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1 N T R o D u e e 1 o N 

Las relaciones comerciales a nivel internacional, han 

con9tltuldo en el devenir histbrico, una manifestaci6n social de 

elevada complejidad, toda vez que ni en el pasado, ni en el 

presente y mucho menos en el futuro, los paises del mundo no han 

podido, ni podrAn alcanzar una autosuficiencia en la produccibn 

y abasto en la diversidad da sus llneas de productos, tanto de 

consumo necesario, como los de consumo superfluo. 

Es a consecuencia de lo anterior, que los paises de todo el 

munda inician el intercambio de productos y servicios, para de 

esta manera satisfacer sus necesidades prioritarias. 

Es en este contexto, cuando se empieza a hablar de Comercio 

tnternactonalJ p•ro a medida que el tiempo avanza y las 

necesidades de todos los paises aumentan, ha sido necesario 

.desarrollar este concepto, por lo que ha llegado a ubicarse en 

la actualidad, en la actividad principal de todo• lo• paises del 

mundo. 

EJ Comercio Internaclonal ha tenido y tendrA que ser 

manejado de una manara ••trat•1ica, Implementando los mejorea 

procedimientos y las estructuras organlzaclonales ideneas en las 

empresas o paises que traten de 101rar alcanzar la calidad Y 
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co•petlttvtdad necesaria en los ••rcado• lnternacionalee. Ya 

que los cliente• en el mundo, cada vez mAs demandan, producto• y 

••rvtcloa de calidad y, solo la• empresa• que puedan ofrecerlos, 

podrAn ser competitivos y alcanzar posicione• de liderazco •n el 

mercado. La calidad no ea s6lo un atributo del producto, es 

sobre todo una actitud individual ant• el propio trabajo. 

Hasta hace poco, •• conatderaba, qua al alcanzar la •mpreaa 

la productividad deseada, eata ya se encontraba en una •ltuaciOn 

favorable, pero ahora en la actualidad, eato ya no es 

suficiente, 

productl v ldad 

pu•• en esto1 •omentos necealtan alcanzar la 

y la cal ldad nece1arla• para poder ••• 
ao•petltlvoe en el exterior. 

En la actualidad, la• 

proaramas de aejoraalanto 

aapltando estos proaramas 

empre1a1 deben 

de la calidad y 

a toda• la• 

de Iniciar modestos 

paulatinamente tr 

funciones de · la 

or1anlaact6n; lo cual repre.senta una excelente aula a seautr, en 

la apltcacten de un nuevo dapartaaento que •• ancarcue de llevar 

a cabo las operaciones de Comeroto tnternaclonal, deaarrollando 

procedt~l•nta• y tactlcas que puedan ayudar a la ••pre•a, a 

obtener una partlclpacten creciente da loa aercado• extranjero• 

en lo• qu• partlctpe1 todo ••to, 1racla• a la nu•va ••ntaltdad 

qua •• tiene, p•ra obtener la calidad ~ de ••ta ••nera 101rar 

••• cc•petltlvo• en •I ••t••lor. 



" E T O D O ~ O G 1 A 

1.- EleoolOn del t•••· 

- L.lo•nclatura1 

- A.rea General 1 

- Ar•• E•p•Olflca: 

- T••• G•n•rlcoa 

- T••• E•p•clf lco• 

Adalnl•tracton, 

Adalnl•tracllln G•n•ral. 

Co••rclo Internacional. 

~· obtenciOn de ••jor•• re•ultadoa 

en la• operaclonea de Coaerclo 

Internacional ante 

coaerclal. 

la apertura 

Or1anlzacl&n1 Reto del empresario 

aexlcano ante la apertura 

coaerclal. 

2. - Tt'po d• tnva•tt1aclon. 

- lnv••tl1acl&n Docu•ental.1 La recopl lacl6n de dato• •• 

harA, buscando y analizando 

dlterent•• fuentes 

Blb l loaraf leas. 

An•llala de una ••presa d• la 

lndu•trla del Botlln. 
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5.- Hlp6\e8le. 

- A \rav•• de la creacl6n de un •rea de Coaerclo 

&•terlor que desarrolle 6ptl••••nte loa alate••• y 

procedl•lento• adecuados a las n•cealdadea de cada 

••presa y contando con el producto ld6neo, d• la 

••jor calidad, con un precio coapettttvo y con las 

••Jores t•cnlcas d• promoci6n, puede encontrar en los 

aercados Internacionales la oportunidad para 

desarrollarse adecuadamente. 



3.- Objetivo•. 

- Orientar a la• ampre••• que d•••an exportar acerca de 

la l•partancla que se tiene hoy en dta eobr• la 

apertura comercial, y la nec••ldad que •• tiene de 

crear un &rea que •oporte el de•arrollo de una 

operaclCn de Comercio Internacional. 

- De•arrollar el procedtm1ento de axportacl~n 

adecuado que taclllte la• operaclone• de Comercio 

Internacional de la• empresas que ast lo deseen, de 

acuerdo a las necesidades que tenia cada una. 

4.- Proble•a. 

- En la actualidad, nuestro pal• ••t6 ingresando al 

a1ra•lvo concierto del Comercio Internacional de una 

manera muy r&pida: por Jo que dla con dla est~n 

auaentando las empre••• que •• ••t•n intecrando a 

este concepto. Debido a lo anterior hay mucha• 

eapre••• que na cuentan con un departamento que sea 

capaz de llevar et peso que Implica, da•arrollar una 

op•rac16n d• Coaercio Internacional¡ aunque varias d• 

••t••• cuentan con lo• r•cur•o• y estructura 

necesarios, ~no han vl•uallzado las oportunidades 

qu• repr••enta la apertura co•erclal d•I pal•· 
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CAPITULO 

ANTECEDENTES Y DESARROLLO DEL COMERCIO EXTERIOR 

EN HEXICO 

1.1. Antecedente• Hl•tDrlco•. 

L.a historia del c·omercio exterior en M.&xlco, bien,podrla 

llamarse la hi•toria de su dependencia econbaica. El inicio del 

Comercio Exterior en M.txlco se dan con la Colonia Espanola y se 

va de~envolvlendo a trav&s de diatintos per!odoa, bajo las 

formas que le imprimiera el desarrollo del capltalis•o mundial. 

De un comercio feudal con rasaos mercantillataa 

caracterl\tico• de la tpoca colonial, evoluciona hacia un 

Co•ercto Exterior con rasgos llbrecamblstaa, en la llamada •poca 

del Htxico independiente prolona•ndose hasta el porf irlato. En 

esos perlodoa, •• de•envuelve un lento pero persi•tente proceso 

de dependencia con r••p•cto a laa potencias europeaa. 

Estados Unidos aana la aran batalla al 

co•erclo latlnoa•ertcano hacia principio• del 

ello, hablar de Comercia Exterior de Hextco, 

adueftarae del 

•l1lo XX, por 

e• hablar de 



- 2 -

rel•cion•• México-EUA1 lo cual •• la caracteristica pri110rdia1 

de ••ta actividad econO.ica en la época conte111por6n••· 

Al La Epoca.Colonial. 

Uno d• lo• rasgas ••• impartant•• durant• ••t• •poc•, fu•, 

la acumulación de riqu•Z•• que obtuvieron los conquistadores, 

gracia• a la eKplotaciOn da los riqutsi..a• yacimiento• da 

metales preciosos que •xisttan •n nuestro pats, lo cual trajo 

como consecuencia el au .. nto de las riquezas de loa eapa~ol••· 

P•ro adem•s los conquistadores ~• adueftaron de grandes 

a>ctenaiones de ti•rra, monopolizaron en su beneficio el trabajo 

de ·las minas y da ·las plantaciones tropicales, creando una 

economta·productora de·matarias primss, principalmente metales 

pr•ciosos. 

Por esta raz6n, las primeras ciudades importantes durante la 

época de la Col.en ia, fueron las qua estaban 1 igadas a. la 

extr•cción y explctaciOn intensiva d• m•tales preciosos, tales 

come P•chUca, Zacatecas, Taxco y GuanaJuato, además del Puerto 

da Vera.cruz, especialm•nt• habilitada para exportar met•l•s 

preciosos, este puerto tent• un pod•r ~anopolttico muy grand•, 

ya qu• •r• •1 único autorizado para realizar •1 comercio can 

Espal'la. 
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La creaclbn de ¡randes fortunas como manltestacibn de la 

etapa de la "acumulaclbn originarla del capital" en H•xico, •e 
manifeatb tambi&n a trav•s del co•ercio de la metrópoli con la 

Colonia. Tal cosa se su•tancib por medio del comercio 

monopolizado por la corona espanola, operado y administrado con 

tal control t&rreo por la Companta de Indias, enfocada a 

mantener • toda costa una balanza comercial favorable, 

recurriendo a prActicas proteccionistas e Impidiendo toda 

poslbl l ldad de desarrollo econbmlco y social en la Colonia. 

"Entre otras muchas prohlblolones peculiaridadee 

mer~antili•tas durante la Colonia, •• penalizb el comercio 

exterior con otros pal ses, al grado de embar1ar barcos 

extranjeros que toc'aran puertos mexicano•. Esto proplclb, como 

contrapartida, el contrabando y la plraterla, tanto que puerto• 

como Tampico y Campeche se volvieron ¡uarlda de piratas que 

mediante ataques e incursiones a esos puertos, doblegaron a la 

poblaclbn e introduclan ilegalmente al nuevo continente todo .• 
tipo de mercanolas, que daftaban aeria•ente a las importaciones 

espaftola•." <• > Tan cerrado el comercio exterior hacia loa 

siglos XVI y XVII, que no sblo •• prohibla el intercambio 

directo con otrO• pata••• sino con las propias colonias de 

Am6rica e incluso con otros puerto• espaftolea, diferente a 

CAdiz, que hasta 1778, tuera el ~nico puerto habilitado para 

( 1 > Dl•10 G. L&pez Rosada. Hl•torla y Pen•••lento Econbmico, de 
M•xlco, UNAM. M•xloo. P. 55. 
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realizar coaerclo directo con las colonias. 

No fue sino ha•ta 1778 que mediante la ordenanza de Carlos 

111 y la cual puede interpretarse como un primer paso hacia una 

modlficaclbn del monopolio mercantilista comercial ya avanzado 

el •talo XVIII. Se qultb a C&diz el •onopollo del comercio con 

la• colonia•. 

A nivel mundial las ideas mercanttllata• de moda durante el 

sl1lo XVI y XVII, pronto habrlan de chocar con el de•arrollo de 

las fuerza• productivas, al su•citarse una contradtccl6n de 

clase entre una naciente bur1uesla industrial y comerciante, 

ansto•a por expandir mercados a una parawltarta econo•la feudal. 

BI El Mtxico Independiente. 

La• ideas de los cl&slcas de la economla, forzosamente 

tuvieron su manife•tacibn en la& colonia• de Am•rioa, en virtud 

de que la naciente clase bur1uesa criolla, pugnaba por menare• 

trabas al comercio y a la lndu•trl~ de ta ~ueva Espana. Tale• 

arcu••ntos tlberalista• y llbrecambtstAs fueron adoptado• por ta 

buraue1ta local y auri por et clero al apoyar decididamente el 

Plan de lturbtde de la Independencia de M•xtco. 

•Ha•ta antes de 1821 no puede hablar•• propta••nte de 

•c~11rclp ••terlor de Mt•laa", elno de un tntercaablo entre la 

••tropoll, E•pana y •u colonia. Al Iniciar•• el lla•ado periodo 
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independiente, 1821-1887, la actividad comercial con ln1laterra 

se lntensif lca abandon&ndose las prActlcas como la plraterla y 

el contrabando, pues una vez consumada la Independencia, la 

actividad comercial de M&xico con ese pals &e inicia a trav6• de 

nuestros primeros "tratado• de aml1tad. navegaclOn y comercio" 

en 1827". <•> 

El monopolio colonial en el comercio exterior •• romplb 

deflnltlvamente hasta 1820, al desaparecer la prohlblclbn de 

comercio de otros puerto• que no tueran el de Veracruz. 

,En efecto, es a partir da••• ano que•• habilitan para el 

comercio exterior, a puntos como MazatlAn, Tamplco, Acapulco, 

San Bias, Mata•oro9 y otro•. 

Con el confllcto armado, la economta se vio aeriaaente 

afectada, por lo que al consumarse la lndependencta se lnicta un 

largo perlado de anarquta que •e retleja·en la imposibilidad de 

la burauesta cr!ol la por acumular capital produciendo, 

comerciando y con~ :lidAndo•• correlativamente en el poder. 

<•> Hanuel LOpez Gallo. Econo•la y Polttiaa en la Hi•torla de 
"ª•leo. T.10 El Cabal lito. "••leo, 1975. P.63. 
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1"91at•rra, •99uid• d• Franela y .n lugar ••cundario, El.JA. 

C> El inicia dal Co,..rcio ltttxica-EUA. 

Puede decir•• ~u• •l r•9iflten colonial fue sitNnpr• un freno a 

la expan•ión imperialista norteam•ricana, • incluso un obst•culo 

importante para el desarrollo de la• relaciones colft9rcial•• 

entre ambos paises, la cual •• manifestó •n qu• la mayor parte 

d•l comercio con Estados Unidos fu• casi in•xistente durant• lo• 

a~os de la Colonia E•P•f'lola, •n virtud de f•rreo sistema 

proteccionist.a que prevaleci~ durant• los siglas XVI y XVII e 

inclu•a an •I XVIII. 

Por ••tas razon•s no puede hablar•• propiamente de 

r•l•cionas comerciales entra México y los Estados Unidos sino 

hasta el M•xtco Independiente <1821-1887> Y~ en especial, a 

partir del af'lo 1826 cuando se tienen noticia.s de los primeros 

intercambios ya fcrmale&, pu•sto qua anteriorm•nte se r•alizaron 

alguna~ tran•accicnes com•rciales con Estados Unidos, logr•ndose 

vta contrabando. 

En •f•cta, pu•d• afir••r•• ~u• el inicio d• las r•lacian•• 

co.,.rcial•• "*xica-E•tada• Unida• n•can d• la il•S•lidad dml 

·contrabando, au•piciac:lo •n part• por •1 .....,opolio dal c.,..rcio 
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•xterlor del puerto de Veracruz, asl como por los elevados 

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

La independencia de H•xlco alanlflcO no sOlo para loa 

Estados Unidos, sino para potencias europeas como Inglaterra y 

Franela, la posibilidad de intervenir directa e indirectamente 

en la desvalida y desor¡antzada naclen que, sin el tutelaje de 

Espana •• stlnlflcaba como un gran bottn en el futuro. Aal, 

durante los primeros &obiernos mexicanos se establecen tanto 

relaciones dlplomattcas como ininedlatamente comerciales. 

El papel de lo• Estados Unidos en el comercio exterior de 

M~xlco sufrl6 entre 1626 y 1851 serlos altibajos derivados de la 

situaciOn an•rqulca que vivl6 el pal& en esa etapa, en especial 

1847 ano en el que se suscita la guerra M'xioo Norteamericana y 

el coaerclo decae sensiblemente, seg~n •• aprecia en el cuadro 

No. 1, donde se presenta la balanza comercial entre ambos palses 

para ••• ano, y adem&e &e observa como a partir de 1849 decrece 

el comercio con Estados Unidos. quedando en 1851 muy por debajo 

d•I de 1826. 
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CUADRO No. 1 

BALANZA CO"ERCIAL "EXICO • ESTADOS UNIDOS 
1828 - 1851 

l•ll•• d• peao•> 

ANO EXPORTACIONES l"PORTAclONES SALDOS 

1828 3, 198 8,281 13,0851 
1827 5,232 4,173 1,059 
1828 4,814 2,888 1,928 
1828 5,026 2,331 2,695 
1830 5,235 4,837 388 
1831 5, 167 6, 178 11,0111 
1832 4,293 3,487 826 
1833 5,459 5,508 (481 
1834 8,666 5,265 3,401 
1835 9, .. 80 9,029 461 
1836 5,615 6,040 14251 
1837 5,654 3,800 1,854 
1838 3, 127 2,787 340 
1839 5,500 2, 164 3,336 
1840 4,175 2,515 1,660 
1841 3,483 2,038 1,447 
1842 1,996 1,534 462 
1843 2,782 1, 471 1,311 
18U 3,387 1, 794 1,593 
18•5 1,702 1,159 543 
18•8 1,836 1,531 305 
18•7 481 238 243 
18•8 1,581 4,954 (3,3731 
1849 2,226 9,090 (6,8641 
1850 2,035 2,012 23 
1851 1,804 1,581 223 

Las razone• que explican esta poca l•portancla del co•erclo 

con Nortea••rtca, son que In1laterra y Franela ob9tacullzan una 

cada vez mayor partlcipactOn en la co•petencla a ••e pala, que 

ta•bten por esos a~o• sufre los efectos de su au•rra civil, que 

le l•plde de mo•ento, d•t•r•lnar eu futura hecemonta y hacer una 

realidad la declaraclen "onroa da 1823. 
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La composlclen de las exportaciones mexicana• a ••• pals a 

lo lar10 de este periodo son principalmente de ••tales 

preciosos, tintes, ganado, especies y otros productos aarlcoJas. 

EUA, a cambio, envla a H•xlco manufacturas, ·~quinaria, 

tejidos, transportes, papel, armamentos y 1ranos, co•o fruto del 

derrumbamiento de la aarlcultura por efectos de la• frecuentes 

1uerras y sublevaciones en todo el pal1. 

Sin embargo, a partir de 1860 se van sentando las bases para 

el cada vez mayor predominio Norteamericano en H•xlco, cuestlOn 

que se resolvlO en def lnltiva en el ano de 1667, al derrumbarse 

el tn·conslstente l•perlo de Haxlml llano y abandonar Franela 

deflnlttvamente sus proyectos de expanslOn en H6xico. 

1.2 EvoluclOn del Co•erclo Exterior en Mtxlco. 

Al El Porflrlato. 

Ha•ta la •poca del Porflrlato, fue posible poner en pr•ctica 

las Ideas de la libertad econC•ica. En aste periodo de la 

historia de Mtxico, •• coincide con la expan•lbn del capitalismo 

a nivel •undlal, en el cual, la aparlclbn del capital financiero 

y ta exportacibn de capital•• tienen repercu•iones muy clara• en 

el ca•o mexicano y te van imprimiendo el rasad de pata 

capltall•ta dependiente. 
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En esta forma •e va estructurando la economta 

prlmar1o-exportadora, a ratz de las recepciones d• capital 

extranjero se enfocan a desarrollar aquellas &rea• 

eatrechamente vinculadaa a la poslbllldad de eKpandlr el mercado 

externo. 

Las lineas ferroviarias, la agricultura de plantacibn 

tropical enfocada a la exportaclOn, a•l como laa crandes 

hacienda• especializadas en la producclOn de cat•, tabaco, 

henequ•n, auayule, az~car y otra• frutas tropicales, al expandir 

au producciOn notablemente, vinieron dando al pats su fiaono•la 

altaaent• dependiente del mercado y del capital externo. 

Puede decirse que durante el 

tnte¡ramente en H•xtco la• recia• del 

portlrtato, 

Jue¡o de 

operaron 

la teorta 

acon6mlca clA•ica y del equilibrio automltloo vigente a nivel 

Internacional, hasta la prim•ra auerra mundial. Circulaban 

monedas de oro acunadas por el E•tado y habla libertad camblaria 

y aobre todo libre• aovl•lentos de capital¡ a •u vez se 

controlaba la oferta monctarl~ de acuerdo a lo• prlnclplo• de la 

t•orla cuantitativa de la •oneda, sin una i•portant• 

tntervenclOn del Estado en lo• n•1ocioa privado•. 

Desde el triunfo de la Retor••• la• relacione• dlplo•Atlca• 

quedaron rota• con ln¡laterra, •n vlrtud de que apoyaron y 

reconocieron al 1oblerno de Maalmtltano¡ ••to propicie el lento 
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desplazamiento de Inglaterra y Franela por parte no •Dio del 

comercio slno de las lnYerslonesa sltuaclen que se habla de 

manifestar en todo su esplendor an la •poca del porf lrlato. 

"En ••ta &poca, se dan las ¡randes concesiones 

ferrocarrilera•, mineras y ·agrtcolas otorcadas a lnversionl•tas 

norteamaricano•1 debido al retiro del capital ·europeo por los 

disturbios po l ltlcos que restaban ee1urtdad a loo 

lnver•lonl•tas". <• > 

En resumen, •• puede concluir que durante esta etapa un 

factor que explica el creclmlento econemtco, fue la necesidad de 

lnt~1rar a H6xlco al sistema de la economla mundial, propiciado 

por el avance d~I capitalismo, que en esta tase ••la• 
al lment_o•, materias pr~mas tropicales, minerales, metales 

precio•o• y enerc•ttco•, a cambio, de manufacturas de todo tipo 

y con ello Joerar el eran ensanchamiento del mercado mundial del 

trabajo. En esta desarrollo juearon un papel preponderante, la 

expansibn d• los ferrocarriles y las vtas marltimas, ast como 

las inversiones en la •inerla y en la Infraestructura. 

8) El comercio exterior durante la Revolucten Mexicana y 

lo• primero• aoblerno• revolucionarios <1920-1940). 

<•> Jor1• E•plnoza de los Rayes. Relaciones Econeatca• entre 
H••lco y E•tado• Unido• de Am&r!ca. 1670-1910. Nacional 
Flnancl•r• de Htxlco. P. 122. 
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A pesar de que la Ravolucibn Mexicana desquicib la• otra• 

actividades econbmica•, el comercio exterior no •• vib limitado, 

sino todo lo contrario, ••te se tncrementb ••nalblemente entre 

1911-1920. Ello obedecib al incremento for•idabJe en las 

exportaciones de petrbleo debido a la primera cuerra mundial, 

adam&• de que a falta de control, las compaftta• petrolera• 

trataron de vender al exterior la mayor cantidad po1lble, 

evadiendo aal los impue•tos correspondiente•. 

"A au vez hubo que Importar alimentos y ar•a•entoa cuyo 

abastecimiento •• trato de asegurar a toda costa, a mis de que 

el ~comercio exterior •• reallzb preferente•ente por la vla 

marlttaa". e•> 

"Para eaos anca el comercio con Estados Unidos era 

francamente preponderante y absorble un 76.SS en cuanto a Ja 

exportaclbn, y un 57.9• en cuanto a la lmportaclbn, siendo el 

principal producto de venta forAn•a •ntre 1911 y 1920 el 

petrOleo, aun cuando no dejaron de ser i•portant••• el café, el 

alcodOn en rama, borra, henequtn, i•tle, l•1umbres, chicle y 

madera• finas".<•> 

<' > Id••· Dle10 L&pez Ro•ado. P. 197-1911. 
<º> ldem. Dl•10 L&pez Ra•ado. P. 201-2011. 
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Por efecto• de la primera cuerra mundial, tuvieron eran 

deaanda producto• coao el henequ~n. el chicle, maderas preciosas 

Y las l•1umbres con destino prioritario a Estados Unidos. 

"A su vez ••exportaron a ese pat1 ~11uriOs productos como 

pieles, vainilla, eemillaa de al1od6n y materia• animale•; 

aunque ••e6n •• dijo, las exportaciones de petrbleo y sus 

derivados fueron •• principal rencl&n de exportacibn, en 

especial entre loa aftas 1911-1920, cuando H•xtco figur6 como uno 

de los principales pala•• productor•• y exportadores de crudo, 

siendo 1920 el ano r•cord en que se lleca a 145 aillones de 

barriles debido al incremento de la demanda mundial cuyo destino 

principal fueron lo~ EUA". <•> 

Al concluir la lucha armada en 1920, se lnlcla la •poca 

llamada de la eran con•truccten del pa!s par parte de los 

&oblernos revolucionarios a fin de sentar las bases de un H6xtco 

mas moderno, y acorde con la• nuevas relaciones de dependencia 

con E•tado• Unidos. Hacia 1935 el comercto con ese pal• •• ya 

predominante 

lmportaclen. 

en un 62.8• en exportacten 

Se exportaron para ••• periodo 

y un 63.3W en 

alcuno• productos 

como az~car, sombreros, cestos, cerveza, pieles, p••cados y 

•arisco• fresco•. 

1•1 Id••· Ole10 Lepez Roaado. p. 215 
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A su vez se importan calzado, muebles, papel pertbdico, 

productos qulmicos y farmac•uticos diversos. 

C> La crisis de 1929 y sus efectos en H&xtco. 

Durante todo el periodo revolucionario, la invereibn 

extranjera se contrajo debido al clima de lnest~blltdad polltica 

y jurldlca que preval•cla en el pal• y Jos ferrocarril•• 

quedaron en manos de dlveraas facciones revolucionarla• y •obre 

todo, se derrumbo a niveles mtnlmos, la demanda interna. Sblo 

las actividades vinculadas a la exportaclbn continuaron 

trab~jando por efecto de la expansibn de la demanda externa 

fruto da la 1uerra mundial. 

Por ello, no fue sino hasta 1925 cuando comenzb de nuevo a 

operar la induatrla, la a1rlcultura y el resto de las 

actividades econbmicas del pals, pero en medio da un clima de 

"tenste,, levanta•ientos, ln•eguridad jurldica y, sobre todo, sin 

recursos tlnancleroa •utlcient••· 

Todavla en este marco de disputa• pollticas se presenta en 

M&xlco la gran crisis de1 capitalismo conocida como la eran 

depreslen de 1929, la cual tta1ela toda la actividad econOmlc~ 

de Htxico, haciendo que baje el producto interno b~uto, al t1ual 

decrece la tnverslOn p6bllca federal y la reserva, lo cual se 

refleja en la calda del lndlce del volu••n de la producci&n 

aanutacturera, en especial ehtre 1931 y 1932, aftas en loa que se 
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resiente en mayor grado la crisis, al igual que en lo referente 

a las importaciones y exportaciones. En seneral, en cast todos 

los renglones de la economla se sufrieron importantes 

reducciones en e1os ano1, como efectos de la citada depresibn. 

En esta •poca, hubo una dr~&tica reducciOn del 1asto 

p~blico, despido de trabajadores y bOsqueda del equilibrio 

presupue1tal en tunctan del mantenimiento del tipo de cambio ~ 

la balanza de pa¡os, aun con saldo a favor. 

La polttica que se slguiO acentuO la depresi6n 1 en lugar de 

restablecer y estimular la actividad econOmica a trav61 de 

polltlcas ••panstva1 d• 1a1to pOblico. 

Re1pecto a la polltica comercial, por efecto de ta crisis se 

reducen las exportaciones, debido a tas m61ttplea r••tricctones 

y di•criminaciCn i•pueata en los EUA y en Europa, ademas de.la 

calda de los precios internacional•• de nuestras materias 

prima•, lo cual 1enerO una reducciOn en la captaci6n de divisas 

dejando• la balanza de paco• en dificil situacibn. 

Por •llo la economla •• volvib •••vulnerable "ante el 

d••censo de loa precios d• I•• exportacion•• priaartaa y la 

brusca cantradicclen de la corriente comercial que ••i•tla con 

1n1laterra. Por toda• eata1 causa• •1 d•a•qutllbrto alcanza 
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formas prAct1camente inconmensurables". C" > 

Entre 1920-40, el reparto agrario, la creaclen de Jos 

distritos de riego, la comisiOn nacional de camino&, la 

lrrigaciOn, los bancos nacionales de cr&dito agrlcola ejidal, se 

van creando las bases del fortalecimiento del sector primario 

minero- exportador enfocado en e•peci&l a la aarlcultura, co•o 

tu• el caso del norte y del noroeste de H~xioo. 

En este sentido, las mejores tierra• de rteao •• destinan a 

remunerativos productos a1rlcolas de exportaciOn, con lo qua se 

conftaurb mas adelante la estructura actual del coaerclo 

ext~rior da H&xlco, totalmente dependiente de las necesidad•• 

agrlcola• de los Es.tados Unidos, a trav•s de los productos coao 

tomate, hortal izas, .tr•sas, al&odOn, cat•, henequ&n, camarOn, 

az~car y otros productos primarios ademAs del petrOleo. 

No obstante cabe hacer hlncapl& que durante el perlado que 

nos ocupa dominado da los revolucionarlos, existlo un fuerte 

nacionalismo, manifestado a trav&s de las poi lticas 

independientes de Ast.os, mediante las diversas nacional izaclones 

como la petrolera, la de los ferrocarriles, y el desarrollo Y 

fortalecimiento del movimiento obrero, que strvlb de apoyo a 

esta pol!tica de autodetermlnacibn, que mucho preocup6 a los 

<'> Jrma Manrtquaz. Polltica Monetaria y ••trattgica del 
Desarrollo Mexicano. Edamex. P. 42 
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Estados Unidos. Con el ascenso al poder del presidente 

conservador Hanuel Avila Cama~ho C1940-46>, se replantearon con 

mayor visor los nuevos terminas de la dependencia de Mbxico con 

los Estados Unidos en los tiempos modernos y se configura la 

estructura actual de la economta mexicana y lo• fen6meno• 

inherentes al nuevo proceso de la dependencia de M•xico con 

Estados Unidos. 

D> El proteccionts•o mexicano y la sustituctem de 

lmportaclon•• C 1940-1'982). 

Teniendo como meta Ja protecc16n a la planta productiva y al 

empleo, se ln•trument6 a partir de 1940, un programa sustitutivo 

de lmportaclones que tendla a producir en el pal• lo que 

anteriormente era mene9ter adquirir del exterior. Esta idea tue 

uno de los pilares b•slcoa de la polltica comercial de H•xiao a 

partir de lo• aftas 40, aprovechando dentro da la coyuntura 

histbrica que durante el lapso comprendido por la segunda guerra 

mundial, nuestros principales 

manufacturados tenlan dtatraldo 

proveedores 

eu aparato 

de productos 

productivo en 

industria b61lca; razOn por la cual les era imposible atender la 

demanda mundial de los productos, generando a su vez ••ria 

esca9ez de arttculos manufacturados en todo el mundo. E•to 

proplciO el Inicio de operaciones industriales en M•xico y en 

otroa paises tendiente•, pr•~lsamente, a llevar a cabo proyectos 

manufacturados y en eata forma, aln competencia importante de 
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los patee• beligerantes, empezar a cubrir.un mercado da enormes 

dimensiones. 

por ••o• aftoa, dicho proceso •e vio apoyado por la reciente 

axproplaclOn petrolera y por la creaclOn de loa diverso& 

or1anl•moa vinculado• con infraestructura econO•lca y 

ad•lnl•tratlva, que con la nueva Ley Ora•nlca de la 

Admlnl•traclOn P6bllca, le daban al pals uni nueva fisonomla 

propicia para el desarrollo industrial. Ello se manlfesto a 

trav•• de la creaclOn de empre1a• estatal•• d• crand•• 

dlmenatonea co•o Altos Hornos de M&xico, que tendta a contribuir 

al programa de sustituclOn de laportaciones apoyando a las 

empresas Fundidora de Fierro y Acero de Monterrey, creada en 

1908 por la Iniciativa privada. 

