A pesar de que |la Revolucidn Mexicana desquicid las otras

actividades econdmicas, el comercio exterior no se vid }imitado,

.sino todo lo contrario, @&ste se incrementd sensibliements entre

1911-1920. Ello obedecié al incremento formidabis

en las

exportaciones de petrbleo debido a la primera guerra mundial,

ademAs de que a falta de control, las compafhlas petroleras

trataron de vender al exterior la mayor cantidad posible,

evadiendo as! los impuestos corrcspondlontdl.

"A su vez hubo que importar alimentos y arsamentos cuyo

abastecimiente se tratd de asegurar a toda costa, a mhs de gque

el ‘comercio exterior se realizd preferentemente por

naritima™. ()

la via

"Para esos afos el comercio con Estados Unidos era

francamente preponderante y absorbid un 76.6% en guanto a la

exportacidn, y un 57.9% en cuanto a la importacion,

principal producto de venta forAnea entre 1911 vy

petrdleo, aun cuando no dejaron de ser {mportantes, el
algoddn en rama, borra, henequén, ixtle, legumbres,

maderas finas®™. (")

(*) l1dea. Diego Lbpez Rosado. P. 187-188.
(%) !dem. Diego Lopez Rosado, P. 201-206.

siendo el

1920 el
caftd, el

chicle y



(%)
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Por efectos de !a primera guerra mundial, tuvieron gran
domanda productos como &) henequén, el c¢hicle, maderas preciosas

y las legumbres con destino prioritaric a Estados Unidos.

"A su vez se exportaron a ese pals plghhbs productos como
pieles, vainilla, semillas de algoddn y materias animales;
aunque segtn se dijo, las exportaciones de petrdleo y sus
derivados fueron el principal rengidn de exportacion, en
wspecial entre los afios 1911-1320, cuando México figurd como uno
de los principales palses productores y exportadores de crudo,
siendo 1920 e! afio récord en que se llega a 145 millones de
barriles debido al incremento de ia demanda mundial cuyo destino

principal fueron laos EUA™. ()

Al concluir |a lucha armada en 1920, se inicia !a &poca
llamada de l!a gran construccidn del pals por parte de los
gobiernos revolucionarios a fin de sentar las bases de un México
mAs moderno, Y acorde con las nuevas relaciones de dependencia
con Estados Unidos. Hacia 1935 el cnncicﬁo con ese pals es ya
predominante en un &2.8% en exportacidn y un 63.3% en
importacisdn, Se exportaron para ese perlodo algunos productos
como aztcar, sombreros, cestos, cerveza, plieies, pescados y

mariscos frescos.

tdem. Diego Lopez Rosado. p. 215
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A s3u vez ge Importan caizado, muebles, papel periadico,

productos quilmicos y farmackuticos diversos.
C) La crisis de 1929 y sus efectos en Méxjco.

Durante todo e! pertiodo revolucicenario, la finversidn
extranjera se contrajo debido al Clima de inestabilidad politica
y Juridica que prevalecia en el pals y los ferracarriles
quedaron en manos de diversas facciones revolucionarias y sabre
todo, se derrumbo a niveles minimos, la demanda interna. Sbdlo
las actividades vinculadas a la exportacidn continuaron
trabajando por efectoc de la expansidn de |a demanda externa

fruta de la guerra mundial.

Por éllo. no fue sino hasta 1925 cuando comenzd de nuevo a
operar la industria, la agricultura y el resto de las
actividades econdmicas del pals, pero en medio de wun clima de
'tensibﬁ, tevantamientos, inseguridad jurldica y, sobre todo, sin

recursos financieros suficientes.

Todavia on este marco de disputas politicas se presenta en
México la gran crisis del! capitalismo conocida como la gran
depresidn de 1929, la cual flagela toda la actividad econdmica
de Maxico, haciendo que baje el producto interms bruto, al igual
decrece la inversidn ptblica federal y ia reserva, lo cual se
refleja en 13 calda del! fndice del volumen de la produccidn

manufacturers, en especisl entre 1831 y 1932, afios en los que se
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resiente en mayor grado la crisis, al igual que en lo refarente
a las importaciones y' exportaciones. En general, en cas! todos
los renglones de |a economia se sufrieron importantes

reducciones en esos afos, como efectos de la citada depresidn.

En esta @&poca, hubo una drastica reduccidn del! gasto
ptblico, despido de trabajadores y busqueda del equilibrio
presupuestal en funcidn del mantenimiento del tipc de cambio y

ia balanza de pagos, aun con salde a favor.

La poiftica que se siguid acentud la depresidn, en lugar de
restablecer y estimular l!a actividad econtmica a través de

politicas expansivas de gasto ptblico.

Respecto a la politica comercial, por efecto de Ia crisis se
reducen |as exportaciones, debido a las moOltiples restricciones
y discriminacidn impuesta en los EUA y en Europa, ademds di_lu
calida de los precios internacionales de nuestras materias
prlnal.‘ lo cual generd una reduccidn en la captacidn de divisas

dejando a ta balanza de pagos en diflcil situacidn.

Por ello la economla se volvid wmAs vulnerable “ante el
descenso de |los precios de las exportaciones primarias y la
brusca contradiccidn de la corriente comercial que existia con

Iinglaterra. Por todas estas causas el desequilibrioc alcanza



formas practicamente {nconmensurables". (7)

Entre 1920-40, el reparto agrario, la creaclén de los
distritos de riego, la comisidn nacional de caminos, la
irrigacidn, los bancos nacionales de crédito agricola ejidal, se
van creando las bases del fortalecimiento del sector primaric
mlnsrp— exportador enfocado en alpeciil'a la agricultura, como

fue el caso del norte y del norceste de M@xico.

En este sentido, las mejores tierras de riego se deatinan a
remunerativos productos agricolas de exportacidn, con 1o que se
configurd més adelante 1{a estructura actual de! comercio
oxtérior de México, totalmente dependiente de las necesidades
agricolas de los Estados Unidos, a través de los prodﬁctol como
tomate, hortalizas, fresas, algoddn, café, henequén, camardn,

azficar y otros productos primarios ademis del petrdleo.

No obstante cabe hacer hincapi& que durante e! perliodo que
nos ocupa dominado de los revoluclonarios, existio un fuerte
nacionalisrmao, manlfastéda a través de las pollticas
independientes de é&stos, mediante las diversas nacionalizaciones
como la petrolera, la de los ferrocarriles, Yy el desarrollo y
fortalecimiento del movimiento obrera, que sirvid de apoyo a

esta politica de autodeterminacidn, que mucho preccupd a los

(?) irma Manriquez. Polltica Monetaria y estratégica del
Desarrol lo Mexicano. Edamex. P. 42
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Estados Unidos. Con e! ascenso al poder del presidente
congervador Manuel Avila Camache (1840-46), se replantearon con
mayor vigor los nuevos t&rminos de la dependencia de México con
los Estados Unidos en los tiempos modernos y se configura la
estructura actual de la economia mexicana y los fendmenos
inherentes al nuevo proceso de ta depeﬁdencla de México con

Estados Unidos.

D E! ‘proteccionismo wmexicano y la sustitucidn de

fmportaciones (1940-1982).

Tenliendo como meta !a proteccidn a la planta productiva y al
empleo, se instrumentd a partir de 1540, un programa sustitutivo
de importacliones que tendia a producir en e! pals 1o que
anteriormente era menester adquirir del exterior. Esta idea fue
uno de los pilares bAsicos de 1a politica comercial de Méxioo a
partir de vln- aflos 40, aprovechando dentro de |a coyuntura
hxsta}lca que durante el lapso comprendido por 1a segunda guerra
mundial, nuestros principales proJeedorns de productos
manufacturades tenltan distraldo suU aparato productivo en
industria béifca; razén por la cual les era imposible atender la
demanda mundial de Llos productos, generando a su vez serla
escasez de articulos manufacturados en todo el w@mundo. Esto
propicid ei inicio de operaciones industriales en Mbxico y en
otros palses tendientes, prcgilamento, a lievar a cabo proyectos

manufacturades y en esta forma, ain competencla importante de
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los palses beligerantes, empezar a cubrir un mercado de enormes

dimensiones.

por Ol;' aAfios, dicho proceso se vid apoyado por la reciente
expropiacidn petrolera y por la creacidn de los diversos
organismos vinculados con infraestructura econdaica b4
adainistrativa, que con ta nueva Ley Organica de Ia
Administracidn Ptblica, le daban al pals unz nueva fisonomia
propicia para el desarrolto industrial. Elloc se manifestd a5
traves de la creacidn de empresas estatales de grandes
dimensiones como Altos Hornos de Méxjico, que tendla a contribuir
al programa de sustitucién de importaciones apoyando a las
empresas Fundidora de Filerro y Acero de Monterrey, creada en

1908 por ta iniclativa privada.

Dentro de este contexto 1la labor realizada por Pemex,
Naciaonal Financiera y el Banco Nacional de Ccmercio Exterior
creados por eseos ahos, vendrlan a ser los slementos de enlace de
dicha politica de !nduatrilllzacibn Y sustitucidn de

isportaciones,

Puede decirse que en esta #poca se inicia el crecimiento de!
desarrollo de los grupos monopdlicos y del poder del sector
privado estrechamente vinculados a! goblernoc y at capital
aonopoiigtico extranjero, cosa que cristalizd con el desarrollo
de las grandes zonas {ndustriales deil pats como Monterrey,

Guadalajara y el Estado de México; todas ®llas tendientes a
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tortalecer la buerguesta desarrollista de Mexico, comprometida vy

empefiada en dichos programas nacionales.

Este proceso de sustitucién de importaciones fue avanzando
poco a poco dentro de sus diferentes etapas que se considera que

son:

1. Sugstituciétn de importaciones de productos de consumo; su
caracterlstica es esencial, es el desarrollo de 1a industria
ligera principaimente productora de articulos alimenticios

elaborados, textiles y otros articulos de comsumo final.

2. Sustitucién de {mportaciones de bienes intermedios;
significa el prué.lo de ensamble de partes, materias pricas
y auxiliares, o articulos semifscturados indispensables para
la produccidn de un articulo de consumo final, como por
sjemplo en el caso del automdvil, se integran a la
produccidn nacional, {insumos tan importantes como vidrio,
espejos, vestiduras, refacciones, neumAticos, etc. Por
ello, durante esta etapa s posidble ahorrar algunas
importaciones y sbdlo adquirir del exterior articulos de
mayor tecnelogla, que aun resultan incosteables producir en

el pals,

3. Sustitucidn de importaciones de bienes de capital; &sta
consiste en fabricar maquinaria, equipo de i{mplementos de

alta precisiln y tecnologlias sofisticadas y como su nombre
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lo i-plﬁe-. es producir maquinaria para hacer a su vez

maquinaria.

Méxfico, puede decirse que ha llegado a la segunda etapa de
sustitucidn de importaciones, R sea, ia. produccidn de bienss
intermedios o teraminados de consumo final y, el problesa se
presenta ahora: a la |liasada tercera etapa o sea |a de producir

bienes de capital,

Efectivamente, la w®ayoria de las wmanufacturas para el
consumo final se fabrican integramente en México y oon la mayor
parte de insumos nacionales, pesro failta llsgar a la produceidn
de mAquinas de alta especializacién y elevada nbloreibn;@;
tecnologla. Esta modernizacidn presenta en términos gcnornlii.
las siguientes limitaciones:

Escasez de mercado, pPara abordar la produccidn de una planta

s productora de mAquinas para la industria.

Tacnoloxia. El 1lamado Know how es una cuestidn por la gue
se requieren a veces muchos ahos de especializacidn, por lo que
podrismos afirmar, que el procesc de asimilacidn tecnoidgica de
los palses desarrclliados data desde la dpoca de la revoiucidn
industrial de los siglos XV11l y X1X, en que han ido acumulando
experiencias y modificando nuevos ‘|l-tona-. tecnologlia e

inventos.
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Tal cosa @n el caso de palses en desarrollo como @] nuestro
que tuvo como desgracia tres siglos de dominacian colonial, mas
otro de anarqula y posteriormente se ha caido en una posiciénm
neccolonial, resulita diflcil pensar en una rapida absorcidn de

tecnologla aitamente especiaijizada como la que requieren los

procesos productivos de la fabricacidn de bienes de capital.

Pero ademds de los problemas descritos, sobresale el de
financiamiento de grandes: H;PPBSEI productoras de bienes de
inversitn, el cual estaria ligado al pago de uso de ﬁntont.s b4
marcas, y la asesorla de técnicos extranjeros que deberlan’
cobrn} honorarios ﬁlavndo- por asesorar a los técnicos pexicanos

durante muchos afios.

En una palabra e! transito de las etapas fAciles dentro de
un programa de sustitucidn de importaciones a la verdaderamente
.dlf!cil que es l; de ‘sustitucidn de {aportaciones de magquinaria
y equipos para la inaustrla. presenta obstaculos derivados de la
propia l!trﬁctura econdmica del pais, que por ahora vuelve muy
deseable pero dificil la edificacidn de este tipo de complejas
empresas, para un mercado reducido en el que sale ma&s barato
importarias que producirias en Maxico, con serios problemas de

costo  de _produccidn que de amanera alguna podrian competir a

nivel internacional con ias empresas trasnacionales.
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Ahora bien, por lo que toca a estas titimas, conviens hacer
la aclaracién de que desde los inicios dal programa nacional de
sustitucidn de inpértaciones, las corporaciones trasnacionales,
lo hicieron suya. Esto debido a las ventajas tanto en materia
de incentivos fiscales,  como ia Ley de Industrias nuevas y
necesarias, como la regla 14 de !a tarifa de importacien, como
por exenciones fiscales diversas en cuanto a {mpuestos
preadiales, del tiabre, sobre ingresos mercanti les,
devoluciones de impuestos, de reinversidn de wutilidades,
financiamiento y edificacién de una costosa infrasstructura
econbdmica, que iba desde la construccién de carreteras,
energéticos baratos, parques Industriales, etc; todo ello
volvia a la inversidn extranjera el paralso de facilidades con
las que producirlan el mismo producto que antes exportaban a
México, -puro que pro&ucirlo aqul les resultaba mucho ads
redituable, entre otras cosas, por el bajlsimo costo de mano de
obra: adem&s de las facilidades para exportar via M#xico hacia
‘otras partes del mundo. De alll que se insista eon lo engafoso
.qu. resulta el dato de exportacidn de productos manufacturados
en ios que las compafilas trasnacionales establecidas en México
han encontrado un buen puente para la venta de sus productos al
exterior a m@mucho l;l bajo costo. En este sentidoc no se
exageraria si se dijera, que las espresas verdaderamente
beneficiadas con el programa nacional de sustitucidn de

importaciones han sido precisamsente las trasnacionales, aun
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cuando en alguna mnedida también se ha beneficiado a los

industriales nacionales que han resistido a la competencia.
E) Fomento de las exportaciones.

Dabido al persistente deficit en balanza en cuenta
corriente, e} gobierno mexicano se preocupd a lo largo de los
afios cincuentas y sesentas, en {nplementar diversas politicas
comerciales en favor de las exportacliones mexicanas, para lo
cual se crearon una serie de .instrumentos tanto tiscales como
administrativos y de fomento, los cuales integran en su conjunto

parte de ia poiltica comercial de México. Entre #stas destacan:

1. E!l sistema de permisos previos (1856); en 1948 la
Secretaria de Economia es facultada Para Ppromover
diversos controles a la {importacién y a Ia exportacibn
que estaban dispersos en varias secretarlas, basicamente
con el objeto de proteger a la industria nacional y
frenar la creciente oleada de importaciones derivadas de
la retencién de los Estados Unldé;vd-l mercado de bienes
de consumc mexicano y lltlnoller.'l._c'nno; cuestidn que
presionaba seriamente a la balanza de pagos mexicana, a

la cual tambidn se pretendia proteger.

"As! aparece 6! decreto que crea el sistema de los
permisos previos a las importaciones el cual fue paco a

poco absorbiendo diversas fracciones arancelarias de la
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Tarifa del Impuesto General da Importacidn del 44.3% en
1956, al elevarse diez afos mds tarde al 63% y al 100% en
Junio de 1975, con. lo que para ese afio, la politica

proteccionista del pals fue mAs férrea que nunca". (*)

2. Subsidio triple (1981); por acuerdo presidencial del 13
de septiembre de 1861, se senhaid la conveniencia de
apliar los incentivos fiscales que tienen por objeto el
beneficiar a les exportadores de manufacturas, en
aquellos impuestos que afectan a sus resultados,
creAndose los iIncentivos fiscales conocidos como el

"subsidio triple”™, que en su conjunto comprende:

a) Un beneficio por la cantidad equivalente hasta por el
total del! i{mpuesto de importacié®n gue causen las materias
prinas, materiales auxijiares y partes o piezas que no se

fabriquen en el patg.

b) Un beneficio equivalente a la cuota federa! del 18 al
millar en e! impuesto sobre {ngresos mercantiles, cuando
se trate de exportacidn consumada y a condicidn de que el

impuesto no haya sido repercuti{do o trasladado a terceros

(*) Antonio Gazal. Hacia una nueva Poiltica de Controles al
Comercio Exterior. P. 136.
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y de que los productos se encuentren exentos del impuesto

de exportacidn.

¢) Un beneficio equivalente a la parte proporcional del
impuesto sobre la renta, correspondiente a la utilidad
gravable de incremento que registran las exportacicnes de
productos manufacturados del! ejercicic en relacian al

ejercicio anterior.

El rdgimen de devolucidn de {mpuestos entre 1977-1983;

los certificados de devolucidn de impuestos (CEDIS)

surgieron en 1971 como una respuesta a la neces{dad de

‘impulsar las exportaciones mediante un régimen fiscal que

permitiera la devolucisn da impuestos indirectos y en
general de importacién, mismo que se extondid
posteriormente a la venta de tecnologia y a la prestacion
de asistencia técnica, siendo su antecedente inmediato al

llamado subsidio triple al que se hizo referencia.

"No fue sino hasta el 23 de wmarzo de 1577 cuando se
defi{nid con toda claridaﬁ @l nuevo régimen de devolucién
de impuestos, misao que fue publicado en el Diario
Oticial, el primero de abril de 1977 abrogando los
acuerdos anteriores, siendo sus principales

carpcterisgticas !as sigulentes:
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a) Se disminuye a 30% el porcentaje minimo de integracidn

nacional exigida para la aplicacisn del benefioiado.

b)) La Secretarfa de Comercio elaborara listas

productos susceptibl!es de aplicacidn de CEDIS.

¢) El porcentaje de <contenido nacional io calculara

Secretaria de Comercio, bimestralmente.

de

d) Los porcentajes de devolucidn se aplican atendiendo al

incremento anual de las exportaciones.

Por lo que se refiere a la dnvoluclbn de impuestos

atendiendo al contenido nacfonal y grado

de

transformacién, de acuerdo con las cuatro categorlas

enunciadas, se les otorgarln porcentajes minimos de! 25%

hasta un BO%, de acuerdo con una tabla que se especifica

en dicho decreto™. ()
1.3 Situacidn actual del Comerclo Exterior en Mdxico.

A) La apertura comercia! de Mlxico.

(*) Disrio Oficial de !a Federacidn. 1o. de abril de 1977.
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La apertura comercial de México se da como respuesta a dos
factores determinantes en la economta nacional, por una parte,
el agotamiento del modelc de sustitucibn de importaciones y por
otro lado los persistentes cambios de! entorno econdamico
internacional! que impactan directamente en la fi{jacién de la

nueva politica comercial de! pals.

En tal contexto, los nuevos objetivos econdmicos tratan de
vincularse al A&mbito externo, pues de lo contrario el rezago
conduciria al deterioro de la capacidad productiva y detendria
el desarrocllo global del! pals, Por ello, conjuntamente las
autogld-den y el sgector {ndustrial se plantearon una nueva
_ostrdtngia para enfrentar loas actuales retos: el canmbio
estructural, cuye ‘objetivo es recuperar la capacidad de
crecimierito al tiempo de mejorar la calidad del desarroilo

econémico.

Bajo eata premisa se considerd indispensable la adhesidbn de
México al Acuerdo General sobre Aranc;las Aduaneros y Comercio
(GATT), que marcaria e! primer paso hacia la apertura comercial,
conjuntamente con un proceso de desgravaci®n arancelaria,
requis{to indispensable para cumplir con los principios del
acuerdo y de esta manera tener la oportunidad de vincularse al

desarrollo econdmico internacional.
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Sin embargo, la apertura comercial no se ha dado en forma

mesurada y acorde con los principios del Plan Naclionat de

Degsarrcoilo, en el cual se sefhala que para lograr la reordenacibn

eéonbmlcl es indispensable que el pals recobre la estabilidad y
e]l crecimiento, para ello se requiere la proteccidn de la planta
productiva y el empleo. Los socios comerciales de Maxico no han
respetado su condicidn de pals en desarrollo en e! marco del
foro nuitilateral, puesto que no estamos obligades a la

reciprocidad con otras partes contratantes mAs desarrolladas.

Se reconocen las bondades de la apertura comercial en cuanto
a la diversificacidn de proveedores de bienes y servicios que no
se producen en el pats, al {gual ﬁol hace manos dependientes del
petrdieo y procura las economias de escala a través del
me joramiento de la calidad en los productos, lo cual beneficia a
empresas pequefias y medianas para asimilar tecnologlias de punta

a nivel internacional.

La apertura comercial del pals inicia con ia instrumentacidn
de la politica de la racionalizacidn de la proteccidn en el aho
de 1983, estrategia planteada en e! Plan Nacional de Desarrollo,
sugirid 1la revisidn minuciosa de la politica comerciail,
conteaplando la posibilidad de sustituir el sistema de permisos
previos de laportacidn o exportacién por e! de gravimenes

protectores o aranceles.
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En 1984 se publied el Proegrama Nacional de Fomento
Industrial y Comercio Exterior (PRONAFICE), cuyoc principal
objetivo era el de coordinar las acciones de los sectores
productivos y lograr su mayor participacion en el sector
externo, mencidn, al fomento de las exportaciones, cuya
caracteristica principal es tomar en cuenta la gradualidad en ?l

proceso de apertura comercial.

El procesoc de la apertura comercial se concreta a partir de
abril de 1985, cuando es puesto -en marcha el programa de fomento
integral a las exportaciones (PROFIEX), dejAndose as! la etapa

de planeacion, para entrar a la ejecucidn,

Inicia ta primeré etapa de aceleracién an la eliminacidn de
permisos‘pravios por aranceles, seguiido de un proceso en la
desproteccidn en las cadenas productivas, comenzando por las
materias o productos de poca elaboracidn hacia 1os de mayor
‘valor agregado. Las fracciones arancelarias sujetas a permlso
previo se dividieron en tres grupos: Uno, a ias que se les
prorrogh su control al 31 de octubre de 1985 (materias primas)i
grupo dos, en 1988, productos elaborados y semielaborados; grupo
tres, 1688, bienes no eximibles de permiso, advirti#ndose que de
existir practicas monopellsticas, especulacidn, abuso, etc; se
eliminartan estos requisitos con anticipacidn a ta fecha

convenida.



- 30 -

Con los tres grupoes anteriores, ee logrd escalonar en tres
perlodos las fracciones que no se hablan liberado en 1984,
siendo 727 equivalentes al 10.3% de las importaciones totales,
mismas que continuarlan sujetas a control hasta el 31 de octubre
de 1985, correspondlan a materias primas; 3508 fracciones,
representaban el 35% del valor de las lmportaciones, integradas
por bienes intermedics vy productos gsemielaborados, siendo
i{beradas al 31 de octubre de 1966. Por altimo 965 fracciones
(37.1% d;l valor de las importaciones) integradas por blenes no

eximibles de permi{so, sujetas hasta el 31 de octubre de 1989.

