22 UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

FACULTAD DE QUIMICA

“GUIA DE IMPORTACION
Y EXPORTACION DE
PRODUCTOS QUIMICOS"

TRABAJO ESCRITO
OUE PARA OBTENER EL TITULO DE:

INGENIERO QUIMICO

P R £ s E N T Al

Irma Gabriela Lara Feradnde:z

FACULTAD DE
QUIMICA México, D, F. 1992.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN



pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



5‘58‘5’*55 .
e, s
JURADO ASIGNADO:

PRESIDENTE: DR. CARLOS ESCOBAR TOLEDO.

VOCAL: ING. HECTOR HORTCN MUAOZ.
SECRETARIO: ING. RAMON ARNAUD HUERTA.

PRIMER SUPLENTE: ING. LEON CARLOS CORONADGC MENDOZA.
SEGUNDO SUPLENTE: ING. CARLOS GALDEANC BIENZOBAS.

SITIO DONDE SE -DESARROLLO EL TEMA:
FACULTAD DE QUIMICA, U.N.A.M,

ASESOR:

ING. HECTOR HORTON MUfi0Z. M/im/éM

SUSTENTANTE: 4 (
IRMA GABRIELA LARA FERNANDEZ. rd ﬁy
7 4




2

INDICE

Buscando nichos de mercado y encontrando clientes 26
Porqué algunas personas podrlan comprarnos

PAG. . .
INTRODUCCION. ; 1 o0
" Y
REQUERIMIENTOS TECNICOS. ‘?:é’;
Importando 3
Exportando s 5'
como iniciar un negocio de inportacidén y exportacien A
Importando:
-~ Seleccionando productos y proveedores 16 :
- Obteniendo nuevos productos 16
~ Obteniendo nuestras de productos 17
- Probande los productos ERER ¥ J
~ Encontrando proveedores extranjeros 19,
- Seleccionando proveedores extranjercs 19
Exportando: 2)
- Comanzando con el producto 22
- Modificacidn de productos 22
- Probando nueves productos 23
- Comenzando con el mercado 23 -
- Buscando proveedores 24
- Protegiendo nuestros intereses 26

a nosotros? 26
Inportando como agente .27
Importadores lacales 28
Agente para productos industriales 28
Importando por stock 29
Inportando para vender en tiendas departamentales 29
Importando para tiendas pegueidias 29
Mercadotecnia para exportar 30
Exportando hacla los usuarios finales 30
Usando distribuidores extranjeros y agentes 31
Increnentando las ventas: 33
- Por redio de las importaciones 33
~ Por medic de las exportaciones 33
Conunicaciones, Crédito y Otrxos Aspectos: 35
~ Informacién de crédito a proveedores ¥ clientes 35
- Referencias conmerciales bancarias 35
- Servicios de reportes de crédito 35

Sistemas de pago Y Términos Internacionales: 36
~ Cuenta Abierta (Open Account) 36
- Documentos por pagar. Letras contra aceptacidén y

contra pago. 37
~ Carta de creédito 40.
~ Pago por adelantado 42
- Consignacién 43
convenios 43
Créditos para exportar y seguros 44
Transacciones en moneda extranjera 45

Trueque 45



IIT

v

REQUERIMIENTOS LEGALES
Embarque internacional y seguros:
- Térninos de embarque
- Incoterms 1990
Transporte de carga internacional
Transportacién de productos quimicos:
- Via terrestre
~ Via maritica
- Infraestructura portuaria
Costos de Flete
Organisnos Reguladores
Tran5§orte de quinmicos en México
Organismos reguladores en E.U. i
Estructura del Comercio Exterior en la Legislacibn
Mexicana
Articule 131 Censtitucicnal
Ley del Comercio Exterior s
Tratados:
- GATT
Leyes Ordinarias:
- Ley Aduanera
- Ley de Inversiones Extranjeras
Reglamentos:
- Reglamento contra pricticas desleales
- Reglamento de inversicnes extranjeras
Decretecs:
- Alternativas para la sustitucién de importaciones
temporales.-
* Draw Back
* Cuenta Aduanera
* pitex
Operaciones Aduanales:
- Legislacién Aduanal
~ Reglapento sobre permisos de
exportacién
Programas de fomento a las exportacicnes:
- Esquemas externcs de comercio extarior
Marco Juridico de las Manufacturas y Servicios
Los Sistemas Generalizados de Preferencias
La importancia de los documentcs aprcpiados:
- Documentos Comerciales
- Documentos Bancarios
- Documentos de Transportacién
- Documentos de control Guberna

rcacidn y

itales

PERSPECTIVAS ECONOMICAS ACTUMALES

México y la apertura comercial

El plan nacional de desarrollo 1989 - 1994
La » odernxzacxbn Econénica

~“Politica Comercial

Tratado Trilateral de Libre Comercio




vI

viI

Caracteristicas de la Industria Quimica
Factores para impulsar el desarrollo de la
Industria Quimica

CONCLUSIONES

APENDICE

Solicitud de cotizacién

cotizacié

Confx:nacien de pedido

condiciones y términos del pedido
Factura Conercial

condiciones para tramitar una L/C
Solicitud para abrir una L/C irrevocable
condiciocnes de una carta de crédito
concciniento de embarque

carta de porte

certificado de origen nacional
certificado de origen centroamericano

BIBLIOGRAFIA CONSULTADA

PAG.
103




., INTRODUCCION.

Desde mucho tiempo atris, grupds de personas han realizado
intercambios comerciales con el objeto de obtener bienes que no
tienen a su disposicién localmente, o puedan conseguirlos a un

mejor precio, o de mejor calidad.

El comercio internacional actualmente es un negocio de enormes
proporciones, la cuestidn es, encontrar el mejor mercado para un
producto o el mejor producto para un mercado y levantar un

procediniento eficiente de importacién y exportacién.
]

£l negocio de importar y esxportar se define, como el movimiento
de productos a través de las fronteras nacionales. .
¥ los productcs sujetos a comerciar estan definidos estrictamente
como nmateriales o mercanclas, tales como, un grano o un mineral
de hierro, bienes industriales, como maquinaria o equipo y bienes
de consumo, como ropa o un radio de transistores. Estos productos
pueden noverse entre los paises por diferentes medios como son:
autos, camiones, pipas, ferrocarriles, barcos, aviones, o ser
transportados directamente por personas.

Los objetos intangibles como pueden ser servicios de
construccién, publicidad, patentes Yy mnarcas no se consideran

aqui.

Para iniciar un negocio de importacién y exportacién es

inportante considerar algunos puntos:



a) Estar en contacto ceon los aspectos nds . importantes del
comercio - internacional.

b} - Tener 1la informacién suficiente que nos haga capaces de

decidir si es un negocic para nosotros Yy saber que pasés

debenos dar para iniciarlo.

c) ‘Saber que tipo de informacidn y asistencia necesitaremos para
tener é&xito y dénde obtenerla.

Aqul  detallaremos, los diferentes factores involucrados en la
seleccisdn de productos, abastecimiento, elecciédn de mercados vy

cémo encontrar clientes, que son los aspectos mds inmportantes del

negocio.

Y 1la rnmetodologia gque se describe es aplicable no solo a la
izmportacién y exportacién de productos guinicos sino a cualquier

tipo de negocioc de impertacidn y exportacién.
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REQUERIMIENTOS TECNICOS.