Dentro de este contexto ta labor realizada por P•••K, 

Nacional Financiera y el Banco Nacional de Comercio EKterior 

creados por emes anos, vendrtan a ser los elementos de enlace de 

dicha poi ltlca de industrializaciOn y •ustitucl6n de 

i•portaolon••· 

Puede decir•• que en ••ta •poca •• inicia el crectmtento del 

desarrolla de lo• 1rupo• monapettco• y del poder del aector 

privado estrechamente vinculado• al coblerno y al capital 

aonopollettco extranjero, cosa que crl•taliz6 con el d•••rrollo 

de la• 1randes zona• tndu•trlalee del pata co•o "onterrey, 

GuadalaJara y el E•tado de "••lco1 toda• ellas tendiente• a 
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fortalecer la buerguesta desarrollista de M•xlco, comprometida y 

empanada en dichos pro¡rama• nacionales. 

Este proceso de •ustltuclbn de importaciones fue avanzando 

poco a poco dentro de •us diferentes etapas que •• considera que 

son: 

1. Sust1tucl6n de laportaclone• de producto• de consu•o1 su 

caracterlatlca es esencial, e• el desarrollo de la industria 

ll1era prlnolpalmente productora de arttculos all•entlclos 

elaborados, textiles y otros articulo• de consumo final. 

i. Su•tltuclOn de lmportaclonH de bienes lnter•edlos¡ 

atanlf lca el proCeao de ensamble de partes, matarlas primas 

y auXtllarea, o articulas semifacturado• indispensables para 

la produccl&n de un articulo de consumo final, como por 

ejemplo en 91 ca•o del autom6vi 1, se lnte1ran a la 

producclen nacional, ln•uaoe tan l•portante• como vidrio, 

eepejoe, veetidurae, retaccione•, neu•Atlco•, etc. Por 

el lo, durante ••ta etapa •• po•ibl• ahorrar al1unas 

i•portacione• y •blo adquirir d•1 exterior arttculo• de 

mayor teonoloata, que aun r••ultan incoateable• producir en 

el pah. 

3. Suatltuct&n d• l•portaclones de bl•n•• de capital¡ •&ta 

consiste en fabricar maquinaria, equipo de l•plementot de 

alta prectelOn y tecno101taa eof laticadaa y como su no•br• 
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lo l•pl'lc•• es producir maquinaria para hacer a •u vez 

••quinaria. 

H•xtco, puede decirse que ha ll•l•do • la ••1unda etapa d• 

auatltucl6n de iaportaclonea, ~H~··· la. produoclOn de bi•n•• 

lnter••dloa o ter•lnado• de conauao f lnal y, el probl••• •• 

preeenta ahoras a la llamada tercera etapa o••• la de producir 

blen•• de capltal, 

Efectivamente, la mayorta de la• aanufactura• para el 

conaumo final •• fabrican lnte1raaente en "••leo y oon la aayor 

parte de tnauaoa naclonalea, pero taita lle1ar a la producctcn 

de maqutnaa de alta eapectallzaclOn y elevada abaorci6n-d~ 

t•cnclo1la. Ea ta moderntzacl6n pr•••nta en t6ralno• l•n•ra leÍI .. 

la• •llulant•• llaltaclon••• 

E1c111z dt m1rcado, para abordar la producclbn de una planta 

·productora de ••quina• para la lnduetria. 

T1qnpl91l1. El lla•ado Knov hov ••una cueetlbn por la que 

•• r1quler•n a v1c1• mucho• aftoe de 1sp1olallzaci6n, por lo que 

podrla•o• atlraar, que 11 proc1•0 de a•l•llacl6n tecnot&1tca de 

loe pal••• de•arrollado• data d••d• la •pooa ~· la revotuct6n 

lndu•trlal da loe •l1lo• XVIII y XIX, en que han ldo acumulando 

1xp1rl1ncl•• y 

lnv1ntoe. 

aodltlcando nuevo• •i•t1ma9, t1cnoto1ta • 
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Tal cosa en el caso de pal•e• en de•arrollo como el nuestro 

que tuvo como desgracia trea •i1lo• d• do•inact&n colonial, ma• 

otro de anarqu_la y poster tormente se ha caldo en una poslc16n· 

neocolonlal, r••ulta diflcll. pensar en una raptda absorcl6n de 

tecnologta altamente especializada como la que requieren loa 

prooeaoa productivos de la fabrtcaci&n de bien•• de capital. 

Pero ademas de loa probleaaa deacrltoa, sobreaale el de 

·. flnanclamitnto de grande•· eapresaa productora• de blenea de 

inv&rslbn, el cual eatarla It1ado al paao d• uso de patente• y 

marcas, y la aseaorla de t•cntcoa extranjeros que deberlan 

cobra'_r honorario• elevado• por asesorar a loa t6cntcoa mexicano• 

durante muchos anos •. 

En una palabra el trAn•lto de las etapas t•clles dentro de 

un programa de •u•tltuclbn de iaportaclone• a la verdaderamente 

dltlcll que•• la de sustltucl6n de lmportaclonea de maquinaria 

y equipos para la industria, presenta cbstacUloa derivados de la 

propia estructura econO•lca del pale, que por ahora vuelve muy 

d•••able pero dificil la edlflcaclOn de este tipo d• compleja• 

empre•••• para un ••rcado reducido en el que aale •Aa barato 

l•portarlaa que producirlas en M•xlco, con ••rloa problemas d• 

costo dt produceiQn que de manera alcuna podrlan co•p•tir a 

nivel internacional con laa empre••• trasnaclonal••· 



- 22 -

Ahora bien, por lo que toca a e•t•• bltl•••• conviene hacer 

la aclaraclbn de que desde los inicios del programa nacional de 

austitucl6n de importaciones, las corporaciones trasnaclonal••• 

lo hicieron suyo. E•to debido a las ventajas tanto en materia 

de incentivos fiscales,· co•o la Ley de Industria• nuevas y 

necesaria•, como la recia 14 de la tarifa de importaclon, co•o 

por exenciones fiscales diversa• en 

del ti abre, sobre 

cuanto a lapuesto• 

••rcantllea, predlales, 

devoluciones de impuestos, de relnverslbn de utilidades, 

flnanclaalento y edltlcactbn de una costosa infraestructura 

econ6mlca, que iba desde la construccl6n de carreteras, 

ener ¡_lt t 1 coa bar a toa, parques industriales, etc; todo ello 

volvla a la inver•ibn extranjera el paral•o de facilidad•• con 

la• que producirtan 81 mlamo producto que ant•• ••portaban a 

M•xico, pero qu• producirlo aqut I•• reaultaba mucho mAs 

redituable, entre otras co•as, por el bajlaimo costo de mano de 

obra; adem•s da las facilidades para exportar vla M•xico hacia 

ºotras parta• del mundo. Da alll que ae in•ista en lo en1anoso 

qua resulta el dato de exportaotbn da producto• manufacturados 

en los qua las compafttas trasnactonalae ••tablacidas en M•xico 

han encontrado un buen puente para la venta de su• productos al 

exterior a •ucho ••• bajo co•to. En ••ta •entido na se 

exagerarla sl •• dijera, qu• la• ••presa• verdaderamente 

beneficiada• con al pro1ra•a nacional da sustttuclbn de 

lmportaciona• han sido pracl••••nta la• tra•nactonala•• aun 
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cuando en at1una medida tambl•n •• ha beneficiado a lo• 

industrlalee nacionales que han re•lstido a la competencia. 

E> Foaento de las exportaclon••· 

Debldo al pel'slstente balanza en cuenta 

corriente, el aoblerno mexicano •• preocupb a lo largo de loa 

anos cincuentas y 1esenta•, en implementar dlvere•• pollttoaa 

co•erciale1 en favor de las exportaciones mexicana•, para lo 

cual se crearon una serle de ·instrumento• tanto tlscal•• como 

administrativos y de fomento, los cuales inte¡ran en su conjunto 

parte de la polltica comercial de H•xlco. Entre tatas deatacan: 

1. El ol•t••• d• permloos previos <1956>1 •n 1948 la 

Secretar ta de Economla •• facultada para promover 

dlver•oa controle• a la tmportaclbn y a la exportaclbn 

que estaban disperso• en varias secretarla•, b•sicamente 

can el objeto de prote1er a la industria nacional y 

frenar la creciente oleada de l•portactones derivada• de 

la retencion de 101 E•tado• Unido.a del mercado de bienes 

de consumo mexicano y l•tinoa•er.(Cano; cuestten que 

presionaba 1eriaaent• a la balanza d9 pago1 •••tcana, a 

la cual tambl•n •• pretendla proteaer. 

"A•I aparece el decreto que crea el siste•a de loe 

perai•o• previo• a las i•portactone• el cual tue poco a 

poco absorbiendo diver••• tracciones arancelaria• de la 
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Tarifa del Impuesto General de Jmportacien del 44.3K •n 

1956, al elevara• diez anos mls tarde al 63• y al 100• en 

junto de 1975, con. lo que para ese ano, la poi ltica 

proteccloni•ta del pals fue m6s t•rrea que nunca". <•> 

2. Subsidio triple <198111 por acuerdo pr•old•nclal del 13 

d• septiembre de 1961, •• seftal~ la conveniencia de 

ampliar los incentivos fiscales que llenen por objeto el 

benettcJar a los exportadores de manufacturas, en 

aquel lo• tapuestoa que afectan a su11 resultados, 

creandose tos lncenttvoa tiscales conocidos co•o el 

"subsidio triple", que en su conjunto comprender 

a> Un beneflcto por la cantidad equivalente hasta por el 

total del !apuesto de tmportaclen que causen laa materias 

primas, material•• auxlllares y partes o pieza• que no •e 

fabriquen en el pata. 

b) Un benetlcto equivalente a la cuota federal del 18 al 

~illar en el Impuesto •obre lnar••o• •ercantlles, cuando 

se trate de exportacten consumada y a condici&n de que •l 

tmpue•to no haya •Ido repercutido o tra•ladado a terceros 

<•>Antonio Gazat. Hacla una nueva Polttica de Controles al 
Comercio E•t•rlor. P. 136. 
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Y de que los productos se encuentren exentos del tmpue•to 

da axportaclbn. 

e> Un beneficio equivalente a la parte proporcional del 

impuesto sobra la renta, corr••pondtent• a la utllldad 

aravable de Incremento que re&i•tran la• exportaciones de 

productos manufacturado• del ejercicio en relaclen al 

ejerclclo anterior. 

3, El r•1l••n de devolucl6n de l•pu•atoa entr• 1977-19631 

los certificados de devolucl6n de impueatoa <CEOIS> 

.•urateron en 1971 como una respue•ta a la necesidad de 

·1mpulsar la• exportaciones mediante un r•ctmen fiscal que 

permitiera la devoluc16n da impuestos indirectos y en 

gen•ral de lmp0rtacl6n, mismo que se extendib 

po•lerlormente a la venta d• tecnologta y a la pr••laclbn 

de asistencia t•cnica, siendo su antecedente in•ediato al 

llamado subsidio triple al que se htzo referencia. 

"No fue •ino ha•ta el 23 de marzo de 1977 cuando se 

definlo con toda claridad el nuevo rt1tmen de devoluci6n 

de tmpue•tos, •l•mo que fue publicado en el Diario 

Otlolal, •1 primero d• abrll de 1977 abro1ando los 

acuerdos anterior••• •t•ndo •u• principal•• 

caracterl•ticas las st1utentes1 
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a> Se disminuye a 30• al porcentaje mtnl•o de integracibn 

nacional exl1ida para la aplicaclbn del beneflotado. 

bl La Secretarla de Comercio elaborarA listas de 

productos susceptible• d• aplicaclbn de CEDJS. 

e> El porcentaje de contenido nacional lo calculara la 

Secretarla de Comercio, bimestralmente. 

d> Los porcentaje• de devolucJbn •• aplican atendiendo al 

incremento anual de las exportaciones. 

Por lo que se refiere a la devolucibn de impue•tos 

atendiendo al contenido nacional y arado de 

transtarmacl&n, de acuerdo con las cuatro cate1ortaa 

enunciadas. •• l•• otoraar•n porcentajes mlnlmoe del 25• 

hasta un eo•, de acuerdo con una tabla que se especifica 

en dicho decreto". e•) 

1.3 S1tuac1en actual del Comercio Exterior en "••leo. 

A> La apertura comercial de "txica. 

<•>Diario Oficial de I• Federaclen. le. de Abril de 1977. 
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La apertura comercial de H6xico se da como respuesta a dos 

factores determinantes en la economla nacional, por una parte, 

el agotamiento del modelo de sustitucien de importaciones y por 

otro lado los persistentes cambios del entorno econemtco 

internacional que impactan directamente en la ttjac16n de la 

nueva polltica comercial del pala. 

En tal contexto. los nuevos objetivos econ6mtcos tratan de 

vincularse al Ambito externo, pues de Jo contrario el rezago 

conducirla al deterioro de la capacidad productiva y detendrla 

el desarrollo global del pala. Por el lo, conjuntamente las 

autoridades y el sector industrial se plantearon una nueva 

estr~teata para enfrentar Jos actuales retos z et cambio 

estructural• cuyo ·objetivo es recuperar Ja capacidad de 

crecimterito al tiempo de mejorar la calidad del desarrollo 

acon&mico. 

Bajo egta premisa se con•Jdera indiapensable la adhesibn de 

M6xico al Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio 

CGATT>, que marcarla el prl•er paso hacia la apertura comercial, 

conjuntamente con un proceso de deseravactan arancelaria, 

requisito Indispensable para cumplir con lo• principios del 

acuerdo y de esta manera tener la oportunidad de vincularse al 

de•arrollo econemtco internacional. 



- 28 -

Sln embarco, la apertura comercial no •• ha dado en forma 

•••urada y acorde con loe prlnclplos del Plan Nacional de 

D••arrollo, en el cual se seftala que para lo1rar la reordenacibn 

econbmlca •• indispensable que el pals racobre la estabilidad y 

el crecl11i·ento, para el lo •• requiere la pr:oteccit>n de la planta 

productiva y el empleo. Los eocloa comerciales de H•xtco no han 

respetado au condlclOn de pala en desarrollo en el marco del 

toro multilateral, puesto que no eatamo1 obligados a la 

reciprocidad con otras partes contratante• mas d~sarrolladas. 

Se reconocen las bondades de la apertura comercial en cuanto 

a la diversttlcacJ~n de proveedores de bienes y servicios que no 

se producen en el pats, al iaual nos hace meno• dependiente• del 

petroleo y procura las economla• de escala a trav6• del 

mejoramiento de la calidad en los productos, lo cual beneficia a 

eapresa• pequeftas y medianas para asimilar tecnoloctas de punta 

a nivel internacional. 

La apertura comercial del pals inicia con la in•trumentacibn 

de la polltlca de la racionaljzaclOn de Ja protecciOn •n el afta 

d• 1963, eetrat•cia planteada en el Plan Nacional de Desarrollo, 

•u11r1e la revi•l&n •inuctoaa de la poi ltioa 

cont••plando la po•lbllldad d• •u•tltulr el •l•t••• 

comercial, 

de peral•o• 

previo• d• laportaclbn o exportaclOn por el de 1ravamen•• 

protector•• o aranceles. 
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En 1984 se publlc6 el Pr~1rama Nacional de Fomento 

Industrial y Comercio Exterior <PRONAFICE>, cuyo principal 

objetivo era el de coordinar la• accione• de lo• saetare• 

productivos y lograr su mayor partlclpaclbn en el sector 

externo, mene ton, al fomento de las exportaciones, cuya 

caractertatlca principal_ es tomar en cuenta la aradualidad en el 

proceso de apertura comercial. 

El proceso de la apertura comercial se concreta a partir ~e 

abril de 1985, cuando es puesto·en marcha el programa de tomento 

integral a las exportaciones <PROFIEX>, dej~ndose asl la etapa 

de pl•neaciOn, para entrar a la ejecuciOn. 

Inicia la primera etapa de aceleraclon en la eliminaciOn de 

permisos previos por aranceles, segUido de un proceso en la 

desproteccien en la• cadenas productivas, comenzando por las 

materias o productos de poca elaboraoi~n hacia los de mayor 

'valor agregado. La• fracciones arancelarias sujetas a permiso 

previo se dlvldleron en tres arupos: Uno, a la• que •e les 

prorroa6 •u control al 31 de octubre de 1965 <•aterla• prlmas)J 

1rupo do•, an 1986, productos elaborado• y •emlelaborados; ¡rupo 

tre•, 1989, blene• no exlmlbles de permiso, advlrti•ndose que de 

existir practica• monopolt•tlcas, e•peculaclbn, abu90, etc; se 

ellmlnarlan estos requi•itos con anticlpaclbn a 

convenida. 

la fecha 
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Con los tres grupos anterlore~, •e logre escalonar en tres 

perlados las fracciones que no se hablan liberado en 1964, 

siendo 727 equivalentes al 10.3%. de las importaciones totales, 

mismas que continuartan sujeta• a control hasta el 31 de octubre 

de 1985, correspondtan a materias primas; 3508 fracciones, 

representaban el 3SS del valor de las importacion••• intesradas 

por bienes intermedios y productos eeaielaborados, •lende 

llbaradas al 31 de octubre de 1966, Por Ultlao 965 fraccione• 

<37.1• del valor de las i•porlacionea) lnte1radas por bienes no 

exlmlbles de perml•o, suj•ta• hasta el 31 de octubre de 1989. 

~1 21 de febrero de 1986, se contlnu~ con la reviaibn del 

sist~ma de proteccibn, mediante una reducclbn mlnima a loa 

controles cuantitativos, dando el lnlclo de trAmites en 

noviembrS de 1985, para que Htxlco ingr•&e al GATT. Esta nueva 

reestructuracibn fue sobre 4580 fracciones arancelarias a 4282 

de éstas se les disminuyb el nivel arancelario, al mismo tiempo 

·1as fracciones sujetas a tasas de 20, 25 y 30~, tuvieron 

disminuciones en 2.5 punto• porcentuales, suprlmi•ndose la tasa 

del 100•, 

Para el aes de agosto de 1986, se inicia la na1ociacibn 

formal para que inarese M•xlco al GATT, con esto we refuerza la 

apertura comercial. Se procedl6 a sustituir los permisos 

previos de lmportaci6n por arancel••• ad•••• de la des1ravaci6n 

de loe mle•o• •• ha venido haciendo dentro del •arco de acuerdo, 

aunque no se ha raepetado la calidad de H•xlco como pal• en 
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de•arrollo. De esta.manera las autoridades se comprometieron a 

cumplir to• cbdlgos de valoraciOn aduanera, subvencionas y 

derechos compensatorios, por lo cual se emprendlb la polttica de 

la racionallzaclbn de la protecclOn. 

La polltlca arancelaria que sl¡uiO 

eon1ruente con los principios del GATT, 

Mtxico para •er 

est&n comprendidos 

dentro del p&rrafo te del ~cuerdo. El compromiso del pal• con 

la• autorld~des del GATT, se baso en con•olidar un arancel 

m&xlmo del SOK para la totalidad de la Tarifa de lmportaclOn, 

pero como •ate su ubica por arriba de los nivele• m•xlmo• que 

estipula el oraanlsmo de 30K, motivo a que procediera a una 

dasgravaclbn cradual en un plazo de dos aftas y medio, con. 

intervalos de diez meses, abarcando desde el 30 de abril de 

1986, hasta el 31 de octubre de 1986, con cinco tasas 

arancelarias cuyoa ran1os ser•n de O al 30•. 

La Importancia de la apertura comercial no reside en las 

tracclones ne1ocladas ante el Acuerdo, ••s bien a la estructura 

arancelaria; aal por ejemplo el 29 de abril de 1986, cerca del 

40• de las tracciones <39.6•> estaban comprendidas en el nivel 

del lO• y las de arancel m&xlmo SO• s61o 1·epreaentaban el 13S, 

lo cual lndlca que al entrar al GATT, se Instrumente una 

polltlca de apertura acelerada, ello provoco una serie de 

efecto• ne1atlvoa para la lndu•trta, aumentando el teaor a 
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quedar desproteatda sin antes haber realizado un proceso de 

reconver•IOn. 

Los ajustes dettnltivo• que durarlan todo 1988, fueron a 

partir del 30 de abril de ••• ml•mo ano, en donde lo• niv•l•• de 

48 fracciones al s•, quedaron exentas y la• 277 restante• fueron 

dlstrlbuldas en los nivele• de 10• quedando la •l1ulente 

estructura: De 251 fracciones con arancel O, pa•aron a •er 299 

exentas; las 3521 tracciones en arancel de 10• Cenaloban las 277 

tracciones restantes del S•>, m•s de 26 de oompensacibn cedidas 

por los aranceles m•xlmos, aumentaron wu participacibn en el 

total de la Tarifa de lmportaci&n al 43.3•. 

Por otro lado, la polltlca arancelaria se enfoco a disminuir 

la dlspeislbn en los Brancales al perseguir la ellminaciOn de 

especulaclCn en precios en el mercado interno, la que en 

ocasiones fue de manera contradictoria y con menoscabo de los 

·diferente• sub•ectores indu•triales. 

Las medidas instrumentadas por las autoridades traerlan 

con•i10 cambios importantes en I• TIGl1 del total de tas 8310 

tracciones arancelarias, quedaron exentas del peraiso previo de 

tmportaclCn 7663 es decir, 94.9• del total de la tarifa, lo cual 

representa 1,421.8• de incremento respecto de 1983, a una tasa 

promedio anual de 97.SK, caet 70• del valor de las !aportaciones 

<69.9•>. 



- 33 -

En cuanto a las fracciones eujetas a permiso previo han 

experl•entado una reduccl~n del 51.4• promedio anual al pasar de 

7655 a 427 en el periodo diciembre de 1983 a junio de 1987, ••ta 

blttma cifra repre•enta el 30S de la• Jmportaclon~• 

contabtllZada• en el primar ••m••tr• da 1987. 

Re•pecto al arancel promedio ••t• ha mantenido •u 22.6• en 

los Oltlmoa ª"os, esper•ndoae que a finales del afto •• reduzca. 

Por su parte el arancel ponderado se ha mantenido en 12.1~ en 

t1ual periodo y se espera que el proceso de desgravacibn •• 

situara al !OS sin embargo, se tenla la expectativa, que las 

metas se cumplieran antes del 31 de octubre de 1969. 

La dlspersl~n arancelaria que las autoridades quieren 

juatlflcar aediante la ellmlnaclbn d• la especulaci~n del precio 

en el mercado iriterno, ante la apertura com•rctal ee explica por 

que st los aranceles muestran mayor alejamiento del promedio, a 

la alta o a la baja provocarla que muchos iaportadore1 

especularan con los aranceles, dando por resultado compras de 

productos que no 1leapre ••rtan Jos mis indispenaabl•• o 

nece1arlo1 para el pal1. 

Actuala•nte se manejan 5 niv•le1 de 01sposlc16n Arancelaria 

que •on, O, 5~ 10, 15 y 20•. 
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CUADIO No. 2 

COKIRCIO IXTlllOI DE KIXICO 

<alllone• de d6lar••> 

e o N e 1 P T o 111811 111110 VAR, !I 

SALDO DE LA BALANZA COl1ERCIAL <FOB> 2,407.2 639.0 -73.5 

1. - EKpol'tactone• total•• 22,764.9 26,779.3 17.6 - Petrolera• 7,676.0 10,103.7 26.3 - No petroleras 14,888.9 16,675. 7 12.0 
Primarias 2,358.7 2, 783.9 16.0 
Kanutactura• 12,530.2 13.891.B 10.9 

2.- taportaclon•• total•• 23,409.7 29, 775.3 27.2 - Bienes de consumo 3,498.6 s,os2.2· 44.4 - Blene• de uoo lntermedlo 15,412.5 17,291.7 16.4 - Blen•• d• capital 4,768.7 6,601.4 42.6 

3.- t1aqulladora <Exportaclbn nata> 3,052.0 3,835.0 19. l 

B> Sltuaclbn Actual. 

1890 •• caractertzb, en lo externo, por una deeaceleraclbn 

del creclmtento de la econoata mundial, deterioro en lo• precio• 

de bien•• prlaarlo•, lne•tabtlldad en la• cotlzaclon•• de 

petroleo y la apllcacl&n de aedlda• protecclonl•t•• en alcunoa 

pal•••· Adeaaa, el proceao de 11oballzacl6n de la econo•!a 

lnternaclonal ha lnt•n•lflcado la co•petencla en preclc•. 

calidad y •ervlclc. 
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En el Amblto interno, la estabilidad de la economla y la• 

medida• adoptadas en el marco de la apertura comercial y del 

proceso de desreaulaclbn fueron factores fundamentales que, 

conjuntamente con la defensa y promoclbn del comercio exterior, 

alentaron un mayor intercambio de bienes y servicios con el 

exterior. 

En 1990 destacaron el dinamismo de las exportaciones 

primarias y manufactureras, el aumento de las ventas de petr~leo 

y la elevada tasa de creclmlento de las lmportaclones de bienes 

de capital. El nivel promedio de exportacl~n se elev6 a 1,265 

mlllonea de dblares men•uale• para el segundo semestre, que 

contrasta con los 1,051 millones de la primera mitad del ano. 

Las importaciones totales crecieron en 27~ respecto al ano 

1989, debido a las mayores compras de bienes intermedios (2,779 

millones de dblares> y de capital <2,033 millones> que ha 

demandado la inversibn para modernizar el aparato productivo, el 

aumento de la actividad econbmica y lo• mayor•• niveles de las 

propias exportaciones que utilizan componentes importados. 
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CAPITULO 11 

DOCUMENTOS Y TRAMITES NECESARIOS EN EL 

COMERCIO INTERNACIONAL 

INTRODUCCION 

Tanto las importaciones como las exportaciones requieren de 

cumplir con ciertos tr•mltes, ast como llevar la documentaclbn 

que se debe cumplir para poder realizar cualquiera de ••taa dos 

operaciones o ambas operaclon••· 

Se trata de dar una expllcacibn de cada uno de los 

documento• correspondientes que se deben 

realizar una operaclbn de Comercio Exterior. 

de llenar, para 

Adem•• •• hace mencibn a los requerimientos le1ales 

establecldos, que se deben de cumplir. 

En aeneral, la ••portaclOn de algunos productos, no requiere 

d• per•l•o• de exportactbn1 

pedimento de exportaclbn 

por lo que, basta con foraular el 

•n la aduana correspondiente, 

acoapaftada del Coaproalso de Venta da Divi1as <CVD> que se 

• tor•ula ante cualquier Sociedad Nacional d• Cr•dito, las divi•a• 
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1enerada• de acuerdo con las r•slas del control de cambios 

vt1ente •n H•xtco. Sin ••barco, alcuno• productos si requieren 

permteo de exportac16n, por lo que es nece•ario tra•itarlo 

previamente ante la SECOFI, 

Por otra parte, la• Importaciones necesitan cumplir con los 

tramites correspondientes para poder efectuar de una manera 

eficiente la operaclbn. 

2.1 Reatstro.Naclonal de l•portadore• y Exportador••· CRNJE>. 

Todo el Comercio Exterior se reaula a trav•s de la 

Secretarla de Hacienda y Cr6dito Pbblico, por medio de la 

Direcci6n General da Ad11anas, ad••As lleva el control del 

Re1t1tro Nacional de Importadores y Exportadores, que tiene por 

finalidad identlttcar tanto al industrial y comerciante del 

pals, como a la persona flatca o moral que realice exportaciones 

o importaciones en las dependencias que expiden permisos, 

autorizaclone•, ••I como las que certifiquen compromisos de 

venta• d• dlvtsas o u•o o devoluctbn de las mismas, de i1ual 

manera, aqu•ll•• que otorcan estimulo• ft•cales, financiero• y 

promoctonal••I con el fin de dar lo• •••t•o• beneficio• al 

••portador. 
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"El objetivo de este Realatro, •• el poder controlar •1 

Comercio Exterior de H•xtco, que en otras palabra• es conocer 

qul6n y que es lo que exporta o taporta, de donde proceden loa 

productos Importados, a qu6 paises exporta ff•xlco, qut o cuAles 

son los producto& o bienes que requieren de un permiso eapeclal 

para su exportacl~n o tmportaclCn y en al contar con cifras 

e11tadtatlcas del Comercio Exterior de nuestro pals". C1 > 

El tr~mite que 5& tiene que reaJizar es; llenar la forma 

HRFC-1 y presentarla con las copla• totost•ttcas de loa 

siguientes documentoaz 

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

caso de tratarse de una persona flsica. 

2> Re1lstro Federal de Contribuyentes. 

3> Cadula de empadronamiento. 

4> Comprobante de domicilio. 

Toda esta documentacten debe presentar•• ante J~ Oficina 

Federal de Hacienda que les correspondar y •olo se debe llenar 

la forma HRFC-1 con lo• dato• st1utente•1 

e•> Banca Contla. "anual del Exportador f'textoano. P. 15. 
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El tipo da movlmlento, Aviso de importador habitual y/o 

Avl•o •xportador -habitual seg~n sea el caso. 

El n~mero de la Oficina Federal de Hacienda que le 

corr••ponda a su localidad, asl como la localidad y 

Entidad Federativa corra&pondlente. 

El nombre o raz~n social del importador o exportador. 

El nbmero del Re¡lstro Federal de Contribuyentes 

corre•pondlente. 

La facha de pre•entaclbn de la foraa. 

La clave 152 si es aviso de laportador habitual; la clave 

153 sl es aviso de exportador habitual o amba9 claves: 

152 y 153 et as aviso de "laportador o exportador 

habitual". 

El noabra del rapre•entante le1at. 

El Re&latro Federal de Contribuyente• que le corre1ponda 

al repre•antante l•1a1. 
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2.2 Requt•lto• y docu••ntactbn necesaria para exportar. 