E] 21 de febrero de 1986, se continud con la revisidn del
sistema de proteccidn, mediante una reduccidn nminima a los
controles ;uantitativol. dando el {niclo de tréAmites en
noviembre de 1985, paré que México ingrese al GATT. Esta nueva
reestructuracidn fue sobre 4580 (fracciones arancelarias a 4282
de &stas se les disminuyd el nivel arancelario, al mismo tiempo
‘las fracciones sujetas a tasas de 20, 25 y 30%, tuvieron

disminuciones en 2.5 puntos porcentuales, suprimi®ndose la tasa

del 100%.

Para el mes de agosto de 1986, se inicia la negociacidn
formal para que ingrese Meéxico al GATT, con esto se refuerza la
apertura comercial. Se procedid a sustituir los permisos
previos de importacidn por aranceles, adesds de la desgravacién
de los mismos se ha venido haciendo dentrc del marco de acuerdo,

aunque no se ha respetado la calidad de Maxico como pals en
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desarrollo. De esta.manera las autoridades se comprametiercon a
cuaplir los codigos de valoracidn aduanera, subvenciones y
derechos compensatorios, por lo cual se emprendi® la politica de

la racionalizacidtn de la proteccidn.

La politica arancelaria que siguid México para wser
.congruente con jfos principios del GATT, estAn comprendidos
dentro del pArrafo 18 de! Acuerdo. El compromiso del pals con
las autoridades del GATT, se basd en consolidar wun arancel
ovAximo de! S0% para la totalidad de la Tarifa de Importacion,
pero como #ste su ubica por arriba de los nivelss mAximos gue
estipula el organismo de 30%, motivd a que procediera a una
desgravacidn gradual en un plazo de dos afos y medio, con
intervalos de diez meses, abarcando desde el 30 de abri! de
1986, hasta el 31 de octubre de 1988, con c¢inco tasas

arancelarias cuyos rangos seri&n de O al 30%,

La importancia de !a apertura comercial no reside en las
fracciones negociadas ante #l Acuerdo, =mAs bien a la estructura
arancelaria; as! por ejemplo el 25 de abri} de 19886, cerca del
40% de las fracciones (39.6%) estaban comprendidas en el nivel
del 10% y las de arancel mAximo 50% sblo representaban el 13%,
lo cual i{ndica que at entrar al GATT, se (Instrumentd una
politica de apertura acelerada, elloc provocdh una serie de

efectos negativos para 1a industria, aumentando el temor a
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quedar desprotegida sin antes haber realizado un proceso de

reconversidn.

Los ajustes definitivos que durartan todo 19886, fueron a
partir del 36 de abril de egse mismo aNo, en donde los niveles de
48 fracciones al 5%, quedaron exentas y las 277 restantes fueron
distribuidas en los niveles de 10% quedande la sigulente
estructura: De 251 fracciones con arancel O, pasaron a ser 288
exentas; las 3521 tracciones en arancel de $10% (englcgan las 277
tracciones restantes del 5%), mnas de 26 de compensacién cedidas
por los aranceles mlximos, aumentaron su participacidn en el

total de la Tarifa de Importacidn al 43.3X.

Por otrc lado, la politica arancelaria se enfocd a disminuir
la dispersidn en los aranceles al perseguir la eliminacidn de
especulacidn en precios en el wmercado interno, la que en
ocasiones fue de manera contradictoria y con menoscabo de las

‘diferentes subsectores industriales.

Las medidas i{nstrumentadas por las autoridades traerian
consigo cambios i{mportantes en la TIGI; del total de las 8310
fracciones arancelarias, quedaron exentas del permiso previo de
importacidn 7883 es decir, 94.9% del total de la tarifa, io cual
representa 1,421.8% de incremento respecto de 1983, a una tasza
promedio anual de 87.5%, casi 70% del valor de las importaciones

(69.9%).
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En cuanto a las fracciones sujetas a permiso previo han
experimentado una reduccién del 51.4% promedio anual al pasar de
7655 a 427 en el perlcdo dicliembre de 1983 a junio de 1987, #sta
titima cifra representa el 30% de lag importaciocnes

contabilizZadas en e! primer semestre de 1887.

Respacto al arance! propedi{o &ste ha mantenido su 22.6% en
los Gitimos afios, esperdndose que a finales del aflo s¢ reduzca.
Por su parte el arancel ponderadc se ha mantenido en 12.1% en
igual periodo y se espera que @l proceso de desgravacidn se
situard al 10% sin embargo, se tenla |a expectativa, que las

metas se cumplieran antes del 3! de octubre de 1989,

La dispersidn arancelaria que las autoridades quieren
justificar mediante la eliminacidn de la especulacidn del precio
en el mercado {rnterno, ante la apertura comercial se explica por
que 2! los aranceles amuestran cayor alejamiento del promedio, a
la alta o a la baja provocarta que muchos Iimportadores
especularan con los aranceles, dande por resultado compras de
productos que no siempre serlan los mnds indispensables o

necesarios para sl pais.

Actuaimente se manejan 5 niveles de Disposicién Arancelaria

que son, O, S, 10, 15 y 20%,
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CUADRO No. 2
COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO
Enero-Diciembre

tmillones de dblares)

CONCEPTO 1089 1890 VAR. %
SALDO DE LA BALANZA COMERCIAL (FOB) 2,407.2 639.0 -73.8
1.- Exportaciones totales 22,784.9 26,779.3 17.6
- Petroleras 7.,876.0 10,103.7 20.3

- No petroleras 14,888.9 16,675.7 12.0
Primarias 2,358.7 2,783.9 18.0
Manufacturas 12,530.2 13.891.8 10.9

2.- lImportacicnes totales 23,408.7 29,775.3 27.2
- Bienes de consumo 3,498.6 5,052.2 44.4

- Blenes de uso intermedio 15,412.5 17,201.7 18.4

- Bienes de capital 4,768.7 6,801.4 42.8

3.- Maquiladora (Exportacidn neta? 3,052.0 3,835,.0 19.1

B) Situacitn Actual.

1880 se caracteriz?, en 10 externo, por una desaceleracidn
de! crecimiento de la sconomia aundial, deterjoro en los precios
de bienes primarios, inestabilidad en las cotizacionss de
petrdlec y Ia aplicacidn de medidas proteccionistas en algunos
palses. Ademds, el proceso de globalizacidn de la sconomla
internacional ha intensificado la compstencia en preclos.

calidad y servicio,
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En el Aambito interno, la estabilidad de la economia y las
medidas adoptadas en el marco de la apertura comercial y del
proceso de desregulacidn fueron factores fundamentales que,
conjuntamente con la defensa y promoci®n del comercio exterior,
alentaron un mayor intercambio de bienes y servicios con el

exterior.

En 1850 destacaron el dinamismo de las exportaciones
primarias y manufactureras, el aumento de las ventas de petroleo
y la elevada tasa de crecimiento de las importaciones de bienes
de.capital. El nivel promedio de exportacidn se elevd a 1,265
millones de d®lares mensuales para el segundo semestre, que
cont;lstn con los 1,051 millones de la primera mitad del afo.

Las importacinnes tétales crecieron en 27% respecto al aho
1989, debido a las mayores compras de bienes intermedios (2,779
millones de d&lares) y de capital (2,033 millones) que ha
'demandnda la inversién para modernizar e] aparato productivo, el
aumento de la actividad econdmjca y los mayores niveles de las

propias exportaciones que utilizan componentes importados.
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CAPITULO (1

DOCUMENTOS Y TRAMITES NECESARIOS EN EL
COMERCIO INTERNAC!ONAL

INTRODUCCION

Tanto las {mportaciones como las exportacicnes requieren de
cumplir con ciertos tramites, as! como llevar Ia documentacidn
que se debe cumplir para poder realizar cualquiera de estas dos

operaciones o ambas operacliones,

Se trata de dar una explicacidn de cada uno de los
documentos correspondientes que se deben de llenar, para

realizar una operacidn de Comercio Exterior.

Ademhs se hace amencidn a los requerimientos legales

establecidos, que se deben de cumplir.

En general, la exportacid®n de algunos productos, no requiere
de peraisos de exportaciong por lo que, basta con formular el
pedimento de exportacidn on 1a aduana correspondiente,
acompafhada del Compromaiso de Venta de Divisas (CVD) que se

formula ante cualquier Socledad Nacional de Crddito, las divisas
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. generadas de acuerdo con las reglas del! control de cambios
vigente en México. Sin embargo, algunos productos si requieren
permiso de exportacidn, por lo que es necesario tramitario
previamente ante la SECOF!.

Por otra parte, las importaciones necesitan cumplir con los
tramites correspondientes para poder efectuar de una manera

eficiente la operacisn.

2.1 Registro Nacional de lmportadores y Exportadores. (RNIE),

Todo e! Comercio Exterior se regula a traves de la
Secretarla de Hacienda y Crédito Publico, por medio de la
DPireccidén Genera! de Aduanas, ademAs lleva el control del
Reqlltro Nacional de Importadores y Exportadores, que tiene por
tinalidad {dentificar tante al industri{al y comerciante del
pals, como a la persona flsica o moral que realice exportaciones
o fmportaciones en las dependencias que expldep permisos,
autorizaciones, as! como las que certifiquen compromisos de
ventas de divisas o uso o devolucidn de las misamas, de igual
manera, aqudllas que ctorgan estimulos fiscales, financieros y
promocionales; con €] fin de dar los miximos beneficios al

exportador.
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"El objetivo de este Registro, es el poder controiar el
Comercio Exterior de Mexico, que en otras palabras es conocer
quién y qud es lo que exporta o importa, de donde proceden los
productos importados, & qu& palses exporta México, qud o culles
son los productos o bienes que requieren de un permiso especial
para su exportaci®n o importacidn y en s! contar con cifras

estadisticas del Comercio Exterior de nuestro pais®. (')
El tramite que se tiene que realizar es; llenar la forma
HRFC-1 y presentarla con lags copias fotostAticas de los

giguientes documentos: -

1) Acta Constitutiva de la empresa o Acta de Nacimiento en

caso de tratarse de una persona flgica.
2) Registro Federal de Contribuyentes.
3) Cédula de empadronamfento.
4) Comprobante de domicilio.
Toda esta documentacidn debe presentarse ante la Oficina

Federal de Hacienda que les corresponda; y solo se debe llenar

1a forma HRFC-1 con los datos siguientes: -

(*) Banca Confia. Manual del Exportador Mexicano. P. 15.
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E! tipo de movimiento, Aviso de importador habttual y/o

Aviso exportador -hablitual segln sea el caso.

El ntinero de la Oficina Federal de Hacienda que le
corresponda a su localidad, asl como la localidad y
Entidad Federati{va correspondiente,

El nombre o razdn social del importador o exportador.

El ntmero del Registro Federal de Contribuyentes

correspond{ente.

La fecha de presentacién de la forma.

La clave 152 si es aviso de iaportador habitual:; la clave
153 s{ et aviso de exportador habitual o ambas claves:
152 y 153 81 es aviso de “"importador o exportador
habitual®™.

E! nombre del representante legal.

El Registro Federal de Contribuyentes que le corresponda

al representante legal.
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2.2 Requisitos y docusentacidn necesaria para exportar.

A) Permiso de exportacidn:

En general, la exportaci®n no requiere de permsisos de
exportacidn, por lo tanto, basta con formular el pedimento de
exportaciédn en la aduana correspondiente, acompafiada del
Compromiso de Venta de Divisas (CVD) que se formula ante
cualquier Banco y que significa el compromisc del expertador de
venderle a ese Banco las divisas generadas de acuerdo can las

reglas del control de camblos vigente en México.

Sin embargo, algunos productos =1 raquieren permiso de
exportacién, por lo que es necesario tramitarlio previamente ante

la SECOFI.

El parmiso de exportacidn se debe solicitar, cuando algin
producto estdé controlado por alguna dependencia del sactor
publico, noraalmente este control lo ejerce la Secretarla de

Comercio y Fomento Industrial.

Al gunos productos particulares requieren de la autorizacisn

previa de las autoridades como son:

- Secretaria de Pesca.
- Secretaria de Saiud,

- Secretaria de la Detensa Nacional.
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-  Petrdjeos Mexicanos (PEMEX).

=~ CONASUPO.

B) Factura Comercial.

Este documento debera ser 1lenado por el exportador, ya que
éste expresard e! valor comercial de las mercanclas Yy es
fundamental énra certificar ta operaclbﬁ.que se estd efectuando

Yy la mercancia que se estad vendiendo, con su valor especlifico.

Cuando la forma de pago sea un crédito, la factura se
expedirA en la misma moneda que estd, el valor o su precio
unitario debe de estar de acuerdo con ios términos del craddito,
se méncionnrl el término de venta, que por ejemplo se puedeh
mencionar los sigulientes: FOB "Llbre a bordo", CFR "Cosato y
Flete", .ClF "Costo, seéurn y tlete", Ex Works "En fAbrica", FAS
"LIBRE al costado del Buque", DES "Sobre el! Buque™, DEQ "Sobre

el muelle", DDU "Entregado con derechos sin pagar®.

No se deben incluir mercancias no estipuladas en el crédito,
ni tampoco efectuarse otros gastos tales comc comisiones, gastos

de almacenajle, etc.; a menos que el crédito lo autorice.

Debe redactarse en espafiol o en su defecto acompafiarse de la
traducecidn correspondiente, la cual podra firsarse por el

remitente, destinatario o agente aduanal.




La factura debard reunir los siguientes datos:

= Nomero de! Registro Federal de Contribuyentes.

- Ntpero del Registro Nacional de Importadores vy
Exportadores.

- Nonmbre del domicilio del nxportndor:

- Lugar y fecha de expedicidn.

- El nombre de! exportador.

- Nombre y domicili{o del destinatario.

- Las marcas, ntmeros, c¢lases y cantidades particulares de
buitos o el iotul de &llos. La falta de alguno de estos
datos puede ser suplida por el interesado o agente
aduanal, o bien aceptarse los gque consten en la
correspondiente tista de empaque.

-~ La descripeién comercial detallada de las mercanclas y la
especificacidn de &llas en cuanto a clase y cantidad de
unidades, nomeros de identificacién, cuando #stos
existen, as! como los valores unitarios y global en el
lugar de venta. En ningtin caso se aceptarh como
descripcidn comercial de las mercancias las que vengan en
clave.

= Las cantidades desglosadas por coqcopta de fletes y

prisas de seguro.

Todo lo anterior puede ser ampliado en el Reglamento de i1a

Ley Aduanera en vigor, particularmente en e! articulo No. 88.

.
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C) Compromiso de venta de divisas (C.V.D.,)

Este documento signitica el compromiso de! exportador de
venderle al gobierno las divisas generadas por las operaciones
realizadas de exportacibn de acuerdo con las reglas del! control

de cambios vigentes en México,.

El compromiso de venta de divisas deberd ser registrado por
@] interesado ante la instituci®én de crddito de su eleccidn y
cuando el valor de la exportacidn sea superior a $50,000.00 US
dlls. semanales o de #1,000.00 US dlis. por operacidn, si se
trata de artesanlas; e! interesado tiene un plazo de 30 dlas
naturales, para realizar la exportacidn utilizando dicho C.V.D.
y 80 dlas naturales contados a partir de efectuada la operacidn,
para vender las divisas al tipo de cambio econtrolado a la

institucidn de crédito ‘l.lldl.

En caso de que el exportador no utilice el C.V.D. dentro de
‘les 90 dlas mnaturales contados a partir de la fecha en que
haya s8ido registrado en la (instituci®n de crédito, deberd
devolver a &sta, e! original y las coplas del mismo para que

dicha institucidn proceda a cancelar el C.V.D.

Cuando no se logre I|a cobranza de alguna exportacidn, el
interesado deberd solicitar la cancelacidn del documento,

presentando los documentos o motivos que Justifiquen dicha
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cancelacidn, as! como !a solicitud respectiva ante la Secretarla

de Comercio y Fomento Industrial.

D Certificados de origen:

Para beneficiarse de las concesiones . que ha negoclado el
gobierno ante diferentes palises, @8 necesario tramitar este
documento, el cual certificard que el producto es de origen
-.x}clno. y permite tener mccesoc a preferencias arancelarias, si

e3 que &stas han sido negociadas.

Para tramitar este Certificado, el interesado deberh

presentar un cuestionario por producto y su anexo respectivo.

Tipos:
1.- Farma "A". E! que peraite beneficlarse de las ventajas
que otorga el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), este

certiflicado es del tipo "A",

2.- ALADI., El que permite beneficiarse de Ias concesiones
negociadas ante los palges de la Asociacién Latinoasericana de
Integracidn (ALADI), Ambos certificados se obtienen en la

SECOF!.
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- Certificade de Origen Forma S58A.
Este certificado se utiliza para la exportacian de productos
para los que Nueva Zelandia ha otorgado concesiones dentro del

sistena ganeralizado de preferencias.

- Certificado de Materiales lmportados.

Este certificado es solicitado por Japébn, y se expide para
reconocer las partes, plezas y/c materias primas importadas de
Japbn que se integran a un producto mexicano de exportacidn al
Japdbn y que Para efectos del Sistesa Generalizado de

Preferencias, son considerados de origen naclonal.

- dert(ticado de Origen de Articulos Mexicanos.
Este daocumento. certifica el origen mexicano de las
mercancias, cuando ello es requerido en casos especliales por

palses determinados.

E) Otros certificados.

- Certificado de libre venta.

Las autoridades sanitarias de todos los patses con los que
México comercia articulos alimenticios, bobi&al y medicamentos,
han establecido una serie de disposiciones legales para que
diches bienes puedan ser importados y puestos a la venta en su
mercado local. Este control tiens por finalidad prevenir y
rroteger la salud, bienestar de los habitantes del pals
correspondiente; por lo tanto, para qQue un producto mexizano

alimenticio o de uso medicinal, o toda bebida de consumo humano
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pueda ser sujeta a un contrato de cospraventa internacional
entre un fabricante o exportador mexicano y un importador
extranjero, debers ademds de ser registrado, previa comprobacidn
de que sus componentes, envases, procesos de fabricacidn, etc.;
no contravienen las nofmnl especificas que se hayan establecido
en o] registro que lleve la dependencia &. Salubridad del patls
de que se trate, presentar al mnomento de su despacho de
fmportacidn un certificado de 1libre venta, expedido por la
Secretaria de Salud de nuestro pals, actualizado y visado

consularmente.

- Certificado sanitario.

Los certificados sanitarios se utilizan para la exportacidn
de ganado y sus productos, a dependencia sncargada de su
trimite y expedicidn, es la Secretaria de Agricultura y Recursos
Hidradulicos por conducto de la Direccidn General de Sanidad

Animal.

"Los certificados establecen que los productos a exportar
estan libres de enfermedades o plagas que puedan contaminarlos o

hacerlos peligrosos para el consumo humano™. (%)

iden. P. 180.
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- Certificado de Peso.
Este documento lo expiden tanto los organismos autorizados
por la SECOFI, como tambidn Instituciones privadas; este

certificado va a dar fe del peso real del! producto.

- Certiticado de Contraste.

*En el caso de productos que contengan oro y plata labrados,
es necesario comprobar 1la pureza del metal utilizado en el
producto a exportar. Por tal wotivo el interesado debera
obtener este certificado en la SECOF!, para garantizar la

calidad del producto®. (3)

F) Tramites consulares y aduanales.

- Factura Consular.

La factura consular debe tramitarse cuando asi lo requiera
el pals {mportador, que en este caso 1o exigen principalmente
los patses Sudamericanos; esta factura se obtiene en el

consulado de los palses habilitados en México.

Esta factura tiens un costo diferente, dependiendo del patg
de destino, por 1o que se recomienda verificarlo ante los

consulados respectivos, antes de realizar la axportacion.

(*) ldem. P. 190.
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- Visa Consular.

Es recomendable que antes de realizar 1la exportacidn, el
interesado acuda al consulado del pals de destino habilitado en
Mé&xico, para investigar s{ se debe o no efectuar este trimite,
&n caso de ser positivo, les determinen que documentos se deben
visar, as! como el costo del visado, para svitar contratiempos

en el despacho de la mercancia en ei pals de destino.

G) Lista de Empaque.

Dentro de los trAmites aduanales se encuentra la lista de
empaque; se recomienda a todo exportador, manejar este documento
coma medida de control para facilitar el despacho aduanal; en
virtud de que a traves de este documento se complementa !a
informacién de la mercancia con los demds documentos <que se
manejan en el despacho iduannl., Depende del producto de que se
trate, para realizar ia lista de empaque, ya que no es necesario

realizarla para todos los productos.

H) Guia de embarque abdrea, taldn de embarque terrestre y
conocimiento de embarque (Bill of lading).
Son contratos de transporte de mercancia, que certifican que

@] producto ha sido embarcadc hacia su puerto de destino.
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La descripcidn del producto, indicada que en estos contratos
de embarque aunque sea una descripcidn gendrica, debe concordar
con la misma detallada en Ja factura comercial y demids

documentos presentados.

Este documentc no deberd amparar otra mercancla diferente

del producto que ha sido facturado.

1) Pediaento de Exportacidn.

Este documento es exigido por las autoridades aduanales para
legitimizar la sallda de la mercancia y realizar el tramite del
despacho ante esta autoridad, quien procederA a efectuar el
reconocimiento de las mismas en e! recinto fiscal o en el
domicilio, bodegas o dependencias del interesado, previa

presentacidn de este documento.

Este pedimento debera presentarse cuando el valor de Ia
exportacidn sea superfor a un millén de pesos, en caso contrario

se® presentarh una boleta aduanat.

J) Formas de pago utilizadas en las Exportaciones.

En las operaciones de exportacitn es recomendable, se
eiabore un contrato de compra-venta en el cual se estipulen los
convenios que hayan acordado aabas partes, como puede ser:
condi{ciones, roquisitos, responsablilidades, caracteristicas; as!

como. |a forma de pago, la cual pusde ser de !a sigulente manera:
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- Pago por adelantado.

- Pagos con la orden de cospra.

- . Ventas en cuenta corriente.

- Giros a la vista,

- Letras de cambioc o giros a plazo.

- Créditos comerciales documentarios o Cartas de

Crédito.

K) Seguro de transporte de mercanclas.
El seguro es una garantia, en caso de que las mercanclas en
trAnsito sufran un percance, y& qQue la aseguradora indemniza at

contratante de la pdliza.

El seguro puede ser contratado por @l exportador o por el
comprador exterior, segfin hayan convenido en los términos de la

venta.
2.3 Documentacién necesaria para importar.

A) Permisc de lmportacidn.

Cuando un articulo requiere de permisoc previo, lignif!ca o
que sus adquisiciones en el exterior son sensibles porque
afectan a la industria nacional o que se trata de productos que
' atontan contra la seguridad o ia salud publica. Por ello, debe
realizarse un trésite especial que consiste precisamente en

solicitar dicho permisoc. La SECOF!] determinard si lo concede o
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noj para realizar este tramite oy indispensable llenar la forma
correspondients de solicitud de {mportacidn. Una vez que se ha
obtenido el permiso, suele suceder algtn cambio en una operacidn
como Puede ser: de aduana, de calidad, de valor o volumenj por
lo tanto el (iInteresado deberd solicitar a Ia SECOF1 la

moditicacidn de la solicitud.

Algunos productos requieren una autorizacidn previa de otras

dependencias, que son:

- Secretaria de Salud.

- CONASUPO.

- Petrdleos Mexicanos.

- Secretaria de Agricultura y Recursos Hidraulicos.

- Defensa Nacional.

B) Pedimento de Importacioan,

° Este documento as exi{gideo por las autorfdades aduanales para
legitimizar la entrada de la mercancia y realizar el tramite del
despacho ante esta autoridad, quien procedera a .!-Ftuar [ 2]
reconocimiento de las aissas, previa presentacidn de este

documento.

Este documento contiene informaciodn obtenida de los

siguientes docusentas:

- Factura Comercial.
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- Conocimiento de Embarque.
- Certificado de origen.

~ ULista de Empaque.

C) Factura Conmercial.
Este documento tiene las mismas caracteristicas y se redacta
igual que la factura comercial que se usa en la oxpoftlclbn; ya

mencionada a! principio de este capitulo.

La factura debe de estar redactada en espafiol y en su
defecto realizar una carta juramento a la aduana
correspondiente, en donde se asienta que todos los datos son

verdaderos.