$i vamos a iniciar un negocio de importacién y exportacien
decidamos cuales son nuestros principales objetives y sl el
negocio nos ayudard a obtenerlos. Seleccionenos los productos con
los que nos gustaria trabajar por ser econémicos, fdciles de
conseguir y legalmente accesibles para inmportar o exportar.
Inportar es la manera mis condn de empezar, probablemente porque
comprar es casi siempre nads fdcil que vender. Si deseamos
importar, debemos decidir de que palses y a que compailas
especificamente deseamos conprar o representar. Si vamos a
exportar, debemos encontrar proveedores cuyos productos podanos
vender en el extranjero.

Pensemos quienes serdn los usuarios finales de nuestro producto,
y cual serd el mnejor canal de distribucién para hacerselos
llegar, as! comoc el que nosotros usaremos para obtenerlo de
nuestros proveedores.

Cémo buscaremos llegar a los clientes en el mercado adecuado?.

La gente habil en mercadotecnia puede crear todas las condiciones
para vender el producto, pero sélo la venta por si nisma puede
redituar y conservar al negocio.

Debenos considerar las formas de transporte internacional que
planeanmos usar, por tierra, aire, o mar, si daremos a conocer
nuestro producto a través de un catdlogo, etc.

Debenos pensar qué formas de pago internacional planeamos usar.

Los importadores usan generalmente la carta de crédito (L/C). Los
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exportadores venden generalnentei éon L/C ‘o _pago efec#ivd’;pdfth
adelantado, en algunas ocasiones deberenos aﬁalizar ics gfadbs de
riesgo en una transaccién y perder gquizds algunas ventas si'lno
tenenmos la garantia del pago.

Asi, si scmos un importador, un exportador, .un agente“o un
cezerciante debemos conocer las leyes que se aplican en anbos
paises de cada transaccién.

Inportar Y exportar es un negocio fundamentalnmente de
mercadotecnia y ventas y en mayor o menor escala 1lleva consigo
cportunidades y riesgos Yy un mayor conociaiento del nundo,
deberenos adquirir la habilidad Qe tomar ventaja de las
oportunidades y disminuir los riesgos.

Los importadores y exportadores necesitanos leer con regularidad
periddicos y revistas de cobertura nundial.

Preparar todos nuestrcs docuzentes con un gran cuidade y no
descuidar ningdn detalle.

En este negocio no se requiere de una inversién de capital wmuy

alta.



IMPORTANDO.
Debemos registrar nuestra vrazédn social, abrir una ' cuenta de
bance, obtener un ntnero telefénice, un fax o un telex 'y una
direccién para nuestro negocio.
Encontrar productos para irmportar, seleccionar los productos y
pediy informacién scbre ellos, una vez gue la cbtengamos escoger
los productos de nuestro interés y pedir una nuestra. Cuando la
recibanos identificar a los posibles compradores y 1llamarlos.
si nuestros posibles clientes estdn interesados, debemos
averiguar nis sobre el producto, sus derechos de aduana, como
debe estar etiguetado y si hay alguna otra organizacidn
gubernarnental con la que debames de hablar.
Si el producto tiene gque modificarse, debemos ordenar nuevas
muestras con los cambios necesarios.
Deterninar los costos de transporte y sequros, adicionando una
cantidad para conmisicnes de ventas y de utilidad, comparar
precios de productos sinilares y fijar nuestros precios de venta.
Podemos preparar un catdlogo Yy una lista de precios.
Si nuestro embarque de prueba se vende fdcilmente pedemos hacer
pedidos nads grandes, buscar otras formas de pago y flete, y crear

técnicas de mercadotecnia mds sofisticadas.

EXPORTANDO.
Supongamos que deseamos cornenzar exportando y desarrollar un plan
de mercadotecnia ¥ que no estamos seguros, si deseancs trabajar

como un agente o como un ceoxerciante.



Frinero registremos nuestro nombre, —abraxos una cuenta bancaria,

obtengamos un ninero telefénico 'y un telex o un fax.

Busquenos una . publicacién.’ que ‘nes | pernitai conocer . ‘las

oportunidades que hay especificamente para expettar.

Seleccicnenos anuncios de les productos de los paises sobre’
gque tengancs algin conociniente y con 10s que pPensanos.. que‘

gustaria trabajar.

Enviemos un fax o© un telex a nuestros posibles \éiieﬁtes bara
darncs a conocer Y preguntencsles si necesitan =ads informacién
acerca de nosotros. E - k
Solicitercs informacién a les fabricantes, en los gqua estamos
interesados. Freguntexos si sus productes estin disponibles para
exportarse a los palses gue hemos investigado.

81 esto es posible, debexos redirles sus catdlcgos y listas de
precios as! como preguntarles si desean gue trabajemos como su
agente o como comercializader de sus productes.

Analicenos los catilogos y preciocs y decidames gue productos de
cada fabricante debexnocs cotizar.

Pidamos a los fabricantes una carta para preteger nuestra

cenisién, y la =arca, peso Yy dinensiones de una caja de cada

Debexos ponernos en contacto ccn las compahias de fletazentos o
transportistas, para conocer los gastos de flete, seguros, o©
alg2n otro tipo de gasto gque deba efectuarse para poder entregar
las zercanclas al comprador, Y que la cotizacisn que hayaros
presentado ya lleve inclufida nuestra comisién y centexmple <todes

es%es gastos.




Enviemos  a nuestro cliente potencial  una cartz.a con  nuestra
cotizacisdn, agregando catdlogos y toda la informacién relacionada
con los productos de su interds y que a él le pueda ser de
utilidad. Incluyamos la forma de flete, los términos de pago, la
disponibilidad del producto, 1la vigencia de la cotizacién vy
el tiempo de entrega del producto.

5i recibimos la orden de cozpra debemos asegurarnos de qua ho
habrd riesgo para recibir ¢l pago y de gue nesotros no tendrenos
que pagar la mercancila, si los térninos de pago no estin seguros
retrasenos un poco el exbargue hasta verificar la integridad y el
estado financiero de nuestrc cliente.

Cospletexzos la transaccién. .siguiendo. las instrucciones del
proveedor en cuante al embarque. y por supuesto recibiendo nuestra
cenisidén por parte del niswo.

Debe=os rantenernos en contacto, para tratar de obtener repetidas
drdenes, ya sea del misno producto o de otres, que podanos vender
al nismo cliente, o a otros client"es a los que podanos venderles
el miszmo preoducto.



COMO INICIAR UH hEGOCIO DE IMPOR":\CION Y E\PDRTACIO‘:.