A> Permiso de exportactena 

En general, la exportaclCn no requiere de per•i•o• de 

exportacibn, por lo tanto, basta con formular el pedlaento de 

exportaclbn en la aduana correspondiente, acampanada del 

Compromiso de Venta de Olvtsas CCVD> que •• formula ante 

cualquier Banco y que sl¡nltlca el compromiso del exportador de 

venderle a ese Banco las divisas ¡eneradas de acuerdo con las 

reslas del control de cambios vt1ente en H6xico. 

~in embarao, al¡unoa productos sl requieren permiso de 

exportacibn, por lo que es necesario tramitarlo previamente ante 

la SECOFI. 

El permiso de exportacl~n se debe solicitar, cuando atg~n 

producto est& controlado por alguna dependencia del sector 

p~bllco, normalmente este control lo ejerce la Secretarla de 

Comercio y Fomento Industrial. 

AJ¡unos productos particulares requieren de la autorizaciOn 

previa de la• autoridad•• como son: 

Secretarla de P••ca. 

Secretarla de Salud. 

Secretarla de la Deten•a Nacional. 
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P•trbleos He•lcanos <PEHEX>. 

CONASUPO. 

B> Factura Comercial. 

Este documento deber& ser llenado por el exportador, ya que 

••t• expre•ara el valor comercial de las mercanclas y es 

fundamental para certificar la operaclbn .que se e"stA efectuando 

y la mercancta que •e esta vendiendo, con su valor e•peclfico. 

Cuando la forma de pago sea un crtdlto, la factura se 

expedir& en la misma moneda que est•, el valor o su precio 

unlta.rlo debe de estar de acuerdo con los t•rminos del cr6dito, 

se mencionara el t•rmlno de venta, que por ejemplo &e puede'n 

mencionar los siguientes: FOB "Libre a bordo", CFR "Costo y 

Flete", CIF "Costo, seguro y flete", Ex Works "En fAbrlca", FAS 

"LIBRE al costado del Buque", DES "Sobre el Buque", DEQ "Sobre 

el muelle", DDU "Entre1ado con derechos sin pasar". 

No se deben lnclulr mercanctas no estipuladas en el crtdito, 

nl tampoco efectuarse otro• ¡astes tales como comisiones, aastos 

de almacenaje, etc.¡ a menos que el crtdito lo autorice. 

Debe redactar•• en ••paftol o en su detecto acampanarse de la 

traduccibn correspondiente, la cual podrA fir•ar5e por el 

realtent•, de•tlnatarlo o a1ente aduanal. 
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La factura deber& r•unir los •i1uient•• datos: 

NO••ro del Re1istro Federal de Contribuyentes. 

Nbmero del Re1lstro Nacional de lmportadore• y 

Exportadores. 

Nombre del do•lctllo del exportador. 

Lu1ar y techa da exp•diclOn. 

El nombre del exportador. 

Nombre y do•icilio del d••tinatarlo. 

Las •arca•, n~meros, clases y cantidades particulares de 

bulto• o el total de él los. La falta de alguno d• estos 

datos puede ser suplida por el interesado o agente 

aduana 1, o bien aceptarse los que constan en la 

correspondiente lista de empaque. 

La descripcl~n comerctal detallada de las •ercanctas y la 

especlficaclOn de 6Jlas en cuanto a clase 

ideTitif icacit>n, 

y cantidad de 

cuando 6stos unidades, ncameros de 

existen, asl como los 

1 u1ar de venta. En 

valores unitarios y global 

nln1~n caso se aceptarA 

en el 

co•o 

descripclen comercial de la• mercanclas la• que ven1an en 

clave. 

La• cantidades des1Josada• por concepto de f Jete• y 

prtaa• de ••1uro. 

Todo lo anterior puede ser ••Pilado en el Re1la•ento de la 

Ley Aduanera en vt1or, partlcular•ente en •I artloulo No. ee. 
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C> Compromiso de venta de dlvtsa• CC.V.D.> 

E•t• documento aicnlflca el coapro•lso del ••portador de 

venderle al aobierno las dlvlaas generadas por las operactone• 

realizadas de exportaclbn de acuerdo con la• re1laa del control 

de cambios vtcentes en H&xico. 

El compromiso de venta de divisas deber• aer re1tstrado por 

el interesado ante la tnatttuclbn de cr&dlto de au elecci6n y 

cuando el valor de la exportaclbn aea superior a eso,000.00 US 

dlls, semanales o de tl,000.00 US dlls. por operaclbn, •i se 

trata de arte&antaa1 el interesado tiene un plazo de 30 dlaa 

natu~ales, para realizar la exportaclbn utilizando dicho e.V.O. 

y 90 dlas naturales contados a partir de efectuada la oparacl6n, 

para vender las divisas al tipo de cambio controlado a la 

lnotltucien de cr•dlto el•llda. 

En caso de que el exportador no utilice el e.V.O. dentro de 

·1as 90 dlas naturales contado• a partir d• la fecha en que 

haya sido regl•trado en la ln•tltuclbn de cr6dito, deberA 

devolver a &sta, el ort1lnal y las copla• del mismo para que 

dicha in•tltucibn proceda a cancelar al c.v.o. 

Cuando no se loar• la cobranza de alauna eMportaclbn, el 

lnt•r••ado deber• •olicltar la cancelacl6n del documento, 

pre••ntando lo• documento• o •ottvo• que ju•tltlquen dlcha 
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cancelaclen, ••l co•o la •olicitud r••pectiva ante la Secretarla 

de Coaerclo y Fo••nto tndu•trlal. 

D> Certltlcadaa de arla•n• 

Para benetlclar•e d• la• conceslon•s.que ha nesoclado el 

1obterno ante diferentes pal•••• •• nece•ario tramitar eate 

docu•ento, •l cual certlflcara que el producto •• d• orll•n 

•••~cano, y per•tte tener acceao ~ preferencia• arancelarias, sl 

•• que •ata• han sido neaociadas. 

Para tramitar este Certlflcado, el lntereaado deber6 

presentar un cuestionarlo por producto y su aneKo reapectlvo. 

Tlpos1 

1.- Forma "A". El que permite benetlclarse de las ventajas 

que otor1a el Sistema Generalizado de Preferencia• (SGP>, e9te 

certlf lcado es del ttpo "A". 

2.- ALADI. El que permite beneficiar•• de las concealonea 

ne1ocladas ante lo• palaes de la A•ociac1bn Latlnoa•erlcana de 

lntearaclbn <ALADl>, 

SECOFl. 

Ambos certificado• se obtienen en la 
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Certlf lcado de Orl¡en Forma 59A. 

Este oertltlcado se utlllza para la exportacton de productos 

para los que Nueva Zelandla ha otor¡ado conce•lones dentro del 

sl•tema a•nerallzado de pr•t•rencl••· 

Certltlcado de Haterlale• Importado•. 

Este certlflcado es sollcltado por Japbn, y •• expide para 

reconocer las partes, plazas y/o materias primas importadas de 

Japen que aa lntearan a un producto mexicano de exportaclOn al 

Japbn y que para efectos del Slst••• Generalizado de 

Pretarenclas, son conslderadoe de orlaen nacional. 

Certlf lcado de Ortaen de Arttculos Mexicanos. 

Este documento. certlflca el orlaen mexicano de las 

mercanctas, cuando ello es requerido en casos especiales por 

paises determinados. 

E> Otros certificados. 

Certificado de libre venta. 

La• autorldade• sanitarias d• todo• los pat•e& con lo• que 

H•xtco coaercta articulo• alimentlclos, bebida• y Medicamento&, 

han ••tablecldo una ••rle de dl•poalclones le¡ales para que 

dichos bien•• puedan •er !aportado• y 

mercado local. E•t• control tiene 

~rote1•r la •alud, blene•tar de 

puesto• a la 

por finalidad 

lo• habitante• 

venta en su 

prevenir y 

del palo 

correspondiente; por lo tanto, para que un producto aexl=ano 

allaentlclo o de uso medicinal, o toda bebida de consumo humano 
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pueda ••r •ujata a un contrato de co•pravanta internacional 

entre un fabricante o exportador ••xlcano y un Importador 

extranjero, deber& ad•••• da ••r re¡istrado, previa co•probacl6n 

da que sus componente•, envases, procesos da fabrlcaclCn, etc.¡ 

no contravienen la• norma• espectf lcas que •• hayan establecido 

en el re1l•tro que lleve la dependencia de Salubridad del pata 

de que •• trate, pre•entar al momento de su de•pacho de 

laportacten un certlflcado de libre venta, expedido por la 

Secretarla de Salud de nuestro pals, actualizado y visado 

consularaente. 

Certificado sanitario. 

Lo9 certlflcados sanitario••• utilizan para la exportacibn 

de ganado y sus productos, la dependencia encar¡ada de su 

tr&mite y expediciOn, es la Secretarla de Acrlcultura y Recursos 

Hldr•utlco• por conducto de la Olracclen General de Sanidad 

Animal, 

"Los certlf lcado• establecen que los productos a exportar 

estan librea do enfermedades o pla1a• qua puedan conta•tnarloa o 

hacerlo• pelt1ro•o• para el consu•o hu•ano".<•> 

C1 1 lde•. P. l88. 
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Certificado de Peoo. 

E•t• dacu•ento lo 

la SECOFI, coao 

expiden tanto los organismos autorizado• 

tambl•n Instltuclones privad&•I este 

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

Certltlcado de Contraste. 

•En el ca•o de productos que conten1an oro y plata labrado•, 

es nece•arlo comprobar ta pureza del metal utlllzado en el 

producto a exportar. Por tal motivo el lntere•ado deber• 

obtener este certificado en la SECOFI, para garantizar la 

calidad del producto".Cª> 

F> Tr••lle• consular•• y aduanales. 

Factura Con•ular. 

La factura consular debe tramltarae cuando asl lo requiera 

el pals Importador, que en este caso lo exlcen prlnclpAl•ente 

lo• paises Sudamericanos: esta factura se obtiene en el 

consulado de los pal••• habilitado• en "•xico. 

Esta factura tiene un co•to diferente, dependiendo del pals 

de de•tlno, por lo que •• reco•lenda verificarlo ante los 

con•ulado• reepectlvo•, antes de r•altzar la exportact~n. 

1• 1 Id••· P. 190. 



- 48 -

Vl•a Conaular. 

E• recomendable que ante• de realizar la exportacl6n, el 

lntere•ado acuda al consulado del pal• de de•tlno habilitado en 

H&xlco, para lnv••tlcar •1 •• debe o no efectuar este tr••lte, 

en caso de ser po•ltlvo, lee determinen que docu••nto• •• deban 

visar, ••l co•o el costo del visado, para evitar contratl••po• 

en el despacho de la •ercancla en el pala de daatlno. 

G> Lista de Empaque. 

Dentro de los tramitas aduanales se encuentra la lista de 

empaque: se recomienda a todo exportador, manejar aste documento 

como medida de control para tacllltar el despacho aduanalJ en 

virtUd de qu• a trav•s de este documento •• complementa la 

lnformacl6n de la Mercancla con los de•A• documentos que ea 

manejan Un el despacho aduanal •. Depende del producto de que se 

trate, para realizar la ll•ta de empaque, ya que no es necesario 

realizarla para todo• tos productos. 

H> Gula de eebarque a•rea, ta16n de embarque terreatre y 

conoclml•nto de embarque IBlll ot ladln¡>. 

Son contrato• de tran•port• de mercancla, que certifican qua 

el producto ha •ido ••b•rcado hacia •u puerto de d••tlno. 
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La de•crlpcten del producto, Indicada que •n ••tos contratos 

de ••barque aunque ••• una de1crlpclbn c•n•rtca. debe concordar 

con la •l••• detallada en la factura comercial y de•&• 

documento• presentados. 

E•t• docu•ento no debera amparar otra mercancla diferente 

d•l producto que ha sido facturado. 

J> Pedl~ento de Exportaclbn. 

Este documento •• exlatdo por las autoridad•• aduanale1 para 

le1itlatzar la salida de la mercancla y realizar el trAmlt• del 

despacho ante esta autoridad, quien proceder& a efectuar el 

r•conocl•iento de las mismas en el recinto tlscal o en el 

domlclllo, bode1as o dependencias del interesado, previa 

preaentaclbn de este docu•ento. 

Este pedimento debera presentarse cuando el valor de la 

exportaci&n ••a auperior a un millbn da pesos, en ca•o contrario 

••presentara una boleta aduanal. 

J> For•as de PªBº utilizada• en las Exportactonea. 

En laa operaciones de exportacl&n ea recomendable, •e 

elabore un contrato de co•pra-venta en el cual •• ••tlpulen loa 

convenio• que hayan acordado a•b•• partea, co•o puede aers 

condicione•, roqu11ltoa, re•pon1ablltdadea, caracterlatlca•; ••l 

co•o la tor•a de paco, la cual puede ••r de la st1u1ente aanerat 
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Pa10 por ad•lantado. 

Pa10• con la orden d• co•pra. 

Venta• en cuenta aorrtente. 

Giro• a la vtata, 

Letra• de caablo o 1tro• a plazo. 

Cr•dtto• comercial•• documentarlo• o Carta• de 

Cr•dtto, 

K> Secura de tran•porte d• mercanctas. 

El ••1uro •• una aarantta, en caao da que l•• aercanclaa en 

tr•naito aufran un percance, ya que la ase1u~adora indemnlz& al 

contr~tante de la pbllza. 

El s~auro puede aer contratado por •I exportador o por al 

comprador exterior, aeabn hayan convenido en lo• t•rminoa de ta 

venta. 

2.3 Doou•entaoten neceaarla para !•portar. 

A> P•r•l•o d• l•portaolOn. 

Cuando un articulo requiere d• permi•o previo, •l1nif lca o 

qua aua adqutalolone• en el exterior aon aanalbl•• porque 

afectan a la lnduatrla nacional o que •• trata de producto• que 

atontan contra la ••1urldad o la •alud pDbllca. Por ello, debe 

realizar•• un trA•lte e•p•clal que con•t•t• preot•a•ente •n 

soltcltar dloho p•r•l•o. La SECOFI d•t•r•lnara si lo conc•d• o 
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no¡ para realizar. este tr&•lt• •• indispensable t lenar ta forma 

correspondiente de solicitud de lmportaclOn. Una vez que •• ha 

obtenido el per•L•o, •u•l• •uceder al1Dn caablo en una operaolOn 

coao puede aer: d• aduana, de calidad, da valor o voluaena por 

lo tanto al lnteraaado dabara aollcltar a la SECOFI la 

•odltlcaolen d• la aolloltud. 

A11uno• productos r•qutaren una autorlzaci&n previa de otra• 

dependencias, que son: 

Secretarla de Salud. 

CONASUPO. 

Patrbleos He•lcanoa. 

Secretarla de Aarlcultura y Recurao1 Hldrlullcos. 

Defensa Nacional. 

B> Pedlaento de lmportacten. 

Este documento es extatdo por la• autoridades aduanales para 

tegltlalzar la entrada de la mercancta y realizar el trAmlte del 

deapacho ante eata autoridad, quien proceder& a efectuar el 

r•conoclmt•nto d• la• alsaa•, previa preaentaclbn d• ••t• 
docuaenta. 

E•t• docuaento contiene lntor•aclbn obtenida de los 

•l&ul•nte• docuaento•: 

Factura Comercial. 
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Conocimiento de Embarque. 

C•rtlf lcado d• orl1an. 

Lista d• Empaqu•· 

C> Factura Comercial. 

Eete documento tiene la• alama• caracterlstioas y •• redacta 

igual qua la factura comercial que se usa en la exporlaclbn¡ ya 

mencionada al prlnctplo de ••t• capitulo. 

La factura debe de e•tar redactada en espanot y en eu 

defecto realizar una carta juramento a la aduana 

corre•pondlente, en donde se asienta que todo9 los datos son 

verdaderos. 

D> Cdmpromlso de usó o Devoluclbn de Divisas. 

El CUDD o compromiso de uso o devoluetan de divisas relativo 

a importaciones es el documento que suscribe el interesado en 

adquirir divisas al tipo de cambio controlado o en efectuar 

deducciones a sus compro•l•o• de Venta da Divisas, ante una 

lnstttuctOn de cr6dlto, comproaetl•ndo•• a aplicar la& divisa• 

adquirida• y deduclrl••• al paao de la lmportaclen y gastos 

••ociado• corr••PDndlent••· 

La •ollcltud del CUDD con•ta de do• P•1tnas, en la• que se 

demanda 1nformac16n relativa a: dato• del laportador, datos de 

la lmportacl&n, foraalizacl&n del coaproai•o y datos de la 

operacl&ns ventas y/o deducciones de divisa•, 1arant!a; 
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coaprobaclOn de u•o d• dtvl••• 

aaoclado1> y cuapll•l•nto d•l CUDD. 

<laportaclon•• 

En ca10 d• no utilizar la• dlvl1a1 para la finalidad 

prevista, el lntere•ado esta obll1ado: 

l. A devolver el Importe no utlllzado, en moneda nacional 

equivalente a la cantidad previamente entre1ada, o 

2. A venjer dlvt•as por el Importe no aplicado al tipo de 

cambio controlado de equlltbrlo correspondiente al del 

dta h&bil bancario inmediato anterior a aqu61 qua venza 

el plazo ordinario o autorizado para el cumpllmtanto del 

compromiso, cuando la •ollcttud se haya hecho con b••• a 

deduc.ilon•• de 1 c. V. D. 

La venta de divisas •• puede hacer para cualesquiera de lo• 

et1utent•• pagos: mercanctas internada• en el pala: anticipo• 

correspondientes a futuras lmportaclone•; deducclbn de divisa• 

1eneradas por la exportact6n de •ercancla•1 para el paco de 

lmportacione• y mercanclaa en transito con dostt~o al pal•. 
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CAPITULO 111 

APOYOS Y ESTIHULDS QUE OTORGA EL GOBIERNO A LOS IHPORTAOORES Y 

EXPORTADORES HEXICANOS. 

En la actualidad H•xtco ha tomado la deci•ibn de intearar•• 

comercial••nte al mundo, y para conseguirlo le ha pedido a toda 

•u planta productiva y comercial, hacer esfuerzos para producir 

con calidad total y con precio• competitivos tnternactonal•ente. 

Para conse1utr lo anterior al 1obterno ha •laborado ciertos 

apoyos y e1tlmulos que fomentan la• exportacion••· 

Tambt•n ha creado pro1ra••• que le faciliten al exportador, 

la importacibn de materia• prima1 y/o maquinaria, para que de 

••ta manera de1arroll• au produccl&n de artlculos terminado& 

.Para 1u exportact6n. 

A conttnuact&n •• hace •enct&n de alauno• de lo• apoyos, 

e1tt•ulo• y pro1r•••• •A• importante• qu• darAn facilidad tanto 

a la l•portacl&n d• ineu•o•, coao a la exportaci&n d• productos 

terminado•· 
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3.1 El pro1rama de toaento 

tPROFIEX>. 

la• eaporteclon•• 

•El PROFlEX implica promover una dlverslflcaclbn creciente 

de productos y mercado&, estimular aju•t•• en la• llneas de 

exportaclbn, conform~ a los requerlmlento1 d• la demanda 

externas oraanlzar la oferta exportable; alentar mayor 

praducclbn de lo• artlculos que substituyan laportaclone• y 

a•neren exportaciones; •••curar la reaularldad de abaateclmtento 

en la cadena productiva de bienes exportables; estlaular y 

premiar la eflclencla; conjuntar los esfuerzos de asesorta, 

apoyo y tlnanclamlento del aoblerno federal a las ventas 

foraneas y conservar y ampliar 101 mercados externos".C 1 ) 

El PROFlEX agrupa las acciones para el fomento de las ventas 

a lo• mercados tnternactonal•• en lo• •lautent•• rbbro•: 

Fomento a la produccl&n. 

Apoyoe lnetltuclonale•· 

Pro•oclbn. 

Apoyo• flnanclero•. 

Forma• no convenclonalL• de co••rclo exterior. 

Slmpllttcac16n y de•concentracl&n ad•ini•tratlva. 

Ne1oclaclone• co••rclale•. 

<• > Banca Confta. Hanual del exportador •••lcano. P. 20. 
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lnfraeatructura. 

3.2 •1 lanoo •a Coaarolo Exterior. 

Es unn !n1tltuclbn do desarrollo, qu& tiene por objoto 

financiar al comercio exterior del pats, aul como participar en 

la pro•oc!On de dicha actividad. 

Entre lo• apoyos que otor¡a, podemos mencionar los mas 

t•portantea, que ion: 

Otorgar apoyos tlnancteros. 

Otoraar 1aranttas da credtto y laa Ú1ual•1 en •l 

co•ercto exterior. 

Proporcionar lntormacl~n y a1tatencta financiera a loe 

productora•, comerciantes, dlatrlbuldore1 y 

exportador••• en la colocaclbn de articulo• y 

prestacton de 1ervlcio1 en el mercado internacional. 

Pro•over, encauzar y coordinar la tnveralon de 

capttale1 a la• empre1as dedicadas a Ja exportacton. 

Fun1tr como Or1ano de conaulta de las autoridad•• 

competentea, en ••terla de coaerclo exterior y au 

tlnanclamlento. 

PartlcJpar en la proaoclOn de la oferta exportable. 
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3.2.l Partlclpaol6n an tarta• y axpa•lolanaa. 

El Co••rclo Internacional de nue•tro• dtaa, encuentra en las 

feria• y ••po•lclon•• co•erclal••• loa ln•trumanto• adecuado• 

para que lo• consu•ldor•• tlnal•• o loa l•portador•• qua 

coaerclallzan loa producto• en el mercado lnternaclonal, loa 

aprecien en todas aua toraa• y oaracterlstlcas, de otro lado, 

aato• ••canl•aoa taablan son al tuaar en donde •• juntan 

coaprador•• y vendedor•• para ne1oclar. 

En efecto, la• tarl•• y expoatclone• aon eacaparatea 

especlallzados en lo• que 1ran cantidad de empresas de todos lo• 

palees que exportan, exhiben, deaueatran y hacen pruebas con sua 

productos, y aon aercadaa taabl•n donde el exportador y el 

importador se encuentran para ne1octar y otlctaltzar 

transacciones de co•pra-venta. 

Por tal motivo, el empre•arto ••Micano deber• uttllzarla• 

co•o 1u1ar o bien co•a el lucar prlaordlal para exponer y vender 

au• producto•, lntclar y con•oltdar relactan•• coaerctal•• y, 

•obre todo, conocer, anallaar y evaluar las condlclon•• del 

aercado de lntluencla de la feria o •MPO•iclen, de aanera ••• 

r&pida, t&cil y preci••· 
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Estas ventaja• •olamente la• ~~dra conae1utr el ••portador 

sl ha hecho una adecuada •teccton del o d• lo• producto• con 

poslbllldad•• d• ••Portar y d• la o d• I•• feria• o ••poslolon•• 

••peclallzadas a que debe concurrir. 

Desde el punto de vista de la naturaleza de estos aecanlamoa 

de promooten, se pueden dlvldlr en dos clases o 1rupoat 

1> La• 1enerales u "horizontales". 

2> Las eapeclallzada• o •verticales•. 

Las primeras, como au nombre lo Indica, permiten la 

exhtblclbn de arttculoa de todo• loa •ectores: industrial, 

a¡rtcola, 1anadero, etc. Estos productos pueden agruparse por 

pala, as decir, en un pabell6n nacional o en una seoct6n del 

espacio ferial, se exhiben todos aquellos productos orlgtnarlos 

de un solo pats productor. 

La feria espectallzada ••t& dedicada a productos de una sola 

lndustrla o grupos de lndu•trlas en particular, ccncentr&ndose 

en poco tlempo de su duracl&n una actividad ne1ocladora intensa, 

pues el acceso a ta misma •ol•••nte •• permite a empre1as 

consumidora•, distribuidora• o repre•entantes de productos, que 

•uel•n Importar•• al mercada del pal• ••de, y a aquellos otros 

de su &rea d• Influencia. 
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E•ta claea de mecanismos •• el que •• Incrementa en su 

n6•ero dla a dla, y la importancia en el coaercio int•rnacional 

•• tan crande, qua un porcentaje de aproximadamente el eos d• 

las tranaaccton•• anual•• da productos para alauna• ra••• 

Industriales co•o la de productos altmenttctos, articulo• para 

deportes, contecctonea, automt!>vi le•, _sus partea y refaccfone•, 

calzado, ••quinaria para empacar, envasar y embalar, •• 

llevan a cabo en dicha• ferias o axpoetclone• verttc•l••· 

Mundialmente son conocida• la• feria• de ANUGA, en la RepCblica 

Federal de Ale•anla, PREST A PORTER en Parla Franela, 

Las ventajas que ambo• tipo• de ferlaa y expoalclones 

proporcionan al eapreaarlo exportador en mayor o menor arado, 

eon lae •t1utentes1 

1> Prueba del mercado. 

2> AnAli•i• y evaluaciOn de la co•p•tencia. 

3> RealtzaclOn de ventas. 

4> Seleccibn y contrataci6n de canale• de distribucibn. 

3.2.2 Apoyo• para hacer-cata1010•. 

Los apoyo• que el empresario mexicano p_uede tener en este 

••pecto, los encontrara en el Banco Nacional de Comercio 

Exterior, quien apoya estas necesidad•• en toda• sus tases o 

•tap.~s, a ••ber t 



- 60 -

l. En la realizaclbn del formato artl•tico orlclnat. 

11. En la edlclen e lapre•len del al••o. 

Para la primera de la• etapas, BANCOHEXT cuenta con un 

servicio d• diseno que podr& encarcar•• de realizar el trabajo, 

con apoyo an aquellas mu••tra• de cat&lo10• y folleto• que 

hubi••• recopilado el BANCOHEXT en la• feria• y expo•tclone• que 

oraanlza -y que ha orcanlzado en •U caracter de or1antsmo of lctal 

de promoct&n de las exportaolon••· 

En la ••cunda etapa, BANCOHEXT apoyara al empre•arlo 

tomando en cuenta la naturaleza del producto, los mercados en 

donde se utilizara el cat&lo10 o folleto, la• ventas estimadas 

que podr~n obtener•• Y.1• exi•tencla o no da un procrama de 

exportaclbn debidamente Instrumentado. 

El solicitante da estos apoyos y estimulo• tendr• que 

presentar una carta de compro•l•o en donde e•tablezca claramente 

que dicho• •l••ento• d• pro•ocl6n no se utlllzar•n en el mercado 

nacional. 

3.2.3 Vl•J•• de proaoclen. 

Los viajes de pro•ocl&n con•tituyen el mecaniamo esencial 

para la empresa que desea exportar o que ya e•t& exportando, 

necesita incrementar su particlpact&n y mantener la !macen de su 

eapre•a y au producto, en una tor•a conveniente. 
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At•nto a e•to, BANCOHEXT otoraa apoyo y estimulo, tanto en 

el periodo de preparaciOn como durante el tran•cur•o d•J viaje y 

en al periodo posterior a la realizaciOn del mismo. Adem6s, loa 

1a•to• implicados •• con&ideran 

reclblr dOlare• al tipo controlado. 

asoci~do• lndtrecto• para 

Lo anterior, quier• decir que la empresa que se inicia en el 

comercio exterior, deber& planear adecuadamente •u• viajes 

promocionales, ya que se •upone que de todoa loa producto• que 

fabrica, y de todo• loa ••rcados que lnlclalment• haya 

considerado los mas adecuado• para sus tareas de sxportacibn, ha 

seleccionado aquellos de unos y otros, que presentan la• 

caractertstlcas Optimas y que por tanto, l• otor1an un alto 

porcentaje de se1urldad y de justltlcaclan a la lnverstbn qu• va 

a hacer. 

3.3 Apoyo• Financiero•· 

El objetivo fundamental de estos apoyo• ttnanclero• a la 

exportaci&n, es el de incrementar y dlver•lflcar el volumen y vl 

valor de las venta• de bienes y ·servlclos •exlcanos al 

extranjero, mediante el otor1amtento de recurso• de operaciones 

de pre-••portacl&n, de ••l•t•nclas, de exportaclbn, para una 

serie de actividad•• de ba•• o apoyo Y por bltl•o, con 1arantlaa 

en contra de los rles10• normales que enfrentan la• venta• al 
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mercado internacional en materia comercial, polltica, de 

partlc1pactem, cumplimiento, etc. 

Los apoyos financieros tambl&n incluyen procramas especiales 

para la austttuclbn de importaciones, el f inancla•l•nto a 

proveedores nacionales, de or1anl•mos del ••ctor pbbllco, para 

empre•as maqulladoras y aquella• otra• localizadas en la• zonas 

fronterizas del pals. 

Como complemento a ••tos a•pectos netamente directos de la 

producclbn y comerclallzaclOn de articulo& ••xicanos mediante la 

exportaclOn, el empresario dispone tambitn d• una estructura 

adicional de apoyos tlnancleros que le permitan incrementar su 

capacidad de producclon y por lo tanto de exportaclbn; ••tos 

apoyos son: 

Proyecto• y eatudios de pre-lnversl6n. 

Aportacibn de capital de ~ie•&o 

minoritario. 

Equipamiento induatrlal. 

temporal y 

Los cr•dtto• que exl•t•n dl•ponibles para lo• exportadores a 

trav•• de las Sociedad•• Nacional•• de Crtdito, son los 

•l1uientes1 

1> Financia•l•nto para ••tudios. 
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2> Credito a tarco plazo para la lnstalaclbn de nuevas 

empr•sas, ampllaclOn de las ya existentes o aportacibn 

teaporal de capital de rlea10. 

3) Apoyos tlnancteros para capital de trabajo, para producir 

articulo• exportables hasta por el 100$ del costo de 

tabrlcacl6n o ha•ta el 95• d• la parte mexicana, por un 

periodo •l•ilar al del proCeso de fabrlcaclbn. 

4) cr•dtto en dOlare• americano& para 

insumos para fabricar producto• 

la lmportaclbn de 

destinado• a la 

exportaclbn, para empresas exportadoras que requieran 

cumplir con un plan anual de exportacl&n. 

S> Apoyos financiero~ a la industria maqulladora y a zonas 

fronterizas. 

6l Cr•dito para venta• a plazos, 

7> Apoyo financiero para almacenamiento. 

El Banco Nacional de Comercio Exterior •• ha tran•formado 

recientemente en el eje central de los apoyo• credtttclo•, 

especlalaente dlaenado• para fomentar • lncre•entar las 

e•portaclone• de bien•• y servicio• •extcano•. 
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Los programas de cr&dlto que BANCOHEXT otoraa aon lo• qua a 

contlnuaclbn •• enumeran¡ asto• apoyo• •• pueden obtener 

directamente en Bancomext o en las soctedade• naclonale• de 

cr6dltos 

Pre-exportaclOn de productos primario• y manufaoturadoa. 

lmportaciOn de materias prl•••• parte• y refacclonea. 