D) Compromiso de uso o Devolucidn de Divisas.

El CUDD o compromiso de uso o devolucidn de divisas relativo
a importaciones es el documento que suscribe el interesado en
adquirir divisas al tipo de cambio controlado o en efectuar
deduceciones a sus compromisos de Venta de Divisas, ante una
institucidn de crédito, comprometiéndose a aplicar las divisas
adquiridas y deducirlas, al pago de Ia importacidn y gastos

asociados correspondientes.

La solicitud del CUDD consta de dos pAginas, en las que se
demanda informacidn relativa a: datos del importador, datos de
la importacidn, formalizacidn del compromiso y datos de la

operacidn: ventas y/o deducciones de divisas, garantla;
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comprobacidn de wuso de divisas (importaciones y gastos

asociados) y cumpliimiento del CUDD.

En caso de no utilizar las divisas para J1a finalidad

prevista, el interesado esth obligado:

1. A devolver el importe no utilizado, en moneda nacional
equivalente a |a cantidad previamente entregada, o

2. A vender divisas por el importe no aplicade al tipo de
cambio controlado de equilibrio correspondiente al del
dia habil bancario inmediato anterjor a aquél que venza
el plazo ordinario o autorizado para el cumplimiento del
compromiso, cuando la solicitud se haya hecha con base a

deducgiones del C.V.D.

La venta de divisas se puede hacer para cualesquiera de los
siguientes pagos: mercanclas {nternadas en el pals; anticipos
correspondientes a futuras i{mportaciones; deduccidn de divisas
generadas por la exportacidn de mercancias; para el pago de

i{mportaciones y mercanclas en transito con destino al pals.
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CAPITULD 111

APOYOS Y ESTIMULDS QUE OTORGA EL GOBIERNO A LOS IMPGRTADORES Y
EXPORTADORES MEXICANOS.

En la actualidad Mexico ha tomado la decisidn de integrarse
comercialaente al mundo, y para conseguirio le ha pedido a toda
su planta productiva y comercial, hacer esfuerzos para producir

con calidad total y con precios competitivos internacionalmente.

Para conseguir lo anterior el gobierno ha elaborado ciertos

apoyos y estimulos que fomenten las exportaciones.

También ha creado programas que le faciliten al exportador,
la {mportacién de materias primas y/c maquinaria, para que de
esta manera desarrolle su produccidn de articulos teraminados

.para su exportacidn.

A continuacidn se hace mencidn de algunos de los apoyos,
estimuleos y programas mbs importantes que dardn facilidad tanto
a la importacidn de insumos, como a la exportacidn de productos

terminados.
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3.1 El programa de fomento {integral a las exportaciones

(PROFIEX).

*El PROFIEX f{mplica promover una diversificacidn creciente
de productos y mercados, estimular ajustes en las Ililneasg de
exportacidn, conformé a los requerimientos de la demanda
externag or;lnlznr 1a oferta exportable; alentar mayor
praduccidn de " los articulos que substituyan importaciones y
generaen exportacliones; asegurar la regularidad de abastecimiento
en la cadena productiva de bisnes exportables; estimular y
promiar la efficiencia; conjuntar los esfuerzos de asesoria,
apoyo y financiamiento del gobisrnc federal a las ventas

forAneas y conservar y ampliar los mercados externos”.(!)

El éROFlEx agrupa ias acciones para el tomento de las ventas

a los mercados internacionaies en los sigulentes rlbros:

- Fomento a la produccidn.

- Apoyos institucionales.

- Promocidn.

- Apoyos financleros.

- Formas no convencionalcs de comercio exterlor.

~ Simplificacidn y desconcentracidn administrativa.

~ Negocliaciones comerciales.

(¢) Banca Confia. Manual del! exportador msexicano. P. 20.
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- Infraestructura.
3.2 B} Banco de Comercio Extertor.

Es una institucién de desarrolle, qus tiene por objato
financiar e! comaercic exterior de! pats, as! como participar en

la promocién de dicha actividad.

Entre los apoyos que otorga, podemos menclonar los mAg

{mportantes, que son:

~ Otorgar apoyos financieros.

- Otorgar garantias de crédito y Ias usuales en e!
comercio exterior.

- Proporcionar informacidn y asistencia financiera a los
productores, comerciantes, distribuidores y
exportadores, en la colocacidn de articulos y
prestacidn de servicios en e! mercado internacional.

~ . Promover, eancauzar y coordinar la {inversiadn de
capitales a las empresas dedicadas a la exportacién.

- Fungir como drgano de consuita de las autoridades
competentes, en materia de comercio exterfor y su
financiamiento.

~ Participar en Ja promocidn de |a oferta exportable.
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3.2.1 Participacidn en ferias y exposiciones.

El Comercio Internacional de nuestros dias, encuentra en las
ferias y exposiciones comerciales, los instrumsntos adecuados
parse que los consumidores ¢finales o los {importadores que
comercializan 1os productos en el mercado internacional, los
aprecien en todas sus formas y caracteristicas, de otro lado,
estos mecanismos tambidn son el lugar en donde se juntan

coapradores y vendedores para negociar.

En efecto, las feriss y exposiciones son escaparates
especializados en los que gran cantidad de empresas de todos los
palses que exportan, exhiben, demuestran y hacen pruebas con sus
productos, y son sercados  tambi&én donde el exportador y el
importador se encuentran para negociar y oticializar

transacclones de compra-venta.

Por tal motivo, el empresario mexicano deberA utilizarlas
como lugar o bien como el lugar primordial para exponer y vender
sus productos, iniciar y consolidar relaciones comerciales y,
sobre todo, conocer, analizar y evaluar tas condiciones del
mercado de influencia de 1a feria o .xpo-(clbn, de manera mis

rApida, fdcil y precisa.
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Estas ventajas solansente las pndra conseguir el exportador

s{ ha hech una ad da eleccién de! o de los productos con
posibilidades de exportar y de la o de las ferias o exposiciones

especializadas a que debe concurrir.

Desde @l punto de vista de la naturaleza de estos mecanismos

de promocidn, se pueden dividir en dos clases o grupos:

1) Las generales u "horizontales".

2) Las especializadas o "verticales”™.

Las primeras, como su nombre 1o 1indica, permiten la
exhlﬁlclen de articulos de todos los sectores: industrial,
agricola, ganadaro.‘ etc. Estos productos pueden agruparse por
pals, ei decir, en un‘pnb-llen nacional o en una seccidn del
espacio ferial, se exhiben todos aquellos productos originarios

de un solo patls productor.

La feria especializada estd dedicada a productos de una sola
industria o grupos de {ndustrias en particular, concentrandose
en poco tiempo de su duracidn una actividad negoci{adora intensa,
pues 1 acceso a la misma sclamente se permite a empresas
congumidoras, distribuidoras o representantes de productos, que
suelen importarse al mercado dal pals sede, y a aqueilos otros

de su Area de influencia.
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) Esta clase de wmecanismos es el que se {incrementa on su
ntaerc dia a dia, ¥y la importancia en @l comercio internacional
es tan grande, que un porcentaje de aproximadamente al 80% de
las transacciones anuales de productos para algunas ramas
industriales como la de productos alimenticios, articulos para
deportes, confecciones, autoubvilll..sus partes y refacciones,
calzado, maquinaria para empacar, snvasar y embalar, e
llevan a cabo en dichas ferias o exposiciones verticales,
Mundiaimente son conocidss las fertas de ANUGA, en la Reptblica
Federai de Alsmania, PREST A PORTER en Parls Francia,

Alimentadora Espafa, etc.

Las ventajas que ambos tipos de ferias y exposfciones
proporcionan al empresario exportadaor en mayor o menor grado,

son las siguientes:

1) Prueba del mercado.
2) Andlisis y evaluacisn de la competencia.
3) Realizacidn de ventas.

4) Seleccidn y contratacién de canales de distribucidn.

3.2.2 Apoycs para hacer - cathlogos.

Los apoyos que el empresario mexicano pusde tener en este
aspecto, los encontrarA en el Banco Nacional de Comercio
Exterior, quien apoya estas necesidades en todas sus fases o

l!lp?!, a saber:®
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1. En la realizacitn del formato artistico original.

11. En la edicién e impresi®n del mismo.

Para la primera de las etapas, BANCOMEXT cuenta con un
servicio de disefic que podrd encargarse de realizar el trabajo,
con apoyo en aqueilas muestras de catdiogos y folletos que
hubjiese recopilado el BANCOMEXT en las ferias y exposiciones que
organiza -y que ha organizado en su carlcter de organismo oficiatl

de promocidn de las exportaciones.

En la segunda etapa, BANCOMEXT apoyarA al empresario
tonlqda en cuenta !a naturaleza del producto, locs mercados en
donde se utilizara .! catalogo o folleto, las ventas estimadas
que poern obtenerse y la existencia o no de un programa de

exportacidn debidamente instrumentado.

Et solicitante de estos apoyos y estimulos tendrd que
presentar una carta de compromiso en donde establezca claramente
que dichos elementos de promocidn no se utilizarin en el mercado

nacional.

3.2.3 Viajes de promocidn. .

Los viajes de promocidn constituyen el mecanismo esencial
para la empresa que desea exportar o que ya estd exportando,
necesita incrementar su participaciédn y mantener la imagen de su

empresa y su producto, en una forma conveniente.
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Atento a esto, BANCOMEXT otorga apoyo y estimulo, tanto en
el periodo de preparacidn como durante el transcursc del viaje y
en el perlodo posterior a la realizacidn del mismo. Ademhks, los
gastos implicados se consideran asociados iIndirectos para

recibir ddolares al tipo controlado.

Lo anterior, quiere decir que la empresa que se inicfa en el
comercioc exterior, deberd planear adecuadamente sus viajes
promocionales, ya que se supone que de todos los productos que
fabrica, y de todos los mercados que inicialmente haya
considerado los mads adecuados para sus tareas de oxportacidn, ha
seleccionado aquellos de unos y otros, que presentan las
caracteristicas optimas y que por tanto, le otorgan un alto
porcentaje de seguridad y de justificacion a la inversidn que va

a haceor.

3.3 Apoycs Financieros.

El objetivo fundamenta! de estos apoyos financieros a la
exportacién, es e! de incrementar y diversificar el volumen y el
valor de las ventas de bilenes y serviclos wexicanos al
extranjero, mediante e@! otorgamiento de recursos de operaciones
de pre-exportacién, de existencias, de exportacidn, para una
serie de actividades de base o apoyo y por bltimo, con garantias

en contra de los riesgos normales que enfrentan las ventas al
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mercado internacional en materia comercial, politica, de

participacidn, cumplimiento, etc.

Los apoyos financieros también incluyen programas especiales
para la sustitucidbn de importaciones, el financiamiento a
proveedores nacionales, de organismos del sector publico, para
empresas maqui ladoras y aquellas otras localizadas en las zonas

fronterizas de! pals.

Como complemento a estos aspectos netamente directos de la
produceidn y comercializacién de articulos mexicanocs msﬁiante la
exportacidn, e] empresario dispone tambidén de una estructura
adicional de apoyos financieros que le permitan Iincrementar su
capacidad de produccitn y por lo tanto de exportacidn; estos

apoyos son:

- Proyectos y egstudios de pre-inversi{dn,
~ . Aportacisn de capital de riesgo temporal ¥
minoritario.

- Equipamiento industrial.
Los crdditos que existen disponibles para los exportadores a
través de las Sociedades Nacionales de Crédito, son los

siguientes:

1) Financi{amiento para estudios.
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Crédito a largo plazo para la instalacidn de nuevas
sopresas, ampliacidn de las ya existentes o aportacidn

temporal de capital de rlesgo.

Apoyos financieroe para capital de trabajo, para producir
articulos exportables hasta por el 100% del costo de
fabricacidn o hasta el 95% de la parte mexicana, por un

periodo similar al del procesoc de fabricacidn,

Crédito en ddlares americanos para la jsportacidn de
insumos para fabricar productos destinados a la
exportacidn, para empresas exportadoras que requieran

cumplir con un plan anual de exportacidn.

Apoyos financieros a la industria maquiladora y a zonas

fronterizas.
Crédito para ventas a plazos,
Apoyo financiero para almacenamiento.

Banco Nacional de Comercio Exterior se ha transformado

reclentemente en e! eje central de los apoyos crcdlilclos,

especialsente disefiados para fomentar e incrementar las

exportaciones de blienes y servicios mexicanos.
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Los programas de crédito que BANCOMEXT otorga son oS que a

continuaciébn se enumerans estos apoyos se pueden obtener

directamente en Bancomext o en las socliaedades naciconales de

créditos

Pre-exportacidn de productos primarios y manufacturados.
Importacidén de materias primas, partes y refacciones.
Sustitucidén de importaciones.

Equipamiento industrial de empresas que participan en el
comercic exterior.

Industria maquiladora y zonas fronterizas.

Apoyo a empresas de comercio exterior.

Apoyo a exportadores {ndirectos (Carta de Crédito

Doméstica).

Por lo que toca a los apoyos financieros para actividades

base,

A)

B)

<)

BANCOMEXT las ha agrupado en los siguientes rubros:

Programas de financiamiento a la pre-exportacidn de

manufacturas y servicios.

Programas de financiamiente a la exportacidn de

manufacturas y servicios.

Garantias a la exportacidn de bienes y servicios contra

riesgos politicos y los usuales en el comercio exterior.
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D) Programa de financiamiento & la produccidn y existencias.

E) Programa de financiam{ento a la compra-venta de bienez de

capital y servicios y de bienes de consumo.
3.4 Apoyos Fiscales.

Con motivo de 1a modificacién de la estructura impositiva
federal de impuestos indirectos a 1a produccion y
comercializacidn de blenes y servicios en nuestro mercado
nacional, y para cumplir con los compromigos internacionales que
obligan a nuestro goblerno a ajustar sus esquemas de estinmulos
fiscales en nmateria de exportaclidn e importacidn a las
definiciones, practicas y usos aceptados y aplicados en el
mercado {nternacional que por consiguiente no pueden ser
considerados como subsidios, los apoyos de tipo fiscal de que

dispone el empresario mex{cano, son los sfgufentes:

1) Devolucidn del Impuesto General de importacidn en su tasa
gendrica <(ad-valorem), que se hubiese pagado en
detinitiva por aquellos {nsumos extranjeros que se
hubiesen utitllizado en la fabricacién de productos

mexicancos exportadps (draw-back).
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Ampliacidn de tasa "0 a las exportaciones conforme a la
Ley ¥y Reglamento de! !mpuesto al Valor Agregado. Para la
devolucidn de este Impuesto deberd utilizarse la foraa

POE-DI-05 y presentarla ante la SECOFI.

Autorizacién de no pago del !mpuesto a! Valor Agregado

por la {mportacidn de bienes de capital.

No pago de Jos impuestos de importacion temporal
correspondientes y del (VA cuando se Internen en el pals
y se utilicen en la fabricacidén de bienes exportables de

maquinaria, equipo, materias primas, partes, plezas,

-componentes, dados, moldes, patrices, empaques y

enbalajes.

Estimulo fiscal por descentralizacidn industrial en lo
que toca a inversiones sn activo fijo y por generacidn de

nusvos empleos.

Certificado para la aplicaclidn do saldos a favor en el
iVA por exportaciones. Por su mecanismo, esta resolucién
tiene comoc finalidad que los exportadores puedan
recuperar inmediatamente el IVA de sus operaciones de
comercio exterior, sin esperar el mecanismo previsto en
fa Ley del Impuesto al Valor Agregado, reduciendo asi los
costos financieros que le permitan ofrecer un mejor

precio. lgualmente, esta disposicidn pretende ayudar a
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quienes sistemhticamente solicitan devolucidn de este
gravamen, ya que les permite obtener un certificado de
devolucibn de Iimpuestos (CEPROF!) cuantificado en forma

aensual, 1o cual evita muchos trimites.

3.5 Prograsas de {importacidn temporal para producir articulos

de exportacidn (PITEX).

E! dobls objetivo de estos programas es fortalecer, por un
lado, e! régimen de {isportacidn temporal para exportacidn,
evitando se trasaitan a la industria {neficiencias productivas y
par el otro lado, ofrecer al exportador suficiente seguridad
para que pueda realizar conﬁroll-os_ de exportacidbn a ilargo

plazo.

Los programas tendran una vigencia de S5 afios, pudiendo
realizarse modificaciones de adiccidn o de exclusidn de

productos tanto de importacidn temporal como de exportaciodn.

Los requisitos fundamentales para Ia obtencidn de estos

programas y de los beneficios que aportan eon los sigufentes:

1) Presentar una solicitud de acuerdo con la gula que al

efectc ha proporcionado la SECOFI.
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2) Garantizar el intereg fiscali de los productos

actualizados para Iimportarse temporalmente, en caso de
que no sea !a empresa beneficiaria dispensada de este

requisito.

3) Retornar al extranjero los productos internados

temporalmente al pats dentro de los plazos o de sus
prorrogas que especificamente para cada clase de dllos

sefiala el acuerdo respectivo.

4) Cubrir los ({mpuestos de Iimportacidn por los {nsumos

extranjeros incorporados en un articulo producido en las
‘Iinstalacicones de la empresa beneficiaria o en las de la

empresa distinta a #sta.

$) Se autorizarsn los programas a quien exporte anualmente

500,000 dblares o en su defectoc quien exporte ol 10% de

sus ventas totales.

6) Aquelia o aquellas empresas que exporten mAg del 30% de

sus ventas totales, pueden importar -Equlnnria. asl como
accesorios o equipos de 1investigacidn o de control de

cal idad.



n
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Los programas, podrAn autorizar la venta en el mercado

nacional! de productos elaborados con mercancias de

importaci®n a su amparo hasta por un 30% de el valor de

las exportaciones .

Las

asrcancias que puedan importarse al amparo de los

progranas de {aportacidn temporal son:

1n

1w

)

Materias primas e insumos que se destinen totalaente a

integrar o producir mercanclas de exportacidn,

Envases y empaques que se destinen totalmsente a

contener mercancias de exportacidn,

Combustibles, lubri{cantes, materiales, refacclones y

otros bienes que intervengan directasente en los
procesos de transformacidn o produccidn de las

mercanclas de exportacidn.

Maquinaria, equipo, {nstrumentos, h;rrll.ntll y moldes

destinados al proceso productivo de las mercanctas de

exportacidn.

Aparatos, equipos y accesorios de investigacian,
seguridad industrial, control de calidad y
capacitacion de personal, relacionados con Ia

actividad de exportacidn.
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v Partes y componentaes.
VIi) Contenedores y cajas de trailer.

VI1l) Equipo de {informtica y prevencidn y control de

contaminacidn,

3.6 Otros apoyos importantes.

1. Estadisticas.

El principal elemento de andlisis de un mnmercado en el
extranjero, lo constituyen la Iinformacidn estadistica relativa
al volumen y valor de las importaclones de todos los productos y
s.rvlc!;i que anuaimente realiza cada pats en particular, asl
como tambidn de sus exportaciones, de su produccidn local para
consumo {nterno, del crecimiento, localizacidn y concentracidn

‘de su poblacidn; en una palabra, de todos los aspectos
econdmicos, sociales y culturales de un pals que tienen
fmportancia para determinar las posibilidades de compra de los

productos que fabrica y desea exportar el empresario mexicano.

Del anAtisis de estas estadisticas, podremos derivar
conclusiones tendientes al crecimiente, estabilidad o decremento
,d' sus importaciones, de su produccidn local, de las eventuales
exportaciones que realice, de quienes son sus principales

provesdores, del comportamiento que en un periodo de cinco afos
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o mAs, han tenido, e! crecimienta de empresas que uti{lizan o
consumen, productos que fabrica e! exportador mexicano, ete.
Por tanto el Banco de Maxico, Nacional Financiera, S.A., el
Baneo Nacional de. Comercio Exterior, el Instituto Mexicano del
Petrdleo, las Oficinas de la Organizacidn de las Naciones Unidas
ean México, de 1a CEPAL, las oficinas Comerciales de las
embajadas extranjeras en nuestro pals, el servicio de consulta a
bancos de informacidn, Instituto Nacional de Ciencia y
Tecnologlia; son entre otros organismos pUblicos y privados, las
fuentes en donde podrAn encontrarse las estadlisticas referentes

a los elementos esenciales de acceso al mercado {nternacicnal.
fl. Requisitos en el pats comprador.
De l1a misma forma que la {mportacidn de productos a nuestro

pals #stA controlada, o regulada por diversos mecanismos de tipo

arancelario o no arancelario, los mercados extranjeros controlan

‘tambieén sus importaciones, de tal susrte que ol smpresario

nacional requiesre conocer | exactamente culles gon dichos
controles, qud requisitos hay que cuamplir para poder superarlos,
© cumplimentarios; an qué medida incidiran en nuestras
posibiiidades de competencia o cémo podran utilizarse
adecuadamente cuando se tengan ventajas comparativas con los

demds proveedores al mercado exterior.
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Mecanismos de tipo arancelario - Impuestos o derechos que se
pagan por la internaciédn de
productos al territorio del
patls que interesa al

exportador.

- Contingentes o cuotas de
{mportacitn que influyen en
la cantidad o volumen de
mercancias que se pueden

importar.

Mecanismos de tipo no Frnnccl.rio ~ Licencias o parmisos
previos.
- Certiticades de orfigen,
calidad sanitaricsa, etc.
- Restricciones cambiarias,

Farmalidades consulares

como las facturas y visas.

La SECOF!I, por conducto de! servicio de Ventanilla Unica,

proporciona esta informacidn al empresario nacional.
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111. Servicios tntermedios para exportar o importar.

a)

b)

Bodegan Fiscales: los servicios que prestan son los de
alaacenalje, guards y custodia de los productes de
fmportacidn y exportacidn. En @]l caso de las bodegas

fiscalaes, e! gobierno federal ha otorgado un plazo de
gracia, sin costo, para que el exportador realice el
envio de sus mercanclas al extranjero. Dicho plazo es de
68 meses, que s@ ha extendlido en las mismas condiciones, a
los almacenes fiscalizados. Dentro de estos recintosm, el
eapresario podrA realizar actos de conservacidn, examen y
tomas de muestras, siempre que no se altere o modifique

su naturaleza o las bases gravables para fines aduaneros.

Zonas Libres: en estas zonas libraes, las i{mportaciones de
mercancias extranjeras reciben tratamientos arancelarios
especlales con relacidn a los que se aplican en el
territorio naciona! restante, que van desde la exencidn
total de impuestos, derechos y demAs requisitos, hasta el
pago totat y el cumplimiento 1integro de los requisitos
arancelarios. Las ventas de productos nacionales,
elaborados por unidades fabriles iocalizadas fuera de
dichas zonas Ilibres, se ascanejan a las exportaciones
comunes y oorrientes, definitivas, para efectos de
obtener algunos estisulos promocionales, fiscales y

financierocs.
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c) Puertos:; el transporte maritimo internacional constituye

d

-

el medio mAs econbmico para la exportacidén e importacidn
de productos; por tanto, el empresaric mexicano debera
conaocar de &stos, no sdlo su ubicacidn, s5ino que tambidn
las facilidades que en materia de calado, mnuelles,
almacenes, grtas, silos, equipo mecanizado, parques o
patios para "recipientes™, etc.; ofrece cada uno de
&llos, y tambidn la cercania o lsjanlia con !os puntos de
consumo, las diversas formas de comunicacidn terrestre,
adrea o fluvial que Jes Iliguen con dichos centros de

consumo; en una palabra, la infraestructura que para

flujo de las mercancias que en torno de cada puerto de

‘altura se ha desarroliado.

Expédidores Internacionales: El expedidor es un hombre de
negoclos, independiente y que no tiene ninguna

vingculacion financiera con las expediciones de mercancla

que se e confien. Dada su capacidad profesicnal, se
encuentra en condiclones de desarrollar todas las
actividadea relaclionadas con el despacho de mercanclas al
extranjero, es decir, conforme a las necesidades del
programa de embarques de la empresa que Jo contrate,
realizard las exportaciones eligiendo Ia mejor ruta,
medio de transporte y tiempo de travesia, al! menor costs
posible, tramitando y obteniendo todos los documentos
establecides en e! contrate de compra-venta, como de

.
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cbligacitn para el exportador, desplazando la mercancta,

incluso de bodega a bodega.