Antes de que podanos’ expezar a comercxar debe:os tener ‘una cierta
organi ~aci¢n en nuestro negacxa, no 1anarta qne tan pegquefias sean
nuestras negociaciones. : e )
~Aqul detallarenos una forma de organiz acion uéada‘con frecuencia
Y su manera de operar con el dinera y 1csrinpué§tos, .y._aungue la
infornacién se apiicq para casi cﬁalquiar tipo de pegueio negocio
es dé especial importancia para un negocio  de  importacieén y
exportacién. : ) : Lo
‘En - .esta.clase de'negocio- el tipo de sbcieﬂﬁd ﬁié vfrecuentemente

usada.es la Sociedad Anénima de cépital Vaiiabie. E

De acuerde a las reglamentaciones legales vigentes' en nuestro

pals'a la fecha, las caracteristicas de lé,SDciedad Andnima son:

Art. 87.~--Sociedad Anénina es la gue existe bajo una denominacién
Y. se compone exclusivamente de socios. cuya obligacion se limita
al pago de sus accicnes. . ;

Art. 88.- La denominacidn -se forﬁara libremente, pero serd
distinta de la de cualgquiera otra seéiedad, y al emplearse ird
sienpre seguida de 1las palabras "Sociedad. Anénina" o de su
abreviatura "S.A.", (2.a)

Art. 89.~ Para proceder a la constitucién de una sociedad andnima
se reguiere:

I.- Que haya cinco sccios como minime, y que cada uno de ellos
suscriba una accién por lo menos:

II.- Que el capital social no sea nmenor de veinticinco mil pesos

Y-que esté’ integramente suscrito;
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III. Que se ex.h:.ba en dinero efectivo,: cuando nenos, el veinte
: por, cxento del valoer de cada accisdn’ pagadera en numerario; y
Iv.- Qus se exh.{ba integranente el valor de cada accién que haya

todo o en pa—te, con bienes distintos del

saciedad -anénima - puede constituirse por la

fﬂcomparecen-ia ante nntario .de:.las personas gque otorguen 1la

escr. t ra social, o por suscripcian piblica. (2.b)
- C nst:itutiva de la sociedad anénima debera

o notales que constituyan la sociedad.

':II. E1. ob]eta de 1a sociedad;

",‘:III.- su razén social o denominacidn;

IV.2" su ‘quracién: . -

v.e R importe del capital social:

VI.- La expresién de lo que cada socio aporte en dinero o en
otros bienes; el valor atribuide a éstos y el criterio seguido
para su valorizacidn.

Cuando el capital sea variable, asl se expresard, indicdndose el
ninimo que se fije;

VII.- El domicilio de la sociedad:

VIII.- La nanera conforme a la cual haya de administrarse 1la
sociedad y las facultades de los adninistradores;

IX.- El nombranmiento de los adninistradores y la designacién de
los que han de llevar la firma sccial;

X.- La manera de hacer la distribucién de las utilidades Yy

pérdidas entre los miembros de la sociedad:;
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XI.- E}l inporte del fondo de reserva;

XII.~- Los casos en que la sociedad‘ haya de ‘disolverse
anticipadanmente; y . : ;
XIII.- Las bases para practicar la liquidacién de la sociedad vy
el nodo de proceder a la eleccidn de los liquidadores, - cuando no
hayan sido designados anticipadamente. .

Todos los reguisitos a gque se refiere este articulo y las dexnds
reglas que se establezcan en la escritura sobre organizacién vy
funcionaniento de la sociedad constituiran los estatutos de la
nisma. (2.c¢)

Se deberan incluir ademas los siguientes datos:

I.~ La parte exhibida del capital social:

II.- El ntmero, valor nominal y naturaleza de las acciones en
que se divide el capital social, cuando asi 1o prevenga el
contrato social, podrd onmitirse el valor noninal de las acciones,
eﬁ cuyo caso se omitira también el inporte del capital social;
IXI.- La forma Yy términos en que deba pagarse la parte insoluta
de las accicnes:

IV.- Las facultades de la asanblea general y las condiciones
para la validez de sus deliberaciones, asil como para el ejercicio
del derecho de veto, en cuanto las disposiciones legales pueden

ser nodificadas por la voluntad de los socios. (2.b)

Caracteristicas de las sociedades de capital variable.
Art. 213.- En las sociedades de capital variable, el capital
social serd susceptible de aurmento por aportaciones posteriores
de los socios o por admisién de nuevos socios, y de disminucién

de dicho capital por retiro parcial o total de las aportaciones,

10



sin ﬁss formalidades que las establecidas por este capitulo.

Art.’ 214.- Las sociedades de capital variable se regiran por las
disposiciones que correspondan a la especie de sociedad de que se
trate, Yy -por las de la sociedad anéninma relativa a balances .y
responsabilidades de los administradores, salvo las
modificaciones que se establecen en el presente capitulo.

Art.  215.- A la razdn social o dencminacidn propia del tipo de
sociedad se ahadiridn siempre las palabras "de capital variakle”.
Art. '216.- El contrato constitutive de toda sociedad de capital
variab;e debera contener, adends de las estipulacicnes que
cqrreépondan a-la naturaleza de la sociedad, las condiciones gque
sé fijen §ara el aumento y la disminucién del capital social.

En las sociedades por acciones, ‘el contrato social o la asarblea
gépe;al ‘extraordinaria fijarin los aumentos del capital y 1la
f;;na LY 7t¥rﬁincs en: que deban hacerse las correspondientes
é;isi;negrde‘accicnes. Las acciocnes enitidas y no suscritas o los
certificados provisionales, en su caso se conservarin en poder de
la’ sociedad para entregarse a rmedida que vaya realizandose la
suscripcidn.

Art. 217.- En- la sociedad anénizma, en la de responsabilidad
limitada y en la comandita por acciones, se indicars un capital
ninizmo, que no pedrd ser inferior al que fijan los articulos 62 y
89. En las sociedades en nonmbre colective y en comandita simple,
el capital ninimo no podrd ser inferior a la quinta parte del
capital inicial.

Queda prchibide a las scciedades por acciones anunciar el capital
cuyo aurento esté& autorizado sin anunciar al nismo tiempo el

capital minino. Los adainistradores o cualquier otro funcionario
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de la sociedad que irif"irijan este:'precépté ~'serdn’ responsables

por los dafios y per]uxcxcs “aue se causen.

Art. ’15. Derogada.

Aft. : 219.- Todo au'nem:o u dxsmxnucién del capi al:

inscribirse ‘en .un 1zbro ‘de’ reg.\stro que al fecto n.evara la'

seciedad.

Arc. 220.— :.1 retiro parcxal a total ‘de apertacianes de un soccio

debera.. not.tfxcarse al lay; sociedad de manera fehaciente, Y- no
surtirad . efectos sino hasta ‘el fin del e]ez'c:lcio anual en’ curso,

si: la- tificacian se hace antes del altino tri estre de dicho

‘eje:&i}:iu y hasta el fin del ejercicio siguiente si“se hiciere

Carel 221.— Ho podra ejercitarse el derecho de separacién cuando
tenga. -cpnok consecuencia reducxr a menos el ninino el . capital
social. (2.4) : : y PR

Dé S.A; a S.A. de C.V. 'es una itansfomacidn de sociedéd Y.

cazbian algunas cladsulas de leos estatutos sociales.

En la S.A. hay capital social fijo con acciones nonminativas que
integran la totalidad del capital social sin derecho a retiro.

En la 8.A. de C.V. se encuentra distribuido el capital en una
parte fija y en una variable cuyas acciones no tienen valor
nominal ya que representan el ronto del capital contable, el cual
es sujeto de variacion constante  segén los acuerdos

protocolizados de los accionistas en las juntas de asamblea,

12



Las cbligaciones para el pago de impuestas no varla con el t;po

de oc~edad salvo 1as distribuc‘anes de las Ltilidades o pago dej

dividendos.;'

esbAn en funcxén al:giro,

‘para ti pos de actxv;dad esnecificcs.»

Las” oblxgaczunes de la sociedad seni, conc contrxbuyente y cuna o

*etenedor, y estdn sujetas ‘a xupuestos tede
estatalaes.

OBLIGACIONES :COMO CONTRIBUYENTE:

Iopuestos Federales: ) T
Ley del Ippuesto sobre la renta. (Titulo II).
Ley del Irpuesto al active ' o

Ley del impuesto al valor agregado.