SustttuctOn da l•portactonea. 

Equipamiento industrial de eapreaas que participan en el 

comercio exterior. 

Industria maqulladora y zona• fronterizas. 

Apoyo a empresas d• co•arclo exterior. 

Apoyo a exportadores indirectos 

Dom6stlca>. 

<Carta de Credlto 

Por lo qua toca a los apoyos tlnancleros para actividad•• 

base, BANCOHEXT las ha aarupado en los al¡ulentes rubros: 

A> Proarama• de ttnanclaalento a la pre-exportacian de 

manufactura• y servicio•· 

B> Proarama• d• financiamiento • la exportaclOn de 

manufactura• y ••rvlclo•· 

C> Garantlas a Ja exportacibn de bien•• y •ervioios contra 

rlea1os pollticoa y los u•uale• en el co•erclo •xterior. 
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O> Pro1rama de financiamiento a la producclbn y existencias. 

E> Programa de financiamiento a la compra-venta de bienes de 

capital y •erviclos y d• bienes de consumo. 

3.4 Apoyos Fiscal••· 

Con motivo de la modlflcactbn de 

federal de impuesto• indirectos 

la estructura impositiva 

a la producot6n y 

comerciallzacl6n de bienes y servicios en nuestro mercado 

nacional, y para cumplir con los compromisos lnternaclonales que 

obtl1an a nuestro gobierno a ajustar sus esquemas de estimules 

fiscales en materia de e•portaclbn • lmportaclbn a las 

detlnlclones, practicas y usoa aceptados y aplicados en •l 

••rcado Internacional que por cons11utente no pueden ser 

considerados como subsidios, los apoyos de tipo fiscal de que 

dispone el empresario mexicano, son loa •i1utentes1 

1> D•vo1ucibn del Impuesto General de importaciOn en •u tasa 

cen•rica <ad-valore•>, que se hubie•e pa1ado •n 

definitiva por aquellos insumos extranj•ro• que •• 

en la fabrtcaclbn de productos 

mexicano• exportadca Cdraw-back>. 
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2> Ampliacien de tasa "O" a las exportaciones conforme a la 

Ley y Reglamento del Impuesto al Valor Acre1ado. Para la 

devoJuc!bn de e•te impuesto deber& utilizarse la forma 

POE-Dl-05 y presentarla ant• la SECOFI. 

3) Autorfzacibn de no pa¡o del Jmpueato al Valor A1re1ado 

por Ja importacibn de bienes de capital. 

4> No pa10 de Joa impueetoa de tmportaotbn temporal 

correspondiente• y del JVA cuando •• internen en •l pala 

y se utilicen en la fabrtcacibn de bienes exportables de 

maqui~arta, equipo, materias primas, partea, pieza•, 

·componentes, 

embalajes. 

dados, moldes, matrices, empaques y 

5) Eattmulo fiscal por descentralizaolOn indu•triaJ en lo 

que toca a inversiones an activo fijo y por generactbn de 

nuevo• empl~os. 

6) Certificado para la apJlcaclbn do saldo• a favor en el 

tVA por exportaciones. Por su mecantamo, esta resoJucJen 

tiene como ftnaltdad que lo• exportadores puedan 

recuperar Inmediatamente el IVA de sus operaciones de 

co~erclo exterior, sin esperar el mecanismo previsto en 

Ja Ley del Impuesto al Valor A¡reaado, reduciendo asl los 

costos financieros que le permitan ofrecer un mejor 

precio. Jaualment~, esta dispos!clbn pretende ayudar a 
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quien•• slste••tlcamente soltoltan devolucibn de ••t• 
1rava•en, ya que l•• permite obtener un certlttcado de 

devoluclbn de impuesto• CCEPROFI> cuantificado en forma 

••n•ual, lo cual evita auchos tr•alt••· 

~.5 Pro1ra8aa d• laportaol&n teapor•I para produolr artlouloe 

de e•portaol&n CPITEX>. 

El dobl• objetivo de ••to• pro1r•••• •• fortalecer, por un 

lado, el r•ctmen de taportaotbn teaporal para exportacl&n, 

evitando •• tra••itan a la lndu•trla lnetlctenola• productiva• ~ 

por el otro lado, ofrecer al exportador •Uf lclent• ••1urtdad 

para que pueda realizar caapro•l•o• d• exportacten a larca 

plazo. 

Lo• procr•••• tendran una vt1enola de 

realizar•• •odlttcactone• de adlcclDn a 

S afta•, pudiendo 

de exoluat6n de 

producto• tanto de laportaol&n teaporal co•o de ••portaol6n. 

Lo• requletto• tunda•ental•• para la ob~enclen d• •atoa 

proar•••• y de loa benetlolo• que aportan eon los sl1utent••r 

1> Preeentar una •ollcltud d• acuerdo con la 1ula que al 

•facto ha proporolonado la SECOFI, 
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2> Garantizar el lntert• fiscal de lo• producto• 

actualizados para Importarse temporalaente, en ca.•o de 

que no ••a la empre•a benetlclarla dl•p•n•ada de ••te 

requl•lto. 

3> Retornar al eJCtranjero los productos Internado• 

temporalmente al pata dentro de lo• plazo• o de •u• 

prbrrogas que eapeclflcamente para cada clase de •llo• 

seftala •1 acuerdo respectivo. 

4> Cubrir los !apuesto• da lmportaclbn por los in•umoa 

extranjeros Incorporados en un arttculo producido en la1 

·1nstalaclone• de la empre•a beneficiarla o en las da la 

aapraaa distinta a ••ta. 

S> Se autorizaran los pro1raaas a quien eKporte anualmente 

500,000 dblares o en •u defacto quien exporte ol lOS de 

wu• ventas totales. 

6) Aquella o aquellas empresa• que exporten m&a del 30• de 

•us venta• total••, pueden Importar •;qulnarla, ••t como 

acce•orios o equipo• de lnvestl1aclbn o de control de 

oalldad. 
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7> Lo• proarama•, podr&n autorizar la venta en el mercado 

nacional de producto• elaborados con •ercanclas de 

taportaclen a au amparo hasta por un 30• de el valor de 

la• exportaciones 

La• ••rcanctas que puedan importar•• al ••paro de los 

pro1ra••• de l•portaclbn temporal son1 

t> "alertas primas e Insumo• que ••destinen total•ente a 

lnte1rar o producir ••rcanclas de exportaciOn. 

11> Envases y empaques que ae destinen total•ente a 

contener mercanclas de exportaci~n. 

111> Combustibles, lubrlcante1, materiales, refacciones y 

otros bienes que tntervenaan directamente en los 

proceaos de transtormaot&n o produccten de las 

•ercanclaa de exportacten. 

IV> Haqulnarta, equipo, instruaentos, h&rraaental y •oldes 

destinados al proceso productivo d• las meroancla• de 

exportaotbn. 

V> Aparatos, 

se1urldad 

capacitacibn 

equipos y accesorio• d• lnvesti1aclbn, 

industrial, control de calidad y 

d• personal, relacionados con la 

actividad de exportacl&n. 
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VI> Partes y componentes. 

VII> Contenedora• y caja• de traller. 

VIII> Equipo de lntormat1ca y prevenciOn y control de 

oonta11lnacl&n. 

3.6 Otro• apoyo• l•portantea. 

1. Eetadhticas. 

~1 principal elemento de an•Ilais de un mercado en el 

extranjero, lo constituyen la lnformactbn estadlstlca relativa 

al volumen y valor de las lmportaclonea de todos loa productos Y 

servlcto'• que anualmerite realiza cada pala en particular, asl 

como tambtan de aua exportaclonea, de su producclOn local para 

consumo interno, del creclmlento, localtzaclbn y concentracl&n 

· de au poblacllJn; en una palabra, d• todos lo• aspectos 

econ&micos, sociales y cultural•• de un pala que tienen 

importancia para determinar las poslbllldades de compra de lo• 

producto• qua fabrica y desea exportar al empresario mexicano. 

Del anAli•i• de ••ta• ••tadl•tica•, podremos derivar 

conclusiones tendiente• al cr9clmlento, e•tabllidad o decremento 

de •u• Importaciones, de •u producciCn local, de la• eventuales 

exportaclone• que realice, de quianea aon sus principales 

P!oveedorea, del co•porta•lento que en un periodo de cinco ano• 
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o m&s, han tenido, el crecimiento de empr•saa que utilizan o 

consumen, productos que fabrica el exportador mexicano, •le. 

Por tanto el Banco de H•xlco, Nacional Financiera, S.A., el 

Banco Nacional de.Comercio Exterior, el Instituto Mexicano del 

PetrOleo, las Oficinas de la DraanizaciOn de las Naciones Unidas 

en H6xioo, de la CEPAL, las of lcinas Comerciales de las 

embajadas extranjeras en nuestro pa!s, el servicio de consulta a 

bancos de lntormaclOn, Instituto Nacional de Cl•ncla y 

Tecnoloala¡ aon entre otros oraanlsmos pOblicos y privadoa, las 

fuentes en donde podran encontrarse las estadlsticas referentes 

a los elementos esencial•• de acceso al mercado tnternaotonal. 

11. Requisitos en el pals comprador. 

De l~ misma forma qua la tmportaciOn de productos a nue•tro 

pats estA controlada, o re¡ulada por diverso• mecanismos de tipo 

arancelario o no arancelario, los mercados extranjeros controlan 

·tambl6n sus Importaciones, de tal su•rte que el empresario 

nacional requler• conocer . exactamente cuales son dichos 

controles, qua requl•itos hay que cumplir para poder superarlos, 

o cumplimentarloas 

pcolbllldades de 

en qu• eedida 

competencia o 

lncldlrAn 

como podrAn 

en nueatras 

utilizarse 

adecuadamente cuando se ten¡an ventaja• comparativas con los 

demAs proveedores al mercado extarior. 
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Mecanismos de tipo arancelario - Japue•tos o derechos que •e 

pa1an por la lnternacten de 

productos al territorio del 

palo que interesa al 

exportador. 

- Conttnaente• o cuotas d• 

lmportaclt:ln que lnfluy•n en 

la cantidad o volumen de 

mercanctas qu• •• pueden 

Importar. 

Hecant•~o• d• tipo no arancelario - Llcenotas 

previos. 

o per•l•o• 

- Certificados de origen, 

calidad eanltartos, etc. 

- Restrlcctone• cambiarlas. 

- Foraalldad•• con•ulare.i 

como las factura• y vtsae. 

La SECOFJ, por conducto del servicio da Ventanilla Unlca, 

proporciona ••ta lntoraacl&n al aapreaarlo nacional. 
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111. Sarvlclos lntermedlos para exportar o importar. 

a> Bodeaao Fl1cales: lo• servicio& que prestan son 101 de 

al•acanaje, ¡uarda y custodia de los productos de 

lmportaclen y exportacibn. En el ca•o de l•• boda1a• 

flscala1, el ¡obierno federal ha otor&ado un plazo de 

gracia, 1ln co1to, para que el exportador real le• el 

•nvto de •ua mercanclas al extranjero. Dicho plazo •• de 

6 me•e•, que •• ha extendido en las mismas condlclone1, a 

lo• almacene• fiscalizados. Dentro de ••toa reclntoa, el 

empresario podr• realizar actos de conservacibn, examen y 

tomaa de muestra•, •iempre que no 1e altere o modltlque 

•u naturaleza o las bases 1ravable1 para fine• aduanero•. 

b> Zonas Llbres1 en estas zonas llbre1, las importaciones de 

••rcancla• extranjera• reciben tratamiento• arancelario• 

e•peciales con relacibn a lo• que •• aplican ~n el 

territorio nacional reatante, que van desde la exencien 

total de lmpueato•, derechos y dea&• requlaitoa 1 ha•ta el 

paco total y el cumpli•i•nto tnte1ro de lo• requl•ito• 

arancelario•· Las venta• de productoe nacionales, 

elaborado• por unldade9 fabril•• localizada• tuera de 

dicha• zona• libre•, ee asemejan a las exportaciones 

comune• y oorrlentee, definitivas, para etecto• de 

obtener al1unoa ••tl•ulo• 

tlnancleroe. 

proaoclonalee, f i•calea y 
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e> Puertos1 el tran•porte marttlmo internacional con•tltuye 

el medio mAs econbmlco para la exportacl6n • l•portaclbn 

de productos¡ por tanto, al empresario mexicano deberA 

conocer de &ato•, no sblo su ubicaclbn, sino que tambitn 

Jaa facilidades que en materia de calado, muelles, 

almacenes, ar~as, silos, _equipo mecanizado, parques o 

patios para "recipiente•", etc.; ofrece cada uno de 

Altos, Y tambl•n la cercanla o lejanla con loa punto• de 

consumo, las diversa• formas de comunlcaclbn terre•tre, 

a&rea o fluvial que les ll¡uen con dichos centros de 

consumo; en una palabra, la infraestructura que para 

flujo de la• mercanotas que en torno de cada puerto de 

·altura se ha desarrollado. 

d) Expedidores lntern&cionale•: El expedidor es un hombre de 

ne1ootos, independiente y que no tiene nlnauna 

vlnculaci6n financiera con las expediciones de mercancta 

que •e le conften. Dada su capacidad profesional, se 

encuentra en condicione• de desarrollar todas las 

actividades relacionada• con •l desp~cho de mercanclas al 

extranjero, es decir, conforme a las necesidades del 

proara•a de embarques de la empresa que Jo contrate, 

realizar• las exportacione• all1i•ndo la mejor ruta, 

medio de transporte y tiempo de travesta, al menor costo 

posible, tramitando y obteniendo todos los documentos 

e•tablecf dos en el contrato de compra-venta, como de 
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obl11aclOn para el exportador, de•plazando la mercanc!a, 

lnclu10 d• bodeaa a bodeaa. 

e) Controles de calldnd ~cantidad de la mcrcancta: los 

¡obiernos de los mercados extranjeros, controlan la 

1mportac10n y comercializaciOn de productos que van a ser 

empleados directamente para conaumo o uso humano o para 

la tabrlcacl&n da articulo• con dicha finalidad, taabl•n. 

para a~u•ltos que se con1ideren pell¡ro1os o de fAcll 

de1composlciOn, todo ello a trav6& de norma• de calidad, 

ya••• de caracter internacional, aunque preferentemente 

de cobertura y alcance local. 

Lo1 controles, por lo que toca a la cantidad, 1e pueden 

aenatar en tas noraas antes mencionadas, aunque tambt•n 

se establecen mediante cupos, cuotas o conttnaente• 

anuale•, por valor o volumen o una comblnaclen de eeto• 

tre• factor••· 

E1 BANCOHEXT, otoraa a•••orla e informacibn en lo tocante 

a nor••• de calidad y de ueo y contenido. 

f> Seauro•: lo• rle•ao• de tran•port• de mercanclae •on 

cubiertos mediante laa pbllza• que expidan laa oo•paftla• 

•••auradoraa ••l•bl•old•• en territorio nacional. Los 
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riesgos de cr~dlto son cubierto• por la coapanta •exloana 

de ae¡uroa de cr&dito <COMESEC>. 

Generalmente e~lsten dos tipos de pblizas de securas¡ la 

pbllza individual, cuya prima suele ser mAs cara, y la 

pbl1%a abierta, que cubre toda• las exportaciones y cuya 

prima es la mAs econbmloa. 

g> Servicios Bancarios: los bancos o sociedades nacionales 

da cr&dlto y aquellos otros de fomento, prestan servicios 

especlallzadoa en matarla de flnanolamlento al comercio 

~xterlor, de equlpa•lento industrial, d• ••ludios de 

facttbllldad, de aportaclbn de capital de rl••IO al 

empresario nac(onal, en condiciones promoclonale• y 

comp.etl t 1 vas 1 nter.iaclona lm•nte. 

h> Servicio de Hercadotecntar en nuestro pats y en los del 

mercado •xterior, ext•te una ••ria de empresa11 

espectaltzadas en el dt•eno e lmplantacibn de proaramas y 

astrat•atas de comerclallzactbn. La adecuada selecciOn 

junto con una apropiada nagoclaclOn de 1 costo del 

servicio 1 dar& por re•ultado una••• r•pida y efectiva 

penetraciOn en loa mercado• interñaclonale11. 
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La Co•lslbn Hlxta Asesora de Polltica Exterior CCOHPEX> se 

creb el 9 de diciembre de 1983, con la finalidad de concertar 

acciones entre ambos sectores <pbblico y privado> para proyectos 

~&peclf ico1 de exportacibn de proponer medidas para la 

aglli:aclOn de los trAmltes y mecanismo& de comercio exterior. 

Para el e•presarlo nacional, la utilidad de este or¡anlsmo 

radica en que puede obtener mediante la aprobaclbn de •u 

pro¡rama integral de exportaclon, todos los estlmulos fiscale•, 

financieros, pro•oclonale1 que requiera en forma lnte1ral y 

especlftcamente el tamano y n~mero de los que sean menester. 

Mediante e1te compromiso de exportaclOn, el empre1arlo se 

compromete a realizar su mejor esfuerzo para alcanzar vol~menes, 

valores y mercados de exportaclbn convenido• y por otra parte, 

la• instituciones gubernamentales respectivas a darle• apoyos 

que requiera para tal tln. 

3.8 Direcho• de i•portaclbn de meroanola• para exportaclOn 

<Dl"EX>. 

•con el prop&•ito de pre•iar y estimular a la• empresas 

exportador•• llber6ndola• de ta neceeldad de solicitar permisos 

da importaoi&n para ••r utilizados en la operaolOn de ·aa •i••• 

e•pre1a exportadora o la de 1us proveedora• habitual••• el 
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Gobierno Federal dlctb el 6 de junio de 1985, un decreto 

presidencial que estableclb esto• derecho• a la l•portaclbn de 

mercanclas para exportacibn o D1MEX". 2 

No tendr~n derecho a recibir certificados OlHEX o a que se 

les tranatleran los mismos por un plazo de un ano, quienes 

efectben cualquiera de los sl1utentes hechos: 

i) De•tinen a fines distintos a los de la operaclbn de 

sus empresas o las de sus proveedores o en su caso, 

comercialicen las mercanctas ast importadas. 

11> No cumplan con el porcentaje mtnlmo de lntegracibn 

nacional requerido. 

111) Tran•tleran certltlcados a empresas que no sean sus 

proveedores habituales. 

lv> Importen mercanclaa a precio "duaplnl"• 

' ldem. P. 67. 
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A contlnuaclOn •• hac• un reeuaen de lo• tncentlvoa a la eaportaclen 

RESU"IN DI INCINTIVOS A LA IXPORTACION 

INCINTIVO R 1 S U " 1 N 

Apoyo• l> Cr•dlto para la for•ulaclOn d• 
Flnancleros pr,e-lnverelOn y de ••rcadoJ 

2> Cr•dltoa a lar10 plazo para 
nueva• lnatalaclon•• o amplla­
olone•, o aportaclOn teaporal 
de capital d• rl••Iº• 

3) Cr•dttoa a la producclOn1 
a. de articulo• exportabl•• 

1. pre-exportacl&n <capital 
de trabajo> 

lJ. laportaol&n de lnsuaoe ex­
tranjero• para fabricar 

. articulo• exportables. 
b. de producto• que eubatltuyen 

lmportaclonea. 
l. de bien•• de capital 

- para producirlo• 
- para coapra-venta 

11. de bien•• de conauao 
o. de producto• para abasteálalento 

d•• 
t. or1anlsaoa del sector 

ptlbl 'ªª 
11. zona• fronteriza• 
111. ••quitadora• 

DIPINDINCIA QUI 
LO OTORGA 

Fondo• 1ubern•••n­
ta I •• de toaento. 
Fonel, Fonep, 
Fo1ain, Fodein, 
Foain, Banco Na--­
cional de Coaerclo 
E1terior, Socieda­d•• Nacional•• de 
Crldl ta. 
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RESU"EN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION 

R E S U H E N 

4) Cr•dltos para venta al exterior 
a. Para al•acenamtento 

J. Financiamiento. par& la 
con•trucclbn o co•pra de 
bodeaas o almacene• para 
productos exportables. 

11. Flnanclamlento de inven­
tarlos para exportactan 
localizados en bode1as o 
almacenes en el interior 
o en el exterior. 

b) Venta• a plazos 
J. Con respon•abllldad del 

eJCportador 
11. Sin responsabl 1 ldad del 

exportador 
IJI. Cr6dito al comprador 

5) Operaciones de garantla <Ries­
ao• polltlcos> 

6> Seguros de cr&dito 

DEPENDENCIA QUE 
LO OTORGA 

BANCOHEXT 
COHESEC 



INCENTIVO 

- 81 -

RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION 

R E S U H E N 

7> Activldadea cample•entarias a la 
exportactttn 
a. Para adquirir equipo de 

transporte automotor utili­
zado en la exportacten 

b. Para capacitar personal 
t&cnico y operario• encar-­
aado~ de la producci~n de -
bienes de exportac10n 

c. Para pa¡ar honorarios de -­
ttcnicow mexicanos o extran 
jera• utilizado• en ta pro­
duoclbn de bienes da eMpor­
tacibn 

d, Campanas publicitarias en el 
extranjero que promuevan ex­
portaciones 

e. 1nstalac16n de tiendas en e) 
extranjero que comerclalicen 
productos mexicanos 

t. Costo y envto de muestras en 
el extl'anjero 

g. Inversiones de empresas mexi 
canas en el capital social -
de Jas empresas del extranje 
ro que permitan generar ex-­
portaciones, o que abastez-­
can las materias p~lmas que 
se utilizan en la producclbn 
de e-portaclones. 

DEPENDENCIA QUE 
LO OTORGA 

BANCO NACIONAL 
DE COMERCIO 
EXTERIOR 
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"DRAW BACK" 
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RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION 

R E S U H E N 

A trav&s de ••te mecanismo, el ex 
portador puede utilizar las divi­
sas que ¡enere hasta en un 30•, -
para importar materias primas, 
partes y componentes y maquinaria 
y equipo que requiera para su ope 
racibn o la de sus proveedores, -
sin el pago de impuestos de impar 
tacibn ni permisos de ninc~n tipo 
Lo• requisitos son: lo. que sean 
propios para Ja empresa o sus.pro 
veedores, pues no se pueden trans 
terfr, 2o. que el producto que se 
exporte tenga un mlnimo de inte-­
aracfbn nacional de 35•; 3o. se -
axcept~a un mlnimo de exportacio­
nes que no tienen derecho al 
DlMEX, que son fundamentalmente -
productos de petrbleo; 4o. existe 
una lista de productos C537 frac­
ciones de la Tarija de lmporta--­
cfbn> que no se pueden importar -
bajo este.proarama; So. en caso -
de que no se exporten productos -
terminados, se cubrirA un impues­
to del 10• sobre el valor de lo -
importado. Independientemente de 
que los impuestos de importacibn 
sean menores, o uno mayor si la -
Tarifa marca m&s del 10•. 

Este mecanismo permite recuperar 
109 impuestos de Jmportacibn paga 
dos, de materias primas, partes -
y compon•nte• que se utilizan pa­
ra fabricar producto• de exporta­
cibn. 

A trav&s de esta Comisibn Asesora 
de pol!tica de Comercio Exterior 
se hace la concentract6n entre el 
empresario y el Gobierno, para -­
proaramas y proyectos de exporta­
cibn en lo& que •• seftalan los 
compromisos del exportador a me-­
diana plazo y tos apoyos que com­
prometa el Gobierno. COHPEX tun1e 
tambi•n como la Procuradurla del 
Exportador para la atencibn de to 
do• los problemas que tenca este. 

DEPENDENCIA QUE 
LO OTORGA 

Sucursal de la So 
ciedad Nacional -
de Cr6dito que re 
gitrO al e.V.O. -
respectivo. 

SECOFI 

OirecciOn General 
de Servicios al -
Comercio Exterior 
SECOFI. 



INCENTIVO 

Apoyos catn 
bfarios, -
Tipo• de -
cambio. 

Uso de dlvi 
sas genera­
das. 

Ventas a -
la• maqul­
ladoras y 
a las Zo-­
nas Fronte 
rizas. 
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RESU"EN DE INCENTIVOS A LA. EXPORTACION 

Fundamentalmente es la determlna­
cl6n de un tipo de cambio que le 
permita la exportaclOn aer compe­
tttlv~. Este aecanlsmo permite la 
autorlzaciOn de aquellos castos -
asociados a la exportaclOn o im-­
portaclOn, co•o fletes en el exte 
rlor, viajes de promocltiñ, etc., -
en cantidades superiores a la• -­
f 1 jadas por la SECOFJ, para obte­
r.er tipo de cambio controlado o -
para descontar estos gastos de -­
C. V. D. 

Este mecanismo permite utilizar -
el 100% de las divisa• generadas 
por la exportaciOn en importacio­
nes de la empresa y pa¡o de adeu­
dos con proveedores, debidamente 
registrados. 

Particularmente estos dos progra­
mas consideran las ventas que se 
hagan a maqulladoras o a las zo-­
nas tronterlzas como eKportaclo-­
nes, bAsicamente para el cumpli-­
mlento de compromiso9 de divisas 
acordadas con el Gobierno. 

DEPENDENCIA QUE 
LO OTORGA 

SECOFI. 

Banco Comercial 
que reglstrtl 
C.V.D. 

Banco Comercial 
que registre. 
c.v.o. 
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RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION 

INCENTIVO 

Apoyos Pro­
moc lona les 
del Banco -
Nacional de 
Comercio Ex 
terior, s. -
N.C., en 
los sisuien 
tes proa:ra­
mas: 

•Ferias y -
Espostcio­
nes. 

•Misiones -
Comercia--
1 es. 

•Visitas de 

RESUMEN 

Los apoyos promoclonales que otar 
¡a el Banco Nacional de Comercio 
Exterior en estos renglones, con­
sisten fundamentalmente en aaeso­
rta t6cnica para cada pro1rama -­
que se senala en la columna de la 
izquierda, ast como apoyos f lnan­
cieros a trav•• de FOMEX y del 
propio Banco, ayuda para la orga­
nizaclOn de eventos feriales y 
viajes promocionales y para partl 
clpar en cada una de estos progra 
mas. 

Adicionalmente, el Banco Nacional 
de Comercio Exterior tiene un sis 
tema de informaclOn, ase&orla y -
apoyo en relacibn a los siguien-­
tes servicios~ 

comprado-- Asesorta tecnolbgica: 
res extran 
jeras. Asesorta sobre regtmenes comercia 

les de otro• patses: 
•Viajes sec 
toriales. Asesorta jurldica, y 

'Seminarios Asesorla a las empresas de comer­
de Promo-- cio exterior. 
clbn comer 
clal. 

•Estudios -
de produc­
tos y mer­
cados. 

•Capacita-­
cibn en 
Comercio -
Exterior. 

DEPENDENCIA QUE 
LO OTORGA 

Banco Nacional 
de Comercio Ex 
terlor, a tra­
v6s de: 

Centro de Docu 
mentacibn; 

Ejecutivos de 
Cuenta; 

Oficinas Regio 
nales de Promo 
cibn; 

Consejar las 
Comerciales en 
el exterior; 

Centro de Estu 
dios en Comer­
cio lnternacio 
nal CCECI >, Y 

Direcclbn de -
Asistencia al 
Exportador. 
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INCENTIVO 

Otras ayu 
das Fisca 
l•s. 
•Exencibn 

del IVA 
•Co•teo 
Directo 

Empresas -
de Comer-­
clo Exte-­
rior 
<ECE'S> y­
empresas -
Altamente 
Exportado­
ras 
<ALTEX>. 

Apoyos a ex 
portadores 
directos e 
indirectos 
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RESUMEN DE INCENTIVOS A LA EXPORTACION 

R E S U M E N 

Estos pro¡ramas tueron·puestos en 
v)¡or en 1985. El primero represen 
ta un ahorro financiero al no pa--
1ar lVA, pues de otra manera au re 
cuperaclbn llevarla un plazo, que 
st1nlf lcarla un costo. 
El si•tema de costeo directo perml 
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 mismos. En ambos casos de­
be existir un re¡lstro ante SECOFI; 
aunque las ALTEX son directamente 
las empresas industriales que eM-­
portan, mientras que las ECE'S de­
ben constituirse como una Sociedad 
AnOnima para el objeto eMpreso de 
realizar las operaciones que le se 
nala el Decreto del 14 de noviem-­
bre de 1986. 
Los beneficios de que sozan ambas 
empresas, son b&sicamente mayores 
facilidades para:a> trAmite• ante 
dependencias del Sector P~blico;b> 
registro de sus programas PITEX, y 
constituciOn de la garantla fiscal; 
e) obtenciOn de cr6ditos para capi 
tal de trabajo y f inanciamt·ento de 
ventas;d> para el acreditamiento -
del 1VA 1 entre otroa. Las empre•a• 
ALTEX pueden tener la aaignaciOn -
de Ejecutivos de Cuenta en BANCD-­
HEXT y· SECOFJ y en materia aduane­
ra pueden nombrar apoderados en 
substituciOn de agentes aduanales. 
Las empresas ECE'S pueden tener 
participaciOn en las cuotas de im­
portaclOn de at1unos productos. 
A trav•• de la Carta de Crédito Do 
m&stica CCCD>, que es un documento 
emitido por un banco a favor de un 
exportador indirecto mediante el -
cual el banco emisor se compromete 
a liquidar a1 exportador indirecto 
el importa de su venta al eMporta­
dor final una vez que se haya r•a-
1 izado la wntreca del producto. 

DEPENDENCIA QUE 
LO ORG 

Secretarla de Ha­
cienda y Cr&dito 
Ptlbl leo. 

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

Banco Nacional -
de Co~eroio Exte 
rtor y Socleda-­
des Nacionales -
de Cr&d!to seise 
clonadas. 



- 86 -

C A P 1 T U L O 1 V 

ORGANIZACION OEL DEPARTAMENTO DE COMERCIO EXTERIOR 

4.1 Generalidades. 

Las organizaciones pequenas pueden no requerir ninguna 

espectalizac10n aparte de distinguir el trabajo de una persona 

del de otra. Sin embargo, conforme las organizaciones crecen e 

impltcan actividades mAs diversas, se hace necesario dividir los 

principales trabajos en responsabilidades departamentales. 