Controles de calldad y cantidad de !a wmercancta: los
goblernos de los mercados extranjeros, controlan la
importacidn y comercializacidn de productos que van a ser
onpleados directamente para consumo o uso humano o para
la fabricaci®n de articulos con dicha finalidad, tambidn
para agqudllos que se consideren peligrosos o de tacil
descomposicidn, todo ello a través de normas de calidad,
ya sea de cardcter internacionail, aunque preferentemente

de cobertura y alcance local.

Los controcles, por lo que toca a la cantidad, se pueden
sefhalar en las normas antes mencionadas, aunque tambidn
se establecen npediante cupos, cuotas o contingentes
anuales, por valor o volumen o una combinacidn de estos

tres factores.

E! BANCOMEXT, otorga asesoria e informacidn en lo tocante

a normas de calidad y de uso y contenido.

Seguros: los riesgos de transporte de mercanclas son
cubfertos mediante las pdlizas que expidan las compafilas

aseguradoras establecidas en territoric nacional. Los
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riesgos de crédito son cubiertos por la compafila msexicana

de seguros de craddito (COMESEC).

Generalmente existen dos tipos de pdlizas de seguros; la
pdliza individual, cuya prima suele ser mAs cara, Yy la
pdliza abierta, que cubre todas las exportacionss y cuya

prima es la mAs econdmica.

Servicios Bancariosa: los bancos o socliedades nacionales
de cré&dito y aquellos otros de fomento, prestan servicios
egpecialifzados en materia de financiamiento al comercio
exterior, de equipamientc {industrial, de estudios de
iactlbllldad, de aportacitn de capitai de riesgo al
empresario nncfonll. en condiciones promocionales y

competitivas internacionalimente.

Servicio de Mercadotecnia: en nuesgtro pals y en los de!
mercado exterior, existe una serie de empresas
espacializadas en e] diseflo e {mplantacidn de programas y
estrategias de comercializacian. La adecuada seleccidsn
junto con una apropiada negociacién del costo del
servicio, dard por resultado una mds rdpida y efectiva

penetracidn en los mercados internacionales.
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3.7 COMPEX.

La Comisi{dn Mixta Asesora de Politica Exterior (COMPEX) se
cred el 9 de diciembre de 1583, con la finalidad de concertar
acciones entre ambos sectores (ptblice y privado) para proyectos
aspecificos de exportacidn de proponer medidas para la

agilizacion de los trAmites y mecanismos de comercio exterior.

Para @l empresaric nacional, la utilidad de este organismo
radica en que puede obtener mediante la aprobacid®n de su
programa integral de exportacién, todos los estimulcs fiscales,
financieros, promocionales que requiera en forma {integral y

especificamente el tamafo y ntimero de l0s que sean menester.

Mediante este compromisc de exportacidn, el empresaric se
compromete a realizar su mejor esfuerzo para alcanzar volbmenes,
valores y mercados de exportacidn convenidos y por otra parte,
las instituciones gubernamentales respectivas a darles apoyoas

que requiera para tal fin.

3.8 Direchos de importacidn de wmercancias para exportacidn

CDIMEX) .

"Con el proplgito de premiar y estimular a las empresas
exportadoras liberandolas de la necesidad de solicitar permisos
de [mportacldn para ser utilizados en la operacidn de 12 misma

espreosa exportadora o la de sus proveedores habituales, el
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Gobierno Federal dictd el 6 de Jjunio de 1985, un decreto
presidencial que establecid estos derechos a 1a importacidn de

meércanclas para exportacién o DIMEX".?

No tendr&n derecho a recibir certificados DIMEX o a que se
les transfieran los mismos por un plazo de un afo, quienes

efectbtien cualquiera de los sigulentes hechos:
i) Destinen a fines distintozs a los de la operacidn de
sus empresas o lag de sus proveedores 0 en su eago,

comercialicen las mercanclias as! importadas.

'ii) " No cumplan con el porcentaje minime de integracitn

nacional requerido.

1§1) Transfieran certificados a empresas que no sSean sug

proveedores habituales.

iv) lmporten mercancias a precio "dumping".

ldem. P. 67.
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A continuacidn se hace un resumen de los incentivos a Ia exportacidn

RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION

INCENTIVO RESUNEN DEPENDENC 1A QUE
LO OTORGA
Apoyos 1) Cradito para la formulacidn de Fondos gubernamen-
Financieros pre-inversidn y de mercado} tales de fomento.
2) Craditos a largo plazo para Fonei, Fonep, -
nuevas instalaciones o amplia- Fogain, Fodein, -
ciones, o aportacisdn temporal Fomin, Banco Na---
de capital de riesgo. cional de Comerclo
3) Créditos a la produccibng Exterior, Socieda-’
a, de articulos exportables des Nacionales de
1. pre-exportacidn (capital Crddito.

de trabajo)
11. importacidn de insumos ex-
tranjeros para fabricar
. articulos exportables.
b. de productos que substituyen
{aportaciones.
1. de bienes de capital

-~ para producirlos
- para compra-venta

I[1. de bienes de consumo
c. de productos para abastecisiente
de:
1. organismos del sector
ptblico
11. zonas fronterizas
111. maquiiadoras
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RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION

INCENTIVO RESUMEN DEPENDENCIA QUE
LO OTORGA

4

Créditos para venta al exterior
a. Para almacenamiento
1. Financiamiento para la
construccldn o compra de
bodegas o almacenes para
productos exportables.
11. Financiami{ento de inven-
tarios para exportacidn
localizados en bodegas o
almacenes en el {nterior
o en el exterior.
b) Ventas a plazos
1. Con responsabilidad del
exportador
1. Sin responsabilidad de!
exportador
{11, Credito al comprador

5) Operaciones de garantia (Ries-
gos politicos) BANCOMEXT
6) Seguros de crédito COMESEC
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RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION

INCENTIVO

RESUNEN

DEPENDENCIA QUE
L0 OTORGA

7) Actividades coopliementarias a la

exportacion

a.

Para adquirir equipo de -
transporte automotor utili-
zado en la sxportacitn

Para capacitar personal -
técnico y operarjos encar--
gados de la produccidn de -
bienes de exportacidn

Para pagar honorarios de --
técnicos mexicanos o extran
Jeros utilizados en !a pro-
duccidn de bienes de expor-
taclén

Campahtas publicitarias en el
extranjero que promuevan ex-—
portaci{ones

instalacidn de tiendas en el
extranjero que comercialicen
productos mexicanos

Costo y envioc de muestras en
el extranjero

Inversiones de empresas mexi
canag en e! capital social -
de las empresas del extranje
ro que permitan generar ex--
portaciones, o que abastez--
can las materias primas que
se utilizan en la produccion
de exportaclones.

BANCG NACIONAL
DE CGMERCIOD
EXTERIOR




RESUMEN DE [NCENTIVOS A LA EXPORTACION

INCENTIVO

RESUHMEN

DEPENDENCIA QUE
LD QOTORGA .

Derechos de
importacidn
de mercan--
clas para -
exportaciaén
"DIMEX"™.

"DRAW BACK"

COMPEX

A través de este mecanismo, e8! ex
portador puede utilizar las divi-
sas que genere hasta en un 30%, -
para ijaoportar materias primas, -~
partes y componentes y maquinaria
y equipo que requiera para su ope
racién o la de sus proveedores, -
sin el pago de impuestos de impor
tacidn ni permisos de ningtn tipo
Los requisitos son: lo. que Sean

propics para la empresa o sus pro
veedores, pues no se pueden trans
tferir, 20. que el producto que se
exporte tenga un minimo de inte--
gracidn nacional! de 35%; 3o. se -
exceptta un minimo de exportacio-
nes que no tienen derecho al --
DIMEX, que son fundamentalmente -
productos de petrdleo; 4o. existe
una lista de productos (537 frac-
ciones de la Tari{ja de Importa---
cidn) que no se pueden importar -
bajo este programa; So. en casoc -
de que no se exporten preductos -
terminados, se cubrird un impues-
to del 10%X sobre el valor de lo -
importado. Independientemente de

que los impuestos de importacién

sean menores, ¢ uno mAayor si la -~
Tarifa marca mAs del 10%.

Este mecani{smo permite recuperar

los {mpuestos de importaciédn paga
dos, de materias primas, partes -
y componentes que se utilizan pa-
ra fabricar productos de exporta-
cidn.

A traves de esta Comisidn Asesora
de pollitica de Comercio Exterior

se hace la concentracidn entre el
empresario y el Gobierno, para --
programas y proyectos de exporta-
¢ién en los que se seflalan los -
compromiscs del! exportador a me--
di{ano plazo y los apoyos que com-
prometa el Gobierno. COMPEX funge
también como la Procuraduria del

Exportador para la atencidn de to
dos los problemas que tenga &ste.

Sucursal de la So
ciedad Nacional -
de Créditoc que re
gitrd el C.V.D, -
respectivo,

SECOF!

Direccidn General
de Servicios al -
Comercio Exterior
SECOF!.
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RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION

INCENTIVO RESUMEN DEPENDENCIA QUE
LO OTORGA
Apoyos cam Fundamentaimente es la determina- SECOF1!.
biariocs, - cidn de un tipo de cambio que le
Tipos de - permita la exportacidn ser compe-
cambio. titivo. Este mecanismo permite la

autorizacidn de aquellos gastos -
asociados a la exportacidn o im--
portacién, como fletes en.el exte
rior, viajes de promocidn, etc.,-
en cantidades superiores a las --
t{jadas por la SECOF!, para obte-
rer tipo de cambio controlado o -
para descontar estos gastos de --

C.v.D.
Usc de divi Este mecanismo permite utitizar - Banco Comercial
sas genera- el 100X de las divisas generadas que registréd -
das. por la exportaci{én en importacio- C.V.D.

nes de la empresa y pago de adeu-
dos con proveedores, debidamente
registrados.

Ventaa a - Particularmente estos dos progra- Banco Comercial
las maqui- mas consideran las ventas que se que registrd -
ladoras y hagan a maqulladoras o a las 2o-- C.V.D.

a las Zo-- nas fronterizas como exportacio-- |

nas Fronte nes, bAsicamente para el cumpli--

rizas. miento de compromisos de divisas

acordadas con el Goblerno.
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RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION

INCENTIVO RESUMEN DEPENDENCIA QUE
LO OTORGA
Apoyas Pro- Los apoyos promocionales que otor Banco Nacional
mociocnales ga el Banco Nacional de Comercio de Comercio Ex
del Banco - Exterior en estos renglones, con- terior, a tra-
Nacional de sisten fundamentalmente en ageso- vés de:

Comercic Ex
8.~
N.C., en -
fos siguien
tes progra-
mas:

#Ferias y -
Esposgicio-
nes.

#Misiones -
Comercia--
les.

#Visitas de
comprado--
res extran
jeros,

#Viajes sec
toriales.

sSeminarios

de Promo--
cidn comer
clal.

#Estudios -~
de produc-
tos y mer-~
cados.

#Capacita--
cidén en -~
Comercio -
Exterfor.

ria técnica para cada programa --
que se saefala en la columna de la
tzquierda, asl como apoyos finan-
cleros a través de FOMEX y del -
propico Banco, ayuda para la orga-
nizacidn de eventos feriales y -
viajes promocionales y para parti
cipar en cada uno de estos progra
mas.

Adicionalmente, el Banco Nacional
de Comercio Exterior tiene un sis
tema de informacidn, asescerla y -
apoyo en relacidn a los siguien--
tes servicios:

Asesorla tecnoldgica;

Asesorta sobre regimenes comercia
les de otros palses;

Asesorla jurldica, y

Asesorla a las empresas de comer-
cio exterior.

Centro de Docu
mentacidn;

Ejecutivos de
Cuentaj

Oficinas Regio
nales de Promo
cidbng;

Congejerias -~
Comercimles en
e) exterior;

Centro de Estu
dios en Comer-
cio Internaclo
nal (CECi), vy

Direcci{dn de -
Asistencia al
Exportador.
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RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION

INCENT!VO

RESUMEN

DEFENDENCIA QUE
LO _QTORGA

Otras ayu
das Fisca
les.
#Exencitn
del IVA
#Costeo
Directo

Empresas -
de Comer--
cio Exte--
riar
(ECE'S) y-
empresas -
Altamente
Exportado-
ras
(ALTEX).

Apoyos a ex
portadores
directos e
indirectos

Estos programas fueron puestos en
vigor en t985. El primero represen
ta un ahorro financiero al no pa--
gar 'IVA, pueg de otra manera su re
cuperacidn ltlevarla un plazo, que
significarla un costo.
El sistema de costeo directo permi
te deducir diversas partidas al ex
portador para efectos del Impuesto
Sobre la Renta, que anteriormente
no se aceptaban.

En esencia, los beneficios que tie
nen ambas empresas (ECE’'S y ALTEX)
3on los nmismos. En ambos casos de-
be existir un registro ante SECOFI
aunque las ALTEX son directamente
las empresas i{ndustrlales que ex--
portan, mientras que las ECE'S de-~
ben constituirse como una Socliedad
Andtnima para el objeto expreso de
realizar las operaciones que le se
fala el Decreto del 14 de noviem--
bre de 1986.

Los beneficios de que gozan ambas
empresas, son bAsicamente mayores
facllidades para:a) trAmites ante
dependencias del Sector Publico;b)
reglistro de sus programas PITEX, y
constituclidn de ia garantla fiscal
c) obtenclidn de créditos para capt

tai de trabajo y ftinanciamiento de
ventas;d) para el acredi{tamiento -
del 1VA, entre otros. Las empresas

ALTEX pueden tener la asignacidn -
de Ejecutivos de Cuenta en BANCO--
MEXT y SECOFI y en materia aduane-
ra pueden nombrar apoderados en -
substitucién de agentes aduanales.
Las empresas ECE'S pueden tener -
participacién en las cuotas de im-
portaclidn de algunos productos.

A traves de la Carta de Crédito Do
méstica (CCD), que es un documento
emitido por un banco a favor de un
exportador indirecto mediante el -
cual el banco emisor se compromete
a liquidar al expertador indirecto
el importe de su venta al exporta-
dor final una vez que se haya rea-

lizado_la gntrega del producto.

Secretaria de Ha-
cienda y Creédito
Ptiblico.

Secretarla de Co-
mercio y Fomento
Industrial, Banco
Nacional de Comer
cio Exterior, -
S.N.C. y Aduanas.

Banco Nacional -
de Comercio Exte
rior y Socieda--
des Nacionales -
de Crédito selec
clionadas.
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CAPITULO 1v

ORGANIZACION DEL DEPARTAMENTO DE COMERCIO EXTERIOR

4.1 Generalidades.

Las organizaciones pequefias Ppusden no requerir ninguna
especializacidn aparte de distinguir el trabajo de una persona
del de cotra. Sin embargo, conforme las organizaclones crecen e
1mpl§can actividades mds diversas, se hace necesario dividir los

principales trabajos en responsabilidades departamentales.

Dividir el trabajo de la organizacldn en responsabilidades
departamentales bAgicas, contribuye potencialmente a wuna
administracidn efectiva de- diversas maneras: pueden clarificar
la responsabilidad y autoridad al especiti&ar qué grupo efectta
qué trabajo y quidn roeporta a quidn; debe facilitar la
comunicacidn y el control! al agrupar a las personas con
responsabilidades de trabajo relacionadas; debe aumentar la
probabilidad de que las decisiones se tomen en donde se
encuentran la {nformacitn vy la habilidad; debe acomodar

diferencias en importancia y en posicién entre diversas

acti{vidades al! colocarlas en diferentes nivelies de jJerarquia.
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Lo anterior sin olvidar que lograrlas en la prActica depende

de encontrar el disefio apropiado de organiaaciodn.

Las organizaciones jdvenes y que se encuentran en procesoc de
desarrcilo estAn especialmente propensas a actualizarse con
frecuencia, y esto aun en las mayores compahlas industriales, de
acuerdo a una estimaciétn, sufren cambios importantes cada dos

afos.

Consecuentemente, es posible que sea mejor describir la
funcibn administrativa de organizacidn como de actualizacidn.
Cuandc menos, se debe tener en mente que organizar es algo que
no se hace una sola vez en la vida de una nmprésa. Mas bien,
diseflar estructuras de organizacién es una actividad continua, o
cuando menos periddica, mediante la cual los administradores

pretenden adaptar la organizacidn a su situacidn cambiante.

La organizacidn de las empresas de Comercio Exterior, estan
estructuradas en funcidn a los imparativos. particulares del
producto, a) sistema de distribucibn, a la localizacidn regional
e internacional de los mercadecs, etc. Es por lo anterior, que
las empresas ti{enen la opcidn de welegir una de las cuatro

estructuras siguientes, segln !a necesidad de cada empresa
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1.~ Organizacidn basada en las funciones.

2.- Organizacidn basada en los mercados.

3.~ Organizacidn basada en los productos.

4.~ Organizacidn matricial o combinada.

1.- ORGANIZACION BASADA EN LAS FUNCIONES.

Las diferentes funciones relacionadas con la
comercializacidbn de productos en el extranjern, exigen ciertas
aptftudes, experiencias y conocimientos por parte de las

personas que intervienen en dichas operaciones comerciales.

2.- ORGANI!ZACION BASADA EN LOS MERCADOS.

La investigacién del mercado se efectta con el tin de
determinar los mercados potenciales, ademAs se lleva a cabo la
relacidn con los intermediarios o directamente con el cliente
final, Debido a que exigen praductos especiales y tiene otros

sistemas de comerciallzacioén.

En este tipo de empresas los directores responsables de los
mercados, gozan de un gran poder de decisidn y ocupan en las
jerarquias 1a misma posicidn o m menudo niveles superiores, que

los jefes de departamento de una organizacidn funcional.
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3.~ ORGANIZACION BASADA EN LOS PRODUCTOS.
Esta forma de organizacidn, es establecida en el caso de
empresas productoras de varios articulos, todos Ostos

diferenciados y nuasrosos.

El responsable de la comercializacién, es el jete del
producto o de un grupo de productos, en la totalidad de los

mercados.

Y sus funciones, se prefieren en el caso de empresas
productoras de bienes de consumo popular, pero también es
utilizado por los fabricantes de productos con tecnologla

avanzada, tales como las computadoras y las aeronaves.

4,- ORGANIZACION MATRICIAL O COMBINADA.

Existen cases, en los cuales, ni la organizacidn en funcidn
de los mercados, ni la organizacibn basada en los productos,
‘proporcionan el resultado bptimo a la empresa; por lo cual la
forma mAs conveniente para que una firma venda a una serie de
mercados extranjeros productos esencialmente diferentes, es la
combinacidn de ambos tipos de organizacidn, ya que el primero se
encargard de los mercados y de la venta, mientras que el segundo
se encargarh de la planeacidn del producto, del proceso de
produccidn, de las modificaciones al producto y de los servicios

de post-venta.
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Este sistema funciona bien, siempre y cuando las dos Areas
colaboren estrechamente y sean responsables del plan bAsico de

comercializacidn.

No se puede dejar de mencionar que una arganizacidn
matricial es mAs complicada de establecerse, pues requiere de
personal mAs numeroso y mejor calificado, lo que provoca gastos
md8 elevados que mclo pueden solventar voltmenes considerables

de venta y de los beneficios proporcionales.

En base al tipo de organfizacidn que tenga la empresa que
realiga operaciones de Comercio Exterior, ya sea en base a las
tfunciones, en los mercados, en los productog o bien sea una
organizacidn matricial; la alta gerencia tiene que fijar los
objetivos a cumplir por parte de 1la organizacidn, al realizar
estas operaciones de comercializaci®n internacional y en los que

podemos mencionar:

- Obtencién de utilidades.

- Ampliar las fronteras de sus mercados en el exterior.

- Lograr la méxima competitividad y productividad en los

mercados internacionales.

- Propiciar el desarrollo de la organizacion,
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- Satistacer las necesidades requeridas por los mercados

internacionales.

- Lograr que las operaciones de Comercio Exterior

efectuadas, tengan clerta continuidad.

- Programar optimamente los tiempos de embarque de las

mercancias,
- Llevar un control! de pedidos oportuno.

- Creacisdn de {innovaciones de nuevos controles, que

permitan el abatimiento de costos.

Para que estos objetivos se cuamplan, la empresa debera
integrar un comité de trabajo for@ado por los jefes o gerentes
de Area, como: ventas, finanzas, logistica, mercadotecnia,
adainistracidn, etc.i: encabezados por el director o gerente
general a efecto de que asuma las tareas especlficas de las
diversas stapas del programa de trabajo de exportacidn., Este
grupo o comité de trabajo se reunira, coordinado por el gerente
de ventas, una vez noilnimo por mes, con el fin de aportar sus
puntos de vista y comentarios, acerca de la forma como se estd
llevando a cabo, las operaciones de Comercio Exterior de la

empresa y tambi@n para seleccionar los productos o los mercados
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que $@ sujetara&n a una investigacidn preliminar de factibilidad

exportadora.

AdemAs se debe de tomar en cuenta, que este comitd de
trabajo debe organizar, dirigir y controlar las operaciones
planeadas y los objetivos fijados por la alta gerencia; aparte
tienen que delimitar las actividades a realizar por cada miembro
del comit®, para de esta manera determinar las responsabilidades

y funciones de cada uno.

Al realizar la investigacidn preliminar, se debe tomar en
cuenta, que de la amplitud y claridad de esta aisma, dependerén
las actividades posteriores que reallice la empresa; por lo que
se recomienda sea realizada por personas con experiencia en el

aArea y en dichas inv.stigacianos.

Posteriormente a la recopilacidn de !a informacidn, se debe
‘analizar y evaluar #&sta, para determinar culles productos son
los mAs adecuados y cudles mercados son los mds propicios para
empezar a realizar operaciones de Comercio Exterior; ademaAs ge
deben determinar Jos productos y los mercados con posibilidades
intermedias y cuAles son los de caridcter residual o de pocas

posibilidades de exportacién.

Con los resultados antericres, la empresa realizara la
estructuracién de su oferta exportable y de su demanda

‘importable, en la cual todos los Iintegrantes del ~omita de
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trabajo tendrln a su cargo la parte especifica de la misma, es
decir, control de la produceidn determinard las cantidades,
variedades, calidades y tiempos de tabricacidn de los productos,
as! come del abastecimientos de nmaterias primas; finanzas
establecerh las w@mecdnicas de operacidn, los costos, las
operaciones crediticias (cobranzas ¥ financiamientos) vy
coordinars todo lo relacionado al control de cambios; Ventas
establecerd los precios y condiciones de venta; Mercadotecnia
deterainard a los clientes potenciales y ademds detectard las
necesidades existentes en el mercado, esta Area tambidn se
encargard de la promocidtn en el extranjero de 1la oferta
exportable, ya sea mediante e! uso de catAlogos o anuncios, o
bien realizando vialjes ﬁa promocidn, en los cuales, los
representantes darAn a conocer personaimente los productos o
serviclos que ofrece la empresa. De estas viajes, se pueden
obtener pedidos en firme; y una vez establecidos los compromisos
de compra-venta, la empresa tendrd que realizar las tareas que
le perm{tan cumplir con los compromisos pactados; por lo tanto,
el comité de trabajo programard la produccidn y el proceso de
embarque, con los tlempos y pasos para cada uno de &ilos, en
donde se asighen las tareas de documentaciodn, facturacidn,
transporte, seguro, comunicacidbn, wverificacién de créditos
documentarios, etc.; Ppara que de esta manera se |leven de una
forma clara y eficlente las operaciones de Comercio Exterior que

efectta la eapresa.
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La empresa al mismo tiempo tendrd que irse formando una
fuerza de ventas en cada mercado internacional en donde
participe, ya sea por medio de la contratacidn con
distribuldores o comisionistas que se encarguen de visitar a los
ciientes, para que de esta manera levanten pedidos y supervisen

ia llegada de la mercancia.