Ley del Inpuesto scbre erogacicnes por re:unézacién élr trakajo

personal prestado bajo la direccidn y dependencia de un patrén.

Aportaciones al feondo nacicnal de la vivienda.
Aportaciones de seguridad social al IMSS.

Ley aduanera.

OBLIGACIONES COMO RETENEDOR:

10% sobre Honorarios pagados a personas fisicas.
10% scbre arrendaniento a personas fisicas. .
30% sobre honorarios a consejeros.

Cuotas cbreras al IMSS.

Izpuestos scbre productos de trabajo (ISR). "~ e

35% scbre dividendos pagados que no provienen  de

13
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fiscales netas.

Inpuestos Estatales:
Para el D.F.: el 2% sobre remuneraciones pagadas.

Para el Edo. de Mex.: el 1.15% para educacidn.

A la fecha 1los impuestos federales que se mencionaron. . con
anterioridad son aplicables a cualquier sociedad residente en
México y para los impuestos estatales seran aplicables los

propios de los estados o nunicipios.

Algunos impuestos federales aplicables a actividade; vespeclficask
son: S

Ley del Impuesto general de importacidn.

Ley del Impuesto sobre adquisicidn de inmuebles.

ley del Impuesto scbre autondviles nuevos., etc..

14
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- IMPORTANDO

SELECCIONANDO PRODUCTOS Y PROVEEDORES.

Uno de los ingredientes mds importantes para un negocio préspero
de importacién y exportacién es un buen producto. Otro es -la
mercadotecnia de ese prcducto. Debemos conocer, como localizar y
probar nuevos productos, como evaluar y encontrar proveadores, y
algunos de los térninocs y condiciones que se encuentran escritos
en les acuerdos entre exportadores Y sus agentes o

distribuidores. (1l.a)

OBTENIENDO NUEVOS PRODUCTOS.

Las personas que viajan al extranjero, con frecuencia ven
productos que piensan vender fdcilmente cuande regresen a casa.
Regresan con algunas nuestras, las nuestran a sus compradores
potenciales, y tal vez se nueven para desarrollar un negocio
provechoso.

Otra excelente =anera de encontrar productes para importar es
suscribirse a las publicaciones ccmerciales, como 1la Cdnrara
Mexicana Alemana de Comercio, las publicaciones de la Cimara de
Comercio de la Enbajada Americana o la Camara HNacional de
Cozmercio (CANACO) vy las publicaciones del Banco de Conercio
Exterior.

Algunas personas se deciden primero por el pails y buscan
productos que traer de é1.

Otra manera de obtener ideas para inmportar productos es
asistiendo a las exhibiciones conerciales, en donde las

diferentes clases de productos se ubican en algén tipo de
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industria y cada industria pone su exhibicién.

OBTENIERDO MUESTRAS DE PRODUCTOS PARA PRUEBA: )
Cuando hemos encontrade algqunos productos potenciales qﬁe
deseanos importar, es conveniente obtener muestras y probarlas en
el wercado. Mandemos un telex a las conpafilas que pueden
suninistrarnos esos productos en un pails extranjero y obtengaros
catdlogos y precios. Con esa infermacién escojamos tres o cuatro
productes diferentes y pidamos una nuestra de cada uno de ellos.
Tcmenos los de penor precio y adicionemos el costo aproximado de
los gastos de envid. (Podenos hacerlo a través de un banco,
crprando una orden de pago en monada extranjera por la cantidad
total.)
Escribkanmos a nuestro proveedor diciéndole que estanos
considerando importar su producto y que nos gustaria cbtener una
nuestra, incluyamos la orden de pago Yy enviemos la carta por
correo certificado. En ocasiones las. nuestras las envian
gratuitamente.
Ocasionalnente el proveedor no responde "y perdends nu‘estro
dinero, pero son algunos de los riesgos que debenos correr “al

iniciar un negocio de importaciones.

PROBANDO LOS PRODUCTOS.

Cuande las muestras llegan, necesitanmos evaluarlas y obtener
opiniones de las personas que se dedican a-las-ventas-al ‘menudeo
en esa drea. Este es un proceso crucial por algunas razones. los

compradores pueden no estar interesados en nuestro producto. E1
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precio puede estar muy alto. El producto puede necesitar’algunés
carbios | . para satisfacer las preferencias de los ' consunidores o
para cumrplir con las disposiciones legales.

Prizero - tratemos de deterninar los usos de nuestro producto,
quienes serdn nuestros consumidores finales y quienes nuestros
conpradores. Con frecuencia pueden ser personas distintas.
Determinencs que firmas pueden ser nuestros clientes potenciales,
identifiquencs a algunas ¥y nostrenosles el producto. Deberes
preguntarles que piensan de 41, si nos recomiendan hacerle algaén
carbio, si 1les gustaria comprarlo de un inportador (o de un
exportador extranjero pensando en ncosotros cComo un agente), Yy si
es asi, qué tan seguido podrian ordenar, en qué tiezpo, qua
cantidad y cuinto pueden pagar., Esta pregunta del precio es
eritica y tal ver tengancs problemas para obtener una respuesta
honesta, si resulta que no es satisfactoria cuando preguntanos,
{(cuinto podria pagar por esto?), probeccs preguntando el precio
estinmade de venta y el porcentaje de ganancia, cudnto estan
pagardo por productos sinilares, o que precio esperan que les
denos para que nos conpren el producto.

Encontrarenos que cada persona con las que hablepmos dard sus
opinicnes e ideas, y gue éstas pueden no coincidir, esto es
porque cada coaprador tiene sus preferencias individuales tanto
cono los vendedores tienen su grupo unico de clientes.

Tendrenos que analizar las respuestas y sacar 1las conclusiones
para la viabilidad de nuestro producto, las mnodificaciones
regueridas, la cartera de clientes, el canal de distribucién y la

estructura de precios.
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ERCONTRANDO PROVEEDORES EmeJEROS-‘ i :
Aunque eh el ' proceso de seleccionar proddctos para importar,
nosotros' probablemente encontremas varios - proveedores, -tenenos
que "hacer algo mds que investigar, . tenemos que encontrar a’ las
conpajiilas extranjeras que puedan servirnos npejor. o

En  sura, para encontrar proveedores - hay  que recurrir a
exhibiciones conerciales, a revistas y publicacionés Y a
consultar directorios de negocics. Los  directorios estan
disponibles en las oficinas de promocidén comerciales, en
consulados Yy embajadas y en algunas bibliotecas.

Otros medios para obtener proveedores extranjeros es a través de
bancos internacicnales y organizaciones promotoras de exportacidn
de varios paises. Quizas la manera que nds disfrute uno para
encentrar proveedores extranjeros es viajando, hablando con las
crganizaciones promotoras en su propio pals, con las cdmaras de
comercio locales y otras organizaciones, y visitando directamente

a sus proveedores potenciales.

SELECCIONANDO PROVEEDORES EXTRANJEROS.

Una vez que hemos contactado con algunos proveedores deberemos
escoger aquelleos con quienes deseanos hacer negocio. Hay varias
maneras para evaluar proveedores. La primera es simplemente
analizar la correspondencia, contestan nuestras preguntas rdpida
y exactamente?, estd en la cardtula de la carta, su telex o su
fax y su direccién?, es su papeleria de buena calidad?.

Tratenos de no Jjuzgar a los extranjeros por la calidad del

espafol y del inglés usado en su correspondencia, cuando no sean
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4stos su idiéna oficial.