Dividir el trabajo de la organizac!On en responsabilidades 

departamentales bAsicas 1 contribuye potencialmente una 

administracibn efectiva de· diversas maneras; pueden clarlficar 

la responsabilidad y autoridad al especificar qu~ grupo efcctba 

qu& trabajo y qut•n reporta a qui6n; debe facilitar la 

comuntcactbn y el control al agrupar a las personas con 

responsabilidades de trabajo relacionadas; debe aumentar la 

probabilidad de que las decisiones •e tomen en donde se 

encuentran la informaci~n y la habllldadi debe acomodar 

diferencia• en importancia y en postciOn entre diversas 

actividades al colocarlas en diferente• niveles de jerarqula. 
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Lo anterior sin olvidar que lograrlas en la pr6ctica depende 

de encontrar el dlsefto apropiado de or1ani••ciOn. 

Las 0~1anlzaciones jOvenes y que se encuentran en proceso de 

desarrollo est•n eepeclalmente propensas a actualizarse con 

frecuencia, y esto aun en las mayores companla& industriales, de 

acuerdo a una estimaclOn, sufren cambios importantes cada do& 

anos. 

Consecuentemente, es posible que sea mejor describir la 

funclOn administrativa de organlzaciOn como de actuallzaciOn. 

Cuando menos, se debe tener en mente que organizar es alao que 

no se hace una sola vez en la vida de una empresa. Has bien, 

dlsenar estructuras de organizaciOn es una actividad continua, o 

cuando menos perlOdlca, mediante la cual los administradores 

pretenden adaptar la organlzaclOn a su •ituaclOn cambiante. 

La organizaclbn de las empresas de Comercio Exterior, est&n 

estructurada• en funclOn a los imperativos particulares del 

producto, al sistema de distrlbucibn, a la locallzaciOn regional 

e internacional de los mercados, etc. Es por lo anterior, que 

las e•presas tienen la opclbn de elecir una de la• cuatro 

estructuras sl1ulentes, segbn la necesidad de cada empresa 
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1.- Or1anlzaclbn basada en las funciones. 

2.- Oraanlzaclbn ba•ada en los mercadom. 

3.- Or1anlzaclbn ba•ada en lo• producto•. 

4.- Or1anizaclbn matricial o combinada. 

1.- ORGANIZACION BASADA EN LAS FUNCIONES. 

Las diferentes funciones relacionadas con la 

comerciallzaclbn de producto& en el extranjer~, ext1en ciertas 

aptitudes, experiencias y conocimientos por parte de tas 

persona• que intervienen en dichas operaciones comerclale•. 

2.- ORGANIZACION BASADA EN LOS MERCADOS. 

La investigaciOn dol mercado se efect~a con el fin de 

determinar los mercados potenciales, ademAs se lleva a cabo la 

relaclbn con los intermediario& o directamente con el cliente 

final, Debido a que exigen productos especiales y tiene otros 

sistemas de comerclallzaclbn. 

En este tlpo de empresas los directores responsables de los 

•ercados, gozen de un 1r•n poder de dectslbn y ocupan en las 

jerarqulaa la ml••• poslcten o a menudo niveles superior••• que 

los jefes de departa•ento de una or1anlzaclbn funcional. 
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3.- ORGANIZACION BASADA EN LOS PRODUCTOS. 

Esta for•a de or1anlzacl6n, •• establecida en el caeo de 

empresas productora• de varios arttculo•• todo• •eto• 

dlferenclados y numerosos. 

El responsable de la coaerclallzaclen, •• el jefe del 

producto o de un 1rupo de producto•, en la totalidad de los 

mercados. 

Y sus funciones, •• prefieren en el caso de empresas 

productoras de bienes de consumo popular, pero tambl&n es 

utili~ado por los fabricantes de productos con tecnologla 

avanzada, tales como las computadoras y las aeronaves. 

4.- ORGANIZACION MATRICIAL O COMBINADA. 

Existen casos, en los cuales, nl la or¡anlzaclbn en funcibn 

de los mercados, ni la organlzaclOn basada en los productos, 

proporcionan el resultado Optimo a la empresa; por lo cual la 

forma m•s conveniente para que una firma venda a una serie de 

mercados extranjeros productos esencialmente diferentes, es la 

combinaclbn de ambos tipo& de organlzaclbn, ya que el primero se 

encargar• de los mercados y de la venta, aientraa que el segundo 

89 encaraar• de la planeaclbn del producto, del proceso de 

produccibn, de las acdlficaclone• al producto y de los servicios 

de post-venta. 
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Este siatema tunciona bien, siempre y cuando las do• Ar••• 

colaboren estrechamente y sean responsable• del plan basteo d• 

comerctaltzacten. 

No •• puede dejar de mencionar que una or1anizacl6n 

matricial •• mas complicada de establecerse, pues requiere de 

personal m•s numeroso y mejor calificado, lo que provoca gastos 

m•s elevados que •ola pueden solventar vol~menes considerables 

de venta y de lo• b•n•flclos proporcionales. 

En base al tipo de oraanizacibn que tenia la empresa que 

realiza operaciones de Comercio Exterior, ya sea en base a las 

functOnes, en los mercados, en los producto• o bien sea una 

organtzaclbn matricial; la alta 1erencia tiene que fijar los 

objetivos a cumplir por parte de la organizacibn, al realizar 

estas operaciones de comerc1a11zacibn internacional y en los que 

podemos mencionar; 

Obtenci&n de utilidades. 

Ampliar las fronteras de •us mercados en el exterior. 

Lacrar la m•xima ~ompetitivldad y productividad en los 

mercado• lnternaclonal••· 

Propiciar el desarrollo de la or1anlzacl6n. 
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Satisfacer las necesidades requeridas por los mercado• 

lnternaclonales. 

Loarar que las operaciones de Comercio Exterior 

efectuadas, tensan cierta continuidad. 

Pro1ramar Optlmamente loa tiempos de embarque de la• 

mercanctas. 

Llevar un control de pedidos oportuno. 

Creaclbn de innovaciones de nuevos controles, que 

permitan al abatimiento de costos. 

Para que estos objetivos •• cumplan, la empresa deberA 

Integrar un comit• de trabajo formado por los jefes o gerentes 

de Area, como: ventas, finanzas, loglatica, mercadotecnia, 

adalnistraclbn, etc.1 encabezados por el director o carente 

cenera! a efecto de que asuma las tareas especificas de las 

diversas etapas del programa de trabajo de exportac16n. E•te 

1rupo o comlt• de trabajo se reunir•, coordinado por el l•r•nte 

de venta•, una vez mlnimo por m••• con el f ln de aportar sus 

puntos de vl•ta y co••ntarlos, acerca de la tor~a como •• ••t& 

llevando a cabo, la• operaciones 'de Comercio Exterior de la 

empre•a Y tamblan para ael•cclonar lo• productoa o loa ••rcados 
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que se sujetar•n a una inveati¡aclbn preliminar d• factlbilldad 

exportadora. 

Ad•m•a ae debe de to•ar en cuenta, que ••t• co•tt• de 

trabajo debe or1anlzar, dtrtctr y controlar las operacton•• 

planeadas y los objetivos fljadoa por la alta 1erenctar aparte 

tienen que delimitar las actividades a realizar por cada miembro 

del comtt•, para de esta manera determinar la• responsabilidades 

y funciones de cada uno. 

Al realizar la tnveatt1act6n preliminar, •• debe tomar en 

cuen~a, que de la amplitud y claridad de esta •lama, dependerAn 

las actividades poatertorea que realice la empresas por lo que 

se recomienda sea re~Jizada por personas con experiencia en el 

•rea y eñ dichas tnveati1aciones. 

Posteriormente a la recopilacibn de la intormaciOn, se debe 

'analizar y evaluar &sta, para determinar· cu&les productos son 

los mAs adecuados y cuAJes mercados son los ml• propicios para 

empezar a realizar operaciones de Comercio Exterior; ademas se 

deben determinar tos productos y los marcados con poslbllidades 

Intermedias y cuAles son los de car&cter r••idual o de pocas 

posibilidades de exportaclbn. 

Con lo• re•ultado• anterior••, Ja empr••• realizara la 

••tructuracl&n de •u oferta exportable y d• BU demanda 

'Importable, en la cual todo• lo• lntecrantes del ~omlt~ de 
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trabajo tendr•n a au cario la parte eapeclflca de la misma, ea 

decir, control d• la producclbn determinar& la• cantidades, 

vartedadee, calldadea y tiempo• de tabrlcaclbn d• loa productaa, 

aet co•o del abaetecletentoa de materia• prlaaa; finanza• 

eatabl•c•r• laa mecAnicaa de operaclbn, loa coatoa, la• 

operaclonea credltlclaa (cobranzas ~ · · f lnanctaalentos> y 

coordinar& todo lo relacionado al control de cambios; Ventas 

establecer• loa precio& y condlclones de venta; Mercadotecnia 

deteralnar• a los clientes potenciales y ademas detectar& las 

necesidades existentes en el mercado, esta •rea tambi6n se 

encarcarA de la promoclOn en el extranjero de la oferta 

exportable, ya sea mediante el uso de cat•lo10• o anuncios, o 

bien realizando viajes de promoclbn, en lo• cuales, los 

representantes dar•n a conocer personalmente los productos o 

servicios que ofrece la empresa. De estos viajes, se pueden 

obtener pedidos en firme; y una vez establecidos los compromisos 

de compra-venta, la empresa tendra que realizar las tareas que 

le permitan cumplir con tos compromisos pactados; por lo tanto, 

el comtta de trabajo programara la producciOn y el proceso de 

embarque, con los tiempos y pasos para cada uno d• •1105, en 

donde se ast1nen las tareas de documentaciOn, tacturaclOn, 

transporte, ••curo, comunicaclOn, verificaciOn de cr6ditos 

documentarlos, atc.1 para que de esta manera se lleven de una 

forma clara y ef lclente la• operaciones de Comercio Exterior que 

efactba la ••presa. 
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La empresa al mismo tiempo t•ndrA que ir•• formando una 

fuerza de ventas en cada mercado internacional en donde 

participe, ya ••• por medio de la contratacl6n con 

dt•trlbuldores o comlstonlataa que se encar¡uen de visitar a los 

cllente•, para que d• esta manera levanten padtdoa y supervisen 

la llaaada d• la mercancta. 

4.2 Estructura or1anlzactonal del depart•••nto 

Exterior de una empresa. 

de co.arclo 

En la actualidad las operaciones de Comercio Exterior van 

tomando un ritmo mAa amplio en cuanto a su reallzaciOn continua, 

por c"onsi1utente esta sltuaclOn obliga a las empresas, a contar 

con un departamento O gerencia de Comercio Exterior. 

Este departamento o 1erencla se debe de encontrar en 

comuntcaciOn estrecha con los eerentes de cada una de las Areas 

·que intervienen directamente en las operaciones comerciales que 

realiza Ja empresa habitualmente, para con e•to vigilar el 

desarrollo adecuado de los tiempo• y procesos de produccibn da 

cada embarque, ast como los trAmit•s a efectuar, los documentos 

a realizar, el despacho del pedido, el manejo con las aduanas y 

por 61timo la supervtsiOn de loe embarque•, 

El departa•anto o 1•rencta de Coaercto Exterior, puede tener 

o adoptar la ••tructura que •e de•••; ademas de los 

procedl•l•nto• o funcione• a realizar por cada puesto, de 
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acu•rdo a la• nece•ldad•• qu• presente cada empre••• en el 

cuadro 4.1 •• pre•enta el ejemplo de un ca9o tlplco de un 

departaaento de Comercio Internacional. 

CUADRO 4.l 

2 3 4 5 6 

JEFATURA I GERENCIA DE EXPORTACION 

2 ENCAGADO DE PROHOCION Y VENTAS DE EXPORTACION 

3 SUPERVISOR EXPORTACIONES 

4 SUPERVISOR TRAFICO Y EHBARQUES 

& SUPERVISOR CREDITO Y COBRANZAS 

11 CO"PRAS 
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ll Jefatura o Gerencia de Coaerclo Exterior. 

El prape•lto 1•neral de la Jefatura o 1•r•ncla de co••rclo 

exterior, ·•• dlrt1tr y controlar el cumpllalento etlclente del 

proce•o de ••portaclbn de la co•p•ftla, ••dlante1 

El •••1uramtento de las venta• exportaclbn planeada• y el 

contra·I del cumplimiento de lo• pro1r•••• mensual•• de 

venta• en cantidad, calidad y ••rvlclo, que satlsta1an en 

su totalidad las necesidades de los mercado•. 

La optl•tzacten de los coatoa operativo•, a trav&s de 

modlflcaclones al proceso y reducclbn de los costos de 

cu•pllmiento <1astos inherentes a la exportaclbn> y de na 

cumplimiento <gastos por reclamos, devoluciones de 

·•atertales, accidentes, etc>. 

La •axlmlzactbn de los mar1enes de utilidad por medio de 

la viailancla y alcance de lo• precio•, calidad•• y 

servicie ttcnico requeridos por parte de lo• producto• 

necoclado• •n lo• ••rcados Internacional••· 

La dlstrlbucl6n oportuna y eficiente de los producto• 

requerida• por lo• clientes a trav•a de ta plan•acl6n, 

dtreccl6n y control de la• operacton•• a eu careo~ 
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La planeactcn de la• venta• futura• a travee del 

conoctalento de lo• ••rcadoa y de las necestdadea a 

corto, aedlano y lar10 plazo de Jos cllentea, para 

•••1urar la dlaponlbllldad de productoa. 

Garantizar un clima adecuado de trabajo, por aedlo de la 

apllcaclbn de pollttcaa y procedl•i•ntoa, y d• la 

pr•cttca efectiva de las relaciones laborales a fin de 

propiciar el desarrollo normal de las actividad•• a su 

cargo. 

ElaboraclCn del presupueato anual de 

·programas mensuales de ventas. 

exportacibn y 

Olr9cclon y controi administrativo de las operaciones de 

exportacibn. 

Vtgllanola y fijaclOn de los precios de exportacibn. 

Cotlzaclbn de pedidos. 

Atenclbn a oliente•. 

Control de la• cuentas da castos da transportistas, 

a1ente• aduanale•, ltnea• naviera• y ••1uroa. 
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Genaraclbn de reporte• de Kvance de venta• y reaultadoa 

de las operaciones de exportaclbn. 

Generaclen da reportes de 1astoa. 

Control de la apllcaclOn de los recursos eoonOmicos 

aslanados para el desarrollo de las operaciones a su 

cario. 

Coordlnaclbn de las ~rea& involucrada& en el proceso de 

exportaclbn a cario de otras gerencias o direcciones de 

la Companta, con objeto de controlar y eflcientar las 

operaciones del mismo. 

2> Secclbn de promoclbn y ventas exportacibn: 

Esta secclbn se encarcarA de garantizar las operaciones de 

'exportaclbn a trav•• del servicio a clientes, programaciOn y 

control de embarques, ast ooao la obtenclbn del Costo de los 

prestadores de serviolas; tambl•n va a suministrar informaciOn a 

lo• clientes acerca de •u e•barque y envto de la documentaciOn 

anexa. a trav•• d• entablar comunlcaciOn vla ttlex. fax o 

telef6nlca en dond• •• proporcionar& cualquier explicaciOn al 

respecto, a fin de que tenaa una l•aaan favorable de la empresa 

en cuanto a •u ••rvlcio. 
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Realizara un reporte ••n•ual de toda• las operaciones 

realizada• a fin de •••curar que la aotlvtdad exportadora•• 

1 leve a cabo t:lp.tl••••nte, ob•ervándo y evaluando au alcance y 

proyecct6n de la misma a fln de contar con una fuente de 

lnformactbn en la toma de declalon••i a au vez va a tran••lttr 

1nformactt:ln acerca de les productos que elabora la compaftla, ••I 

co•o enviar muestras o folletos de los mismos y comunicar acerca 

del pre y poet embarque de loa producto•. 

Realizara Ja recepcl6n de pedido& de cualquier cliente, aal 

co•o dar seculmlento a la tramltacibn de •stoa, a travts de 

elaborar la orden de embarque en conjunto con la jefatura de 

trAfico y embarques. 

Coordinara Jos pedidos realizados por los clientes a trav•s 

de actualizar diariamente lo• controles que exi•t•n por cada 

pedido, 

Pre•tar& atencf6n ~clientes. 

Recepcfbn y control da pedidos de axportaci6n. 

Revl•16n d• lnstruccion••• precio• y condicione•. 
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Confirmacl~n d• recepclen de pedido• y proporcionar 

tnformact6n requerida: E•peclflcacton••• techa pro1raaada 

de embarque•, etc. 

Control y coordlnactbn para elaboraclbn de brden•• de 

embarque, autorlzacibn cr•dlto, relvlndlcaclonea, alta& 

clientea, cancelacton••· 

Coordlnaclbn para elaboraclbn del proarama de embarqu••· 

lnstrucclonea espaclf lcas al departamento da tr&f lco y 

embarques, para aumtnlatro de material. 

Coordtnaclbn pa~a posicionamiento de contenedores. 

Proporcionar lnformacHm al e 1 lente de embarques 

efectuados. 

Actuallzaclbn de control de pedidos. 

Negoclacltin d• f letea marltimos y actualiz:aciOn 

permanente de lnformaclbn de flete• a deatlnos manejados 

con aayor trecuencta. 

Actual lzacH>n permanente de itinerario• de 1 tnea• 

navl•r••· 
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SupervislOn de embarque• en planta y puertos de eabarque. 

Elaboraclbn d•I reporte •••anal d• P•dldoa 

aurtl•lento/cll•nt••· 

ElaboractOn del reporte aenaual de venta•. 

Contlrmacl6n de pro1raaa d• ••barquea para cada oliente. 

Hantentmtento y actuallzactbn de banco de dato• del 

departamento de exportaclonea. 

3> Secclbn de DocumentacJOn y Tramites. 

Esta 'secclbn va a aaeaurar la elaboracibn da la facturaciOn 

comercial, a trav•• de recabar todos lo• datoa necesarios para 

au llenado; asimismo, coordinar• los pedidos realizado• por los 

·cttentea y. dar& se1utmlento a la tramttaclbn de •atoa, a fin de 

lo1rar que loa clientes ••t•n aatlafechoa en cuanto a su 

requlalcl6n de compra. 

Ade•aa debe de caranttzar la lnfor•acibn a los aeente• 

aduanal•• acerca de 101 ••barquee en transito, a trav~s de 

reunir la intor•aci6n de la planta sobre embarque• realizados, 

aal co•o de dar avl•o • tato• de la1 condiciones y 

caracterl1tica1 del e•barque a fin de que •• realice el 
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~ pedl•ento oportuna•ente y •• cu•plan con lo• requt•ltos leaal•• 

••t•bl•cldo•. Enlr• •u• tunclone• encontraeo•• 

S•1ulalento y r•copJlacl6n de carta• d• cr•dlto. 

RevtetOn d• cartas de cr•dtto, inatrucctonea de ••barque, 

docu•entaciOn requerida, •~reas, etc. 

Recepclbn de docu••ntoe de embarque procedente• de 

planta, vertticactOn y correccibn en oaao de extattr 

dlscrepanctaa. 

ElaboraclOn de facturaclOn de cllent••· 

Elaborac16n, trAmlt• autorizaoibn interna, rectatro y 

control de coaproaisos de venta de divisas. <C.V.D.>. 

Elaboracten, actualtzaciOn y trAeit• d• certificado• de 

orl1en. 

Elaboracl6n y trAalt• d• p611za• ••P•olfica• d• ••1uro•. 

Envio de lnstruccton•• de •abarque al ••ente aduanal para 

••portaclon••· 
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Envio de lnstrucclonee a la linea naviera, para la 

elaboracl&n del B/L <Blll of Ladln1>. 

Envio de lnstrucclone• para control 

materlalee l•portados. 

y deacarao de 

lnte1racl6n y envio de documentos de embarque para 

despacho aduanal de exportaciones, 

Envio de e.V.O. requerido para exportaclon•• a Estado• 

Unido• y resto del mundo. 

Recepcten y revlsiOn de docu••ntos enviados por acente 

adunal una vez que se ha realizado la exportaclOn. 

RecepclOn y revl•l6n de documento• B/L de la• ltneaa 

navieras. 

lnte¡ractOn de documento• para1 

l> Cllente/desaduanar mercancla recibida en puerto de 

deetlno. 

11> Cobranza 

lit> Ftnanclaalento. 

lvl E•pedlente del pedido/el lenta. 
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Supervl9ar envto de docu~entos al cliente senalando 

fecha, n~••ro de 1uta, naturaleza d• documento& enviados 

y •edlo por el que •e enviaron. 

RecepctOn y rev1st6n de cuenta& d•. 1a•to• de •1ente• 

aduanales de exportaclbn a USA y resto del mundo. 

Recepct&n y r•vla10n de cuentas de gastos de fletea y 

linea• navleraa, aat co•o de fletes terreatres por 

poatctona•l•nto de contenedor••· 

Control y se1ulmlento de paco de las cuentaa de gasto• 

s•ftaladas en el punto anterior. 

Elaboracten y control de notas de crAdito de exportaoiOn. 

Supervisi&n d• liberacl6n de C.V.O.'S. 

Supervlstbn de cobranza/coordlnacl6n en la n•1ociaci6n de 

la carta de cr•dlto. 

Elaboracl6n de cueationarto• SGP, ALADI y CAmara de 

transfor•act6n/tra•itaci0n. 

"•nten&•t•nto de archivo pedido-factura. 
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Elaboraclbn reporte aenaual de •••1uraaiento de eabarqu•• 

de exportaclOn en t•ratno• F.O.B. puerto aexlcano. 

4> SecclOn de tr6ficc y ••b•r~u••· 

E•ta ••cclbn tiene el propb•lto de asecurar y coordinar con 

auperlntendencla de dlstrlbuciOn y producclbn el abasteclalento 

de producto• al mercado naolonal y extranjero, a trav•e de la 

elaboracl6n de Ordene•· de •abarque Y envio de documentactOn 

corraapondlente para cuapltr oportunamente con lo• pedidos da 

los cll•ntea. 

Ademas ••ta 1ecclbn tiene ta finalidad de elaborar procraaaa 

de Ordenes da embarque, manteniendo comunlcaclOn c~n el 

departamento de distrlbuolOn, eapeclf lcando prioridad•• de 

aualniatro y oaractertatlcas del producto a f Jn de efectuar 

oportunamente el envio del pedido. 

Garantizar al se1ulalento de salida de· materiales y control 

de untdadea de dlatrlbucton, verificando que se realiza la carca 

y descare• para loarar una adecuada coordlnaclbn en el 

•u•tntstro de aaterlal••· 

Controlar documentacl~n relacionada con actividad•• de 

embarque, realizar reporte da ventaa, inventarlo del mercado de 

eapactalldad~• Y enviar las Ordenes de eabarque a diatrlbuclOn y 
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•l•t•••• para aat utilizar lntor••cl6n en el •o•ento qu• •• 

requiera. 

A••aurar •l aba•tectmlento de contenedor•• para •l ••t•rlor, 

a trav•• de un eatrlcto ••IUl•l•nto con el departaaento de 

tr&flco, la linea naviera y el aaent• aduanal. 

Dar ••1utmlento a material•• de lmportaclbn para el aercado 

que a•l lo requiera, manteniendo comunlcaclbn con el gerente de 

venta• para conocer las necesidad•• del mercado y cumplir c~n el 

suministro oportuno de lo• mls•os. 

MAntener una comuntcaclbn constante con los clientes para 

con~c•r aua inventarlo• a fln de proporcionar un servlclo 

adecuado ~. abasteclmlerito oportuno de sua productos. 

Elaborar brdenea de eabarque. 

Dar ••1utmtento a salida de aatertal••· 

Controlar •U docu••ntacten. 

Realizar cancelaclonea o adelantoa d• productos. 

"odlflcar ••barquea ~ aaeaurar el aba•leclatento de 

cantenedare• al exterior. 
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Aclarar rechazo• de pedido•, relnvtndlcaclones d• lo• 

•l••o• Y pa10• que envlan lo• cllenl••· 

Realizar ca•blo• en ea pro1ra•a de ••barqu•• y dar 

prlorldad d• aba•t•clalento a cltant•8. 

DlstrlbuclOn de ••barqu••• cambio ~ da ••rcancla•, 

adelanto• y cancelaciones. 

Conocer la lnf or•aclen acerca da ta existencia da 

material•• y producto• fuera de ••p•cltlcaclbn. 

Dar ••1ulalanto a tolva• para productos de laportaclbn. 

Coordlnacl&n de Ja caria y da•c•r1a de producto•. 

Pro1ramar y efectuar brdanas de embarque. 

Aclarar •ltuacton•• de pedidos. 

Autorizar envloa de materiales tueTa de especlf lcacibn. 

lntoraar •abarque• e inventarlo en existencia. 

lnfor•ar da loa estados de •abarque de exportacten. 
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Coordinar prtorldades antr• el ••rcado nacional y de 

eaportact6n. 

Al111zat lleaadas y retorno de unidad••· 

Coordinar el oportuno •umlnlstro de contenedor•• •n 

puerto o en planta para el mercado de exportac16n. 

Coordinar la caria y deacaraa de contenedores a trav&• de 

lnfor••clbn oportuna de unidades que lleaan a puerto para 

exportaclbn. 

Realizar orden de co•pra de material de 1aportacl6n y dar 

•e1utmtento ~1 sualntatro del mismo. 

Autorizar aovtmlentos extraordtnarto1 d• descara• en 

planta de los cllent••· 

S> SecclOn da compras <lmportacibn>. 

La tunc16n del departamento d• coapras, •• adquirir lo• 

•aterlales, suatntatroa y maquinaria qua •• necesita. •l costo 

•••bajo compatible con la calidad ••p•cltlcada 

•• entre1u•n a ••dtda que se neceelta. 

y con••1ulr que 

En una co•pra 

Intervienen cuatro factor••• a ••b•ri precio, calidad, cantidad 

y aervlclo. El de!&culdo de uno de ••to• factor•• puede acarrear 
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a la empr••a con•ecuencla• •uy arav••· El •noar1ado d• ••t• 
pue•to, debe de contar con la• •l1ulent•• caracterl•ttca•1 

Espeolallata en material••• ••rcados, tecnlca de comprar 

y redaccl&n de contratoa. 

Debe de tener rl&ldez para percibir y aprovechar las 

ofertas favorable• para la empresa, e igual rapidez para 

rechazar cualquier 

perjudlclal. 

propo•tclCn qua pudiera ... 
Debe de estar informado sobre las operaclonea mercantiles 

en a•neral. 

Comprar materiales, maquinaria y aumlnlstros, de acuerdo 

con las sollcttudes debidamente autorizadas, constautendo 

de alafln proveedor dlano de conf lanza, los precios m•s 

bajo• y las condlclones de paao ••• favorables que puedan 

obtenerse para la cantidad y calidad de los materiales 

ordenado•· 

No perder de vl•ta lo• pedido• hechos con el fin de 

•••curar ta •ntre1a 

pro••tldaa. 

de loa •lamo• •n laa fechas 
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Coaprobar las factura•, hacer cualquier arre1lo que •ea 

neceaarlo con el proveedor al faltan al1unoa arttculos o 

son de calidad defectuosa, y notificar el hacho al 

departamento de contabilidad. 

Re~o¡er lnformaclbn y llevar ra¡istrcs de las fuonts~ de 

abasteclmlanto, de la• cotizaciones y da otros datos 

nacaeartó1. 

Manipular 1a funclbn del tr•tlco, •i no •• dele1an •••• 

actividades en al&bn otro departa••nto. 

Ayudar a redactar lae espectftcaclones. 

Coordinar el trabajo del departamento de compras, con el 

de otros departamentoa. 

Redactar el preaupueato de compra• y confrontar 

continuamente loa reaultadoa obtenldoa con las cifras de 

aqutl. 

61 Sacclen de crtdlto y cobranze•. 

Esta aacclbn establecer& 101 control•• necesario• para la 

conceaten y r•cuperaclen del crtdlto. 
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A su vez Iniciara la inv••tt1acl6n de una apertura de 

cr•dtto, cuando ••ta ••• eollcitada por el cliente, teniendo 

como medios de lnformaclbn a a¡encla• eepeclaltzada• como el 

COHESEC, referencias co•erclales y bancarias de 

etc. Conformadas las reterenclaa, la seccl6n 

lo• el lentes, 

de cr•dlto y 

cob~an;aa propondr~ el importe y el plazo del crtdito a conceder 

al cliente. Una vez determinado el ltalte de cr•dito del 

cliente, •• har• la anotaclbn en loa re1tstros correspondientes. 

La sacclOn de cr•dito y cobranzas tendr• el control de las 

cuentas por cobrar y ser• responsable de la reallzaclbn del 

cobro al vencimiento da loa plazos de cr•dlto autorizado• para 

cada na1oclacl6n. 

Tambt•n sera responsable de fijar inter•••• moratorias 

contabilizar la• cuentas pendientes de pa¡o y declarar cuentas 

incobrables. Entre sus funciones encontramo• la• •l&uientes: 

Determ1nac1Dn de la• condiciones de paso. 

Vl1llancla y canservaci&n del expediente de cr•dlto. 

Aprobaclbn de pedldo•. 

Rechazo de pedido• por ••Ido• vencido• o limite de 

cr•dlto excedida, 
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Notif icacibn de aprobacl~n o rechazo de pedido&. 

Deter•lnaclOn de docuaentos o rebaja• especiales 

<•laboraclOn de nota• de cr•dlto). 

Control de cuenta• por cob_rar. 

DetermlnaclOn de la edad de cuenta• pendiente• de paco 

<dta• cartera>. 

DetermlnaclOn de r••erva• para cuenta• incobrable•. 

Deteralnaclbn y cobro de lntere•e•. 

Redocuaentaclbn de cuenta• o ••Idos pendientes de paao. 

ReallzaclOn de Inventarlo• 

docu•ento• por cobrar. 

tl•ico• 

Reallzacl6n de cuenta• por cobrar. 

d• 

AJu•t•• a cuentas por cobrar <notas de cario>. 

factura• y 

AutorlzaclOn de los paco& de contado, que •• realicen con 

cheque certificado. 
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.Actualizaclbn permanente de la• referencias e informaclbn 

econbmica y financiera de los clientes. 

4.3 Demanda• y retos que atrontar&n la• eapr•••• de Coaerclo 

Exterior en la d6cada de los noventa en "Axlco. 