4.2 Estructura organizacional del departasento de Comercio

Exterior de una eapresa.

En la actualidad las operaciones de Comercio Exterior van
tomando un ritmo mAs amplio en cuanto a su realizacidn continua,
por cbnsiguisntu esta situacidn obliga a las empresas, a contar

con un departamento o gerencia de Comercio Exterior.

Este departamento o gerencia se debe de encontrar en
comunicacidn estrecha con los gerentes de cada una de las Areas
‘que intervienen directamente en las operaciones comerciales que
realiza la empresa habitualmente, para con esto vigilar el
desarrollo adecuade de los tiempos y proceéos de produccién de
cada embarque, as! como los trAmites a efectuar, los documentos
a realizar, el despacho del pedido, el manejo con las aduanas y

por tltimo la supervisidn de los embarques,

E! departamentc o gerencia de Comercio Exterior, puede tener
o adoptar la estructura que se desee; ademads de los

procedimientos o funciones a realizar por cada pueste, de
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acuerdo & las necesidades que presente cada enpresa, en el
cuadro 4.1 se presenta el ejenplo de un caso tipico de un

departamento de Comercio Internacional.

CUADRO 4.1

1 JEFATURA / GERENCIA DE EXPORTACION

2 ENCAGADO DE PROMOCION Y VENTAS DE EXPORTACION
3 SUPERVISOR EXPORTACIONES

a4 SUPERVISOR TRAFICO Y EMBARQUES

[ SUPERVISOR CREDITO Y COBRANZAS

[} COMPRAS
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1) Jetatura o Gerencia de Comercio Exterior.
El propbsito general de la jotltﬁra o gerencia de comercio
exterior, s dirigir y qontrolar el cumplimiento eficiente del

proceso de exportacién de la compafia, mediante:

- El aseguramiento de las ventas exportacidn planeadas y el
control de! cumplimiento de los programas mensuales de
ventas en cantidad, calidad y servicio, que satisfagan en

sy totalidad las necesidades de los mercados.

- La optimizacion de |os costos operativos, a traves de
modificacicnes al proceso y reduccidn de los costos de
cumplimiento (glstol.lnh'rantes a la exportacién) y de no
cumplimtento (gastos por reclamos, devoluciones de

-materfales, accidentes, etc).

- La maximizacidn de los mArgenes de utilidad por medio de
la vigilancia y alcance de los precios, calidades y
servicio técnico requeridos por parte de 1Jos productos

negoclados en 10s mercados internacionaies.

- La distribucidn oportuna y eficiente de los productos
tequeridos por los clientes a traveés de la planeaciodn,

direccidn y control de las operaciones a su cargo.
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La planeacidn de tas ventas futuras a travds del

conocimifento de los mercados y de las necesidades a
corto, mediano y largo plazo de los clisntes, para

asegurar la disponibilidad de productos.

Garantizar un clima adecuado de trabajo, por medio de la
aplicacidn de politicas y procedimientos, y de la
practica efectiva de las relaciones laborales a fin de
propiciar el degarrcilo normal de las actividades a su

cCargo.

Elaboracidn del presupuesto anual de axportacidn ¥y

‘programas mensuales de ventas.

Direccisdn y control administrativo de las operacliones de

exportacion.

Vigilancia y fijacidn de lcs precios de exportacidn,

Cotizacidn de pedidos.

Atencidn a clientes.

Control de las cuentas de gastos de transportistas,

agentes aduanales, Jineas navieras y seguros.
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- Generacitn de reportes de avance de ventas y resultados

de las operaciones de exportacidn.
- Generacidn de reportes de gastos.

- Contro! de la aplicacidn de los recursos scondmicos
asignados para el desarrollo de las opsraciones a su

cargo.

- Coordinacidn de las 4&reas involucradas en el proceso de
exportacibn a cargo de otras gerencias o direcciones de
la Compafta, con objeto de controlar y eficientar las

operaciones del mismo.
2) Seccidn de promocidn y ventas exportacidn:

Esta seccidn se encargard de garantizar las operaciones de
'exportac!bn a través del servicio a clientes, programacidn y
control de embarques, as!i como la obtencidn del costo de los
prestadores de servicios; tambidn va a suministrar informacidn a
los clientes acerca de su e;bnrgua y envio de la documentacidn
anexa, & través de entablar comunicacidn via télex, fax o
telefdnica en donde se proporcionard cualquier wexplicacidn al
respecto, a fin de que tenga una imagen favorable de la empresa

en cuantc a su servicio.
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Realizar® un reporte mensual de todas las operaciones
realizadas a fin de asegurar que la actividad exportadora se
lleve a cabo aﬁtll-nonto. observando y evaluando su alcance y
proyeccidn de la nmisma a fin de contar con una fuente de
informacidn en la toma de decisfones; a su vez va a transaitir
informacidn acerca de los productos que elabora la compalila, asl
como enviar muestras o folletos de los mismos y comunicar acerca

de! pre y post embarque de los productos.

Real{zark }a recepcidn de pedidos de cualquier cliente, as!
como dar seguimiento a la tramitacidn de @&stos, a través de
elaborar la orden de embarque en conjunto con la jefatura de
tratico y sabarques.

Coordinard )Jos pedidos realizados por los clgentes a través
de ‘actualizar diariamente los controles que existen por cada
pedido.

- Prestars atoncidn a clientes.

= Recepcidn y control de pedidos de exportacidn.

- Revisibdn de instrucciones, precios y condiciones.
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Contirmacidn de recepcidn de pedidos y proporcionar
informacidn requerida: Especificaciones, fecha prograsada
de embarques, etc.
Control y coordinacién para elaboracidn de Ordenes de
embarque, autorizacidn crddito, reivindicaciones, altas
clientes, cancelaciones.

Coordinacidn para elaboracidn del programa de embarques.

Instrucciones especlficas a! departamento de trafico vy

embarques, para suministro de material.
Coordinacidn para posicionamiento de contenedores.

Proporcionar i{nformacidn al cliente de wembarques

efectuados.

Actualizacidn de control de pedidos.

Negociaciodn de fletes maritimos y actuaiizacidn
permanente de informacidn de fletes a destinos manejados

con mayor frecuencia.

Actualizacidn pnrnin.nt. de itinerarios de lilneas

navieras.
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- Supervisidn de embarques en planta y puertos de esbarquae.

« Elaboracidn del reporte semanal de pedidos
surtimiento/clientes.

- Elaboracidn del reporte mensual de ventas.
~ Contirmacidn de prograna de embarques para cada cliente.

~ Mantenimiento y actualizaci&n de banco de datos del

departamento de exportaciones.
3) Seccidn de Documentacidn y Trimites.

Esta ‘'seccidn va a asegurar la elaboracidn do la facturacidn
comercial, a través de recabar todos los datos necesarios para
su llenado; asimismo, coordinard los pedidos realizados por los
‘clientes y dark seguiniento a la tramitacidn de #stos, a fin de
lograr que los clientes estén satisfechos en cuanto a su

requisicidn de cospra.

Adembs debe de garantizar la {informacidn a los agentes
aduanales acerca de Ilos eabarques en trAnsito, a través de
reunir la inforsacidn de la planta sobre embarques realizados,
as! como de dar aviso a Odstos de ilas condiciones y

caractertisticas del .-burqun' a fin de que se realice el



pedimento oportunamente y se cumplan con los requisitos legales

estableclidos. Entre sus funclenil encontramos:?
~ Seguisiento y recopilacidn de cartas de crédito.

- Revisidn de cartas de crddito, instrucciones de embarque,

documentacién requerida, marcas, stc.

~ [Recepcidn de documentos de eabarque procedentes de
planta, verificacidn y correccidn en casoc de existir
discrepancias.

- Elaboracidn de facturacidn de clientes.

- Elaboracitn, trAmite autorizacidn interna, registro y

control de compromisos de venta de divisas. (C.V.D.).

- Elaboraci®n, actualizacidn y tramite de certificados de

origen.
= Elaboracién y tramite de pdlizas especificas de seguros.

= Envio de instrucciones de embarque a! agente aduanal para

exportaciones.
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Envio de (instrucciones a Ia ilnea naviera, para la

elaboracidn de! B/L (Bil! of Lading).

Envio de instrucciones para controt y descargo de

aateriales {mportados.

Integractién y envio de documentos de eebarque para

despacho aduanal de exportaciones,

Envioe de C.V.D. requerido para exportaciones a Estados

Unidos y resto del mundo.

Recepci®n y revisidn de documentos enviados por agente

adunal una vez que se ha realizado la exportacién.

Recepcidbn y revisidn de documéntal B’/L de las llneas

navieras.

Integracidn de documentos para:

H Cliente/desaduanar mercancla recibida en puerto de
destino.
inH Cobranza

1y Financiamiento.

iv) Expediente de) pedido/cliente.
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Supervisar envio de documentos al cliente senalando
fecha, ntmero de gula, naturaleza de documentos enviados

y medio por s! que se enviaron.

Recepcidn y revisidn de cuentas de . gastos de agentes

aduvanales de exportacidn a USA y resto del mundo.
Recepcidn y revisidn de cuentas de gastos de fletes y
1ineas navieras, as! como de flotes terrestres  por

posicionamientc de contenedores.

Cantro! y seguimiento de pago de las cuentas de gastos

safaladas en e! punto anterior.
Elaboraci®n y control de notas de cré&dito de exportacidn.
Supervisidn de tiberacidn de C.V.D.'S,

Supervisién de cobranza/ccoordinacidn en la negociacidn de

la carta de crédito,

Elaboracidon de cuestionarios SGP, ALAD! y Clmara de

transforaacibn/tramitacidn,

Mantenimiento de archivo pedido-factura.
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- Elaboracidn reporte aensuval de aseguramiento de embarques

de exportacidn en terminos F.0.B. puerto mexicano.

4) Seccidn de trafico y embarques.

Esta seccidn tiene el propdsito de asegurar y coordinar con
superintendencia de distribucidn y produccién el abastecimiento
de productos al wmercado nacfional y extranjero, a través de la
alaboracidn de Ordenes de embarqus y envio de documentacidn
correspondiente para cumplir oportunamente con los pedidos de

los clientes.

AdemAg esta seccidn tiene la finalidad de elaborar programas
de drdonol de embarque, manteniendo comunicacidn con el
departamento de distribucidn, especificando prioridades de
lullh{ltéb y enrnct.r!;tlcas del producto a_  fin de efectuar

oportunamente el envio del pedido.

Garantizar @] gseguimiento de salida de materiales y control
de unidades de distribucién, verificando que se realiza la carga
y descarga Ppara lograr una adecuada coordinaciétn en el

suministro de materiales.

Controlar documentacitn relacionada con actividades de
embarque, realizar reporte de ventas, inventario del mercade de

.lp.clllldld’l y enviar las drdenes de embarque a dthrlsucibn y
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sistenas para as! utilizar inforaacidn en el momento que se

requiera.

Asegurar el abastecimiento de contensdores para el exterior,
a travhbs de un estricto seguimiento con el departamento de
trafico, la linea naviera y el agente aduanal.

Dar seguimiento a materiales de importacidn para el mercado
que asi lo requiera, manteniendo comunicacidn con el gerente de
ventas para conocer las necesidades del mercado y cumplir con el
suministro oportuno de los mismos.

Mantener una comunicaci®n constante con los clientes para
conncer sus inventarios a fin de proporcionar un serviclo
adecuado de abastecimiento oportuno de sus productos.

~ Elaborar drdenss de embarque.

~ Dar seguimiento a salida de materiales.

- Controlar su documentacian.

-~ Realizar cancelaciones o adelantos de productos.

~ Modificar embarques y asegurar el abastecimiento de

contenedores al exterior.
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Aclarar rechazes de pedidos, reinvindicaciones de los
sissos y pagos que envian los clientes.

Realizar cambics en e! programa de embarques y dar
prioridad de abastecimiento a clientes.

“

Distribucion de embarques, cambio ° de mercanclas,

adelantos y cancelaclones.

Conocer la (informacidn acerca de 1ia existencia de

materiales y productos fuera de especificacién,

Dar seguimiento a tolvas para productos de llportlclbnt
Coordinacidn de la carga y descarga de productos.
Programar y efectuar drdenes de embarque.

Aclarar situacicnes de pedidos.

Autorizar cnvlo-‘de materiales fuera de especificacidn.
inforaar esbarques e inventario en existencia.

inforaar de log estados de embarque de exportaciodn.
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- Coordinar prioridades entre el mercado nacional y de

enportacion,
- Agilizar llegadas y retorno de unidades.

- Coordinar e! oportuno suministro de contenedores en

puerto o en planta para el mercado de exportacién.

- Coordinar la carga y descarga de contenedores a traves de
informacién oportuna de unidades que llegan a puerto para
exportacidn.

-~ Realizar orden de compra de material de importacidn y dar

seguimiento al suministro del mismo.

- Autorizar movimientos extraordinarfos de descarga en

planta de los clientes.

S) Seccidn de compras (Importacidn).

La funcidn del departamentoc de compras, es adquirir los
materiales, susinistros y maquinaris que se necesita, el costo
BAs bajo compatible con la calidad especificada y conseguir que
se entreguen a wmedida que se necesita. En una coapra
intervienen cuatro factores, a saber; precio, calf{dad, cantidad

y servicio. E] descuido de uno de estos factores puede acarrear
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a la enpresa consecusncias msuy graves. El encargado de este

puesto, debe de contar con las sigulentes caracterlsticas:

- Especialista en materiales, mwmercados, técnica de comprar

Yy redaccidn de contratos.

~ Debe da tener rigldez para percibir y aprovechar las
ofertas favorables para la empresa, e igual rapidez para
rechazar cualquier proposicidn que pudiera ser

perjudicial,

- Debe de estar informado sobre las cperaciones mercantiles

en general.

- Cémpr.r natcrillés. maquinaria y suministros, de acuerdo
con las solicitudes debidamente autorizadas, consiguiendo
de algtn proveedor digno de- confianza, los precios na;
bajos y las condiciones de pago mas favorables que puedan
obtenerse para !a cantidad y calidad de los materiales

ordenados.

- No perder de vista los pedidos hechos con e! fin de
asegurar la entrega de los wmismos en las fechas

prometidas.
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- Comprobar las facturas, hacer cuaiquier arreglioc que sea
necesario con sl provesdor si faltan algunos articulos o
son de calfidad defectucsa, y notificar el hecho al
departamento de contabilidad.

- Racoger informaciln y |levar registros de las fuoniss de
abastecimiento, de las cotizacliones y de otros datos

necesarios.

-~ Manlpular la funcidn de! trafico, si no se delegan esas

actividades en algtn otro departamento.

= Ayudar a redactar ias especificaciones.

- Coordinar ! trabajo del departamento de compras, con el

de otros departamentos.

- Redactar el presupuesto de compras y confrontar
continuamente los resultados obtenidos con ias cifras de

aqudl.

6) Seccidn de crédito y cobranzas.
Esta seccidn establecerd los controles necesariocs para la

concesidn y recuperacidn del crédito.
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A su vez (iniciara ‘la investigacién de una apertura de
créddito, cuando &sta sea solicitada por el cliente, teniendo
como medios de informacidn a agencias especializadas como e!
COMESEC, referencias comerciales y bancarias de los clientes,
etc. Conformadas las referencias, I1a seccidn de crédito y
cobranzas propondrs e! loporte y el plazo del crédito a conceder
al cliente. Una vez determinado el limite de crédito del

cliente, se hard |a anotacidn en ios registros correspondientes.

La seccidn de crédito y cobranzas tendrd el control de las
cuentas por cobrar y serk responsable de 1la realizacidn del
cobro al vencimiento de los plazos de crédito autorizados para
cada negociacibn,

. Tambi&n sera respdn-abln de fijar intereses moratorios
contabilizar las cuentas pendientes de pago y declarar cuentas
incobrables. Entre sus funciones encontramos las siguientes:

~ Determinacidn de las condiciones de pago.
- Vigilancia y conservacidn del! expediente de crédito.

~ Aprobacidn de pedidos.

- Rechazo de pedidos por saldos vencidos o limite de

crédito excedido.




Notiticacitn de aprobacidn o rechazo de pedidos.

Determinacidn de documentos o rebajas especiales

(elaboracidn de notas de créditec).

Control de cuentas por cobrar.

Determinacidn de !a edad de cuentas pendientes de pago

(dias cartera).

Determinacidn de reservas para cuentas incobrables.

Determinacidn y cobro de intereses.

Redocumentacidn de cuentas o saldos pendientes de pago.

Ranliziclbn de {inventarios fisicos de facturas vy

documentos por cobrar.

Reaiizacidn de cuentas por cobrar.

Ajustes a cuentas por cobrar (notas de cargo).

Autorizacidn de los pagos de contado, que se realicen con

cheque certificado.
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- .Actualizacidn permanente de las referencias e informacisdn

econdmica y financiera de los clientes.

4.3 Demandas y retos que afrontarén las empresas de Comercic

Exteriar en la década de los noventa en México.

Es bien sabido que el pals se encuentra en estos momentos en
un perlodo de profundas transformacicnes en todos los drdenes;
en lo econdmico, nos enfrentamos ante @l reto de la apertura
comercial; en lo poiltico, estamos presenciando una paulatina
democratizacidn del sistema; en lo cultural, nuevos valores
reenplazan & los viejos, haclendo que surjan formas de pensar y
actuar que hasta hace algunas décadas hubieran sido

inconcebiblaes.

Estos y otros cambios se engloban a un términoc que se ha

puesto de moda recientemente: modernizacion.

México, se dice, se encuentra actualmente entre la tradicidn
y la modernidad, 7Qué implicaciones tienen estas nuevas
realidades si pensamos en nuestra planta productiva, comercial y
de serviclos?... La apertura comercial dunandy a las
organizaciones mexicanas una alta competitividad, 1o que
significa que deberAn buscar un incremento sustancial en sus

niveles de calidad, productividad y efectividad.
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La democratizacidn del sistema politico seguramente
repercutirld en todos los niveles de la sociedad, por lo que las
organizacioﬁ-s empresariales tendrAn que abrir canales que
permitan la participacidn de su personal en la toma de

decisiones.

La i{rrupcitn de nueves valores estA dando origen a una
generacidn de wmexicanos, princi{palmente entre los jbvenes que
aspiren a vivir en un pals mejor y a trabajar en organizaciones
tambidén me jores. Buscan lo que se ha dado en llamar calidad de
vida, ¥ que en pocas palabras se refiere al derecho que se tiene
de encontrar !a autorrealizacidn en todas las esforas de la
existencia: personal, famiiiar, socifal, profesional, laboral y

econbdmica.

Como podemos ver fAciimente, ias organizaciones mexicanas .

enfrentan ahora mids que nunca el reto de! cambio.

Lograr la competitividad, fomentar la participacidn y
desarrollar medios para propiciar la calidad de vida en el
trabajo significa romper con muchos moldes culturales y
administrativos que ya resultan obsoletos y hasta peligrosos. Y
significa también construir una nueva cultura organizacional

encaminada hacia la consecucidn de los objetivos citados.
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Es obvio que los directores o duefos de empresas juegan un
papel de primordial {mportancia en este proceso Jde cambio: 8lios
son los que imprimen a sus organizaciones su  sello
caracteristico, su propia cultura cooperativa. Por esta razdn,
el perfil de dstos deberk cambiar en @! muy corto plazo, Vli se
pretende que nuestras organizaciones no sdlc sobrevivan, sino
también se desarrollien, dentro de! nuevo contorno en el que

estdn viviendo.

A continuacidn describireaos las principales demandas
nacionales y las oportunidades de convertirlas en retos para el

sector empresarial en la década de los 90.

- PRIMERA DEMANDA NACIONAL:

Partfcipaci®n en una economla internacional glabal.

En las dos ttltimas décadas, ha habido caabios muy
{mportantes en la estructura de las relaclones comerciales y
tinancieras de la economia internacional, Estamos entrando
en una era que el consultor Japonts Kenichi DOhame ha

denominado La Triada.

La Trlada es una nueva organizacion de la economia
internacicnal en tres zonas de poder industrial y financiero
que semejan, como su nombre lo dice, un gran triAngulo; por
un lado, estd el vértice de la zona denominada América del

Norte integrada por Estados Unidos y CanadA (una zona a la
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que QquizA mAs temprano que tarde, también nosotros
pertenezcamos); otro vértice del tridngulo es la zona
integrada por Japdn y los palses del sureste Asidtico que se
han denoainado nic's que éb}rosponda a las (iniclales en
inglas de. los palses recierntemente industrializados; Taiwan,
Hong-Kong, Singapur, Corea del Sur y Malasia. Por tltimo,
@l tercer vartice corresponde al tan controvertido pero no
aenos fascinante fendaeno de la integracidn de los palses de
Europa Occidental aﬁ un sblo mercado de trescientos veinte
millones de posibles consumidores. Refiriéndonos a lo que
se ha dado en |lamar Eurcpa 1982 fecha, &sta @ltima, de la

organfzacidn de ese mercado,

Existen algunos autores y analistas que agregan, a la Trlada
de Ohmae, dos zonas mAs de influencia wecondmica; una por
supuesto que es China, e! mercadoc miks grande a nivel
mundial!; vy la otra zona, serl!a la constituida por la Unidn
Soviética y sus palses de influcncii sobre todo Hungria y
Polonia que esth atravesando por una serie de cambios que no
solasente afectarh esa parte de la geografla sino a todas

las demis.

A8t las cosas, encontramos que la estructura de la economla
internacional se ha alterado de manera muy {aportante e

intensa en los 6ltimos afos, y sabemos que esto es tan sdlo
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el comfenzo de un reacomoda a nivel mundial con

repercusiones para nosotros a nivel local.

PRIMER RETO EMPRESARIAL.

Estrategia de desempefio organizacional competitivo.

Asl como existe una Triada a nivel de zonas econdmicas
mundiales, tambi&n existe, una Trlada de Competitividad que
los palses de esas zonas de influencia econdmica, han
desarrollado en sus sectores productivos e {industrias. Con
base en estrategias fincadas en esta Trlada competitiva,
estos palses han logrado consolidar su Iliderazge en los
prlﬁcipales mercados del munda, y ya han empezado su marcha
a nuestros mercados., ?Cémo podemos pues, ser competitlvo;
en, iﬂeluso, nuestrés mercados locales ¥y, ?por qué& no
intentar entrar an el esfuerzo de competir
internacionalimente?. Recordemos, para dar un ejemplo de este
tltimo punto, que Condumex, un grupo industrial mexicano, ya
es proveedor de la NASA y como ese caso ya existen algunos

otros.

Veamos, La Trlada competitiva se integra por los siguientes
vértices: el wvértice de la calidad; el vértice de la
productividad, y por tltimo, el vértice del trato superior o

vocacibn de servicio.
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En cuanto a la calidad adecuada de nuestros productos y
serviclos, debemos aprender a comunicarnos con nuestros
clientes. En este sentido, el reto es aprender a escuchar y
svaluar junto con #llos las necesidades que se derivan en
especificaciones para los productes - y servicios que
comercializamos. Es decir, trabajar con calidad adecuada es
trabajar con nuestros clientes come asescores en, disefio de

productos y servicios.

Por cuanto a productividad, existe una gran preocupacidn en
cuanto a la confusién que tenemos en nuestro medio, entre
productividad entendida c¢omo un proceso de optimizacien de
recurses y, productividad entendida como una estrategia
indiscriminada de suspensidn vy cortes irracionales de
recursos en nuestras organizaciones, Desatortunadamente

existe en Mexico una concepcidn de productividad que las mis

de las veces, responde desafortunadamente al segundo
esquema.

Para evitar caer en prleiicas irracionales de |a
administracidn de Ja productividad, es imperativo que

tengamos muy claros los objetivos de nuestra empresa y desde
aht iniciar la estrategia de optimizacidn .de recursos,
recordando que s! la cptimizacidn de estos recursos redunda
en una baja de ia calidad en productos y servicios, esta

estrategia ha fracasado. La calidad es la guia y contexto
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de las estrateglas de productividad. Sin- la primera, la

segunda no tiene sentido.