Un ‘segundo ~lineamiento seria estimando la manera’ en’ como 'ely
proveador responde a nuestros requerimxentos, especialnente a las
nodificaciones del producto. : L

Una tercera técnica usada es nb:éﬁiendq informacisén de!éréqitu de
los proveedores potenciales. - Finalmente ha;erle una visita seria
seria una buena idea.

Hablemos con las personas clave f si noswes posible veanmos los
estados financiercs recientes y su equipo de produccién.
Asegurémonos de (ue nuestro proveedor tenga la - capacidad de
cunplir con ncsotros.

En muchos casos desearenos importar directarcente de leos
productores ¥y no de cozercializadoras, ya gque con esto
ahorrarenos dinero y tendrexmos contacto directo con los
fabricantes de los productos.

Notaremos la diferencia por el nombre de la compaiia en los
catidlogos gque nos envian, si las piginas tienen sobrepuesto el
nozbre y la direccién de su exportador, é4ste no es el productor.
Debenos escoger proveasdores con los que trabajemos a gusto y
podanos establecer una relacién basada en el entendimiente y  la

confianza.
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EXPORTANDO: QUE ES LO' PRIMERO, EL.PRODUCTO O EL MERCADO?

COHENZAJDO cox EL PRODUCTO N .

Si "~ escoge=zos el camino de seleccxonar productcs y después buscar
a - ‘nuestros clxentes potenciales, debemos escoger productos con
10; que estemés  familiarizados ¥ que tanta ‘el negociante

extranjero como su gobxerno quxeran y puedan importar. (1.b)

MODIFICACION DE PRODUCTOS.
En nuchas ocasiones la presentaciﬁn de los productos nacionales

=uestran las zismos obstaculos en eL_exterior.que les productos

extranjeros.aqul. SR R
la introduccidn de algunos’ ntoductos fracasa con “frecuencia  al
sa:isfacer L as Vpreferenclas de .los © consunidores -] los
requerizlentos llegales SY es' necesario = realizar . algunas

'zodlficacxones a los productoes.

En . ocasiones, los productores estdn renuentes a  hacer
nodificaciones a sus productes a menos que podanmos persuadirlos
de que el tiempo y el gasto estin justificados por las ganancias
que se obtendran con las exportaciones potenciales.

Para los requerimientos legales extranjeros tales coro las leyes
de salud y seguridad deberos recurrir a les consulados de los
palses en lcs cuales estamos interesados.

Productos cozo los farmacetticos deben estar probados por los
laboratoriocs de los gobiernos extranjeros para asegurarse de que
satisfacen todos los requerimientos. Esto se cumple adn en los

palses =menos desarrcllados en dende las laboratorios wmédicoes
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pueden ser inadecuados.’ Algunos palses soliciean 1nstrucciones e

informacién :en los paguetes,.: escn.tos en lel: lengua)e' }.ocal y

muchos - prohiben la venta:de prudu tos ‘mecani Y ald tr.u:cs a o

menos que - partes de repuesto ¥ t‘acil.\da se.rviqio 'esté'n

disponibles localmente.

PROBANDQ NUEVOS PRODUCTOS. Ce :
Una manera sin gastar de probar un producto es soliclf_ando “las
opiniones de algunas personas que sean nativos de los mercados
potenciales en un pals. Ellos no hos aseguraradn que se venderd el
producto pero si pueden revelarnos caracteristicas que deben
cambiarse. Algunas veces no es necesario cambiar el producto en
si, sino sole su nombre o su envoltura y que decir acerca de él.

Cuando hemos seleccionado un producto, identifiquemos los paises
en donde podamos venderlo, verifiquemos el producto conforme a
las leyes de esos palses y probemoslo con las personas de ese
pals.

Tendremos que exponer el producto en los nercados extranjeros por
nosotros mismos, alquilandolo a una firma investigadora de
mercados extranjeros o localizando agentes fordneos Yy
distribuidores y envidndoles una mnuestra. Podemos encontrar
representantes gue puedan proporcionarnos informacién valiosa
dnicamente enviando unas muestras. En el proceso, podemos hacer

algunas ventas que serdn las pruebas mds significativas,

COHMENZANDO CON EL MERCADO.
Suponiendo que decidimos comenzar con la demanda extranjera y con

proveedores locales, podemos localizar esta informacién en
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publicaciones.c en aviscs de revistas extranjeras, ‘identificande
las necesidades de los importadores axtranjercs o suscribieéndonos
a publicaciones. o
Estos: periddicos enlistan los productos que se necesitan en  los
diferentes lugares y si la cempra es financiada por cencesicnes o
préstamos. ;

Cuando henos obtenideo la informacién y pensesos que pcdeno;; ser
el proveedor, primero debemos contactar al i:portadc;{“DebeEBSi

avisarle gque teneses 10 gue 4} ests pidiendo,  que estarnos

preparando nuestra cotizacidn y preguntarle cualquie;{&osa' qﬁ ;
pueda darnos informacidn wtil. : i : i
Este simple paso le dird al importador extranjero que akisf;uo#;‘i
Yy asil no le serd completanente desconocido el noxzbre de n;egérh

compafiia. . -

SUSCANDO PROVEEDCRES.

Debemos identificar proveedores potenciales del preoducto o los
productos en cuestidn. Hay nuchos directorios de fabricantes.

En esta serie de libros podenmos encontrar cozpaiias que estan
disponibles para suministrar los articulos que necesitaros, con
sus direcciones, nimeros telefdnicos y tamatos aproximados.
Debenos contactar cuatro o cinco de cada producto.

Si tenemos tiezpo suficiente peodenmos contactarlos por corree,
pero si el plazo de la oferta estd por finalizar tendremos que
usar el teléfono.

S5i 1la persona estd interesada en cotizarnos sus preductos,
debenos pedirle copias de sus catdlogos y una lista de precios de

exportacién. Muchas firmas han establecido precios de exportacién
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' =4s bajos que los precios de venta domésticos por varias razones;
entre . ellas la fuerte comzpetencia en lcs nmercades nundiales.
Debenmos: también decidir si trabajarenos cozo un comerciante o un
agente y gque relacidén tendremos con cada preductor.

Algunas firmas no nos permitiran trabajar cozo ccmerciante porgue
ellos guerrdn disponer el exbarque. ; .
D2 esta manera estarsn seguros de que no cozpraremos el producto ;
para un pals ¥ lo venderemos en otro en donde "la firma yé estd
representada, o lo venders=zos en detrimento de leos dis;x‘iS\xido;es
ya - establecidos. Si la transaccién es bastante larga, deberos
trabajar cozo agente para evitar pagar la sercancii o el flete
internacional. ) B
Algunecs productores - pueden no estar interesados en exportar.
Ellos pueden estar dispuestos a cocperar si planeanos trabajar
cozmo un cozercializador y cuidar de los detalles de exportacién,
pero. . no desean tener esas respensabilidades, las cuales seran
suyas si sélo somos agentes. Ctras firmas no nos dejaridn cotizar
todos sus productes, nos darin solo algunos dea elleos Y nos
especificardn a que palses podenos exportarlos.

© En algunos casos tendreczos gue tratar con el agente exclusivo del
productor a nivel de cozerciante al por mayer.
1os precios de exportacién del productor pueden ya tener nuestra
conisién inclulda o un margen de ganancia.
8i neo, tendrezos que incluirla. =n algunos casos podenos
incrementar nuestras ganancias cbteniendo precios de exportacién
con la comisién incluida o con un margen y luego cargarle a los
clientes un poco nids, asl nos estardn pagando doble.