E• bien sabido que •1 pata •• encuentra en estos aoaentos en 

un periodo de profundas transformaciones en todos los Ordenes: 

en lo eccnbmlco, no• enfrentamos ante el reto de la apertura 

comerclal1 en lo poltttco, estaaos presenciando una paulatina 

democratlzaclbn del •i•t•••; en lo cultural, nuevos valore• 

reemp,lazan a los viejos, haciendo que surjan formas de pensar y 

actu&r que hasta hace a launas hubieran· sido 

lnconceblbles. 

Estos y otros cambio• •• en1loban a un ttrmlno que •• ha 

puesto de moda recientemente: •odernlzacl~n. 

H•xico, •• dice, •• encuentra actualmente entre la tradlclbn 

y •• •odernidad, ?Qu• i•plicaclonee tienen estas nuevas 

realidad•• el pensamos en nuestra planta productiva, comercial y 

de aervicios? ••• l.a apertura co11erclal demanda a las 

oraanlzaciones mexicana• una alta co•petltivldad, to que 

sl1nttlca que deber•n buscar un lncre•ento sustancial en sus 

nivel•• d• calidad, productividad y efectividad. 
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La democratizaclbn del statema polltlco seguramente 

repercutir~ en todos los niveles de ta sociedad, por lo que las 

organlzaclones empresarial•• tendr•n que abrir canales que 

permitan la partlclpaclbn de su personal en 

decisiones. 

la toma de 

La lrrupclbn de nuevos valores ••tA dando origen a una 

l•n•raclbn de mexicanos, principalmente entre lo• jbven•• que 

aspiren a vivir en un pal• mejor y a trabajar en or1anlzactones 

tambl•n mejor••· Buscan lo que ae ha dado en llaaar calidad de 

vida, y que en pocas palabras •• refiere al derecho que •• tiene 

de encontrar la autorreallzacten en toda• las esferas de la 

extst~nclar personal, famtltar, social, profesional, laboral y 

ecan&mlca. 

Como podemos ver t•ctlaente, las or1anizacionea mexican~• 

enfrentan ahora mA• que nunca el reto del cambio. 

Loarar la coapetltlvldad, fomentar la partlclpaclen y 

de•arrollar medios para propiciar la calidad de vida en el 

trabajo stanltica romper con muchos moldes culturales y 

administrativos que ya resultan obsoletos y hasta pelt1rosos. Y 

slgnltlca tambl•n construir una nueva cultura orcanizacional 

encaminada hacia la consecuclbn de los objetivos citados. 
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E• obvio que los dlrector•• o duefto• de empresas juegan un 

papel de prl•ordlal importancia en e•t• proceso Je cambio: •llos 

•on loa imprimen a •u• or¡anlzacion•• •U •ello 

caracterlstlco, •u propia cultura cooperativa. Por esta razbn, 

el perfil de ••to• deberA cambiar en el muy corto plazo, •i se 

pretende que nue•tras or1antzaclones no sblo sobrevivan, sino 

tambl•n se desarrollen, dentro del nuevo contorno en el que 

est•n viviendo. 

A conttnuaclbn describlr••o• las principal•• demandas 

nacional•• y las oportunidades de convertirlas en retos para el 

••ctor eapresarlal en la d•cada de los 90. 

PRIHERA DEMANDA NACIONAL: 

Partlclpaclen en una econoata Internacional clobal. 

En las do• ha habido cambios muy 

!mportant•• en la estructura d• Ja• r•laclones comerciales y 

tlnanclera• de la economla lnternaclonal, Estaao• entrando 

en una era qu9 •1 consultor japon&& Kenichl Chame ha 

deno•lnado La Triada. 

La Triada •• una nueva or¡anizaciOn de la economla 

lnternaclonal en tres zonas de poder industrial y ttnanciero 

que ••mejan, como su nombre lo dice, un aran trianaulo; por 

un lado, estA •I v6rt1ce de la zona denominada Am•rtca del 

Norte int•arada por Estados Unidos y Canada <una zona a la 
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que qulz.t. m&s temprano que tarde, también nosotros 

pert•nezcamos)¡ otro vartice del trilnaulo a1 la zona 

tntecrada por JapOn y los pal_••• del sureste Asiltico que •• 

han deno•tnado nic'• que Corresponde a las iniciales en 

in1Jta de. Jo• pal••• recierttemente industrializado•1 Taiwan, 

Hc:»na-Kon1. Stncapur, Corea del Sur y ttalaata. Por flltimo, 

el tercer v6rtice corresponde al tan controvertido paro no 

mano& faactnante tenO•eno de la inte1raoiOn de loa pal••• de 

Europa Occidental en un sOlo mercado de treacientos veinte 

millones de posibles consumidores. Refiri6ndonos a lo que 

se ha dado en llamar Europa 1992 fecha, flsta Ca_ltima, de Ja 

orcanizaciOn de ese mercado. 

Existen aJ1unoa autores y analistas que a1reaan, a la Triada 

d• Ohmae, dos zonas mas de influencia econOmica1 una por 

aupueato que ea China, el mercado •aa crande a nivel 

mundial: y la otra zona, ••ria la constituida por la UniOn 

Sovt•ttca y aus paises de influe.ncia aobre todo Hunarla y 

Polonia que esta atravesando por una serie de cambio• que no 

solamente afectara ••• parte de la 1eo1rafla •ino a todas 

la• de•&•. 

A•l las cosas, encontramos que la estructura de Ja economla 

Jnternacfonal se ha alterado de manera muy !•portante• 

tnten1a •n lo• Olti•o• afto1, y •abemos que esto ea tan a6lo 
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el comienzo de un reacomodo a nivel mundial con 

repercusiones para nosotros a nivel local. 

PRIMER RETO EMPRESARIAL. 

Estrategia de desempeno orcanlzaclonal competitivo. 

Ast como existe una Triada a nivel de zonas econ6micas 

mundiales, tambitn existe, una Triada de Competitividad que 

los patses de esas zonas de influencia econ6mlca, han 

desarrollado en sus sectores productivos e industrias. Con 

base en estrategias fincadas en esta Triada competitiva, 

est.os paises han 101rado consol ldar su 1 lderazgo en los 

principales mercados del mundo, y ya han empezado su marcha 

a nuestros mercados. ?COmo podemos pues, ser competitivos 

en, i~cluso, nuestros mercados locales y, ?por qua no 

intentar entrar en el es tuerzo de competir 

internacionalmente?. Recordemos, para dar un ejemplo de este 

~ltlmo punto, que Condumex, un grupo lndUstrlal mexicano, ya 

•• proveedor de la NASA y co•o ese caso ya existen algunos 

otro•. 

Veamos, La Triada competitiva se inteera por los siguientes 

vl:trtlces: el v6rtlce de la calidad; al v6rtice de la 

productividad, y por bltlmo, el v6rtice del trato superior o 

vocacl&n de servicio. 
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En cuanto a Ja calidad adecuada de nuestros productos y 

••rvlclos, debemo• aprender a comunlca~nos con nue•tros 

clientes. En este •entldo, el reto es aprender a e•cuchar y 

evaluar Junto con 6110• las necesldade• que &• derivan en 

•apectticactonea para los productos · y servicios que 

comerctallzamos. Es decir, trabajar con calidad adecuada es 

trabajar con nuestros el lentes como asesore• en. dl••fto de 

producto• y servicios. 

Por cuanto a producttvtdad, existe una aran preocupactbn en 

cuanto a la confusiOn que tenemos en nue•tro aedio, entre 

productividad entendida como un proceso de optlmlzaclbn d• 

recursos y, produc~tvtdad entendida coao una estrateata 

indtscrlmtnada de auspenslbn y cortes irracionales d~ 

recurso• en nuestra• oraantzactones. O••atortunadamente 

existe en M•xico una concepciOn de productividad que la• m•• 

de la• veces, responde d•••fortunadamente al s•1undo 

esquema. 

Para evitar caer en praoiicas irracionales de la 

admintstractOn de la productividad, es imperativo que 

tengamos muy claros lo• objetivos de nuestra empresa y desde 

ahl iniciar la estrategia de optimizaci~~ ~de recursos, 

recordando que •I la opttmizacibn de estos redur1os redunda 

en una baja d• la caltdad en productos y servicio•, esta 

e•trate1ta ha f raca•ado. La calidad e• la ¡ula y contexto 
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de las estrategias de productiv~dad. 

segunda no tlene sentido. 

Sin la primera, la 

Por bltlmo, el trato •Uperlor o vocaclOn de servlcloa se 

refiere al hecho de que es m~s econOmico, ffl tratar como •• 

merece a un cliente, y que &ste repita necocloa con 

nosotros, en lu1ar de buscar permanentemente el lentes nuevos 

pues loa que ya entraron en contacto con nosotros no 

recibieron un trato a la altura de sus est•ndares. Tratando 

de manera cada vez mejor a nuestros clientas, podemos 

incluso esperar que ellos mismos nos ayuden a seguir 

penetrando los mercados pues no olvidemos aquel refr&n que 

dice: los amigos de mis aml¡os, son tambl&n mis ami1os. 

Es lmPortante considerar que nuestras estrategias de 

competitividad empresarial llevar•n tiempo para llegar a ser 

exitosas, pues ~&tas implican una labor educativa muy 

intensa y paciente por parte d• la organizacibn. Otro 

consejo que se puede dar es no tratar de iaplantar acciones 

que•• refieran a los tres v•rtice& <calidad, productividad, 

y trato> de un solo 1olpe. Habr• que analizar qu~ v6rtice 

••nos facilita m•s implantar y de aht impactar a los otro& 

dos. 
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SEGUNDA DE"ANDA NACIONAL. 

Reconverel&n de las oraanizacion•s y empresas hacia la 

comp•tltlvldad. 

Alaunos anall•tas y experto• en admlnlstraclbn empiezan a 

ldentlflcar a ta d&cada de los noventa como la D&cada de la 

Competencia. Esto es especialmente relevante en un pats como 

H•xlco que por aftas habla mantenido una polltlca de 

protecclOn a sus industrias que, al bien fue necesaria en 

una •poca, causb tambi•n consecuencias negativas al esplritu 

••presarlal del pals. 

Ante la apertura comercial, ta llberallzaclbn de loa 

mercados y el esfuerzo por modernizar al sector industrial y 

comercial del pats debemos abocarnos a desarrollar 

caractertsticas de seres competentes para poder competir. 

SEGUNDO RETO EMPRESARIAL. 

Lograr ser competentes par• loar•r compet!r con est&ndares 

internacionale•· 

La exprest&n ser competentes para poder competir sl1niflca, 

en aeneral, asumir la responsabilidad por hacer ••durar a 

la1 or1anizaclone• que se estan dirigiendo en este momento. 
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Este proceso de maduraclbn i~plica cuando menos tr•• 

requl•ltos1 a> el primero, es caer en la cuenta d• que no 

somoe buenos para todos •• decir, que tenemo•, coao 

cualquier otro pal•, ra•gos nacionales y tradicional•• que 

favorecen ciertas actividades empre•arlales y otras no; 

debemos, pues, seleccionar de la manera m&s intaltsente y 

honesta aquellos productos, servicios y mercados que tenemos 

la capacidad de desarrollar; b> en secundo lu¡ar, debemos 

acercarnos cada vez mas a sistemas y a una &tica laboral que 

premien la ef icacla y la etlclencla, y cuyos modelos de 

efectividad sean los propios lideres de cada oreantzaclbn; 

nu~stra cultura empresarial en este seaundo aspecto tiene 

ante si un reto muy arande; y e> finalmente, debemos 

promover una 

actividades 

desarrolladas, 

cuitura 

que nos 

empresarial 

convertirAn 

que favorezca las 

en organizaciones 

nos referimos a la capacitacion, a la 

investigacibn y desarrollo de productos y servicios. En 

este sentido, el atraso en estas actividade• es en ¡eneral, 

un mal endtmico en el empresario mexicano. Son realmente 

excepcionales las empresas que tienen elaborado un Plan de 

Desarrollo para sus ejecutivos, empleados y obreros; la 

capacitacibn se ve todavla como un mal necesario; en el 

mejor de los casos es una actividad que debe realizarse por 

leyª En cuanto a la investigacibn y desarrollo debemos 

decir que hasta ahora la actividad de financiamiento a la 

investiaacien cienttfica y al desarrollo tecnol61ico ae ha 

releaado al Estadoª Creemos que el empresario mexicano, por 
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su madurez, mostrarA cada vez mayor voluntad y solidaridad 

con el pats, para beneficio de au propio aector, al invertir 

mas constantemente en esta actividad que tamb16n le compete. 

TERCERA DEMANDA NACIONAL 

Consolidar estilo• productivos para econom!as de esca•o• 

recuraos. 

Una de las lecciones de la crisis econ~mica que por casi 

diez ano• ha sufrido nuestro pats e& Ja necesidad de renovar 

lo• estilos de trabajo. Creemos que en un futuro prOximo 

debemos aprovechar este aprendizaje para reforzar nuestra 

capacidad competitiva tanto en mercados locales como 

internacionales. 

TERCER RETO EMPRESARIAL. 

VlslOn en nuestros ltderes y planeaciOn en las empresas. 

Como occidentales, loo mexicanos hablamos venido 

•anejlndonos con una motivacibn peculiar al trabajo; 

minl~lzar los recursos e invertir y maximizar las 1anancias. 

No estamos en contra de un manejo responsable de lo• 

recursos, sin embarao, esto muchas veces tambi&n significa 

invertir ml• para 1anar mAs y trabajar mejor. En eate 

sentido, los lideres de las organizaciones mexicanas deberAn 

de•arrollar cada vez mAs una visiOn de sus proyectos que 

incluyan lo• tre• plazos de toda planeaclbn¡ corto, mediano 
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y largo. Debemos entender que estos tres plazo• se 

retroalimentan y complementan de una forma muy Importante 

entre st; el largo plazo de la direcctbn y sentido al corto 

y mediano y estos bltimos eval~an la viabilidad y realismo 

del largo plazo. 

CUARTA DEHANDA NACIONAL. 

Prevencl6n y manejo adecuado de la crisis. 

Otra lecclOn derivada de este parlado prolon1ado de crisis 

es que las cosas no tienen que deteriorarse para poder 

mejorar. El desarrollo continuo, constante y sostenido es 

tambi&n una forma de enfrentar las •pocas diflciles. 

El reto es volver a este tipo de desarrollo una actitud 

hacia el trabajo tanto en Apocas de vacas gordas como de 

vacas flacas. 

CUARTO RETO EMPRESARIAL. 

Desarrollar en los lideres la capacidad .del manejo al 

cambio. 

Precisamente para lograr una actitud permanente de 

desarrollo para todo tiempo, debemos asumir nuestras 

reeponsabilldades bAsicas y fundamentales como lideres. Un 

llder responsable y a la altura de sus obligaciones frente a 

su equipo, es un buen llder para todo tiempo. Tenemos la 
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lmpr•sl6n de que las responsabilidades que nos ha marcado la 

crl•l• como permanentes en el trabajo de un llder son estas 

el neo: 

a> Detlnlcl6n clara y concisa del camblo. 

b) Comunicar el beneflclo y los rlesaos del cambio. 

el Discutir la naturaleza del cambio y ltecar a un consenso. 

d) lmplantar el cambio y evaluarlo constante y 

permanentemente. 

e> Promover una cultura innovadora y creativa. 

4.4 La nueva orcanlzaclen que•• deber• aplicar en las empresas 

de Co•erclo Exterior a partir de esta d•cada. 

Una caractertstlca fundamental de los anos que estamos 

viviendo es que, qutz•s por primera vez en la historia de la 

humanidad, la realidad se ha adelantado a la lmaatnacl6n. 

Muchas de las cosas que han sucedido ~ltimamente las podtamos 

leer en alauno• ensayos de conocidos futurblo1os como 

predicclone• para el primer cuarto del slclo venidero. Otras, 

nl siquiera se les hablan ocurrido a los m&s destacados 

exponente• de la ciencia ficcibn. 

?Qut•n hubiera pen•ado hace un ano que mese• deapu6a, en 

aquel fa•o•o y ya hlstbrico 9 de noviembre, caarla el muro que 

habla dividido al mundo durante d•cadas? ?Qui6n pudo haber 

vislu•brado hace •blo un lu•tro que estaba por nacer un nuevo 
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orden internacional basado no ya en la supremacta militar sino 

en la econbmica, industrial y comercial?. 

Los campos de batalla, valga la expreslOn, son ahora, y lo 

ser6n a~n mas en el futuro, los mercado• internacionales, y las 

potencias emer1ente• de esta sltuaclCn formarAn vario• bloques 

que ha~An mucho mls compleja de lo que era la estructura de 

poder de nuestro planeta, hasta ahora. 

Resulta claro que en esta guerra sln sanare que se perfila, 

la unlbn volverA a hacer la fuerza; los g~gante• lo saben y 

tienden a agruparse con sus campaneros de equipo. Y saben 

tambt•n que 1anarAn aquAllos que eatAn mejor preparados para ser 

competltiv9s, razbn por la cual estln comenzando a emprender Jos 

cambios riecesarios para ello. 

Huchos de estos cambios tienen que ver con la terma como han 

·venido funcionando las oraanizaciones. Si se quiere participar 

exitosamente bajo las nuevas condiciones, deberAn sur¡ir a muy 

corto plazo organizaciones "reinventadas". Alguien detin!O muy 

bien e~ta necesidad al decir que no podemos hacer el trabajo de 

manana con las herramientas de ayer. 
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Se oet• perfilando entonces •I tipo de orcanizaci6n que 

repr••entar• un 11ro 

conocido d••d• que 

de 180 arados en relactbn a lo que he•o• 

••t• moderna tt1ura •octal nacto como 

producto de la revoluclOn lndu•trlaJ. 

Es muy probable que en diez a~oa o antes, •i Ja realidad 

vuelve a adelantarse a Ja imaainaclOn trabajemos en 

oraanizactones que pr6ctlcamente no tensan nada que ver con las 

actuales. Esto sera especialmente cierto en lo qua toca al mundo 

occidental, ya que el oriental ha adoptado el modelo japon•s con 

muy buenos resultados Csln embargo, a~n las organizaciones 

japonesas eatan empezando a experimentar cambio• importantes>. 

La nueva oraantzaclbn; adiós a la burocracia. Esta nueva 

oraanizac16n que •e estl e••tando supondrl un brusco alejamiento 

del modelo (burocrAtico> que ha prevalecido durante tanto 

tiempo, cuyas principales caracter!sticas aon las siauientes: 

a> Olvisibn del trabajo baaada en la eapecializactbn 

funcional; 

b> Jerarqula de autoridad bien definida; 

e> Sistema de re1Jas y nor•as que establece claramente los 

derecho• y obllaacionea de loa empleado•. 

d> Selecclbn y promocfbn basada un la capacidad t•cnica; 

e> l•p•r•onalidad en las relacione• lnterpersonalea. 
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?Por qu• ya no funciona este ~•quema, •obre todo en lo que 

toca a loa Inciso• "a", "b" y "•"? Prlnctpalaent• por no poder 

r••ponder con rapidez a las extaenclas y c••blos del entorno. 

La burocracia es por naturaleza lenta y su capacidad de 

lnnovacten muy limitada. Cuando lo que requiere el aundo actual 

de lo• neaoctos •• precisamente lo contrartoa a1tltdad • 

tnnovaclbn con•tante. 

La nueva organizacton deber• hacer trente a estos dos retos, 

utilizando para ello la amplia ¡ama de herramientas que veremos 

m&s adelante. 

?~bmo se llamar• esta alternativa a la burocracia;. Algunos 

autores hablan de ·1a "Empresa Flexible", otros de empresa­

"OrgAnica Adaptativa" y otros mAs de "OrganizaciOn Aprendiz" 

(Learning Organization>. Pero cualquiera que sea el nombre que 

ado~te finalmente, lo importante es que surja como resultado de 

·un replanteamiento de alsunas presuntas bAsicas cuyas respuestas 

creemos errbneamente, pero que ya astAn ampliamente contestadas; 

?Qu6 es un producto?, ?Qu6 es un mercado?, ?Qu6 es una 

persona?, ?Qu6 es un 9lienta?. De la forma en como las 

respondemos surgir• el nuevo ·concepto que tensamos de la 

organizacibn y del papel que debe jugar en un mundo que ya no es 

como solla ser. Recientemente, la revista Fortuna publico una 

amplia investicacibn en la que tanto acad6micos como directores 
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y •apresarlo opinan acerca de lo que ••r•n la• or1anlaaclonea 

del •aftana. 

La aonolualbn •• que debe•o• olvidar nuestra• vl•J•• y 

cansadas ld•a• acerca de la or1anlzaclbn y el lideraz1oi wLa 

or1antzacl6n m6a exlto•a de los noventa ••r• al10 llamado 

"Or&anlzaclbn Aprendiz", una empreaa sumamente adaptable con 

trabajador•• alentados a pensar por sl mi••o&, a identificar 

problema• y oportunidades y a encararse a •tlos. En dloha 

oraanizaci6n, el llder tomar• medida& para aaeaurar que todos 

tengan loa recursos y el poder para tomar decisiones dta a dla, 

Enfre.ntando a retos qua hoy •blo podemos adivinar, determinara 

el rumbo 1lobal de la or1anlzacl6n, daapu•• de haber escuchado a 

mil voces dentro y tUera de la companta. En eate sentido, el 

ltder deberA ser quien mas aprenda de todos". 

A continuactbn examinaremos los rasgos sobresalientes de tas 

Organizaciones del futuro, de ••e futuro que ya lleab. 

La nueva organlzactOnt 

1. Detlnlclbn clara y difu•iOn amplia de la mi•ibn y de loa 

valore• or1antzaclonal••· 

<Esto debe de 1r acampanado de un conjunto de acciones y 

pro1ramas que •••1uren •u laplantaclOn y continua 

evaluaclOn>. 



- 129 -

Eate punto •• tundaaental ya que constituye la •••ncla de 

la vlda or1anlaaclonal1 la alelOn define la razOn de eer 

actual y futura de la ••Pr••• y los valor•• expresan todo 

aquello que•• considera laportante hacer para 1:e1ar al 

eatado tdeal deseado y para aantenarse en •1. Juntos dan 

a la or1anlzacl&n una excelente 1uta para el 

coaportamlento y la toma de declstones da sus miembros. 

2. Enta•l• aaroado en la calidad y al ••rvlcto. 

La sobrevlvencla y el creclmlento de las or1antzaclones 

••taran determinado• en eran medida por el arado en qua 

Astas sean capaces de conocer a fondo las necesidades 

actuales y potenciales de sus consumidores, y de ofrecer 

to• productos y sarvlclos que 1•• satlsfa&an plenamente. 

Las oraanlzaclones deber•n tener una verdadera "obsesibn 

por la calidad" que involucre a todos los niveles 

j•r•rquicos y a todas las •reas funcionale9. 

3. lnnovacibn 

prioridad, 

y 

La competencia 

desarrollo r•pido de productos, una 

demandar• de las organizaciones el 

aprovechamiento de todo su potencial creativo. Siempre 

••deber• buscar •l desarrollo de nuevo• productos y 

••rvlcloa, y/o el aejoraaiento de los ya existente•. ·En 
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una •poca de rlptdo• ca•bloa, las necesidad••• deseos y 

expectatlvae de 

tran•for•actones 

los con•u•ldoraa· 

ve loe••· La 

tambltn experimentan 

lnvestlaaclbn y el 

desarrollo nunca m•s deberln verae como un aa•to, sino 

como u.na lnver•10n neceaaria para la permanencia de la 

empre••· 

4. Nueva• tor••• de producir. 

Las nuevas tendencias de pensamiento en materia de 

manufactura la contemplan como una poderosa herramienta 

estrat•1tca para lo¡rar la competitividad. En este 

sentido, loa criterios puramente financieros para decidir 

un cambio tecnolb¡ico esta cediendo et paso a una visibn 

mucho mla amplia que incluye aspectos como la calidad, la 

flextbllldad, la saaurldad, la capacidad y la reducclbn 

del tiempo de entrega, y que establ•ce un nexo muy 

e•trecho entre la produccl6n y la mercadotecnia. Con basa 

en ello, la or1anlzaclbn podrA determinar cual de las 

modernas tecnolo1tas de producclOn le convendr6 m~s 

adoptar: robots, Tecnologla de Grupo <GT>, Sistemas 

Flexibles de Manufactura <FMS>, tn1enlerla Auxiliada por 

Computadora CCAE>, Diseno Auxiliado por Computadora 

<CAD>, Recursos de Manufactura t l CMRPI 1 >, Hanutactura 

lnte1rada computaclonalmente CCIM>, o al1uno de Jos 

novedosos sistema• japoneses, como el "Justo a Tiempo" 

<JIT>. Lo que parece ser un hecho es que la producctbn 
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masiva y •1 consecuente trabajo rutinario y repetlttvo 

tienden a desaparecer en mucha• ••preeas, y a eer 

suatltuldos por la automatizaclbn o bien por 1rupo• que 

se encaraan del trabajo 1lobat Cuna e1peclal de vuelta a 

la cuadrilla>, siempre con un fuerte apoyo computarizado. 

S. Cr•cl•nt• d••c•ntr•llsaclOn. 

Es auy p~obable que en este nuevo contexto co•petltlvo 

Internacional seamo• testtaos de la prollferaclbn de 

organizaciones 

"tederBI isla"• 

estructuradas baje 

es decir, con una 

un 

casa 

esquema 

matriz o 

~orporattvo que establece las estrate1la1 generales, y 

una serte de fil.tales con un amplio mara•n de libertad en 

la ~ama de decisiones. 

e. Estrateata de ooncentraclOn de mercadea. 

Existe una oplnlbn cada vez mAs 1eneralizada en el 

sentido da que mucha• empresas deberan tender a 

identificar y dominar nichos muy bien definidos, tanto de 

producto• como aeoarAflcos <e•tratecta de concentracibnJ, 

en luaar de penetrar en tanto• mercados como les sea 

pc•lble <estrat•¡la d• ¡lcballzaclOn>. 
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7.Grand•• avance• en co•putacten. 

La• coaputadora• que •aldr&n al mercado en el tranacurao 

de la d•cada que e1ta•o• Iniciando weran cada vez ••• 

••ncllla• de •anejar y permltlrAn un nCaero mucho aayor 

de apllcactones que las actuales. Las lapllcaclon•• que 

esto traera ser&n muy importantes: por un lado, 

facilitaran enormeaente la t~ma de decisiones; por otro, 

foment•rAn la descentralizaclOn or1anizacional1 en tercer 

lu¡ar, sa calcula que permttlr&n un incremento da por lo 

menos 40• en la productividad administrativa. Por estas 

razone•, el ejecutivo que no se famlllartca con al manejo 

de la paquetarla para el mejoraalanto de sus funciones, 

estar& "fuera de la Jugada". 

8."Achatamlanto" da la estructura. 

Uno de los factores que tendrAn que cuidar m&s las 

or¡anlzaclone• de) ma~ana ser•, como ya se ha •eftalado, 

su capacidad de r••puesta rAplda a la• exlaencias y 

oportunidades de su entorno. Esto no se podr& lo1rar con 

el tipo de estructura piramidal "espt1ada" que las ha 

caracterizado, sino con una estructura •As plana que 

reduzca el nDmero de niveles sustanclalmenter se calcula 

que deber• pasarse da un promedio de doca a seis niveles 

o menos. De esta •anera, la lnfor•aclen flulrl 

ascen·dent•••nte "1 d••cend•nteaente con una •ayor rapidez 
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y exactitud, y la toma de decl•lones •• tacllltara y 

•1lllzar& de •anera sustancial. 

9. Partlelpael6n y del•1acl6n. 

Sl la eatructura se "achata", el tramo de control •• abre 

conaiderablemente. Por lo tanto, cada •upervlaor y 

1•rente se verA obll&ado a otor1ar a loa niveles que lea 

reportan un 1rado de autonomta mucho mayor. De esta 

forma, loa eatllos partlclpativo y dele1aclonal de 

llderaz10 sustltutr•n a la autocracia y el paternallamo, 

y el control ceder• su lu1ar al autocontrol. 7Cbmo 101rar 

esto?. En primer lu1ar, ne1oclando y estableciendo en 

com~n con sus subordinados, objetivos bien claros y 

esp&ctflcos. En se1undo tu1ar, capacltAndolos para que 

sepan analizar y resolver problemas, tomar decisiones y 

encontrar nuevas maneras de hacer las cosas. En tercer 

lu1ar, obteniendo su compromiso para el logro de los 

objetives tljados. E•te compromiso, a su vez, solo sera 

posible si sur1e como resultado de una identiflcaci~n 

creciente con la or¡anizaclbn, de una motivacibn 

intrlnseca y de la creaclbn de mejore• condicione• de 

trabaje. 
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10. OrlentaclOn aarcada hacia el d•••rrollo de loa recurao• 

huaano•. 

La co•petlttvldad de laa nuevas or1anlzaclon•• tendr• 

que descansar en aran •edlda en un personal motivado, 

productivo, creativo y coaprometldo con su trabajo y con 

su empresa. Por lo tanto, esta bltlma deberA encontrar 

formas innovadora• de adalnl•tracibn de recursos humanos 

que peraltan y alienten el tnvolucramlento total de la• 

personas en los quehaceres or1anlzactonales; alst•••• 

objetivos de evaluaclbn del desampefto, mejores procramas 

de remuneraclbn, planes motivadores de reconocimiento y 

de Incentivos, proaramas de capacltaclbn y desarrollo 

sustentados en una minuciosa detecclbn de necesidades 

reAJes, actual•• y futura•, dl••no de trabajos 

dasaftant•• que eviten la rutina y 1a repetlcl6n, planes 

de carrera, medios de comunlcaclOn descendente, 

ascendente y horizontal que permitan el tlujo d• 

mensaje• eficiente• y oportuno•, •l•tema• que aprovechen 

el talento y la creatividad del per•onal a todo• lo• 

nivel••· En ttn 1 acetona• de todo tipo que conduzcan a 

un tncra••nto notable da la calidad de vlda en el 

trabajo, 



- 135 -

11. E•tructura Flexible. 

Cada vez sera m•• co•~n encontrar or1anizacionea en las 

que no ••t• di••"ada una e•tructura rllida y 

perfectamente definida. En lu1ar de ello. •e orearan y 

di•olveran con•tanteaente equipos de trabajo encaainados 

al desarrollo de un proyecto eapeclfico. Adem6a, en 

mucho• de 6110• la autoridad formal estar• diluida y la 

respon•abilidad por el resultado final serA compartida, 

razbn por la cual la• habilidad•• neaocladora• de lo• 

participantes y su capacidad para trabajar en equipo 

•er&n crucial••· 

12. Lo peque"º vDlver6 a •er h•rmoao. 

las mA• 1rand•• corporaciones Internacionales 

estarAn fraccionadas en divisiones o empresas filiales 

que ¡ozar•n de una amplia libertad de decisibn. Por 

otra parte, se intenetttcarA la tendencia a subcontratar 

una extensa 1aaa de •ervlclo•• conservando solamente 

aquella• funcione• que se~n consideradas como 

tndi•pensables para la buena marcha de la or¡anizaci~n. 