Por wltimo, el trato superior o vocacidn de servicios se
refiere al hecho de que es mbs econdmico, el tratar como se
merece a un cliente, Yy que @&ste repita negocios con
nosotros, en lugar de buscar permanentemente clientes nuevos
pues los que ya entraron en contacto con nosotros no
reclbieron un trato a la altura de sus estdndares. Tratande
de manera cada vez wmejor a nuestros clientes, podemos
inciuso esperar que ellos mismos nos ayuden a seguir
penetrando los mercados pues na olvidemos aquel refran que

dicé: los amigos de mis amigos, son tamblén mis amigos.

Es lmbortante consfderar que nuestras qn@rategias de
competitividad empresarial llevaran tiempo para llegar a ser
exitosas, pues &stas implican wuna labor educativa muy
intensa y paciente por parte de 1a ‘organizacibdn. Otro
consejo que se puede dar es no tratar de implantar acclones
que gse refieran a los tres vidrtices (calidad, productividad,
y trato) de un solo golpe. HabrA que analizar qué vértice
se nos facilita mAs implantar y de ahl impactar a los otros

dos,
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SEGUNDA DEMANDA NACIONAL.
Reconversidtn de las organizaciones y empresas hacia la

competitividad,

Algunos anallistas y sxpertol en administracl®n empiezan a
identificar a 1a década de los noventa c;mo la Década de la
Competencia. Esto es especialmente relevante en un pals como
México que por afios habla mantenido una pollitica de
proteccidn a sus industrias que, 8{ bien fue necesaria en
una dpoca, causd tambidn consecuencias negativas al espiritu

empresarial del pals.

Ante la apertura comercial, la liberallzacitn de los
mercados ¥ el esfuerzo por modernizar al sector industrial y
comercial del pats debemos abocarnos a desarrollar

caracteristicas de seres competentes para poder competir.

SEGUNDO RETO EMPRESARIAL.
Lograr ser competentes para lograr competir con estAndares

internacionales.

La expresidn ser compestentes plr; poder competir significa,
en general, asumir la responsabiiidad por hacer w=adurar a

las organizaciones que se estan dirigiendo en este momento.
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Este proceso de maduracidn jamplica cuando menos tres
requisitos: a) el primero, es caer en la cuenta de que no
somos buenos para todoj es decir, que tenemos, como
cualquier otro pats, rasgos nacicnales y tradicionales que
tavorecen ciertas actividades empresariales y otras no;
debamos, pues, seleccionar de !a manera mds inteligente y
honesta aquellos productos, serviclos y mercados que tenemos
la capacidad de desarrollar; b) en segundo lugar, debemos
acercarncs cada vez mAs a sistemas y a una ética laboral que
premien la eficacia y la eficlenctia, y cuyos modelas de
efectividad sean los propios lideres de cada orgnniziclbn;

nuestra cultura empresarial en este segundo aspecto tiene

anté 81 un reto muy grande; ¥y <c¢) finalmente, debemos
pPreomover una cultura empresarial que favorezca las
actividades que nos convertiran en organizaciones
desarrol ladas, nos referimos a la capacitacidn, a la

investigacién y desarroilo de productos y servicios. En
este sentido, el atraso en estas actividades es en general,
un mal enddmico en el empresario mexicano. Son reaimente
excepcicnales las empresas que tienen elaborado un Plan de
Desarrollo para sus ejecutives, empleados y obreros; la
capacitacidn se ve todavia como un wmal necesario; en el
mejor de los casos es una actividad que debe realizarse por
ley. En cuanto a la investigacidn y desarrollo debemos
decir que hasta ahora la actividad de financiamiento a ta
investigacidn cientifica y al desarrollo tecnoldgico se ha

relegado al Estado. Creemos que el empresario mexicano, por



su madurez, mostrard cada vez mayor voluntad y solidaridad
con el pals, para beneficlo de su propio sector, al invertir

mAs constantemente en esta actividad que también le compete.

TERCERA DEMANDA NACIONAL
Consocl ldar estiios productivos para economias de escasos

recursos.

Una de las lecciones de la crisis econdmica que por casi
diez afios ha sufrido nuestro pals es la necesidad de renovar
los estilos de trabajo. Creemos que en un futuro prdximo
debemos aprovechar este aprendizaje para reforzar nuestra
capacidad competitiva tanto en mercados locales come

internacionales.

TERCER RETO EMPRESARIAL.

Visitn en nuestros llderes y planeacidn en las empresas.

Como occidentales, los mexicanos hablamos venido
mane JAndenos con una motivacidn peculiar al trabajo;
minimizar los recursos e Invertir y maximizar las ganancias.
No estamos en contra de un manejo responsable de los
recursos, sin embargo, esto muchas veces también significa
invertir mAs para ganar mds y trabajar mejor. En este
sentido, los llderes de las organizaciones mexicanas deberin
desarrollar cada vez mAs una visi®n de sus proyectos que

incluyan los tres plazos de toda planeacidn; corto, mediano
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y largo. Debemos entender que estos tres plazos se
retroalimentan y complementan de una forma muy importante
entre g1; el largo plazo de la direccidn y sentide al corto
y mediano y estos tltimos evalttan la viabilidad y realismo

del largo plazo.

CUARTA DEMANDA NACIONAL.

Prevencidn y manejo adecuado de la cristis.

Otra leccidn derivada de este perlodo prolongado de crisis
es que las cosas no tienen que deteriorarse para poder
mejorar, Ei desarrcllo continuo, constante y scostenido es

tambi®n una forma de enfrentar las &pocas diflciles,
El reio es volver a aste tipo de desarrollo una actitud
hac{a el trabajo tanto en @&pocas de vacas gordas como de

vacas flacas.

CUARTO RETO EMPRESARIAL.

Desarrollar en los llderes la capacidad .del manejo al
cambio.

Precisamente para lograr una actitud permanente de
desarrollo para todo tlempo, debemos asumir nuestras

responsabl]idades bAsicas y fundamentales como l!lderes. Un
11der responsable y a la altura de sus obligaciones frente a

su equipo, s un buen lider para todo tiempo. Tenemos la
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impresidn de que las responsabilidades que nos ha marcade la
crisis como permanentes en el trabajo de un lider son estas

cinco:

a) Detinlcidn ciara y concisa del cambio.

b) Comunicar el beneficlio y los riesgos del cambio.

c) Discutir la naturaleza del cambioc y llegar a un consenso.

d) tmplantar el cambio y evaluarlio constante Y
permanantemente.

e) Promover una cultura innovadora y creativa.

4.4 La nueva organizaci®n que se deberd apliicar en las empresas

de Comercio Exterior a partir de esta década.

Una caracteristica fundamental de 1los afos que estamcs
viviendo es que, quizAs por primera vez en la historia de la
humanidad, la realidad se ha adelantado a ta imaginacidn.
Muchas de las cosas que han sucedido Gitimamente las podlamos
leer en atlgunos ensayos de conocidos futurdlogos como
predicciones para el primer cuarto de! siglo venidero. Otras,
ni siquiera se les hablan ocurrido a 1os mAs destacados

exponentes de la clencia ficcldn.

?7Quidn hubiera pensado hace un aflo que meses despuds, en
aquel famoso y ya histdrico 9 de novieambre, caerla el amuro que
habla dividide al mundo durante décadas? 7Quidn pudo haber

visiumbrado hace sblo un lustro que estaba por nacer un nuevo
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orden internacional basado no ya en la supremacta militar sino

en la econdmica, industrial y comercial?.

Los campos de batalla, valga la expresidn, son ahora, y lo
serAn atn mAs en el futuro, los mercados internacionales, y las
potenci{as emergentes de esta situacidn formaran varios bloques
que haré&n mucho mAs compleja da 1o que era la westructura de

poder de nuestro planeta, hasta ahora.

Resulta claro que en esta guerra sin sangre que se perfila,
la unidn volverA a hacer la fuerza; los gigantes 1o saben y
tian§en a agruparse con sus compafieros de equipo. Y saben
tambidn que ganarAn aqudllos que estAn mejor preparados para ser
competitivos, razdn por la cual estdn comenzando a emprender los

cambios recesarios para ello.

Muchos de estos c#mbios tienen que ver con la forma como han
-‘venido funcionando las organizaciones. S{ se quiere participar
exitosamente bajo las nuevas condiclones, deberAn surgir a muy
corto plazo organizaciones "reinventadas". Alguien definid muy
bien esta necesidad al decir que no podemos hacer el trabajo de

mahana con las herramientas de ayer.
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Se osth perfilandc entonces el tipo de organizacidn que
representarh un giro de 180 grados en relacidn a lo que hemos
conocido desde que esta moderna tigura social nacid como

producto de la revolucidn industrial.

Es muy probable que en diez afos o ;nt'l. si la realidad
vuelve a adelantarse a ta imaginacidn trabajemos en
organizacfones que practicamente no tengan nada que ver con las
actuales. Esto serd especialmente cierto en lo que toca al mundo
occidental, ya que e! oriental ha adoptado el modelo japonds con
muy buenos resultados (sin embargo, atn las organizacliones

Japonesas esthn empezando a experimentar cambios importantes).

La nueva organi{zaclidn; adibs a la burocracia. Esta nueva
organizacidn que se estd gestando supondr& un brusco alejamiento
del modelo (burocratico) que ha prevalecido durante tanto

tiempo, cuyas principales caracter!sticas son las siguientes:

a) Divisidn de! trabajo basada en la especializacidn
funcional;

b) Jerarquia de autoridad bien definida;

c) Sistema de reglas y normas que establece claramente los
derechos y obli{gaciones de los enpleados.

d) Selsccidn y promocidn basada en la capacidad técnica;

@) lmpersonalidad en las relaciones {nterpersonales,
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?Por qué ya no funciona este asquema, sobre todo en lo que
toca a los incisos "a", "b"™ y "e"? Principalaente por no poder
responder con rapidez a las exigencias y cambios del] entorno.
La burocracia es por naturaleza lenta y su capacidad de
innovaci®n muy limitada. Cuando lo que requiere el mundo actual
de los negocics es precisamente 1o contraric; agilidad e

innovaci®n constante.

La nueva organizaci{dn deberi hacer fronte a estos dos retos,
utilizando para ello la amplia gama de herramientas que veremos

mds adelante.

?Como se llamarA esta alternativa a la buroccracia;. Algunos
autores hablan de ‘la "Empresa Flexible™, otros de empresa
"OrgAnica Adaptativa®™ y otros mAs de "Organizacién Aprendiz"
(Learning Organization). Pero cualquiera que sea el nombre que
adopte finalmente, lo importante es que surj)a como resu!tado de
‘un replanteamiento de algunas preguntas bAsicas cuyas respuestas
creemos errdneamente, pero que ya estdn ampliamente contestadas;
?7Qué es un producto?, 7Qué es un mercado?, 7?7Qué e una
persona?, T7Qué es un cliente?. De l!a forma en como las
respondemos surgir& el nuevo ‘concepto que tengamos de la
organizacidén y del papel que debe jugar en un mundo que ya no es
como solla ser. Recientemente, la revista Fortune publicd una

amplia investigacidn en la que tanto académicos como directores
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y empresarioc opinan acerca de lo que serAn las organizacionses

del mafiana.

La conclusidn es que debemos olvidar nuestras viejas y
cansadas ideas acerca de la organizacidn y el liderazgo: "La
organizacidn mis exitosa de los noventa serd algo llamado
"Organizacidn Aprendiz”, una empresa sumamente adaptable con
trabajadores alentados a pensar por 81 mismos, a identificar
problemas y oportunidades y a encararse a @llos, En dicha
organizacibn, el llder tomard medidas para .ascgurar que todos
tengan los recursos y el poder para tomar decisiones dia a dia,
Enfrentando a retos que hoy sdlo podemos adivinar, determinarah
el rumbo global de la organizacldn, despuds de haber escuchado a

nmil voces dentro y fuera de la compahla, En este sentido, el

1ider doﬁ-ra ser quien mas aprenda de todos”.

A continuacidn examinaremos los rasgos sobresalientes de las
organizaciones de! futuro, de ese futuro que ya llegs.

- La nueva organizacidn:

1. Definicidn clara y difusidn amplia de la misidn y de los

valores organizacionales.

(Egto debe de {r acompafado de un conjunto de acciones y
pProgramas que aseguren su implantacidn y continua

evaluacidn).



- 129 -

Este punto es tundamental ya que constituye 1a esencia de
ia vida organizacional; 1a misidn define Ia razdn de ser
actual y futura de la empressa y fo- valores expresan todo
aquello que se considers i{mportante hacer para |.egar al
estado ideal deseado y para lnntenerlé en 81, Juntos dan
a la organizacidn una excelente gula para el

comportamiento y la toma de decisiones de sus mlembros.
Enfasis marcado en la calidad y’ol servicio.

La sobrevivencia y el crecimiento de las organizaciones
estarAn determinados en gran wmedida por el grado en que
2stas sean capaces de conocer a fondo las necesidades
actuales y potenciales de sus consumidores, y de ofrecer
los productos y servicios que las satisfagan plenamente.
Las organizaciones deberin tener una verdadera "gbsesidn
por la calidad™ que (involucre a todos 1los nlveles

Jerarquicos y a todas las Areas funcionales.

Innovacidn y desarrolilo rapido de productos, una

prioridad,

La competencia demandara de las organizaciones el
aprovechamiento de todo su potencial creativo. Slempre
se debers buscar el desarrolio de nuevos productos y

servicios, y/0 el mejoramiento de los ya existentes. -En
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una &poca de rapidos cambios, las necesidades, deseos y
expectativas de los consumidores también experimentan
transformaciones veloces. La tnvestigacisn y el
desarrollo nunca mhs deberdn verse comoc un gasto, sino
como una inversidn necesaria para la permanencia de la

eapresa.
Nusvas formas de producir.

Las nuevas tendencias de pensamiento en materia de
manufactura Ja contemplan como una poderosa herramienta
estrat®gica para lograr ia competitividad. En este
sentido, los criterios puramente financieros para decidir
un cambl{o tecnolégico esthk cediendo el paso a una visidn
mucho mas amplia que incluye aspectos como la calidad, la
flexibilidad, la seguridad, la capacidad y la reduccidn
del tiempo de entrega, y que establece un mnexo muy
estrecho entre la produccidn y la mercadotecnia. Con base
en ello, la organizacidn podrd determinar cual de las
modernas tecnologlas de producci®n le convendrd mds
adoptar: robots, Tecnologta de Grupo (GT), Sistemas
Flexibles de Manufactura (FMS), Ingenieria Auxiliada por
Computadora (CAE), Disefio Auxiliado por Computadora
(CAD), Recursos de Manufactura 111 (MRPII), Manufactura
Integrada computacionalmente (CIM), o alguno de los
novedosos sistemas japoneses, como e) "Justo a Tiempo"

(JIT). Lo que parece ser un hecho es que la produccidn
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masiva y el consecuente trabajeo rutinario y repetitivo
tienden a desaparecer en muchas semspresas, Yy a ser
sustituidos por la automatizacidn o bien por grupos que
se encargan del trabajo globa! (una especial de vuelta a

la cuadrilla), siempre con un fuerte apoyc computarizado.

Creciente descentralizacidn.

Es auy probable que en este nuevo contexto competitivo
{nternacional seamos testigos de la proliferacidn de
organizaciones estructuradas bajo un esquema
*federalista®, es decir, con una casa matriz o
borporatlvo que establece las estrategias generales, y
una serie de filiales con un amplioc margen de libertad en

la toma de decisiones.

Estrategia de concentracidn de mercados.

Existe wuna opinidn cada vez mAs generalizada en el
sentido de que muchas empresas deberan tender a
{dentificar y dominar nichos muy bien definidos, tanto de
productos como geograficos (estrategia de concentracibdn),
en lugar de penetrar en tantos mercados como les sea

posible (estrategia de giobatizacion).



- 132 ~

7.Grandes avances en coamputacidn.

Las computadoras que saldran al mercado en el transcurso
de la década que estamos iniciando serdn cada vez sds
sencillas de manejar y pernitirdn un ntmero mucho mayor
de aplicaciones que las actuales. Las {aplicaciones que
esto traerd serdn muy importantes; por un lado,
facilitarin enormemente !a toms de decisiones; por otro,
fomentsrAn la descentralizacidn organizacional; en tercer
lugar, se calcula que permitirAn un incremento de por lo
menos 40% en la productividad administrativa. Por estas
razones, el ejecutivo que no se familiarice con e! manejo
de la paqueteria para e! mejoramiento de sus funciones,

estark "fuera de la jugada”.

8."Achatamiento™ de |a estructura.

Uno de los factores que tendrAn que cuidar més las
organizaciones del mafana sera, como ya se ha sefialado,
su capacidad de respuesta rapida a las exigencias y
oportunidades de su entorno. Esto no se podrA lograr con
el tipo de oestructura plramidal "espigada™ que las ha
caracterizado, sino con una estructura =mAs plana que
reduzca el ntisero de niveles sustancialmente; se calcula
que deberd pasarse de un promedio de doce a seis niveles
[} nenos. De esta manera, la iInformacidn fluird

ascendentemente y descendentemente con una mayor rapldez
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y exactitud, y la toma de decisiones se facilitara y

agilizard de manera sustancial.
9. Particlipacidn y delegacidn.

Si la estructura se "achata®, el tramo de control se abre
considerablemente. Por 1o tanto, cada supervisor vy
gerente se verA obligado a otorgar a los niveles que les
reportan un grado de autonomia mucho mayor. De esta
forma, los estilos participativo y delegacional de
iIiderazgo sustituirin a la autocracia y el paternalismo,
; ¥ el control cederd su lugar al autocontrol. ?Cémo lograr
Esto?. En primer lugar, negociando y estableciendo en
comén con ‘sus' subordinados, objetivos bien claros y
espéclflcos. Enléegundo lugar, capacitandolos para que
sepan analizar y resolver problemas, tomar decisicnes y
encontrar nuevas maneras de hacer las cosas. En tercer
lugar, obteniende su compromiso para el logro de las
objetivos f1ijados. Este compromiso, a su vez, soloc serd
posible si surge como resultado de una identificacidn
creciente con la organizaciodn, de una motivacidn
intrinseca y de la creacidn de mejores condicicnes de

trabajo.
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Orientacidn marcada hacia el dessrrollo de los recursos
husanas.

La competitividad de las nuevas organizaciones tendra
que descansar en (rnﬁ medida en un. personal motivado,
productiveo, creativo y comprometido con su trabajo y con
su empresa. Por io tanto, esta tltima deberd encontrar
formas !nnovndor;l de administraci{isn de recursos humanos
que permitan y alienten el involucramiento total de las
personas sn io! quehaceres organizacionales; sistemas
objetivos de evaluacidn de! desempefo, mejores programas
de remuneracidn, planes aotivadores de reconocimiento y
de {ncentivos, programas de capacitacidn 'y desarrollo
sustentados en una minuciosa deteccidn de necesidades
resdles, actuales y futuras, disefo de trabajos
desafiantes que eviten la rutina y la repeticidn, planes
de carrera, medios de comunicacidn descendente,
ascendente y hor{zontal que permitan el flujo de
mensajes eficientes y oportunos, sistemas que aprovechen
2] talento y la creatividad del personal a todos los
niveles. En fin, acciones de todo tipo que conduzcan a
un incremsento notable de la calidad de vida en el

trabajo.



11. Estructura Flexible.

Cada vez serd maAs comtin encontrar organizaciones en las
que no esté diseftada una estructura rigida y
perfectamente definida. En lugar de ello, se creardn y
disociveran constantemente equipos de trabajo encaminados
al desarrollo de un proyecto especifico. Adends, en
muchos de #1los la autoridad formal estard diluida y la
responsabilidad por el resultado final serA compartida,
razén por la cual las hagllldad-- negociadoras de los
part{icipantes y su capacidad para trabajar en equipo

serdn cruciales.
12, Lo pequefic volvers a ser hermoso.

Atin las mAs grandes corporaciones internacicnales
estarAn fraccfonadas en divisiones o empresas fitlales
que gozarAn de una amplia libertad de decisibdn. Por
otra parte, se intensificarh la tendencia a subcontratar
una extensa gama de servicios, conservando solamente
aquel las funciones que sean consideradas como

indispensables para la buena marcha de la organizacién,

En general, estos son algunos de los rasgos mAs
relevantes que caracterizardn a las organizaciones que arribaran
a! nuevo siglo. Salta a la vista que no se pareceridn en nada a

las que todavia predominan en este aundo en transformacién de
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principios de los noventa. y también se observa que el tipo de
l1ideres que se requerirdn para llegar a este modelo y para
mantenerlio serdn muy diferentes de! que hoy en dla todavia

predomina en las empresas.
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CAPITVULOD V

CAS0O PRACTICO

5.1 Antecedentes.

Durante el desarrollo del presente clpltﬁlo nos  referimos a
un problesa que ltiontnn varias ecpresas de nuestro pals, el
nulo conocimiento que se tiene acerca del proceso de
expartacidn,  ademds de carecer con la estructura organizacional

que soporte e! peso de dichas operaciones comerciales.

Para efectos de nuestro estudio, se tomd una empresa de ll‘
Industria del Botdén, que ya ha planeado la posibilidad de
kinlcllrl' sn el Comercio Internacional, pero que atraviesa por
ciertos problemas, - Esta empresa permitid todas las facilidades
posibles, para 1a realizacidn de esta investigacidn; por lo que
la propuesta que se hace en este seminaric de investigacidn va a

ser aplicada en dicha empresa.

a) Origenes y desarrollo de “lidaptast, S.A.". La fundacidn
de esta espresa, es en el afo de 1959; gracias a la gran visidn

de un hombre de negocios, e| sefior Josd Vazquez Mora.
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La eapresa comienza a fabricar carritos de plastico
gnpullados For un globo, esto en aquella &poca ora'unl novedad
plrn los nifos, por lo que este pioducto tuvo una gran
aceptacién en el mercado, debido a esto, 1a empresa ermpieza a
tener sus primeras utilidades importantes, pero como todo lo que
sube, siempre tiende a bajar, comienza la empresa a disminuir
sus ventas, pues se va perdiendo el {mpacto del producto, razén
por la cual el sefior VAzquez tiene que quitar de circulacién

dicho carrito.

Tiempo después (afilo 1961), decide comprar la fadbrica "Fave,
S.A.“, que estaba junto a la suya, esta fabrica se dedicaba a
producir articulos para la industria del vestido, como: Varilla,

porta cuello, pretini y Paloma.

Una vez hecha la compra, anexa estna fébrica a la suya Yy le
pone el nombre de "ldaplast, S.A."., Es Justamente, en este
‘momentc donde la empresa comienza a levantarse, debido al
esfuerzo y tenacidad que tuvo el sefor VAzquez en incrementar
las ventas de toda ia linea de productos que ofraecla, peroc hay
que decir que desde sus comienzos y hasta ahora en la actualidad

los praoductos de esta empresa gozan con una calidad excelente.

Al estar la empresa ya muy bien consolidada, decide
arriesgarse a producir botdn (afo 1966) ya que se da cuenta que

el botdn que existe en o]l mercado no es de muy buena calidad.
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Comienza probandc con sus clientes, al obsequiarles botones
producidos por 81 como muestra. Sus clientes al comprobar la
calidad de &stos, deciden comprarle cierta cantidad de botdn,
as! de esta manera su producto es conocido en el mercado y
comienza a competir con los otros productoiol de botédn; logrando

tener mucho &xito en sus ventas,

Es en este ciclo de la vida de |a eapresa, donde se da el
primer crecimiento en cuanto a su estructura organizaclional y

productiva.