Los precios de los proveedcres rueden estar FOB Panta o incluir
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la transportacién a un puerto o aerecpuerto. En ambos casos
probablemente tendrenos que adicicnar todos los costos hacia el
lugar de destino para entregar una cotizacién que le permita al
importador corparar sus costos con los nuestros o los de otres
proveedores alrededor del nundo.

Finalmente necesitamos enviar al inmportador una cotizacién con
nuestros catdlogos, incluyendo una carta que explique todos los

beneficios que obtendria al comprarnos a nosotros.

PROTEGIENDO NUESTROS INTERESES.

Si el inportador extranjero es una compania privada, puede tratar
de contactar a nuestro proveedor directamente para eliminar
nuestra conisidn o ganancia. Podemos tratar de protegernos contra
esto enviando solo fotocopias de paginas de 1los catdlogos
quitando la identificacidn del fabricante, pero es preferible
tener un acuerdo por escrito con él. Esta clase de acuerdos
escritos de una firma honesta nos dard un alto grado de

proteccién.

BUSCANDO HICHOS DE MERCADO Y ENCONTRANDO CLIENTES
Aqui exploraremos la manera de introducirse dentro de los

nercados donésticos y extranjeres con un presupuesto limitado,
l.c)

PORQUE ALGUNAS PERSONAS PODRIAN COMPRARNOS A NOSOTROS?
En el nundo actual casi cada industria estd en un mercado de
conpradores especificos,

Porqué algunos de ellos podrlan comprarnos a nosotros? ¢, Porgué
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nos representarian en su pais?.

La respuesta es, para hacer nis dinero.

Hecesitamos poder ofrecer al mercado doméstico o’ al: comprador
extranjero un buen producto que no pueda cbteﬁe: de ‘ninguna . otra
persona u ofrecerle un mejor producto, a bajo precio, con crédito

a largo plazo o un servicio superior.

Finalpente debemos poder ~hacer ~un ' excelent

mercadotecnia. 3 7; Ll N
Una importacién acertada puede estar en una idea mas que en todeo
un producto.

Un procediniento de mercadotecnia que tenga imaginacién puede
obtener ganancias de un producto que habla estado disponible hace
mucho tiempo y cuyo potencial no se habla descubierto.

En ocasiones muchos esfuerzos pueden terninar en fracaso.

Ho es recomendable que tratemos de sobornar a nuestros
compradores, pero debenos saber que podemos estar compitiendo
contra vendedores gue si lo hacen.

En algunas ocasiones importantes estd bien, enviar algén regalo,

& hacerle pequefios favores.

IMPORTANDO COMO AGENTE.

Si decidimos trabajar como agente vendedor para productos
extranjeros, necesitanos encontrar compradores gque estén
dispuestos y puedanr manejar la importacién actual, Esto
significa que debenos contactar a alguien que importe. En aste
caso el agente no debe estar interesado acerca de quien es el
consuaidor final.

A nuchos no les gusta vender si no nuestran el producto, asi que
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inpcrt_:ari a),guﬁas nuestras. Han encontrado que un distribuidor de
equipo’’ industrial dembstrandoles las unidades a sus usuarios
pctenciales,‘ ha podido hacer algunas ventas, pero los grandes
+ pedidos, son dificiles de obtener hasta que son conocidos en 1la

industria.

IMPORTADQRES LOCALES.

Si estamos trabajando como un agente, la mejor via de entrada es
identificar companlas que estdn mnanufacturando o importando
productos similares al nuestro y pueden adicionarlec a sus lineas.
Localizar importadores es nds dificil que localizar fabricantes.

Las bibliotecas locales pueden tener otros directorios de
inportadores, o un directorio industrial con designatarios que
nuestre compafnlas que importen.

Conmo un agente importador debemos obtener pedidos y adelantarnos
en el extranjero. El director de la compafla debe viajar, recibir
el pago y enviarnos nuestra comisién. Salvo raras excepciones no

debenos trabajar como agente si no tenemos un acuerdo por escrito.

AGEKTE PARA PRODUCTOS INDUSTRIALES.

La mejor definicidn de un producto industrial es cualquier cosa
que se vende a una organizacién mejor gue a un individuo.

Los importadores de productos industriales venden directamente a
los usuvarios industriales, a los distribuidores industriales o a

comerciantes al por mayor.
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IMPORTANDO POR STOCK.
Como .un comerciante importador necesitamos tener cuidado al
importar bienes sobre pedido para venderlos después, una buena

‘parte de lo gue estamos importando debenos ya tenerlo vendido.

IMPORTANDO PARA VENDER EN TIENDAS DEPARTAMENTALES.

51 pensamos que nuestro producto se venderla mejor en las tiendas
departamentales, primerc necesitamos considerar que tiendas le
venden, a la clase de clientes a los gque les guerenos ofrecer el
producto.

Los compradores de las tiendas departamentales son especialistas,
profesionales y dificiles de contactar. Cuando consigamos ver a
un comprador, debemos estar seguros de responder todas sus
preguntas.

Para que un conprador de tiendas departanentales esté dispuesto a
cocoperar debemos tener un producto muy atractivo, con un precio

competitivo y una excelente prasentacidn de ventas.

IMPORTANDO PARA TIENDAS PEQUEAAS.

Si sentimos que nuestro producto se venderia mejor en boutiques,
ferreterias, farmacias u otras tiendas que vendan al por menor,
identifiquemos algunas de estas tiendas, llamemos para hacer una
cita con los compradores y tratemos de conseguir alqunos pedidos.
Hay algunas tiendas en donde, si a los conpradores les gusta
nuestro preducto y el precio, nos hacen un pequefio pedide, ¥y si
llevamos la nmercancid con nosotros nos la pagan con cheque o
efectivo en ese nmomento.

Si no podemos recorrer fisicamente las tiendas en una cierta 4drea
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necesitanos trabajar con . los vendedores al mayoreo o con . los
representantes de los fabricantes.
Otra opcidn es venderle a las tiendas minoristas a través'de los

representantes de los fabricantes.

MERCADOTECHNIA PARA EXPORTAR.

Excepto en el caso de Qque no hayamos mnanejado procedimientos
tales como transportacién, seguros, docunmentacidén y pagos, el
trabajo de la mercadotecnia de exportacién no es muy diferente si
hemos actuado como agente o como comercializador. En cada caso
tenemos que selecciocnar y prokar productos, seleccionar mercados
¥ palses, encontrar agentes o importadores en cada pals vy
sostener a nuestros agentes o pronover a los importadores.
Estamos usandc la palabra promecién en el pleno sentido que
incluya propaganda, promocién de, y capacitacién en ventas,

relaciones piblicas, y publicidad.

EXPORTANDO HACIA LOS USUARIOS FINALES.

Una vez que hemos elegido los palses 2 1los cuales nuestros
productos pueden ser inmportades legalmente y en los cuales puedan
competir en precio y calidad, debemos decidir si vender a los
consunidores finales o a los intermediarios y si necesitarenos

usar vendedores extranjeros.

Los bienes industriales se exportan con fr ia direc a

los usuarics finales.
Si el producto es carc y nos gustarla exportarlo directamente al

consunidor final, podemos identificar estos clientes potenciales
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de: directorios industriales extranjeros. Podemos céntacfarlos por

correo Yy después hacerles una visita.