En 1enera1. estos son al1unos de lo• rasaos mas 

relevante• que caracterizaran a la• orcanizaclone• que arribaran 

al nuevo siclo. Salta a Ja vi•ta que no •• parecerAn en nada a 

las que todavla predominan en ••t• •undo en transformacf On de 
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prlnclplo• d• lo• nov•nta. y tambl•n •• ob••rva que el tlpo d• 

lideres que•• requerlr•n par• lle1ar a ••t• aodelo y para 

mantenerlo •er•n •UY diferentee del que hoy en dla tadaYla 

predo•lna en la• eapr••••· 
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C A P 1 T U L O V 

CASO PRACTICO 

S.1 Antecedente•. 

Durante el deearrollo del pr•••nt• oapltulo no• refert•o• a 

un probl••• que atrontan 

nulo conoctatento que 

varia• empr•••• d• nuestro p•l•, el 

•• tiene acerca del proceeo d• 

e•portaclOn, adem~a de carecer con la ••tructura orcanlzacional 

que soporte el peao de. dicha• operaciones co••rctal••· 

Para efectos de nueetro ••ludio, •• to•& una ••presa de la 

Industria del Botbn, qua ya ha planeada la pcslbllldad d• 

tntctarae en el Coaercto Internacional, pero que atravl••• por 

ciertos probl••••· Eeta empre•• peraltte toda• la• factltdades 

posible•, para la realtzacl6n de eata tnve•tt1acl6n1 por lo que 

Ja propuesta que se hace en eate ••minarlo de lnvestt1acl6n va a 

••r aplicada en dicha ••Pr•••· 

a> Orla•n•• y de•arrollo de •1dapla9t, S.A.". La fundaci6n 

d• ••ta ••Pr•••• •• en el afto d• 1950¡ 1racl•• a la 1ran visten 

d• un hoabr• de ne1oclo•, •I aeftor Joa• VAaquez "º'ª• 
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La eapre9a comlenza a fabricar carrito• d• plA•tlco 

~•pulsados por un alobo, esto en aquella •poca era una novedad 

para los nlfto•, por lo que este producto tuvo una 1ran 

aceptaclbn en el mercado, debido a esto, la ••presa empieza a 

tener sus primeras utilidades Importantes, pero como todo lo que 

sube, siempre tiende a bajar, comienza la empresa a disminuir 

sus ventas, pues 1e va perdiendo el Impacto del producto, raz~n 

por la cual al senor V•zquez tiene que quitar de clrculaoibn 

dicho carrito. 

Tiempo despuas cano 1961), decide coaprar la fAbrica "Fave, 

S.A.".• que estaba junto a la suya, esta t•brica se dedicaba a 

produCir articulo• para la industria del vestido, como: Varilla, 

porta cuello, pretin& y Paloma. 

Una vez hecha la compra, anexa e•tn fAbrica a la suya y le 

pone el nombre de "Jdaplast, S.A.". Es juatamente, en este 

·momento donde la empreaa comienza a levantarse, debido al 

esfuerzo y tenacidad que tuvo el •enor VAzquez en incrementar 

las venta• de toda la lln•• de producto• que ofrecla, paro hay 

que decir que desde su• comienzos y hasta ahora en la actualidad 

Jos productos de eata empre•a 1ozan con una calidad excelente. 

Al estar la empresa ya muy bien con•olldada, decide 

arrl••1ar•e a producir boten (a~o 1966> ya que se da cuenta que 

el boten qua exi•t• en el mercado no es de m~y buena calidad. 
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Comlenza probando con •u• el lente•, al obsequiarle• botones 

producido• por •1 como muestra. Su• cliente& al coaprobar la 

calidad de tato1, deciden co•prarl• cierta cantidad de botOn, 

a•l de eata aanera su producto es conocido en el mercado Y 

comienza a competir con lo• otro• productorea de boten¡ lo1rando 

tener mucho 6xito en sus venta•. 

Es en este ciclo de la vida de la eapresa, donde aa da el 

primar crecimiento en cuanto a su ••tructura orcanlzaclonal Y 

productiva. 

Es en eeta •poca donde le viene a la cabeza, la Idea de 

aprovechar al mAxiao aua m&quinas de inyeccibn, en crear un 

producto innovador por lo que se decide a fabricar carretes de 

pl&stlco para los hilos <todo eato ocurre en el afta de 1970>. 

Su producto tiene un !•pacto ba•tante bueno •n el mercado, 

ya que e•te carrete viene a •u•titutr al tradicional carrete d• 

carten y de ••dera; •u producto de•plaza r&pidamente a esto• dos 

producto• del mercado, 1racia• a que su producto dura m&s tiempo 

y au precio era Interior. 

Para •l ano de 1976, •1 ••"or Joa6 V6zquez Mora, deja a 

cario de la ••presa a su• doa hijos, Jos• y Vlctor. E• en este 

•i••o ano en donde •l dueno orictnal decide retirarse y quedar 

~ntcaaente co•o aocJo de aua hijos. 
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Al to•ar •atos las rienda• del neaoclo, d•ciden incuraionar 

.en el ramo de articulo• ••t&licoa, por lo que oo•lenzan a 

producir: clip ••tAlico, ae1uritoa y altllerea. 

De esta manera los hijos l• responden al padre y loaran que 

al ne1oclo •• ubique entre la• mejor•• empresa• del ra•o. 

A contlnuacibn se enuncian las t&brtca• mls importantes de 

la ·1ndu•trla del Bot6n1 

1 .• - La Paz. 

2~- Pl&sttcos Moldeados. 

3.- Companta Industrial de Pl&sticos. 

4.- P'otyton .Y Juman•z, S.A. de c.v. 

5.- ldaplast, S.A. 

6.- Bototln, S.A. de C.V. 

7.- Jnduatrtas Nova, S.A. 

8.- Botones ABlHOY, S.A. 

9.- Sotanea Sony. 

10.-Butonla 

11.-Botonea y Hebillas de Gaudalajara, 

12.-Klyohara de Htxlco, S.A. 

13,-Polynac, S.A. 

14. -Troquelado·!I y Formaciones HetAl lcas. 
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Para el afto d• 1980, deciden Jana•r al ••rcado un producto 

parecido al clip aet&llco, pero un poco •A• 1rande y de 

plAstlco. Pero asta vez deciden vender este producto, coao 

articulo pro•oclonal o de publicidad de otras empre•••• 

pont•ndol•• el lo1otlpo o el naabr• de la ~•presa¡ esto 1•• trae 

constco una enorme demanda de ••l• producto, es aqut justamente, 

cuando la ••presa tiene su se1undo crecimiento Y el mas 

taportante. 

D9 esta techa.a la actualidad la empresa se ha colocado 

junto con otras empresas lideres en al ramo; en estos momento• 

la empresa a toaado la declsibn de exportar <ano de 1990), ha 

obtenido tnformaclbn acerca de lo• mercados que •• pueden atacar 

en el exterior. con uno de sus productos, "El Botbn". 

Los principal•• mercados son: 

1> Honduras. 

2> E•tado1 Untdos. 

3> Rep~bllca de Alemania 

4> Venezuela. 

5> Cuba 

6> Uru1uay. 

7> Rep~blica Dominicana. 

B> Co•ta Rica. 

9> El Salvador. 



10> Canad•. 

11> Guatemala. 

12> Chile. 

13> Perb. 
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Pero desafortunadamente •• enfrenta a una •erie de 

problemas, por lo que ea necesario realizar un an&li•i• y 

proponer una alternativa de soluclOn que les permita iniciarse 

en las exportaciones. 

5.2 Sltuaclen Actual. 

En la actualidad la empresa "ldaplast, S.A." cuenta con una 

estructura, tntraestructura y con productos de excelente 

calidad, que la ubican entre la• 15 mejores empresas de este 

raao en.el pata. 

Cuenta con una caTlera de cllentea nacionales baetante 

buena, encontrAndose entre sus el lentes mA& importantes a la 

cadena de ropa "Robert's" y a la f lrma comercial "Vanily"¡ y en 

menor t•rmi:.?, sastrertae, tintorerlas, tienda• de autoservicio, 

fAbricas de costura y ••rcerlas. Lo anterior hace po1ible, que 

la co•paftla ten1~ un respaldo vcon6mico muy bueno, Ya que tiene 

unos volOmenes de venta muy altos, lo que le da una muy buena 

postciOn dentro del mercado nacional. 
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A oonttnuaclbn •• presenta un anAli•i• efectuado a ••ta 

oompanta, tomando en conaid•raci6n loa •lculent•• ••pecto•& 

a> Estructura orcantzaclonal. 

b> Recur•o• con que cuenta. 

e> Producto• que vende. 

A> Estructura orcanlzaclonal. 

Esta compaftla posee una ••tructura orcanlzacional de cuatro 

nivele•, estA disenada acorde a las nece•ldades existente• en Ja 

compa.nta. 

Es una estruciura tlpica, formada por cinco A.reas 

fundameniales, ijU~ son: Finanzas, Compras, Producc16n, Ventas y 

Recursos Humanos. Todas asta• Areas, son controladas por el 

Director General; que a su vez informa de todo lo sucedido, al 

~onsejo de Admlntstracl6n y a Ja Asamblea de Accionistas. 

Se presenta en el cuadro 5.1 Ja estructura actual de Ja 

companta y •• hace una descripc16n cen6rica de cada uno de los 

puestos. 
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IDAPLAST, S.A. 

ASAMBLEA QE ACCIONISTAS ---------------- COMISARIO ~-""""c~o~N~S~E~J~o"""p~E,,,.A~DUM~l~Nu!~SUT~RbA~C-l_D_N~ AUDITORIA 
EXTERNA 

QIRECTOR GENERAL 

CUADRO S. 1 

GERENTE FINANZAS 

Contralprla 
Conlabfltdad y Costos 
Crtdlto y Cobranzas 

GERENTE COMPRAS 

Compras Naclonale• 
Compra• lnt9rnaclona\es 

GERENTE PRDQUCC!ON 

Control de la ProducciOn 
lnctnierla 
Fabrlcaclon 
Al••ctn 
Suptrvl•lOn y Vlcilancia 

GERENTE VENTAS 

f1•rcadtp 
Trtficq 
PromoclOn y yanta• 
S1ryicto 

GERENTE QE RECURSOS HUMANOS 

Pr11tacion11. Su1ldo1 y Salarlo! 
Stltcclen dt ptr•onal 
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1> Asa•blea d• Acclonl•taa. 

Como lo indica la Ley General de Sociedades Hercanttles, en 

•u articulo No. 176' la Asamblea de Accionlstaa, •• el &raano de 

la sociedad, que podr• acordar, ratlticar, operar y dar 

resoluciones a todos los actos de la companta. Para el control 

y dlracclbn de ta misma, deslinar& a un Consejo de 

Admi~istraclbn, qua •e harA careo de la misma. 

2) Comisario. 

Ser~ Ja persona encar1ada de la vlailancia de la Sociedad, 

puede ser una o bien varias personas las designadas por la 

Asamb.lea de Acclontstas, esta persona es temporal y revocable, y 

puede ser un socio o bien una persona ajena a la sociedad. 

3> Consejo de Admlnlstraclbn. 

Est• compuesto por los cinco socios accionistas Cque en este 

'caso son hijos 

Compa"1a>, 

y sobrinos del dueno y fundador original de la 

Este consejo est& relacionado activ•mente con la 

administrac!On de la e•presa, decide las normas a seguir por 

parte da la compaftta, ascudrifta las cifras y los informes sobre 

la marcha de la misma, y •antiene un estrecho contacto con los 

asuntos de la companta por intermedio del director ¡eneral o 

tambiAn con los 1erentv• de &rea. 
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A su vez fija loa objetivos de la companta y la or1anizaciOn 

necesaria para alcanzar dichos objetivos y destina a tos 

1erentes de cada &rea y a otros d1ri1entes da menor ranao. 

Ta•b16n va a asecurarse de que•• a&tOn cumpliendo los objetivo• 

y las nor•a• establecidas; va a ser el brgano representativo de 

los duaftos del na1oclo y responsable de la administractbn da los 

asuntos de la comp&nta, da_ modo que aatA prota&~da la lnversiOn 

en el ne1oclo y que se const1a una ganancia razonable sobre •I 

capital ln~erttdo. 

4) Auditoria Externa. 

Es nombrada por el Consejo de Admlnlstraclbn o el Director 

General, con el fin de obtener opiniones imparciales acerca de 

la marcha y tunclonamiento del ne1oclo, asl como de la situacibn 

financiera del mismo. 

S> Director General. 

Es el principal funcionario ejecutivo de la sociedad; 

preside las juntas de los accionistas o del Consejo de 

Adminlstracibn, tiene poderes amplios para hacer hipotecas, 

escrituras y contratos an nombre de la sociedad y poner en •llos 

el sello de aqu•tla, firma Jos certificados de la& acciones, 

nombra a todos los ••pleados y agentes de la sociedad y ejerce 

los poderes que son propio• del Director General. 
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6) Gerencia de Finanza•• 

Es el &rea respon•able de actlvldades financiera•, tal•• 

como control de efectivo, toma de decisiones y formulacl&n de 

planes para aplicaciones.de capital, dtrecclbn de actividades de 

cr6dlto y •anejo de la cartera de inversiones¡ y realiza la• 

actividad•• contables relativas a Impuestos y operaciones 

dlarlaa de la companta, proce&amlento de datos, y contabilidad 

financiera y de co•toa. 

6.1> Contralorta. 

E•ta 6rea tiene a su car¡o la contabilidad y la 

preparaclbn de estados e informes financieros. Es 

responsable del desarrollo y el estableclmlento de 

normas administrativas, y de implantar un sistema de 

contabilidad que proporcione a la aerencia la 

lnformacl&n necesaria para los flnes del control. 

6.2> Contabilidad general y de Costos. 

Este departamento tiene la responsabilidad de llevar 

los reaietro• relacionados con la contabilidad para 

las actividades manufactureras y no manufactureras. 

El departamento debe registrar y analizar todos los 

casios de tabr1cacl6n, venta, distribuciOn o mercadeo 

y administrativos, con el fin de que ta gerencia use 
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esta lnfarmacl6n en los procesos de planlf lcaclbn y 

control. 

6.3> Cr•dito y Cobranzas. 

Es responsable del desarrollo .Y la lmplantaclOn de 

••todos de trabajo que se aju•tep a la polltlca de 

cr•dlto de la compaftta. 

Ademas debe de realizar todo lo concerniente a la 

lnvestlg~clOn, autorlzaclOn, notiflcaclOn, vlcllancla 

y control de los cr•dltos aollcltados por los 

el lentes. 

7> Compras. 

Esta Gerencia tiene la funclOn de adquirir los materiales, 

suministros y maquinaria que se necesite, al costo mas bajo 

compatible con la calidad especificada y consesutr que se 

entre1uen a medida que •• necesitan. 

7.ll Compras Nacionales. 

Este departamento se hace cario de todas y cada una de 

las compras que tensan su ort1en en territorio 

nacional; a•l•lsmo, deberan e•tar al cuidado de que 

dicho pedido sea surtido a la brevedad posible, 

adem&9 de valorizar el pedido, ••l•ccionando el mejor 

precio con lo• proveedores, debiendo tener con &llos, 
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el contacto continuo con el ttn de obtener la 

atenclbn deseada y el costo &ptlao. 

7.2> Compra• lnt•rnactonarea. 

Eate departamento se hace cario de todas y cada una 

d• las compras que tenaan su ort1en tuera dal 

territorio nacional, aste departamento tendrA la• 

mismas funciones qua al de Compras Naclanalas, con la 

diferencia de que deberan vi&ilar loa acuerdos y 

convenio• que realice H&Kico con otros pal•••• asl 

como de los programas de ayuda al importador, ya sea 

directa o indirectamente. 

8) Gerencia de P;oduccibn. 

La tuncibn de aste departamen~o es la de hacer loa productos 

que la companta ha decidido producir y vender. Los productos 

fabricados tienen que satisfacer las demandas del mercado desde 

·el punto de vista del costo, calidad, cantidad y plazo de 

entreaa. Tiene que producir arttculos vendibles de calidad 

uniforme en la mayor cantidad econbmicamente po•ible, en el 

menor tiempo y con una inversibn mtnima en edificios, 

maquinaria, instalaciones, materiales y mano de obra. El costo 

resultante por unidad producida tiene que ser lo bastante bajo 

para permitir vender el articulo a un precio que pueda hacer 

frente a la competencia y dejar todavla un mar1en de ¡anancias 

razonabl1t. 
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8.1> Central de la Prcducc1bn. 

Este departamento e5 respon•abJ• del aovlalento 

constante y continuo del trabajo a trav•• de la 

fAbrica, con arrecio a prc¡ramas definidos, y de la 

ejecucibn de todo• los aervlcios preparatorios que 

ayudar&n al departamento de fabricacibn en au trabajo 

de hacer o fabricar productos. 

8.2> Departamento de lnaenterla. 

Las funciones de este departamento son: el d!aenar 

los productos y determinar la maquinaria que hay que 

emplear en •u tabrlcaclbn, a su vez va a suministrar 

los dato• necesarios para facilitar la fabrtcacibn y 

la venta y aseau~ar que los articulas producidos se 

ajusten a las ••Pecitlcaciones establecidas. 

8.3> Departamento de fabrlcaclbn. 

Este departamento estA encargado de proporcionar 

todos los servicio• generales a la planta prod~ctlva, 

veritlcando que se cumplan con los niveles de calidad 

y producctbn requeridos. 

6.4> Almac•n. 

Es •l responsable del control y almacenaje de las 

materias primas y articules terainados, a&l como de 

su guarda, custodia y conservaclbn en buen estado. 
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H•n•ualmente informan a la Gerencia de Compra• acer~a 

de las exi•t•nctaa, baa&ndoae en lo• ••xtmoa y 

mlnimos fijados para cada uno d• los articulo•• a•l 

como de encargarse de aurtir loa pedido• a la 

gerencia de ventas para que puedan ser 

distrlbuldas hasta el el lente o comprador. 

8.S> Supervlsl6n y Vllllanc!a. 

Es el departamento encar1ado de vigilar todo• y cada 

uno de los actea de los obreros, asl como de 

supervisar que la producolbn se efect6e de acuerdo 

con las normas de control establecidas por el 

departamento de Control de la ProducctCn. 

Supervlsibn .Y vlgi.lancla conjuntamente con el 

departamento de tab~lcaclbn. realiza los estudios de 

tiempos y movimientos de cada una de las operaclon&s 

que se realizan en el proceso productivo, mismo que 

servirA para fijar los niveles de producciOn que se 

deben obtener. 

9> Gerencia de ventas. 

La funciOn de este departamento radica en la elecciOn y 

desarrollo de los medios de distrlbuclbn adecuados qua 

incrementen las ventas, trabajo de promocibn de la• ventas y 

propaganda, seleccibn, lnstrucciOn, direcciOn y control de los 

vendedora•, y venta real de las mercanctas. 
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9. 1l TrU leo. 

E•t• departa•ento sera el encar1ado de ele1lr loa 

canal•• de dl•trlbuctOn y lo• mejor•• sistema• de 

transporte de las mercanctas surtldas para su venta, 

observando que Jos arttculoa se envlen y coincidan 

con lo que indica la factura. 

Contratara los servicios para el acarreo y entreaa de 

mercanclas, que sean de mayor conveniencia para el 

envio de 6stas. 

9.2) Mercadeo. 

Es el departamento encargado de estudiar las demandas 

del mercado de cada uno de los diferentes productos 

que la empresa ofrece. 

Estudlarl la oferta que exista en el mercado de loa 

arttculos mencionados. Antes de iniciar la produccibn 

de un nuevo articulo, se estudiara la capacidad de 

consumo en el mercado, con el fin de observar si es 

c09teable o no para la empre•a la producclbn da dicho 

modelo, debido a la moda de la ropa que requiere de 

nu•vo• di•enos de productos, y en cierto& modelos su 

produccl&n serla incoste~ble. 
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9.3) Pro•oc!On de Ventas. 

Este departamento es el •ncar1ado d• tnten•if tcar la• 

ventas durante todo el periodo, para tal efecto, 

lleva a cabo las campa"•• que crea canventent••· 

For•ula anualmente un pro1raaa todaa la• 

promocione• que •• efectuar&n durante el ejercicio, 

dicho proarama deber• ser aprobado por la Gerencia d• 

Ventas. 

A su vez Ja publicidad eat• realizada y supervisada 

por ••l• departamento, el cual llevar• a cabo las 

funciones de campana de publicidad y darA a conocer 

los nuevos dlsenos de los productos. 

9.4) Departamento.de Servicio o Devoluciones. 

Este departamento se va a encargar de instruir a los 

comerciantes y los clientes en el uso correcto del 

producto; a su vez va a resolver las reclamaciones de 

Jos comerciantes con•umidores del producto, haciendo 

Jos ajustes y l•• rebajas que est•n justificados en 

cada caso y efectuar los cambios y ajustes que 

solicite el cliente (devoluciOn>. 

10> Gerencia de Recursos Humanos. 

Es el •rea encargada d• to~o lo referente a la relacfOn que 

existe entre el hombre y la empra••· 
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10.1> Selecc16n de Pereonal. 

E•t• departamento ••r• el encar1ado de seleccionar y 

cantr3tar a lo• obrero• y empleado• que laboren en la 

fabrica; a•tmismo, ser•n funciona• de este 

departamento, la atenclOn y soluci·On da los problemas 

que presenta todo el personal y a au vez los 

obrero-patronales que surjan. 

Tamblan llevarA el control de cada uno de loa 

empleados y obreros, asl como de las anotaciones 

neceearlas respecto a la actuaclOn de cada uno de 

l>l los. 

10.2> Prestaciones, •ueldos y salarjos. 

Este departamento ea el encargado de distribuir 

equitativamente el monto econOmico que merecen los 

empleados y obreros por el trabajo que desempenan 

dentro de la organizaclOn, a su vez de contemplar las 

prestaciones sea~n lo marca la ley y la& que la 

empresa otor9a. 

Anualmente se discutir• con cada Jefe de Departamento 

y Area, respecto al comportamiento y desempeno de 

cada emple~do y obrero, con el f tn de presentar datos 

reales que sirvan de base para tljar gratlf icaclones 

y aumento de sueldos que se otorgar~n a cada elemento 

que labore an la compa"ta. 
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B> Racurso1 con que cuenta. 

Esta companta divide sus 

esenclale• dentro de la misma: 

1) Recursos Administrativos: 

recurso• en cuatro partea 

Estos recursos son aqu•tlos que no intervienen directamente 

en la produccibn de los bienes y se componen del sistema de 

computo Cteclado, monitor, impresora, unidad de disco, programas 

y papelerta>, mAquinas de escribir electrbnicas, escritorios, 

sil la·~, si 1 lones, archiveros, mostradores, 1 ibreros, tel~fonos, 

fax, 1rabadoras de mensajes, televlslOn, videocassettera, 

rotafoll~, papelerta 

contabilidad, nbmlna, 

procedimientos, etc. 

en general, libros, 

almacltn, paqueterta 

2) Recursos productivos o de producclbn: 

sistemas de 

de programas, 

Estos recursos son aqu&llos que intervienen directamente en 

el proceso de producciOn y se divtdan en dos partes; 

a) Moblllarlo, equipo y maquinaria de producc!On Y se 

compone de: 

1) 10 Hesas largas de madera. 

2> 20 Sil las. 
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3) Un Hontacara•• •l•ctrlco marca "Rol-Llft'"· 

4) 3 Carretillas hldr•ulica• marca "Rol-Llft". 

S> Equipo completo de Herramienta• especializada•· 

6> 4 H•qulnaa ••lecclonadoras marca "Shun-Shln". 

7) 4 Maquina• pulidora• marca "Harttord". 

8) 2 Horno• ••rea "Alpha". 

9) S Haqutnaa troqueladora• •arca "kneeland". 

10) 5 "Aqulnae de lnyeoct6n •arca "N•crt Boaal". 

11> 5 "Aqulnas de Jnyecc16n marca "Hann••••n-D•••I"· 

12) 15 "Aqulna• dobladora• marca "Oizh•r". 

13) 3 "Aqulnae de .reatna "Strojlaport". 

14) 4 Torneadoras "Hazak". 

15> 4 Haqulnaa cortadoras "W.A. Whltney". 

16> 2 Banda• tranaportadoraa "F••l•r". 

17> 4 Maquinas centrlfu1a• "H•r•vic". 

18> 5 Taladros lnduatrl•l•• "Slaerlc". 

19l 4 Plzarronee. 

20> Un al ta-voz. 

21> Un equipo co•pleto de Se1urldad lnduetrlal. 

b) Equipo de Traneporte1 

Consta d• 5 caalonetaa Panel ••rea Volk•w•1•n Combl, ~odelo 

1969. 
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e> Capacidad de produccl&n.- La empr••• tiene una capacidad 

lnatalada de producc16n da 10 millones de articulo• de toda 

su dlver•ldad d• productoa. 

3) Recur•o• Hu•anoa: 

Este recur•o •• aqu•l qua •• compone del al••~nta humano 

dlsponlbl• que Interviene directa o lndlrectamante en el prooeao 

de producclbn y en la marcha de la coapanta. 

La companta diapone d• tres turno• para laborar en su Area 

de prcduccibn, que son el turno matutino. vespertino y el 

nocturno, tentando a •u dlsposlclOn a 500 empleada• y obreros. 

En el lar. nlv•l de la oraantzaclbn •• encuentran laborando 

15 peraona•. 

En el 2o. nivel de la or1anlzacl6n 1• encuentran laborando 5 

per5onas. 

En el 3er. nivel d• la orcantzaoten •• encuentran laborando 

20 personas. 

En la que re•p•cta a obreros son 400 p•r•ona• la• que 

laboran. Y las 60 r••tantes laboran en servicios de ll•pteza, 

vl&tlancla, mensajerta, etc. 

La compaftla tiene a su di•poaici6n a 500 empleado• y obrero• 

laborando con •tloa. 
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4) Recur•o• Ftnanclero•: 

Son la b••• del tunctona•lento de la empre•• y es •1 dinero 

en et; pero no hay que olvidar que el recur•o• humano •• la 

parte m•• lmport•nte del funcionamiento de la empresa, ya que 

•in •sto• la empre1a no puede laborar. 

La empresa cuenta con los recursos financieros sutlclentes 

para realizar toda• sus operaciones. 

C> Producto• que vende. 

Esta compaftta tiene diversificada su producciOn, ya que 

todos sus productos son aceptados ampliamente en el mercado 

nacional; cuentan con una calidad superior a otros producto• de 

la competencia y ademas su precio est• por•debajo de otros. 

Los productos que vende son; 

ll Botlln. 

2> Alf l ler. 

3) Pretina. 

4> Paloma. 

Si Broches de 1e1ur ldad. 

6) CI lp plAatlco <lnyecciOn>. 

7) CI lp met•l leo. 

8> Porta cuello. 



9> Varilla. 

10> Cierres pl&•ttcos. 

11> Clerr•• met&llcos. 

121 Carrates da pl•st1co. 
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Su• ventas anuales fueron da• 1 1 500 mlllonew de pesos, por 

lo cual se ublcb en el quinto lu1ar dentro de las ••presas ••• 

importantes de la industria del botbn, como aa pueda observar en 

la Gr6f 1ca A. 

Tambl6n se muestran las cifras mensuales de venta de 

ldaplast, por un lado las cifras en millones de pesos y por otro 

lado :1as unidades vendidas, medidas en miles de artlculos, como 

se puede observar en.la GrAfica B. 

Esto es en g~neral la sltuaclbn actual que prevalece en esta 

companla, reca~cando que es una companla lideren su ramo, ya 

.que todo lo que produce es muy indispensable en el mercado 

nacional. 

A su vez, debido a la gran aceptacl~n que tienen sus 

productos en el mercado nacional, estA estudiando la posibilidad 

de atacar los mercados internacionales, ya que cuentan con la 

capacidad de produccibn, financiera y humana capaz de solventar 

la demanda internacional de sus arttculos, pero enfrentan una 

serie de problemas, los cuales desarrollados a 

continuacibn: 
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GRArICA A 

DE LA INDUSTRIA DP, BOTON 

1 LA PAZ ................................. 2,500 
2 PLASTICDS KDLDEADDS •••••••••••••••••••2,000 
3 CDKPANIA INDUSTRIAL DE PLASTICOS ••••••• 1.eoo 
• PDLYTDN s. A •••••••••••••••••••••••••• 1,eoo 
5 IDAPLAST S. A ......................... 1,500 
8 OTRAS EKPIESAS ........................ 9,110 

•TOTAL DE VENTAS ANUALES ••••••••••••18,510 

• Klllo~•• d• P••o• 

• 1 • 1 
BID 
3 • 4 
~ 

' • ' 
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S.S Prabl•••tlc• de "IDAPLAST, S.A.• para eaportar. 

11 Falta de preparac1~n para el Ca••rclo Exterior. 

Carece d• peraonat oapacltado para re~ltzar cperaclone• de 

venta al eMterlor, tntluyendo en esto el desconoctmlento de 

ldlomas extranjero•, t6cnicas comerciales adoptadas por otro• 

paises y de prActlcas mercantiles, acordes con el Comercio 

Exte~ior; por lo tanto eato causa que la prodUccl&n •• destine 

al aba•teclmiento del mercado Interno. 

2> Desconoclatento de Hercadoa Externos. 

Desconoce las ventajas que 1e puede ofrecer el mercado 

eMterno, debido a la talta d• lnter•s que pone, en cuanto a la 

tnvestlgaclCn y recabaclbn de informacibn referente a lo mismo. 

Carece de vlsibn para enfocarse a aspectos fundamentales qua 

te propore1onar&n un beneficio real; como pueden ser los 

incentivos de una u otra clase brlndados por el 1ob1erno, las 

ventajas teenolbcioaa y de estructura productiva, derivada& del 

contacto externo y ta deteoct&n de las necesidades de los 

consueldores extranjeros. 