Es en esta @poca donde le viene a ia cabeza, la idea de
aprovechar al mAxiso wsus mldquinas de inyeccidn, en crear un
producto innovador por lo que se decide a fabricar carretes de

plAstico para los hilos (todo esto ocurre en el afio de 1970},

Su producto tiene un iepacto bastante bueno en e] mercado,
va que ests carrete viene a sustitulr al tradicional carrete 5.
cartédn y de msadera; su producto despiaza rdpidaments a ostos dos
productos del! mercado, gracias a que su producto dura mas tiempo

y su precio era inferior.

Para ®1 afo de 1976, el sefor Josd Vazquez Mora, deja a
cargo de la empresa a sus dos hijos, José y Victor. Es en oste
ajismo afio en donde el duefico original decide retirarse y qusdar

unfcamente como socioc de sus hijos.
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Al tomar &stos las riendas del negocio, deciden incursionar
-en &1 ramo de articuios metdlicos, por 1o que ocomienzan a

producir: clip metAlico, seguritos y alfiieres.

De esta manera los hi{jos le responden a) padre y logran que

e! negocio ae ubique entre las majores empresas del ramo.

A continuacién se enuncian las fabricas mds importantes de

ia ‘Industria del Botén:

1.- La Paz.

2.- Plasticos Moldeados.

3.- Compafita Industrial de Plasticos.
4.- Polyton y Juman;z, S.A, de C.V,
.- Idaplast, S.A.

6.~ Botofin, S.A. de C.V.

7.- Industrias Nova, S.A.

8.- Botones ABIMOY, S.A.

9.- Botones Sony.

10.-Butonta

11.-Botones y ﬁebillnl de Gaudalajara.
12,-Kiyohara de México, S.A.
13.~Polynac, S.A.

14.-Troquelados y Formaclanes Metalicas.
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Para el afho de 1980, deciden lanzar al wmercado un producte
parecido al clip metslico, peroc un poco wmAs grande y de
plastico. Pero esta vez deciden vender este producto, como
articulo promocional o de publicidad de otras empresas,
poniéndoles el logotiro o ¢! nombre de la empresa; estoc les trae
consigo una snorme demanda de este producto, es aqul justamente,
cuando la empresa tiene su segundo crecimiento y el maAs

{aportante.

De esta fecha a la actuatfidad la empresa se ha colocado
Junto con otras empresas lideres en o] ramo; en estos momentos
!a empresa a tomado la decisidn de exportar (afio de 1950), ha
obtenido informacidn acerca de los mercados que se pusden atacar

en e! exterior, con uno de sus productos, “El Botén",
Los principales mercados son:

1) Honduras.

2) Estados Unidos.

3) Reptblica de Alemania
4) Venezuela.

5) Cuba

6) Uruguay.

7) Reptblica Dominicana.
8) Costa Rica.

9) El Salvador.
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18) Canada.
11) Guatemals.
12) Chile.

13) Pert.

Pero desafortunadamente se enfrenta a una serie de
problemas, por lo que es necesario realizar un andlisis y
proponer una alternativa de solucidn que les permita iniclarse

en las exportaciones,

5.2 Situacidn Actual.

En la actualidad la empresa "ldaplast, 5.A." cuenta con una
estructura, infraestructura y con productos de excelente
calidad, que la ublcan entre las 15 mejores empresas de este

ramo en.el patls.

Cuenta con una cartera de ciientes nacionales bastante
buena, encontrAndose entre sus clientes mds importantes a la
cadena de ropa "Robert's™ y a la firma comercial "Vanity"; y en
menor térmiro, sastrerlas, tintorerlas, tiendas de autoservicio,
fAbricas de costura y mercerlas. Lo anterior hace posible, que
la compafla tenga un respaldo econdmico muy buenov, ya que tiene
unos voltimenes de venta muy altos, 1o gque le da una muy buena

posicidén dentro del mercado nacional.
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A ocontinuacidn se presenta un andlisis efectuado a esta

compafila, tomando &n consideracidn los sigulentes aspectos:

a) Estructura organizacional.
b) Recursos con que ocuenta.

" e) Productos que vends.

A) Eatructura organizacional.

Esta compafila posee una estructura organizacional de cuatro
niveles, estd disefada acorde a las necesidades oxistentes en la

compahia,

Es una estructura tipica, formada por ecinco Areas
fundamentales, que son: Finanzas, Compras, Produccidn, Ventas y
Rectrsos Humanos. Todas estas Areas, son controladas por Fl
Director General; que a su vez informa de todo lo sgucedido, al

Consejo de Administracidn y a la Asamblea de Accionigtas.

Se presenta en el cuadro S.%f la estructura actual de ia
compafila y se hace una descripcidn gendrica de cada uno de los

puestos.
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IDAPLAST, S.A.

A AC R e --n==_COMISARIQ
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CUADRO 5.1
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1) Asamblea de Accionistas.

Como lo indica la Ley General de Sociedades Mercantiles, en
su articulo No. 178; la Asamblea de Accionistas, @s el Organc de
la sociedad, que podrA acordar, ratificar, operar y dar
rescluciones a todos los actos de la compafhia. Para el control
y direcciodn de la misma, designard a un Consejo de

Administracidn, que se harA cargo de la misma.

2) 6onlsarlo.

SerA la persona encargada de la vigilancia de la Sociedad,
puede ser una o bien vari{as personas las designadas por la
Asamblea de Acclionistas, esta persona es temporal y revocable, y

pueda ser un gocio o bien una persona ajena a la sociedad.

3) Consejo de Administracidn.
Esta compuesto por los cinco socios accionistas (que en este
‘caso son hijos y sobrinos del dueho y fundador original de la

Compafital,

Este consejo esta relacionado activamente con la
administracion de la empresa, decide las normas a seguir por
parte de la compafhla, escudrifia las cifras y los infeormes sobre
la marcha de la misma, y mantiene un estrechc contacto con les
asuntos de la compafila por intermedio del director general o

también con los gerentes de area.
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A su vez fija los objetivos de la compafila y la organizacidn
necesaria para alcanzar dichos objetives y designa a los
gerentes de cada Area y a otros dirigentes de menor rango.
También va a asegurarse de que se estén cumpliendc 1o0s objetivos
y las normas establecidas; va a ser el bréano representativo de
los duefios del negocio y responsable de la administracibn de los
asuntos de la compafila, de modo que estd protegida la inversidn
en el negocio y que se consiga una ganancia razonable sobre el

capital invertido.

4) Auditorfa Externa.

Es nombrada por el Consejo de Administracidn o el Director
General, con el fin de obtener opinicones 1imparciales acerca de
la marcha y funcionamiento del negocio, as! como de la situacibn

financlera del mismo.

§) Director General.

Es e! principal funcionario ejecutivo de la socledad;
preside las Juntas de los acclionistas o del Consejo de
Administracién, tiene poderes amplios para hacer hipotecas,
escrituras y contratos en nombre de la socledad y poner en #llos
el sello de aquelia, firma los certificados de las acciones,
nombra a todos los empleados y agentes de la socledad y ejerce

los poderes que son propios del Director General.
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6) Gerencla de Finanzas.

Eg el 4&rea responsable de actividades financieras, tales
comoc control de efectivo, toma de decisiones y formulacidn de
planes para aplicaclones de capital, direccidn de actividades de
crédito vy manejo de la cartera de Iinversiones; y realiza las
actividades contables relativas a impuestos y operaciones
diarias de la compafila, procesaniento de datos, y contabilidad

financiera y de costos.

6.1) Contralorta,
Esta Area tiene a su cargo la contabi [ idad y la
preparacidn de estados e informes financieros. Es
responsable del desarrollo y el establecimiento de
normas administrativas, y de implantar un sistema de
contabilidad que proporcione a la gerencia la

informacidn necesaria para los fines del control.

6.2) Contabilidad general y de Costos.
Este departamentc tiene la responsabilidad de llevar
los registros relacionados con la contabilidad para

las actividades manufactureras y no manufactureras.

El departamento debe registrar vy analizar todos los
costos de fabricacidn, venta, distribucidn o mercadeo

y administrativos, con e! fin de que la gerencia use
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esta inforeacidn en los procesos de planificacidn y

control.

6.3) Crédito y Cobranzas.
Es responsable del desarrollio ¥ la fmplantacidn de
métodos de trabajo que se ajusten a la polltica de

crédito de la compafla.

Adends debe de realizar todo lo concerniente a la
investigacidn, autorizacidn, notificaciodn, vigilancia
y <control de los créditos solicitados por los

clientes.

7) Compras.

Esta Gerencla tiene la funcidn de adquirir los materiales,
suministres y maquinarfa que se necesite, al costo més bajo
competible con Ja calidad especificada y conseguir que se

entreguen a medida que se necesitan.

7.1) Compras Nacicnales.

Este Hopnrtam'ntn se hace cargo de todas y cada una de
las compras que tangan su origen en territorio
nacional; astmismo, deberdn estar al cuidado de que
dicho pedido sea surtido a la brevedad posible,
ademds de valorizar el pedido, seleccionando el mejor

precio con los proveedores, deblendo tener con &llos,
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el contacto continuc con el fin de obtener ia

atencién deseada y el costo dptimo.

7.2) Compras Internacionales.
Este departamento se hace cargo de todas y cada una
de las compras que tengan su origen fuera del
territor{o nacional, este departamento tendra la?
mismas funciones que el de Compras Nacionales, con la
diferencia de que deber&n vigilar los acuerdos y
convenios que realice México con otros palses, as!
como de los programas de ayuda al Importador, ya sea

directa o indirectamente.

8) Gerencia de Produccidn.

La tdnclbn de este &epartanento es la de hacer los productos
que la compaffa ha decidido producir y vender. Los productos
fabricados tienen que satisfacer las demandas del! mercado deade
‘el punto de viasta del costo, calidad, cantidad y plazo de
entrega. Tiene que Pproducir articulos vendibles de calidad
uniforme en la mayor cantidad econbdamjicamente posible, en el
menar tiempo y con una inversién minima en edificios,
maquinaria, instalaciones, materiales y manc de obra. El costo
resultante por unidad producida 'tlcne que ser lo bastante bajo
para permitir wvender el articulo a un precio que pueda hacer
frente a ta competanci{a y dejar todavia un margen de ganancias

razonable,
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Control de la Produccian.

Este departamento es responsable del wmovimiento
constante ¥y continuc del trabajo a través de la
fAbrica, con arreglo a programas definidos, y de la
e@jecucidn de todos los servicios preparatorios que
ayudarAn al departamento de fabricacidn en su trabajo

de hacer o fabricar productos.

D;pnrtnmentn de Ingenierta,

Las funclones de este departamento son: el disefar
los productos y determinar la maquinaria que hay que
emplear en su fabricacldn, a su vez va a suministrar
los datos necesarios para facilitar la fabricacidn y
la venta y asegurar que los articulos producidos se

ajusten a las especifticaciones establecidas.

Departamento de fabricaci#n,

Este departamento esth encargado de proporcionar
todos los serviclos generales a la planta productiva,
veriftcando que se cumpian con los niveles de callidad

y produccidn requeridos.

Almacén,
Es el responsable del contrcl y ailmacenaje de las
materias primas y articulos terminados, as! como de

sy guarda, custodia y conservaci®n en buen estado.
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Mensualmente informan a la Gerencia de Compras acerca
de las existencias, baséndose en los sAximos vy
minimos fi{jados para cada uno de los artlculos, asl
como de encargarse de surtir los pedidos a la
gerencia de ventas para que éstas pusdan ser

distribuidas hasta el cliente o comprador.

8.5 Supervisidn y Vigilancia.
Es el departamento encargado de vigilar todos y cada
uno de los actos de 1los obreros, as! como de
supervisar que la produccidn se efectlie de acuerdo
con las normas de control establecidas por el

departamento de Control! de la Produccidn.

Supervisidn .y vigi}anéia conjuntamente con el
departamento de fabricacidn, realiza los estudios de
tiempos y movimientos de cada una de las operaclones
que se realizan en el proceso productive, mismo que
servirh para fijar los niveles de produccidn que se

deben obtener.

9) Gerencia de ventas.

La funcidn de este departamento radica en 1la eleccidn vy
desarrollo de los medios de distribucidn adecuados qus
incrementen las ventas, trabajo de promocidn de ias ventas y
propaganda, selecciodn, instruccidn, direccidn y control de los

vendedores, y venta real de las mercanclas.
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Trafico. -

Este departamento serd el encargado de elegir los
canales de distribucidn y los aejores sistemas de
transporte de las mercanclas surtidas para su venta,
observando que laos articulos se envien y coincidan

con lo que i{ndica la factura.

Contratara los servicios para el acarreo y entrega de
mercanclas, que sean de mayor conveniencia para el

envio de &stas.

Mercadeo.
Es el departamento encargado de estudiar ias demandas
del mercado de cada uno de los difsrentes productos

que l|a empresa ofrece.

Estudiard la oferta que exista en el mercado de los
articulos mencionados. Antes de iniciar la produccibn'
de un nueve artliculo, se estudiard la capacidad de
consumo en el mercado, con el fin de observar g1 es
costeable o no para la empresa la produccidn de dicho
wodelo, debido a la moda de la ropa que requlere de
nuevos disehos de productos, y en ciertos modalos su

produccidn serla incosteable.
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8.3) Promocidn de Ventas.
Este departamento es el encargado de intensificar las
ventas durante todo el perfodo, para tal efescto,
lleva a cabo las campafias que crea convenientes.
Formula anualimente un programa de todas las
promociones que se efectuardn durante e! ejercicio,
dicho programa deberA ser aprobado por la Gerencia de

Ventas.

A su vez la publicidad estd realizada y supervisada
por este departamento, el cual llevara a cabo las
funciones de campaha de publicidad y dard a conocer

los nuevos disefios de los productos.

9.4{ Departamento de Servicio o Devoluciones.
Este departamento se va a encargar de instruir a los
comercilantes y los clientes en el uso correcto del
producto; a su vez va a resolver las reclamaciones de
los comerciantes consumidores dél producto, haclendo
los aj)ustes y las rebajas que estén Justificados en
cada caso y efectuar tos cambios y ajustes que

solicite el cliente (devolucidn),

10) Gerencia de Recursos Humanos.
Es e! Area encargada de toqu lo referente a la relacidn que

exiaste entre el hombre y la empraesa.
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10.1) Seleccidn de Parsonal.

10.2)

Este departamento serd el encargado de seleccionar y
contratar a los obreros y enpleados que laboren en la
fabricas asimismo, serdn funciones de este
departamento, la atencidn y sclucidn de los problemas
que presenta todo el personal y & su vez los
ocbrero-patronales que surjan.

También llevard el control de cada uno de los
empleados y obreros, as! como de las anotaciones
necesarias respecto a la actuacidn de cada uno de

ellos.

Prestaciones, sueldos y qalarios.

Este departamento es el encargado de distribulr
equitativamente el wmonto econdmico que merecen los
empleados y cobreros por el trabajo que desempehan
dentro de ta organizacidn, .a su vez de contenplar las
prestaciones segtin lo marca  la ley y las que la

aopresa otorga.

Anualmente se discutirk con cada Jefe de Departamento
y Area, respecto al comportamiento y desempefo de
cada emplesado y obrero, con el fin de presentar datos
reales que sirvan de base para fijar gratificaciones
y aumento de sueldos que se otorgarAn a cada elemento

que labore en la compafia.
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B) Recursos con que cuenta.

Esta compafila divide sus recursos en cuatro partes

esenciales dentro de la misma:

1) Recursos Administrativos:

Estos recursos son aqulilos que no interviensn directamente
en la prgduccibn de los bienes y se componen del sistema de
cbmputo (teclado, mqnitor, impresora, unidad de disco, programas
y papeleria), m&q;inas de escribir electrdnicas, escritorios,
silla%, sillones, archiveros, mostradores, libreros, teléfonos,
fax, grabadoeoras dq mensajes, televisiodn, videocassettera,
rotafolio, papeleria  en general, libros, sistemas de
contabiiidad, ndémina, almacén, paqueteria de programas,

procedimientos, etc.

2) Recursaes productivos o de produccién:
Estos recursos son aquéllios que intervienen directamente en

el proceso de produccidn y se dividen en dos partes:

a) Mobiliario, equipo y maquinaria de produccidn y se

compone de:

1) 10 Mesas largas de madera.

2) 20 Sillas.
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3) Un Montacargas eldctrico msarca "Rol-Lift"™,

4) 3 Carretillas hidraulicas marca "Rol-Lift".

5) Equipo completo de Herrami{entas especializadas.
€) 4 Magquinas seleccionadoras marca "Shun-Shin”".

7) 4 Maquinas pulidoras marca "Hartford®.

8) 2 Hornos marca "A]phn'.

8) S Maquinas troqueladoras marca "kneeland”.

19) S MAquinas de inyeccidn marca "Negri{ Bossi™.

11) 5 Maquinas de [nyocclbn marca 'Hlnntllln-boullf.
12) 15 Mhquinas doblndor;l marca "Dizher”.

13) 3 MAquinas de resina "Strojimport©.
1;) Torneadoras “"Mazak®.
15) Maquinas cortadoras "W.A. thtniy'.
17)

MAquinas centrifugas "Hersvic"™.

Taladros {ndustriales "Siaeric".

3
4
4

16) 2 Bandas transportadoras "Feeler"™.
4
18) §
4

18) Pizatrones.
20) Un alta-voz.

21) Un equipo compieto de Seguridad Industrial.

b) Equipo de Transporte:
Consta de § camionetas Panel marca Volkswagen Combi{, modelo

1989.
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¢) Capacidad de produccidn.- La empresa tiene una capacidad
instalada de produccidn de 10 miliones de articulos de toda

su diversidad de productos.
3) Recursos Humanos:

Este recurso es aquél que se compone del elemento humano
disponible que interviene directa o indirectamente .n.ol pProceso
de produccidn y en la marcha de la compafla,

La compafla dispone de tres turnos 'plra taborar en su Area
de produccidn, que son el turno matutino, vespertino vy el

nocturno, teniendo a su disposicidon a 500 empleados y obreros.

En el ler. nivel de la organizacitén se encuentran laborando
15 personas.

En el 20. nivel de la orginlz.clbn se encuentran laborando 5
personas.

En el 3er. nivel de la organizacidn se enouentran laborando

20 personas.

En 1o que respecta a obreros son 400 personas las que
laboran. Y las 60 restantes laboran en servicios de limpieza,

vigilancia, mensajeria, etc.

La compahia tiene a gu disposicidn a 500 empleados y obreros

laborande con #llos.
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4) Recursos Financleros:

Son la base del funcionamiento de la empresa y es el dinero
en s1; pero Nno hay que olvidar que @l recursos humano es la
parte mds importante del! funcionamiento de la empresa, ya que

sin #stos |a sapresa no puede laborar,

La empresa cuenta con los recursos financieros suficientes

para realizar todas sus operaciones.

C) Productos que vende.

Esta compafia tiene diversificada su produccidn, ya que
todos sus productos son aceptados aaplliamente en el mercado
nacional; cuentan con una calldad superior a otros productos de

la competencia y ademlhs su precio estd por‘*debajo de otros.

Los productos que vende son:

1) Botbdn,

2) Aifiler.

3) Pretina.

4) Paloma,

S; Broches de seguridad.

6) Clip plastico (inyeccidm.
7) Clip methlico.

8) Porta cuelloc.
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8) Varilla.
10) Cierres plagticos.
11) Clerres motdljicos.

12) Carretes de plastico.

Sus ventas anuales fueron de 8 1,500 millones de pesos, por
lo cual se ubicd en el quinto lugar dentro de Ilas empresas mis
importantes de la industria del botén, como se puede observar en

la GrAfica A.

También se muestran las cifras mensuales de venta de
Idaplast, por un lado las cifras en millones de pesos y por otro
tado las unidades vendidas, medidas en miles de artlculos, como

se puede observar en la Grhfica B.

Esto es en general la situacidn actual que prevalece en esta
compafila, recalcando que @s una compafita lider en su ramo, ya
que todo o que produce es muy indispensable en el mercado

nacional.

A su vez, debido a la gran aceptacidn que tienan sus
productos en el mercado nacional, estA estudiando la posibilidad
de atacar los mercados internacionales, ya que cuentan con la
capacidad de produdcibn, financiera y humana capaz de solventar
ia demanda internacional de sus articulos, pero enfrentan una
serie de problemas, los cuales seran desarrollados a

continuaciodn:
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DE LA INDISTRIA DEL BOTON

LA PAZ...covcennaans

POLYTON S. A. ..
IDAPLAST S. A.
OTRAS EMPRESAS

# TOTAL DE VENTAS ANUALES ............18,510

* NiIIOI_‘lll de pesos
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GRAFICA A

DE LA INDISTRIA DEL BOTON

LA PAZ. ciccncasencssscacansassesssnsse2,500
PLASTICOS MOLDEADOS ..cccvecensrcrssnees2,000
COMPANIA INDUSTRIAL DE PLASTICOS.......1,800
POLYTON S. A. tcievscvsnsasenssacesaaasi,600
IDAPLAST S. A. ........ vesseenne ee0«1,500
OTRAS EMPRESAS ...civotssectnenscsceeaat,110

#* TOTAL DE VENTAS ANUALES ............18,510

% Millones de pesos

~BeN-B-B~0-0
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5.3 Prablesdtica de “IPAPLAST, S.A." para exportar.

1) Falta de preparacidn para el Comercio Exterior.

Carace de personal capacitado para realizar opsraclones de
venta al exterior, influyendo en esto e! desconocimiento de
{diomas extranjeros, t8onicas comerciales adoptadas por otros
palses y de précticas nmercantiies, acordes con el Comercio
Exterior; por lo tanto esto causa gque la produccidn se destine

al sbastecimianto del mercado internac.

2) Desconocimiento de Mercados Externos.
Desconoce las ventajas gque le puede ofrecer el mercado
externo, debido a ta falta de interds que pone, en cuanto a la

investigacidn y recabacidn de informacién referente a lo miamo.

Carece de vigitn para enfocarse a aspectos fundamentales gque
ie proporcionardn un beneficio real; como pueden ser los
incentivos de una u otra clase brindados por el gobierno, las
ventajas tecnoldgicas y de estructura productiva, derivadas del
contacto externo y la deteccitn de las necesidades de los

consumidores extranjeros.

Con base aen lo anterfor, |a empresa puede llegar a tener
grandes problemasg, ocasionadas por la seleceidn inadecuada de
fos canates de distribuclén, Por 1o tanto, para que !a espresa

logre una apropisda penetracidén en e! mercado oxternb. es
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necesarioc que cuente con una adecusda planeacitn estratdgica del
proyecto, tomando an cusnta a todos los recursos con los que

dispone.

3) Desconocimiento de técnicas de comercializacidn externa.

La empresa desconoce la forma de realizar sus ventas en el
extranjero, debido a que carece de tcda la informacidn referente
a las ferias o exposiciones Iinternacionales, convenios o
acuerdos directos, donde reaiizar la oferta del producto o los
productos que posiblem@nte sean lanildol al mercada

lnterniclonal.

4) Desconocimiento de los apoyos que otorga el gobierno
mexicano. '
Descconoce de la Informacitn sobre los apoyos que ofrece el
gstado en cuanto a exportaciones se refiere. Pergiste e! miedo
en la empresa, de que se necesitan muchos requisitos o que es
muy diffcil realizar wuna exportacidén, por lo cual tienen que

1imitar sus ventas al mercadoc nacional.

5) Conciencia Exportadora.

La compafiia presenta el problema, de la falta de deseo o
inter&s por exportar, por parte de su personal; !a ausencia de
un desec real! es debido a la percepcidn que el negocioc tiene,
acerca de lo compllicado Qque segn esto resultaria exportar,
también es debido al desconocimiento que se tiene acerca de los

mercados internacionales, de los canales de distribuclan, de
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1as necesidades de los clientes, del procedimiento y requisitos

para exportar.

Todos estos problemas pueden ser solucionados, obteniendo
informacidn y orientacidn a través de los organismos oficiales

que existen para tal efecto.

6) Excedentes en la produccidn,

Se enfrenta a la talta de una planeaclidn adecuada de su
produccidn, lo cual trae como consecuencia, que exista un
excedente en la produccidn que no se vende tan rapido, debido a
que cada cliente hace su pedido exacto de las mercanclas que
necesita, por lo cual su excedente de mercanclas debe de ser

almacenado y vendido después de un tiempo como saldo.