USANDO DISTRIBUIDORES EXTRANJEROS. Y AGENT:S- o
" importadores ‘‘extranjeros,

Si "planeamos vender a comerciantes,’
rayoristas, minoristas, distribuiﬁybiﬁesy ifxdu‘stri‘aies;', . debenos
hacerlo a través del proceso de idehtifii‘c'ar y contactar estas
organizaciones. : ; :

Lcs mayoristas extranjeros y.los distribuidores industriales son
dificiles de idem';ificar. )

Una manera nds directa, ‘es viajar al pals y averiguar en las
cimaras.de comercio y con la Vglent;e dedicada a comerciar.

En muchos casos, especialmente si- nuestro presupuesto es
linitado, encontraremos dificil contactarnos directamente con
organizaciones extranjeras gue podrian estar de acuerdo en
importar nuestros productos. La solucidn seria contratar con
agentes,

El trabajo de un agente vendedor extranjero es localizar
compaiilas que puedan importar nuestro producto, persuadirlas de
que lo hagan, obtener pedidos y enviarnoslos. El agente nos
informarad si el producto necesita nodificaciones, las
oportunidades de un nuevo mnercado, como  incrementar la
conpetencia, puede darnos informacién de crédito de nuevos
clientes y puede darnos informacién de como estdn los precios, de
cémo se estdn vendiendo nuestros productos y gque clase de
consunidores los estAn comprando.

Ellos trabajan por comisiones que pueden ser variadas.
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El criterio principal para elegir agehtes éx’ttanjeibs es, que tan
bien. equipados ‘estdn, para realizar:el trnbajd ‘que nvbv's‘ot:‘ros

necesitanos.

Una -~ vez gue por decisién mutua un agente o distribuidoxr i:angjafa
nuestros” . productos -én - forma continua necesitarémbé' “tener:.un

acuerdo por escrito con &l. .
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INCREMERTANDO LAS- VENTAS.

POR~HEDIO’: bE Las I);!PORTACIONES.

A«.néhcs que estemos haciende negocios largos para ‘articulos de
cénsuﬁd, nuestro objetivo no debe ser hacer ventas aisladas,
ngeﬁns §esarrollar largas relaciones de negociocs., Nuestras
ﬁriueras . ventas . de importacidén serdn probablemente, - pequefas
drdenes de  ensayo. Estos pequeiios pedides nos dardn cierta
9xpériencia adn cuando perdamos algo de dinero con ellos.

Una vez que hemos tenido pedidos de prueba y que los bienes estan
en las tiendas, nosotros necesitamos seguirlos.: shenlia

No pé}nitamos que los piembros de nuestro canal de.. distribucién

nos pongan barreras para separarnos del usuario - final

conocer ‘en donde estd nuestra nercancia,

exhibida, - ctanto se estd vendiendo, cémo se estd promo

sobre todo quién la estd comprando.

Nuestro objetive es encontrar la manera de aumentsf la
del producto e incrementar las utilidades. : : A
Podenmos decidir si ayudar con propaganda, o alquilando’ una
compaila de relaciones piblicas para generar publicidad, la cual.
se ajuste para vender nds efectivamente el producto y a  mejor

precio que la conpetencia.

POR MEDIO DE LAS EXPORTACIOHNES.
Es rmuy importante estar seguro que nuestros representantes
extranjeros conozcan a nuestro producto concienzudamente. .

Debenos enviarles informacién, escribirles, 1llamarlos y si es
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posible visitarlos.

Debenos hacer todo 1lo  posible por notivar a nuestros
representantes extranjercs. Si somos un  agente, tratemos de
ganarnos al director involucrindolo en ofertas de descuentos,
concursos de ventas, etc.

5i somos un conmerciante exportador mds que un agente, motivemos a
nuestros representantes extranjeros con correspondencia
frecuente, un regalo ocasional, una visita de vez en cuando vy
sobre tedo informacidn e ideas que puedan ayudarles a vender mis.
Un Wltino punto es que nuestros representantes extranjeros
dejardn de vender para nosctros ripidamente si tienen la idea de
que scmes incompetentes o no estamos siendo justos con elloes.
Tratemos de contestar con rapidez la correspondencia y gque los
ecbarques sean correctos ¥y a tiempo. Si no aceptamos un pedido de
nuestro agente porgue el cliente tiene un crédito pobre,
expliguenosle nuestra decisién en detalle Y ofrescanosle
alternativas, como que pague una parte por adelantado. Si
recibimos un pedido de un pals en donde tenemes un agente
exclusivo, asegurémonos de que reciba su conisién. El
probablenente se informarid del pedido & puede igualmente

tenerlo arreglado sélo para probar nuestra honestidad.
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COMUNICACIONES, CREDITO ¥ OTROS ASPECTOS.

INFORMACION DE CREDITO A PROVEEDORES Y CLIENTES.

Si - izportanmos o exportamos cComo un agente O COmO un comerciante
estamos actuando cozo un intersediario. Debemos estar seguros de
que anbos, nuestros clientes y nuestros proveedoras son legitimos

negociantes y que pueden cumplir sus cbligaciones con nosctros.:

REFERENCIAS COMERCIALES BANCARIAS.

Una ‘manera de verificar las llneas de crédito de una .firma:.es

pedirle sus referencias cozmerciales y kancarias.

Debenos recibir ‘un reporte que nos indigue hace -cuantos.
abrid’ la. cuenta, su bkalance prozedio,. la cantidad::que
abierta en su linea de crddito y en términos genérales que. . "ta

satisfactoria ha sido la cuenta para el banco.

SERVICIOS DE REPCORTES DE CREDITO. ;

Hay servicios de reportes de crédito disponibles que pruévden
darnos informacién de clientes y proveedores.

Podenmos encontrar firmas que nos den un reporte de cada ' compaiia
en forma individual. Si crecemos y tenenos necesidad de mnuchos
reportes de crédito podenmos usar una de las principales compaifilas
dedicadas a obtener 4ste tipo de informacidn.

También si usazos una computadora personal, solicitemos tener
acceso a é&stos servicios de crédito a través de las lineas de
cozputadora de algunas compadilas.

Adends pedemcs usar los servicics de los reportes de cradito
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locales en mnuchos paises desarrollados,. ya que en 1os paises

subdesarrollados no se cuenta con esta’ clase de informacidn.

SISTEMAS DE PAGO ¥ TERMIKOS IX-TERX-ACIDN\LES. "

En comercio internacional, hay un: varias fomas de pago cada una

de las cuales tiene sus costos, sus ventajas

mids importantes son:

a) Cuenta abierta.

b) Documentoes contra aceptacién.
¢) Documentos contra pago.

d) carta de crédito.

e) Pagos por adelantado. . . i
Estas formas de pago son ordenadas conforme al rieséo, con'la
cuenta abierta el riesgo es para el exporéadnr y.en el pago .por
adelantado el riesgo es para el importador.

Puesto que éstos términcs de pago varlan conforme al riesgo,
costo y conplejidad y 1o gque es mejor para una parte es nenos
deseable para la otra, las formas de pago son negocliadas como

otros aspectos en las transacciones de importacién y exporta?ién.
1.4)

CUENTA ABIERTA. (OPEN ACCOUNT).