Con ba•e en lo anterior- la empresa puede lte1ar a tener 

arand•• probl••••• ocasionado• por la selecclen inadecuada de 

los canal•• de 4letr1buc16n. Por lo tanta, para que la empre•a 

101r• una apropiada penetraclbn •n al mercado externo, es 
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nece1arto que cuente con una adecuada p1aneac16n eetrat•1tca del 

proyecto, to••ndo en cuenta a todo• lo• recureo• con loa que 

dl•pone. 

3) Oe•conoclmtento de teonicaa de comerclalizacl6n externa. 

La empre1a deaconoce la toread• realizar au1 venta• en al 

extranjero, debido a que caree• de toda la lntormacl~n referente 

a las ferias o expo1tctone1 lnternaclonalas, convento• o 

acuerdos dlrecto1, 

productos que 

internacional. 

donde realizar la oferta del producto o los 

posiblemente sean lanzado• al mercado 

4'> De1conocimlento de los apoyos que otorga al gobierno 

mexicano. 

DescOnoce de la lnfOrmaclbn sobre los apoyos que ofrece el 

estado en cuanto a exportaciones se refiere. Persiste el miedo 

en la empresa, de que se necesitan muchos requisitos o que es 

muy dlttcil realizar una exportaclOn. por lo cual tienen que 

limitar sus ventas al mercado nacional. 

5> Conciencia Exportadora. 

La compaftta presenta el problema, de la falta de deseo o 

lnter&s por exportar, por parte de su personal; la ausencia de 

un deseo real es debido a la percepclOn que el negocio tiene, 

acerca de lo complicado que segbn asto resultarta exportar, 

tamb16n es debido al desconocimiento que se tiene acerca de los 

mercados internacionales, de los canales de distrlbuclon, de 
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las necealdade• da lo• cllentaa, del procadl•l•nto y requisitos 

para exportar. 

Todo• ••tos probl•••• puedan ser solucionados, obtanlendo 

lnfor•acton y orlantacl&n a trav•s da los araanlsmos oficiales 

qua ••latan para tal efecto. 

6> Excadantas en la producclOn. 

Se enfrenta a la falta de una planeaclbn adecuada da su 

producclOn, lo cual trae como consecuencia, que exista un 

excedente en la producciOn que no se vende tan rApido, debido a 

que cada clienta hace su pedido exacto de las mercancta& que 

necesita, por lo cual su excedente de mercanctas debe de ser 

almacenado y vendido despu~s de un tiempo como saldo. 

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

de las operaciones de Comercio Exterior. 

8> Desconoclmtento de lo• procedtmlentos necesarias a 

reallzar en •l desarrollo de una op,raclOn de Comercio exterior. 

Por tal eltuaclOn, •• pide una asesorta, acerca de la manera 

mAs eficaz d• realizar una exportaciOn: y adem•• desean saber &i 

es necesario lnt•1rar en su estructura organlzactonal, un 

departa••nto de Co••rclo 1nternaclonal que soporte qlas tareas y 

actividades que se deben realizar para exportar. 
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5.4 Propue•ta hecha a la eapr••• "IDAP~AST, S.A.", para 

eoluclonar •u probl••• referente a la ••portaolOn de eue 

producto•. 

La compaftta "ldapla•t,S.A." al plantear dentro de su• 

objetivos la poalbllldad da exportar, afrontara ••rlo1 problema& 

(ya mencionados anteriormente en el punto V.3), cuya aoluclen 

aumentara la efectividad en la actividad por d••arrollar. Se le 

aconaeja a la empresa, la creacll>n de un departamento de 

Comercio Internacional asignando sus actividades y funclon•• a 

desempenar. 

El departamento de Comercio Exterior, •• una unidad 

integrante de la org~nlzaclOn, encar1ada de realizar las 

actlvldade& de exportaciOn en un sentido amplio, y que est~ 

organizado de tal forma que puede ejecutar sus rutinas 

habituales tambiAn coordinar todas la• actividades 

relacionadas con la tabrlcaclbn, almacenaje, transporte, 

entrega de la mercanc!a, cobranza, etc. 

Su buena organizaclbn, encaminar• a realizar las operaciones 

de una manera estrat•1tca, percibiendo a los mercados 

extranjeros como a mercados propios. 
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Por lo anterior, la ••trate1to de co••rclaltzacl6n debe de 

estar orientada a loarwr el control del ••roada del boten 

exportable, para lo cual •• necesita participar de una ••nera 

permanente y recular Co•o Oferente. 

Para alcanzar lo anteriormente citado, •• nece•arlo que eata 

coepanta lnte&re un departamento de Comercio Exterior a •U 

estructura organlzaclonal; ver el cuadro 5.2 

DEPARTAMENTO 
DE 

EXPORTACION 

CUADRO 5.2 

GERENCIA DE 

COMERCIO EXTERIOR 

DEPARTAMENTO 
DE 

PROMOCION Y VENTAS 
EXPORTACION 

DEPARTAMENTO 
DE 

TRAFICO Y 
EMBARQUES 
EXPORTACION 

Cabe hacer notar, que este departamento •• pequeno, pero a 

medida que las exportaciones y el conoctmlento acerca del 

Comercio Exterior vayan aumentando, este departamento puede 

crecer muchtslmo; en el departamento de crtdito y cobranzas se 

va a hacer una dlvlsi~n para de esta manera intecrar a este 

departamento el cr6dito y las cobranza• internacionales; esto se 

hizo con la intenclen de aprovechar al parsonal que labora en 
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••t• departa•ento, la ~nica variante •• que •• debe de aa11nar a 

una per1ona qu•. tenca experiencia en este r••o y a su vez pueda 

capacitar a todo el peraonal de eate departamento. 

L•• demaa &reas permanecer&n sin cambio al1uno, lo 6nico que 

se va a realizar ea una conclentlzacl~n hacia el personal, para 

que vayan adoptando una po1tura po1ltiva, hacia lo que la 

empre•a pretende lo1rar en el futuro inmediato, que •• la 

reallzaclOn eficiente de la• actividades y funciones que 

intervienen en las exportaciones, a1l como de cumplir con los 

objetivo• establecidos. CYa mencionados en el punto IV.1 del 

Capitulo IV>. 

De tal forma, Ja intearacten del departamento de Comercio 

Exterior en la estructura oraanizacional de la companta 

"ldaplast, S.A.w, quedarla de la forma que •• presenta en el 

cuadro 5.3. 
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IDAPLAST, S.A. 

ASAMBLEA DE ACCIONISTAS ---------------- COMISARIO -~-=c"'o"'N"!S"!E°"J.._o......,D°"E"""'A"'D"'M"'1"N""1""s""T""R"'A""c--1 o--N-- Áuo í TDR í Á 
EXTERNA 

QIRECTOR GENERAL 

CUADRO 5.3 

GERENTE FINANZAS 

Contralortp 
Contabllldad y Coeto1 
Cr•dtto v Cobranza• 

Nactonal•• 
tnternacton1le1 

GERENTE COMPRAS 

Compras Naclonale1 
Cg•pra1 Jnternaotonal11 

GERENTE PRODUCCION 

Control de ta ProducclOn 
ln11nlerla 
Fabrlcaclpn 
Al•aotn 
Sup1rvl1lbn y Vlgllancta 

GERENTE VENTAS 

H1rcad10 
Trlfico 
Pro1octpn y V1nta1 
Servf clo 

GERENTE DE RECURSOS HUMANOS 

Pr11taclon11, Su1ldo1 y Salarios 
S1l19clpn de p1r1onat 

GERENTE COMERCIO EXTERIOR 

Jtft dt E•portagtpn 
Jtft dt Promoclpn y V1nt11 E•pgrtactOn 
J1f1 dt Trtn1ito y E1bargu11 
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A conttnuacl&n •• presenta una d•enrlpciOn de lo• nu•voa 

puesto1, dateralnando las funciones y actividad•• a deearrollar 

por cada uno de tatos. Y que serAn: 

1) Gerencia de Comercio Exterior. 

2> Departamento de Exportaciones. 

3) Departamento de Promocltin y Ventas Exportaclbn. 

4) Departamento de Trt.f leo y Embarque• Exportaclbn. 

5) Departamento de Crtdlto y Cobranzas Internacionales. 

Hay que hacer notar que estos puesto• necesitan de personas 

capac·es de aplicar el proceso admlnlstratlvo a todas las 

funciones y actlvldade~ a desarrollar, adem•s de que cuenten con 

una mentalidad capaz de aprovechar todos los recursos con tos 

que cuenta, para de esta forma obtener los m•~lmos beneficios 

posibles y 101rar que se cumplan bptlmamente los objetivos 

tljados por la companta. 

A> Descrlpcietn. 

1> Gerencia de Comercio Exterior. 

El propbsito ¡eneral de la Gerencia de Comercio Exterior, 

••dirigir y controlar el cuaplimtento eficiente del 

proceso de exportactan de la companta, mediante: 
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!I ••ecuraalento da I•• venta• e•portaolen planaede• y al 

control del cuapll•lento da lo• procr .. aa ••n•ual•• de 

venta• en cantidad, calidad y •••vicio, qua ••tl•fa1•n en 

•u totalidad I•• nace•ldad•• de lo• •arcado•· 

La optl•lzaolOn de lo• co•to• operativo•, • trav•• de 

aodlflcaclcne• •I prooa•o y raducclOn da le• co•to• da 

cuapll•l•nto <1••to• Inherente • I• axportaclOnl y da no 

cuep.l lalanto caa•toa por recla•o•, devoluciones d• 

••t•rlal••• accidente•, etc.>. 

L• maxlalzaclOn da lo• aArl•n•• da utilidad, por medio d• 

)a vtallancla y alcance d• loa prectoa, calldade• y 

aarvlclo t•cntcD requerido• por parte de loa produ~to• 

ne10ctadoa en lo• 9arcadoa lnternactonal••· 

La dlatrlbuol6n oportuna y attclante de lo• producto• 

requerido• por loa cll•ntea a trav•a· de Ja planeac16n, 

dlrecct6n y control de la• operacton•• a au cario. 

La planeac16n de la• venta• futura• a trav•a del 

conocl•l•nto d• loa •arcado• y d• la• necealdade1 a 

corto, ••diana y Jar10 plazo de loa cliente•, para 

a••1urar la dl•ponlbllld•d da producto•. 
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Garantlaar un 011 .. a•eouado d• trabajo, por ••dio d• la 

apll .. ol•n de polltloaa ~ prooadlalentoa, ~ de la 

Pr•ot&oa efeotlva •• la• relaclon•• laboral•• a fln da 

proplolar el d•••rrollo noraal d• la• actividad•• a au ...... 
Hotlvar a la or1anlaaclOn, a alcanzar el buen ca•lno 

hacia la calldad requ•rlda por lo• eercado• 

lnternaclonal••• y de ••ta ••nera auaentar la 

productividad en la ••Pr•••· 

Funcione• y actividad•• a desarrollar: 

ElaboraclOn del pre•upue•to anual 

pro1ra••• mensual•• de ventas. 

de expOrtaclOn y 

Dlreccibn y control ad•lnl•tratlvo de tas operaciones de 

exportacton. 

Vl1llancla y fljacl&n de le• pr•olo• de ••portacl6n. 

Cotlzacl6n de p•dldce. 

Atencl6n a cllant••· 



¡. 
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Control d• la• cu•ntaa d• 1aatoa d• tranaportlataa, 

•c•nt•• aduanal••• ltnea• naviera• y ••auro•. 

Generaclbn de reporte• de 1aato•. 

CoordlnaclOn de Jaa Ar••• tnvoluorÁdaa en el proceao de 

exportacton a cario de otra• aecctonea de la companta, 

con o~jeto de Controlar y eficientar la• operaciones del 

mtaeo. 

Control y coordtnac10n para Ja elaboraclOn de laa Ordene• 

de embarque, autorlzactOn de cr6dito, reivindicaciones, 

altas clientes, cancelaciones. 

ElaboracfOn deJ reporte mensual de ventas. 

2> Departamento de Exportaciones. 

Ea ta eeccten va a •••turar la elaboracJOn de la 

facturaciOn co•erclalt a trav•• de recabar todo• loa datos 

nece1ario• para su l'~•nado; aalmla•o, coordinara loa pedidos 

realizado1 por Jos clientes y dar& aeaulmiento a la 

tramttaclOn de ••toa, a fin de lacrar que los clientes eattn 

aatt•fechos en cuanto a eu requlalcl6n de compra. 
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• Funcione• y Actlvldad•• a decarrollars 

Se1ulmlento y recoptlaclbn de carta• de cr•dlto. 

Revl•i6n de cartas de cr•dtto, docu••ntact&n requerida, 

marcaa, etc. 

ElaboraclOn de facturaclOn de clientes. 

Elaboracton, trAmlte, autorizaciOn interna, re1lstro y 

control de compromleos de venta de divisas cc.v.o.>. 

Elaboracl!ln, actuallzaciOn y trlmite de certl
0

flcado• de 

ortaan. 

Elaboraclbn y tr&mlte de pOlizas· especificadas de 

••auras. 

RecepclOn y revlsi6n de docu•entoa enviado• por agente 

aduana! una vez que•• ha realizado la exportaclbn. 
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lupervlear envio de docu•anto• al cliente, ••ftalando 

feoha, n6•ero da 1uta, naturaleza de docueento• 

enviado• y aedto por et que se envtat6n. 

Recepcl6n y revtalbn de cuentas de l••toa de flete• y 

lln••• navieras, aal como de fletes terrestre• por 

poslclonamlento d• contenedor••· 

E~~boraclbn y 

eKportactOn. 

control de notas 

Supervlslbn de llberaclbn de C,V,D,'S, 

de cr•dlto de 

SupervlslOn de cobranza/coordlnaclbn en la ne1oclaclOn 

de la carta de cr•dtto. 

Aclarar situaciones de pedidos. 

Coordinar prioridades entre el mercado nacional y de 

exportaclOn. 

3> Departamento da PramoclOn y Venta• Exportacl6n. 

Esta ••ccton •• encaraara de 1arantlzar las operaciones de 

exportaclOn a trav•s del servicio a cliente•, a•l como la 

obtenclbn del co•to de loa pre•tadore• de ••rvicioa; ta•bitn 

va a a enviar la docu•entaot&n anexa, a trav•• de entablar 

co~unlcaclbn vla t•leK, fax o· telefbnica en donde •• 

proporcionar& cualquier expllcacibn al respecto, a fin de que 
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tenia una l••1•n favorable d• la ••Pr••• en cuanto a au 

••rvlclo. 

Realizar• un reporte ••n•u•I de toda• I•• operaciones 

realizadas, a tln de a••aurar que la actividad exportadora•• 

lleve a cabo bptlaamente, obsarvando y evaluando su alcance y 

proyecclbn de la mlaaa a fin de contar con una fuente de 

lnformacl&n en la toma de dectslonaa1 a su vez a trasmitir 

lntor•aclbn acerca da tos productos que elabora la co•paftla, 

asl como enviar muestra• o tollatos da loa miamos y co•unlcar 

acarea del pre y post embarque da loa productos. 

Realizara la recepcibn de pedidos da cualquier cliente, 

ast como dar seguimiento a la tramltactbn de ••tos, a trav•a 

da elaborar la orden de embarque en conjunto con la jefatura 

da trAftoo y ••barque. 

Reall2ara la venta con los clientes y en coordinaclOn con 

crtdito y cobranza• se encar1arA del Cobro d• las ventas 

realizad••· 

Finalmente coordinara los pedido• realizados por los 

clientes a trav&s de actualizar diariamente los controles que 

existen por cada pedido. 

Funciones y Actividad•• a desarrollar: 

Atencl6n a clientes. 



- 176 -

R•cepcibn y control de pedidos exportaclbn. 

Revl•l&n de instruccione•~ precio• y condlclon••· 

Conflrmaclbn de recepcibn de pad~dos y proporcionar 

lnformactbn requeridas Esp•clf lcaclone•, fecha 

pro1ramada de embarques, etc. 

Coordlnaclbn para elaboraclbn del pro1rama de embarques 

con el Area de Trafico y embarques. 

ln•lrucclones especlf tcas al departamento de tr&f ico y 

embarques para suministro de material. 

Proporcionar lnformacibn al cliente, 

efectuados. 

de embarques 

Reallzaclbn de las venta• con los clientes. 

Actuallzaclbn de control de pedidos. 

"•ntenimtento y actuallzaclbn de banco de datos del 

Departamento de Exportaciones. 
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4) D~partamento de Tr&tlco y Embarque•. 

E•t• departamento tiene el propb•ito de aae1urar y 

coordinar con produccl&n el aba•teciml•nto de productos al 

mercado internacional, a trav•a de la elaboraciOn de 6rdenes 

de embarque y envio de documentacibn correapondlente para 

cumplir oportunamente con los pedidos de loa cllentea. 

AdemAa este departamento tiene la finalidad de elaborar 

programas de &rdenes de embarque, manteniendo co•unlcaciOn con 

el &rea de producciOn, especificando prioridad•• de auminlatro 

y ~aractertsticaa del producto, a fin de efectuar 

oportunamente el anvto del pedido. 

Garantizar el saaUlmlantc de salida de materiales y 

control de unidades de dlstrlbuclOn, verificando que se 

realice la carga y descarga para lo¡rar una adecuada 

coordinacl&n en el suministro de material••· 

Controlar documentacibn relacionada con actividade& de 

embarque, realizar reporte de ventas, inventarlo del mercado 

de especialidade• y enviar las brdenes de embarque a 

produccl~n y sistemas para asl utilizar informaci~n en al 

momento que se requiera. 
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Ad•••• deb• d• 1•r•ntlz•r la lnfor••clOn a lo• •1•nt•• 

aduanalea acerca de lo• eabarqu•• an tr&nalto, a travas da 

reunlr lnforaactbn de la planta sobra ••barquas realizado•, 

asl coao d.• dar avlao a ••to• de laa condiciones y 

caractarlatlcaa dal aabarque, a fin da· qua •• realice al 

pedimento oportunamente y aa cumplan con lo• requisito• 

1•&•1•• y comerciales establacldoa. 

Aae¡urar al abastaclmlanto de contenedores para a I 

exterior, a trav~s de un eatrlcto seautmiento con el encar1ado 

de trafico, la llnaa da transporte y el a1•nta aduanal. 

Funcionas y Actlvldadea a desarrollar1 

Elaborar brdenes de embarque. 

Procramaclbn y control ••barquea. 

Dar ••aulmlento a salida da material••· 

Sualnlstrar lntormaclbn a cllantea de su embarque. 

Controlar su documentaclbn. 

Reallzar cancelaclone1 o adelanto• d• producto1. 

Hodlflcar embarques y aseaurar el Abaatecl•l•nto de 

contenedores al exterior. 

lnstrucclone1 de embarque. 

Recapcl&n de documento• de embarqu• procedente1 d• 

planta, vertf lcacl&n y correccl&n en caso d• ewlstlr 

dlscrepancla1. 
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Envio de tnstrucctone• • la linea naviera, para la 

elabaraa16n del B/L 11111 af Ladina>. 

lnte1racton y envio de documento• d• embarque para 

d••P•Cho aduanal de exportaclon•• 

CoordlnactOn para poetcionamiento de contenednrea. 

ActuallzaclOn permanente d• 

navieras, atr••• y terrestres. 

ltinerar101 de linea• 

Superv1•10n de eabarquee en planta y 

embarque. 

puertos de 

Realizar cambios ~n el proarama d• embarques y dar 

prioridad de abasteclmt•nto a cllen~es. 

Dtstrlbucton de ••barquea, 

adelanto• y cancelaclonea. 

caabloa de ••rcanclas, 

Conocer la lntormaolOn acerca de la exlatencia de 

••t•rlal•• y producto• tuera de eapecttlcacton. 

Coordinacten de la caria y descare• de productos. 
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Pro1ramar y efectuar erdenes de eabarque. 

Autorlzar envlos de materiales fuera de especlf lcaclOn. 

Informar de embarques e inventario en existencia. 

Informar de los estados de embarques de exportaclOn. 

A1ltlzar llegadas y retornos de unidades. 

Coordinar el oportuno suministro de contenedores en 

puerto o en planta para el mercado de exportaclbn. 

Coordinar la caria y descarga d• contenedores a traves 

de lnformaclOn oportuna de unidades que llecan a puerto 

para exportaclbn. 

Autorizar movimientos extraordlnarlos de de9caraa en 

planta de los clientes. 

S> Departamento de Cr•dlto y Cobranzas tnternaclonales. 

Esta seccl&n establecer• lo• controles necesarios para la 

conc••lbn y recuperaclbn del cradlto. 



- 181 -

Aclarar rechazo• d• pedido•, relvlndfcaclon•• de los 

•l••os Y pasos que envlan los cll•nt••· 

A au vez Iniciar& la lnvestf1acl~n de una apertura de 

cr•dtto, cuando tate sea solicitado por el oliente, teniendo 

como medio• de tnformacltm a aaenclas especlallzada.• como el 

CDMESEC, referencias comerclale• y bancarias d• los olientes, 

etc. Confirmadas la• referencias, la seccl~n de crtdito y 

cobranza• internacionales propondrA el importe y el plazo del 

cr•dtto a conceder al cliente. Una vez determinado el limite 

d• crtdlto, .. harA la anotaclOn en loa re1iatroa 

corr.espondlentea. 

Ademas tendrA ei control de las cuentas por cobrar y &&rl 

respons&ble de la realizacl6n del cobro al venci•lento de los 

plazos de cr•dlto autorizado• para cada ne1ociacl&n. 

Tambi•n sera reaponsable d• fijar lnter•••• moratoria•, 

contabilizar las cuentas pendientes de pa10 y declarar cuentas 

incobrables. 

Funolones y Actividades a desarrollar: 

Determinaci6n d• la• condicione• da pa10. 

Vt1tlancia y conservac16n del expediente d• or•dito. 
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Aprobacl6n de pedido•· 

Rechazo de pedido• por aaldoa vencido• o ll•lte de 

ortdlto e•oedldo. 

Notttlcac16n de aprobaclbn o rechazo de pedido•· 

D•t•r•lnaclOn de d••cuento• o rebajas ••P•Ci•I•• 

Celaboracl6n d• nota• de cr6dito). 

Control de cuenta• por cobrar. 

D•t•r•lnactOn de la edad de cuenta• pendiente• de paso 

<dtas cartera>. 

D•t•r•1nac16n de reservas para cuentas incobrables. 

Detarmlnact6n y cobro de Intereses. 

Redocu••ntaclbn de cuenta• o ••Jdos pendientes de pa10. 

Reallzac10n de cuentas por cobrar. 

Ajustes a cuentas por cobrar <notas de cario>. 

Autorlzact6n d• lo• pa10• de contado, que•• realicen 

con cheque certificado. 
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Actual lzaclfln perean•nt• de ••• • 
lnfor•aclOn econb•lca y flnancl•r• de loa cli•nt••· 

Despu•• de enunciar la• actividades y functonea a 

desarrollar por cada puesto, •• nec•••rlo dejar en claro todo 

lo concerniente a dele1ar la autoridad y responaabllldad •obre 

este departamento; hablando de la reaponaabllldads ea 

necesario aclarar que todos los titulares de lo• puestos, 

tienen ta misma 

actlvldadea que 

re•ponsabllldad; ya 

deaempeftan, tienen 

que las tuncton•• y 

el mismo arado d• 

tmpo,rtancla en el desarrollo de una exportaclOn. 

Lo que se rett9re a la autoridad; cada titular la va a 

ejercer contarme a IU actividades y funciones qua 

desarrollen, limttAndose •ata a la amplitud que posea au 

puesto dentro del departamento. 

Todos •llos deben de reportar al 1erente de este 

Departamento de Comercio Internacional, y ••te a •u vez debe 

de reportar al Director General de la Companla. 

A contlnuacl~n •e propone el Flujo de Actividades a 

realizar y el procedl•lento a aplicar en el desarrolla de una 

exportaclen de "IDAPLAST, S.A.", v•••• lo• cuadro• 5.4 y 5.5. 



En cenera! ••ta ee la propue•ta hecha a la ccapaftla 

w1DAPLAST, S.A.w, •• ••pera que ccn el tleapc ~ la experl•ncla 

adquirida por el Departamento, pueda crecer y ayudar a la 

co•paftta a de•arrollar•• y aonaoltdar•• en los ••rcado• 

lnternaclonal••· 
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PROCEDIMIENTO DE IXPORTACION <IDAPLAIT> 

RICEPCION DEL 
PEDIDO 

LLENADO FORMA DE 
PEDIDO. 
BUSQUEDA DE 'IN-­
FORMACl ON ADICIO 
NAL. : 
COORDINAR FECHA 

DE EMBARQUE. 
ESPECIFICACION -

DE CONDICIONES -
DE VENTA <FOB,CIF>. 
AUTORIZACION 

'DEPTO.RESPONSABLE 

3 

2 

AUTDRIZACION DE 
CRIDITO 

ESPECIF. CONDICIO 
NES CREDITICIAS. 
AUTORIZACION DE -
PEDIDO. 

CONDICIONES GENE­
RALES, 

GOBIERNO DE MEXl­
CO. 
REVISION C/C, 

ELABORACION DEL -
c.v.o. 

DEPTO.RESPONSABLE 

2 s 

1> Gerencia d• Coaercto Exterior. 
Z> D•pto. d• Exportaolon••· 

a 

PIOGllAMACíON DE 
FAlllCACIOH 

AUXILIAR EN PRDG, 
FABRICACION Y EM­
BARQUE. 
PERSEGUIR SURTIDO 
DE MATERIALES. 

DEPTO.RESPONSABLE 

• 

CUADRO S,S 

3> Depto. d• Proaoo16n y Venta• Exportacl6n, 
4> D•pto. de Trltloo y E•barqu••· 
S> Dapto. da Crtdlto y Cobranza• lnt•rnaclonal••· 



COORDINACION 
FLETES MARITIMOS 

Y TERRESTRES 

NEGOCIACION EMPA 
QUETADO. 
TARIFAS, FLETES. 
RESERVACIDN ESPA 
CID Efo! BARCOS. 
PAGOS/TRANSFEREN 
CIAS. 

VIGILAR ELABORA­
CION DE DOCUMEN-

TOS DE ACUERDO A 
FACTURAS. 

DEPTO.RESPDNSABLE 

2 3 4 
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5 

TRANSFERENCIA 
MATERIAL PLANTA/ 

PUERTO DE EMBARQUE 

CDNCENTRACIDN DO 
CUMENTOS. 
SALIDA PLANTA. 
ELABORACIDN FOR­
MAS CAMBIO DE 
BODEGA. 
VIGILA EMPAQUE Y 

EMBALAJE. 
SOLiCITA ENTRADA 

A RECINTO 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 • 

a 

FACTUIACION 
llPORTEI 

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

DEPTO.RESPONSABLE 

2 

CUADRO 5.5 



e o N e L u s 1 o N E s 

En loe tl••po• que estamo• viviendo en H•xlco hoy en dla, 

•on tiempo• dé trabajo lnt•n•o, de apoyo y colaboractan conjunta 

que nos permitan tranaformar la erial• de ·toa ª"º• 80'• en una 

oportunidad de crecimiento y renovaclCn. 

Las empre••• que realizan operaciones de Comercio 

Internacional, deben de toaar auy en cuenta lo anterior. ya que 

en el futuro el ~pal• serl conocido en el exterior, por aua 

producto• y servicios. Las empresas mexicanas deberan poner en 

prlctica una ••trateala prioritaria para •I lo¡ro del objetivo, 

y esta estratecta debe de ser conteaplada por la or1anlzaclbn da 

todas esta• compantas, con ello el Comercio Mexicano estar• 

llamado a alcanzar la competltlvldad lnternaclonal. 

En e1te sentido. a&.canso por el cambio de la 

competitividad con•ldera a ••ta como un concepto din••ico y 

multifac•tlco que a¡rupa en •u 

indispensables. 

nClcleo cierto• elemento• 

Por un lado, ser competitivos exige que •e considere la 

calidad y productividad como valor•• corporativo• y medidas de 

trabajo y dese111peno en la orcantzacibn. 
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Da•de lueao que la apertura comercial y la nece&idad de 

participar en el a1re•lvo concierto del Comercio lnternaclonal. 

ta•bl•n requler• de una vi•lbn lnte1ral que facilite el cambio 

hacia un ••ti lo directivo orientado • los mercados 

lnternaclonal••· 

En toraa similar se deba considerar, que el alcanzar niveles 

de·seados de competltlvldad no podrla darse sin un arrai1ado y 

permanente ••ptrltu emprendedor, mismo que si1nitica, en la 

mayorta de loa casos, la feliz cristallzaclbn de lnnumarabl•• 

propbsitos y objetivos. 

y es en este contexto en donde el Licenciado •n 

~;:•que es tl l 1 amado a Admlntstraclbn juega un papal importante, 

ser pilar, para ayudar. a la empresa a alcanzar la mAxima 

productividad, y aste es capaz de dar soluciones creativas e 

innovadoras qua involucren en todo momento la utllizaclbn y 

aprovechamiento bptlmo de ta mayor cantidad de recursos 

dlsponib,as que est&n a su alcance. para asl obtener el 

beneficio deseado. 

Y ea en e&te contexto en ·dende el buen desarrollo del 

Departamento 

importante: 

de Co••rclo Internacional un papel 

ya qua 1ractas a las soluciones creativas e 

lnnovadoras que proponaa este departamento, est• el 6xlto y la 



competitividad 

internactOnale•. 

que la empresa tenga en los mercados 

Podemos observar que es necesario crear un Departamento de 

Co•erclo Internacional en la actualidad, debido a que es 

separar el Mercado Nacional del Mercado indiapensable 

Internacional. AdemAs es necesario que este departa•ento 

despierte la conciencia de toda la or1anizaciOn, en alcanzar la 

calidad y productividad que pueda permitir a la empresa, llegar 

a ser un ente competitivo y con esto mismo despertar el lnter&s 

de los consumidores exteriores en los productos manufacturados 

en Htxlco. 

Por tal situacibn se requiere que el empresario mexicano 

visual ice las oportunidades que tiene en los mercadas 

internacionales de desarrollarse y crecer. En consecuencia es 

irrefutable Ja integracibn 

.Internacional a su empresa, 

del Departamento de Comercio 

para que. de esta manera el 

empresario empiece a conocer y detectar los mercados m~s idOneos 

en el exterior. 
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