7) Falta de un departamento que sea capaz de llevar el peso

de las operaciones de Comerclc Exterior.

8) Desconocimiento de los procedimientos necesariocs a

realizar en el desarrollo de una operacidn de Comercio exterior.

Por tal situacidn, se pide una asesorla, acerca de la manera
mds eficaz de realizar una exportacidn; y ademhs desean saber si
es necesario Iintegrar en su estructura organizacional, un
departamento de Comercio Internacional que soporte glas tareas y

actividades que se deben realizar para exportar.



5.4 Propuesta hecha » la espresa "IDAPLAST, §&.A.", pars
solucionar su problema referente a la inportneIOn de sus

productos.

La companta "idaplast,S.A." al plantear dentro de sus
objetivos la posibilidad de exportar, afrontard serios problemas
(ya mencionados anteriormente en el punto V.3), cuya solucién
aumentard la efectividad en la actividad por desarrollar. Se le
aconseja & la empresa, la creacidn de un departamento de

Comercio Internaclional asignando sus actividades y funciones a

desempefiar.
El departamento de Comercio Exterior, es una unidad
integrante de la orggnizaclbn, encargada de realizar las

actividades de exportacidn emn un sentido ampiio, y que esta

organizado de tal forma que puede ejecutar sus rutinas
habituales Y tambian coordinar todas las actividades
relacionadas con la fabricacian, almacenaje, transporte,

entrega de la mercancia, cobranza, etc.

Su buena organizacidn, encaminard a realizar las operaciones
de una manera estratégica, percibiendo a los mercados

extranjeros como a mercados propios.
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Por lo anterior, la estrategic de comercializacidn debe de
estar orientada a lograr e! control del mercado del botén
exportable, para 1o cual se necesita participar de una manera

Permanente y regular como oferents.

Para alcanzar lo anteriormente citado, es necesario que esta
compafila integre un departamento de Comercio Exterior a su

estructura organizacional; ver el cuadro 5.2

GERENCIA DE

COMERC10 EXTERIOR

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTOQ DEPARTAMENTO
DE - DE DE

EXPORTACION PROMOCION Y VENTAS TRAFICO Y

EXPORTACION EMBARQUES
EXPORTAC!ION

CUADRO 5.2

Cabe hacer notar, que este departamento es pequefio, pero a
medida que las exportaciones y @l conocimiento acerca de!l

Comercio Exterior vayan aumentando, este departamento puede
crecer muchisimo; en e! departamento de crédito y cobranzas se
va a hacer una divisidon para de esta manera integrar a este
departamento e) crédito y las cobranzas internacionales; esto se

hizo con !la {ntenciédn de aprovechar al personal que labora en
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este departamento, la tnica variante es que se debe de asignar a
una persona que tenga experiencia en este ramo y a su vez pueda

capacitar a todo el personal de este departamento.

Las demds Areas permanecerdn sin cambio alguno, io tnico que
se va a realizar es una concloytlzaclan h.;la el personal, para
que vayan adoptando una postura positiva, hacia lo que la
empresa pretende Jlograr en el futuro {inmediato, que es la
realizacidn eficiente de las .;tivldados y funclones que
intervienen en las exportaciones, as! como de cumplir con los
objetivos establecidos. (Ya mencionados en el punto 1V.1 del

Capitulo 1V,

De tal forma, la integracidn de! departamento de Comercio
Exterfor en la estructura organizacional de la compafila
*ldaplast, S.A.", quedaria de la forma que se presenta en el

cuadro 5.3.
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IDAPLAST, S.A.

—ASAMBLEA DE ACCIONISTAS ___  «-=----=csooon-s _COMISARIO
—CONSEJO DE ADMINISTRACION AUDITORIA
-EXTERNA
—DRIRECTOR GENERAL
ENTE F1 A
tralo
Cont d Cost

Crédito v Cobranzas
—Npcionales
Internacionale

GERENTE_CO,
Compr ciopale
a 1
REN ODUCCION
Co 1 d oduc n
Ingenjerig
E
Almachn
v () v ncia
GERENTE VENTAS
Hercad
_Trafico
n an
Servicio

EN DE_RECURSOS HUMAN

-3} do

Seleccidn de personatl
ER RI

Jafe de Exportagipn
—Jefe de FPromocidn y Ventps Exportacidn
Je t

CUADRO 5.3
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A continuacién se presenta uns descripcidn de los nueves
puestos, determinando las funciones y actividades a desarrolilar

por cada uno de &stos. Y que serdn:

1) Gerencia de Comercio Exterior.
2) Departamento de Exportaciones.
3) Departamento de Promocidn y Ventas Exportacidn.
4) Departamento de Trafico y Embarques Exportacidn.

S) Departamento de Crédito y Cobranzas Internacionales.

ﬂay que hacer notar que estos puestos necesitan de personas
capaces de aplicar el proceso administrativo a todas las
funciones y actividades a desarrollar, ademAs de que cuenten coﬁ
una mentalidad capaz de aprovechar todos los recursos con les
que cuenta, para de esta forma obtener los mAximos beneficios
posibles y lograr qui se cumplan o&ptimamente los objetivos

t1ijados por la compatfila, -

A) Descripciodn.

1) Gerencia de Comercio Exterior.
El proptsito general de la Gerencia de Comercio Exterior,
es dirigir y controlar el cumplimiento eficiente del

proceso de exportacidn de la compafila, mediante:
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El aseguraaiento de las ventas exportacidn planeadas y el

control de! cusmplimiento de 1los programas mensuales de
ventas en cantidad, calidad y servicio, que satisfagan en

su totalidad las necesidades de los mercados.

La optimizacidn de los costos operativos, a travds de
modificaciones al proceso Yy reduccidn de los costos de
ou‘pllnltnto (gastos inherente a la exportacidn) y de no
culpllllqntn (gastos por reclanos, ) devoluciones de

materiales, accidentes, etoc.).

La nnxinlznelen‘d- los mArgenes de utilidad, por medio de
1a vigilancia y alcance de lJos precios, calidades y
servicio técnico requeridos por parte de los productos

negociados en los mercados {nternacionales.

La di{stribucidn oportuna y eficiente de los productos
requaridos por los clientes a través' de Ila planeacidn,

direccidn y control de las cperaciones a su cargo.

La planeacidn de las ventas futuras a traves del
conocimiento de 1o0s mercados y de las necesidades a
corto, mediano y ilargo plazo de los ciientes, para

asegurar la disponibilidad de productes.
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Garantizar un clima adecusdo de trabajo, por msedic de la
apiicacidn de politicas y procedimientos,. y de la
practica efectiva de las relaciones laborales a fin de
propiciar el desarrolio normal de las actividades a su

cargo.

Hotivar a la organizacidn, a alcanzar s! buen camino
hacia la calidad requerida por los mercados
internacionales, Y de esta asnera aumentar la
productividad en la empresa.

Funciones y actividades a desarrolliar:

Elaboracidn del presupuesto anual de exportacidn y

programas mensuales de ventas.

Direccidn y control adainistrativo de las operacicnes de

exportacidn,
Vigilancia y fijacidn de los precios de exportacidn.
Cotizacidn de pedidos.

Atencidn a ctientes.
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- Contrel de las cuentas de gastos de transportistas,

agentes aduanales, llneas navieras y seguros.

~ Generacidn de reportes de gastos.

- Coordinacidn de las Areas invulueridal on el proceso de
exportacidn a cargo de otras secciones de la compafila,
con objeto de controlar y eficientar las operaciones del
mismo.

- Control y cobrdlnlcibn para la elaboracidn de las drdenes
de embarque, autorizacién de cradito, reivindicaciones,
altas clientes, cancelaciones.

- Elaboracidn del reporte mensual de ventas.

2) Departamento de Exportaciaones.

Esta seccidn va a assgurar la elaboracidn de la

facturacidén comercial, a travds de recabar todos los datos
necesarics para su b}.nado; asinismo, coordinard los pedidos
realizados por los clientes y dara seguimiento a Ia
tramitacidén de &stos, a fin de lograr que los clientes estén

satisfechos en cuanto a su requisicidn de compra.
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Funciones y Actividades a desarrollar:

Seguimiento y recopilacidn de cartas de crédito.
Revisidn de cartas de crédito, documentacidn requerida,
marcas, etc,

Elaboracion de facturacidn de clientes.

. Elaboracidn, tramite, autorizacién interna, registro y

' control de compromisos de venta de divisas (C.V.D.).

Elaboracidn, actualizacidn y trAmite de certificados de

origen.
Elaboracidn y tramite de pdlizas especificadas de

seguros,

Recepcidn y revisidn de documentos enviados por agente

aduanal una vez que se ha realizado la exportacién,
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-  Supervisar envio de documentos al cliente, sefialando
techa, ntmero de gula, naturaleza de documsentos

enviados y medio por el que se enviarin.

- Recepcidn y revisidn de cuentas de gastos de fletes y
Iineas navieras, asil como de fletos terrestres por

posicionamiento de contenedores.

~ Elaboracién y control de notas de crddito de

exportacidn,
- Supervisidn de lidberacidn de C,V.D.'S.

- Supervisidn de cobranza/coordinacidn en la negociacidn
d; la carta de crédito.

- Aclarar situaciones de pedidos.

- Coordinar prioridades entre e! mercado nacional ¥y de

exportacidn.

3) Departamento de Promocidn y Ventas Exportacidn.

Esta seccién se encargard de garantizar las operaciones de
exportacidén a través del servicio a clientes, asl como la
obtencidn del costo de los prestadores de servicios; también
va a a enviar la docusentacidn anexa, a travks de entablar
comunicacidn via télex, fax o telefdnica en donde se

proporcionarh cualquier explicacidn al respecto, a fin de que
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tenga una isagen favorabie de !a empresa en cuantoc a su

servicio.

Reallizard un reporte mensual de todas las operaciones
realizadas, a fin de asegurar que la actividad exportadora se
lleve a cabo &ptimamente, observando y evaluando su alcance y
proyeccidn de ia misma a fin de contar con una fuente de
informacidn en la toma de decisiones; a su vez a trasmitir
informacidn acerca de i0s productos que elabora ia compafla,
as! como enviar muestras o folletos de los mismos y comunicar

acerca del pre y post embarque de los productos.

Realizard la recepcidn de pedidos de cualquier cliente,
asl como dar sagulmfento a la tramitacibn de @&stos, a través
de olabarar la orden dé embarque en conjunto con la jefatura
de trafico y eambarque.

Reaiizarad la venta con los clientes ¥y en coordinacidn con

"crédito y cobranzas se encargard del cobro de las ventas

realizadas.

Finalmente coordinard los pedidos realizados por los
clientes a través de actualizar diariamente los controles que

existen por cada pedido.

# Funciones y Actividades a desarrollar:

- Atencidn a clientes.
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Recepcidn y control de pedidos exportacidn.

Revisidn de instrucciones, precios y condiciones.
Confirmacidn de recepcidn de podidos y proporcionar
informacidn requeridat Especificaciones, fecha

programnada de embarques, etc.

Coordinacidn para elaboracidn de! programa de embarques

con el Area de Tradfico y embargues.

Instrucciones especlificas al departamento de trdfico vy

embarques para suministro de material.

Proporcionar {nformacidon al clients, de embarques’

etectuados.
Realizacidn de las ventas con los clientes.
Actualizacidn de control de pedidos.

Mantenimiento y actualizacidén de banco de datos del

Departamento de Exportaciones.
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4) Departamento de Trafico y Embarques.

Este departamento tiene e! propésito de asegurar y
coordinar con produccidn el abastecimiento de productos al
mercado internacional, a traves de la elaboracidn de drdenes
de¢ embarque y envio de documentacién correspondiente para

cumplir oportunamente con los pedidos de los clientes.

AdemAs este departamento tiene la finalidad de elaborar
programas de drdenes de embarque, manteniendo comunicacidn con
el &rea de produccidn, especificando prioridades de suministro
y caracteristicas del producto, a fin de efectuar

opnrkunantntn el envio del pedido.

Glrintizar el seguimiento de salida de materliales ¥y
control de wunidades de distribucidn, verificando que se
realice la carga y descarga para lograr una adecuada

" coordinaci®n en el suministro de materiales.

Contrcolar documentacidn relacionada con actividades de
embarque, realizar reporte de ventas, inventario del mercado
de especialidades y enviar las drdenes de embarque a
produccidn y sistemas para asl! wutilizar informaciédn en el

momento gque se requiera.
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AdamAs debe de garantizar la informecidn a los l(.ﬁtcn
aduanales acerca de 108 embarques sn transito, a travds de
reunir inforsacisn de la planta sobre embarques realizados,
as! como de dar aviso a dstos de las condiciones vy
caracteristicas de! embarque, a fin de. que se realice e!
pedimento aﬁortunnm.nt. y se cumplan con los requisitos

legales y comerciales establecidos.

Asegurar e! abastecimiento de contenedores para el
exterior, a través de un estricto seguimiento con el encargado

de trafico, la !1nea de transporte y el agente aduanal.

# Funciones y Actividades a desarrollar:

- Elaborar ordenes de embarque.

- Programacidn y control embarques.

- Dar seguimiento a salida de materiales.

- Suministrar informacidn a clientes de su embarque.

- Controlar su documentacidn,

- Realizar cancelaciones o adelantos de productos. .

- Hodificar embarques y asegurar el abastecimiento Ho
contenedores al exterior.

- Instrucciones de embarque.

- Recepcidn de documentos de embarque procedentes de
planta, verificaclidn y correccidn en caso de existir

di{screpancias.
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Envio de ({nstrucciones a la Iiinea naviera, para la

elaboracidn del B/L (Bill of Lading).

Integracidn y envio de documentos de ezbarque para

despacho aduanal de exportaciones

Coordinacidn para posicionamiento de contenedrres.

Actualizacisn perzanente de ftinerarios de. lineas

navieras, adreas y terrestres,

Supervisidn de embarques en planta y puertos de

embarque.

Realizar cambios en el programa de embarques y dar

prioridad de abastecimiento a clientes.

Distribucidn de embarques, cambios de mercanclas,

adelantos y cancelaciones.

Conocer l!a informaci®n acerca de Ia existencia de

materiales y productos fuera de especificacion.

Coordinacidn de la carga y descarga de productos.
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- Programar y efectuar Srdenss de embarque.

~ Autorizar envios de materiales fuera de especiticacidn.

- Informar de embarques @ inventario en existencia.

- Informar de los estados de embarques de exportacidn.

- Agilizar llegadas y retornos de unidades.

- Coordinar el oportuno suministro de contenedores en

puerto o en planta para el mercado de exportacidn,

- Coordinar la carga y descarga de contenedores a traves
de informacidn oportuna de unidades que llegan a puerto

para exportacién.

- Autorizar movimientos @extraordinarios de descarga en

planta de los clientes.

S) Departamento de Crédito y Cobranzas Internacionales.
Esta seccién estabiecerd los controles necesarios para la

concesidn y recuperacidn del crédito.
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- Aclarar rechazos de pedidos, retvindicaciones de los

mismos y pagos que envian los clientes.

A su vez iniciard 1la investigacidn de una apertura de
crédito, cuando 8#ste sea solicitado por el cliente, teniendo
como medi{os de informacidn a agencias especializadas como @l
COMESEC, referencias comerciales y bancarias de los clientes,
ete. Confirmadas las referencias, la seccidn de crédito y
cobranzas internacionales propondrk el importe y e! plazo del
crédito a conceder al ciliente. Una vez determinado el Ilmite
de crédito, se hard la anotacidn en los registros

correspondientes.

Ademds tendrd ei control de las cuentas por cobrar y sera
responsable de la realizacidn del cobro al vencimiento de los

plazos do crédito autorizados para cada negociacién.
También serk responsable de fijar intereses moratorios,
contabiliizar las cuentas pendientes de pago y declarar cuentas

incobrabies.

* Funciones y Actividades a desarroilar:

- Determinacidn de las condiciones de pago.

- Vigilancia y conservacidn del expediente de crédito.
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Aprobacidn de pedidos.

Rechazo de pedidos por saldos vencidos o Illaite de

crédito excedido.
Notificacién de aprobacidn o rechazo de pedidos.

Determinacidn de descuentos [} rebajas especiales

(elaboraci®én de notas de crédito).
Control de cuentas por cobrar.

Determinacidn de ia edad de cuentas pendientes de pago

(dias cartera).

Determinaci{én de reservas para cuentas incobrables.
Determinacidn y cobro de intereses.

Redocumentacidn de cu.pt-l o saldos pendientes de pago.
Realizacidn de cuentas por cobrar.

Ajustes a cuentas por cobrar (notas de cargo).

Autorizacién de los pagos de contado, que se realicen

con cheque certificado.
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~ Actualtizacidn persanenta dea las refsrencias [ ]

informaci®n econémica y financiera de los clientes.

Despubs de enunciar las actividades y funciones a
desarrol lar por cada puesto, es necesario dejar en claro todo
io concerniente a delegar la autori{dad y responsabilidad sobre
este departamento; hablando de la responsabilidad; es
necesaric aclarar que todos los titulares de los puestos,
tienen 1a misma responsabilidad; ya que las tfunciones y
actividades que desempefan, tienen el wmismo grado de

importancia en el desarrolle de una exportacisn.

Lo que se refiere a la autoridad; cada titular la va a
oj.rcor' conforme a las actividades y funciones que
desarrollen, limitandose @&sta a la amplitud ‘que posea su

puesto dentro del departamento.

Todos #llos deben de reportar al gerents de este
Departamento de Comercic Internacional, y éste a su vez debe

de reportar al Director General de la Compahia,

A continuacidn se propone el Flujo de Actividades a
realizar y el procedimiento a aplicar en el desarrollo de una

exportacidn de ;IDAFLAST. S.A.", véase los cuadros 5.4 y 5.5.
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En gensral o#sta es Is propuests hecha a la compafila
®IDAPLAST, S5.A.", se espera que con el tiempo y la experiencia
adquirida por el Departamento, pueda crecer y ayudar a la
compafila a desarrollarse y consolidarse en los aercados

internacionales.
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PROCEDIMIENTO DE EXPORTACION CIDAPLAST)

RECEPCION DEL
PEDIDO

AUTORIZACION DE
CREDITO

PROGRANACION DE
FABRICACION

LLENADO FORMA DE
PEDIDO.

BUSQUEDA DE ‘IN--~
FORMACION ADICIO
NAL.

COORDINAR FECHA

DE EMBARQUE.
ESPECIFICACION -~

DE CONDICIONES -
DE VENTA (FOB,CIF).
AUTORIZACION

‘DEPTO.RESPONSABLE
1 3

ESPECIF. CONDICIO
NES CREDITICIAS.
AUTORIZACION DE -
PED!DO.

"CONDICIONES GENE-

RALES.
GOB1ERNO DE MEXI-
co.

REVISION C/C.

ELABORACION DEL -
C.Vv.D.

AUXILIAR EN PROG.
FABRICACION Y EM-
BARQUE.

PERSEGUIR SURTIDO
DE MATERIALES.

DEPTO. RESPONSABLE
1 2 E]

1) Gerencia de Comercio Exterior.

2) Depto.
3) Depto.

de Exportaciones.
de Promocién y Ventas Export-clbn.
4) Depto. de Trafico y Embarq

DEPTO.RESPONSABLE

4

CUADRD 5.5

S) Depto. de Crédito y Cobrnn:-- Internacionajes.



- 188 -

COORDINACION
FLETES MARITINOS
Y TERRESTRES

TRANSFERENCI A
MATERIAL PLANTA/
PUERTO DE EMBARQUE

FACTURACION
REPORTES

NEGOCIACION EMPA
QUETADO.
TARIFAS, FLETES.
RESERVACION ESPA
Cl10 EN BARCOS.
PAGOS/TRANSFEREN
ClAS.

VIGILAR ELABORA-
CION DE DDCUMEN-

TOS DE ACUERDO A
FACTURAS.

DEPTO.RESPONSABLE

2 3 a

CONCENTRACION DO
CUMENTOS.

SALIDA PLANTA.
ELABORACION FOR-
MAS CAMBIO DE -
BODEGA.

VIGILA EMPAQUE Y

EMBALAJE.,
SOLICITA ENTRADA

A REGCINTO FISCAL.
VERIFICA CON -~
AGENTE ADUANAL.
RECEPCION Y EM--
BARQUE DE OTROS.
MATERIALES DE -~
CANTIDAD, FECHA
Y DESTINO.
REVISION Y CONCI
LIACION DE MATE-
RIALES EN BODE--
GAS FORANEAS.

DEPTO. RESPONSABLE

3 4

ELABORACION DE -
REMISIONES.
INFORME EMBARQUE
A CLIENTES.
DISTRIBUCION DE
DOCUMENTOS -

DEPTO. RESPONSABLE

2

CUADRO

5.5



CONCLUSI10NES

En los tiempos que estamos viviendo en Mexico hoy en dla,
son tiempos de trabajo intenso, de apoyo y colaboraciébn conjunta
que nos permitan transformar la crisis de-los atos 80's en una

oportunidad de crecimiente y renovacion,

Las enpresas que realizan opesraciones de Comercio
Internacional, deben de tomar muy en cuenta lo anterlor, ya que
en el futuro e! “pals serd conocido en el exterior, por sus
productos y serviclios. Las empresas mexicanas debersn poner en
préctica una estrategia prioritaria para el togro del objetivo,
y esta estrategia debe de ser contemplada por Ia organizacién de
todas estas compafilas, con ellec el Comercio Mexicano estard

llamado a alcanzar la competitividad internacional.

En este sentido, el ascenso por el cambio de  la
competitividad considera a &sta como un concepto dindmico vy
multifacético gque agrupa en su nacleo ciertos elementos

indispensables.
Por un lado, ser competitivos exige que se considere la
calidad y productividad como valores corporativos y medidas de

trabajo y deseupenho en la organizaciodn.

- 1t -



Desde luego que la apertura comercial y la necesidad de
participar en el agresivo concierto del Comerclo Internacional,
tambiln requiere de una visidn integral que facilite @1 cambio
hacia un estilo directivo orientado - los mercados

internacionaies. .

En foril simila; se debe considerar, que el alcanzar niveles
deseados de coubctltivldad no podria darse sin un arraigado y
Permanente espiritu emprendedor, mismo que significa, en la
mayoria de los casos, la feliz cristalizacidn de innumerables

propdsitos y aobjetivos.

Y es en este contexto en donde el Licenciado wen
Administracién juega un pape! jmportante, ;;}qua esth llamado a
ser pllar, para ayudar. a la empresa a alcanzar la mAxima
productividad, y 4ste es capaz de dar socluciones creativas e
innovadoras que involucren en todo momento la wutilizaclén y
aprerchanlento dptimc de 1la mayor cantidad de recursos
disponibles que estén a su alcance, para asl obtener el

beneficio deseado.

Y es en este contexto en -donde el buen desarro!llo del
Departamento de Comercic Internacional Juega un papel
importante; ya que gracias a las soluciones creativas e

innovadoras que proponga este departamento, estd el #xfito y la



competitividad que 1a empresa tenga en los mercadaos

internacionales.

Podemos observar que es necesari{o crear un Departamento de
Comercio Internacional an la actualidad, debido a que es
indispensable separar el Mercado Nacional del Mercado
Internacional. Ademds es necesario que este departamento
despierte la conciencia de toda la organizacidn, en alcanzar la
calidad y productividad que pueda permitir a la empresa, llegar
a ser un ente competitivo y con esto mismo despertar el interds
de los consumidores exteriores en los productos manufacturados

en Maxico.

Por tal situaci®n se requiers que el empresaric mexicano

visualice las oportunidades que tiene -en los mercados

internacionales de desarrollarse y crecer, En consecuencia es
irrefutable la integracién del Departamento de Comercio
Internacional! a su empresa, para que de esta manera el

empresario emplece a conocer y detectar los mercados mas iddneos

en el exterior.
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