Las operaciones de cuenta abierta son aquellas en las que el
exportador enbarca y después de cada embargue o al final de cada
mes, le envia al importador una factura. El importador puede
pagar de muchas maneras, tales como enviando un cheque oficial o
una orden de pago internacional. El costo de este nétode es bajo,

Y no hay riesgo para el importador, pero no hay proteccién para
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el expariador, excepto el derivado del contrato de venta -y. la

palabra y reputacién del importador.

La cuenta abierta es el método de pago nmAs ampliamente usado ‘en

comercio internacional, pero esto es, porque dos terceras partes

del comercio mundial se efectla entre compaflas afiliadas.

5i sonos un pequeho inportader, no cobtendremos cuentas abiertas

de - un proveedor extranjero en muchos -afies, pero procbablemente

estaremos dindoles cuenta abierta a nuestros clientes donmésticos.
;;S$i-somos un pequefio exportador, se nos pedird con frecuencia una

cuenta abierta y tendremos que decidir en cada caso si estaros o
-no éa acuerdo dependiendo de que tan confiable sea nuastro

cliente,

DbCU}“&E)ﬂ‘OS POR PAGAR. LETRAS CONTRA ACEPTACION Y CONTRA PAGO.

Eas ile:ras ~de cambio son érdenes de pagoe incondicionales por
escrito, = firmadas por el vendedor y dirigidas a un comprador
extranjero, ordendndole pagar la cantidad de la letra ya sea
cuande se le presenta el documente o a una fecha futura sefalada.
Este sistema es usado casi exclusivanente en comercio
internacional y se conoce como SIGHT DRAFT & TIME DRAFT.

Este documento se conoce como letra o letra de cambio, Cuando el
banco nos la envia, es la prircera presentacién. Cuando 1la
firpamos y escribimos la palabra aceptada a través de ella 1la
estanos .aceptando. Si estamos suponiendo pagarla tan pronto se
nos sea presentada se llana Sight draft o letra a la wvista. sSi
estanos de acuerdo en gque no podenmes pagarla inrediatamente,
podencs hacer que la letra sea pagada a 30, 60, 90, y hasta 180
dias, después de haberla firmado, o de la fecha de la letra, ésta
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es una letra fechada o Time draft. Unma vez que el comprador 1la
acepta se convierte en una aceptacién comercial. . :
La parte aceptante tiene la obligacien de pagarla al vencimiento.
Con este instrurmento de pago %todo el riesgo es para’‘el gxpartador.
El importador puede obtener la mercancid sin pagarla, y con. una
letra . de cambio fechada poderla vender y después hacer el paéo
de la misma.

Hay una manera en que 2} exportador puede controlar la nmercancia
Y que no pedanos obtenerla hasta que hayamos aceptado la letra de
cazbio.  Este mnétodo se conoce cone orden da conocimiento ae
enbarque o To order Eill of Lading. .
Cuando el expertador coleca la mercancia en un . barco. u .otro
vehiculo de transporta, el capitidn del barco o su representante
firma. y da al exportador un documento llamado Conocimiento de
embarque.

Este documento sirve adenmds de otras cosas como un titulo de 1la
nercancia. La persona a la cual son ceonsignados los bienes en el
conocinjento de embarque es la que puede reclamar la mercancla.
Si el exportador desea gue tenganos los bienes sin haber hecho el
pago, &1 nos da el derecho en el conocimiento de embarque, lo que
significa que en el documento se estdn consignando los bienes a
neestro favor. Si el exportador no desea gue tengamos los bienes
sin haber firmado la letra, &1 puede sefialarlo en el conociniento
de embargue.

Usando éste nétodo los bienes son entregados a la persona
designada por el exportador.

El exportador embarca la mnercancla y' entrega la orden del
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conociniento . de embarque'al banco con otros documentos, 'y - lo

endosa o lo deja en blanco al bance:

S1a7iletra Uy el

E; banco - envia ‘los. docunentos} 1nc1uyend
conociniento de embarque a. tu.banco. Cuando la embarcacién llega
llegada  >de1

a puettc, ‘~recibinos ~una ; notificacibn de

transport;sta. .
Para ese txenpo si todo ha salido bien, ~hqe§tgc banco - nos ha

enviado la 1etra. Cuando aceptanos ‘3 letra la regresamos al

banco,‘ el banco ncs endosa el conociuienta de enbatque y nos da

los docunentcs.

con esto, nosotros o nuestro agente aduanal podenos reclama’ los
‘bienes. ] o

_quen'cntxe el‘rieégo?, sirésta titnédsrla letra, ambas partes.

- E¥ vendedor ‘corre “el riesgo de que nosotros  sinplemente nos
zghusemus a pagar o aceptemos la letra pero no reclamemos los
bienes,

Mientras el embarque va en canino podenmos haber canmbiado de
parecer, salirnos del negocio o haber encontrado una mejor oferta
de ctra perscna. El vendedor puede recurrir a los canales legales
para tratar de forzarnos a raecoger 105 bienes, pero esto implica
dinero y tiempo y puede no conseguirlo.

Cuando el instrumento de pago es una letra fechada, teneumos
menor riesgo porque si el embargue no es correcto, podemos dar
instrucciones a nuestro banco para que no pague. El riesgo del
expecrtador se incrementa consecuentenente, aunque en la prictica
es raro que una vez que se ha firmado la letra y se ha aceptado
no se pague.

£n suma, 1la letra de cambio es un instrumento de pago, iniciado
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por el expcrtadar, a través de canales banca"ics pero q\.e no. .esta

garath’ada por’ 1os ban:cs

CARTA DE cn_nn‘o. ; ; : g ; I
El rFatodo de” pago ‘ n&s cnm\n en nercado 1nte—nacional es el

docu.,ento conercial carta de credi o. Esto sigru.fxca que “es:usado
en una <transaccién comercial y que se paga una vez gue se ‘han
presentado ciertos docunentos especificos. s
La ‘carta de crédito es comRunXente conocida come  L/C,. y tiene
muchas variacicnes que pueden usarse tanto en 'ccmercin
internacional ccmo en comercic demédstico.

La carta de crédjito es una carta escrita por el banco del
izmportader para el exportader, Yy ccmunicada al exportador . a
través de canales rancarios. Nuestro banco le estd diciendo al
exportador, que bajo la presentacién de documentos gque contengan
inforzacidn especifica, el pago estd garantizado.

Nuestro banco no correrd el riesgo pagindele al exportader y
encontrarse =4s tarde con que ne puede hacerla vilida para
nOSQOTXos.

Cuando aplicamos una L/C, nuestro banco verd la forma de asegurar
el gque podarmos pagar, la relacidén de nuestro estado de cuenta,
gue el balance prczedio cubra ficilmente la cantidad del crédito

© el hecho de que searos lo suficientenmente fuertes y estables

firnancierazente gque le pernita al banco sentirse confiado de
extendarncs un crédito para cubrir la cantidad de nuestra L/C sin
tenerla gque pagar é&l.

Cuando el kanco del ixzportador (banco apertor) recibe una carta
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de ' crédito,’ generalmenta la transmite a sus sucursales o  al
exportador,  indicindole gue el crédito se ha recibido a su rfavor,
de aqul_e; térnino banco asesor. Los bhances envian las L/Cs hacia
las sucursales y partes correspondientes para ayudar a prevenir
un fraude. Ellos verifican las firmas de las L/Cs contra los
decumentos gque tengan en archive y hay un sistema en clave que
ayuda a identificar las L/Cs reales Y oponerse a aceptar las que
estdn escritas en bancos inexistentes o fraudulentos.

Ciertanmente las L/C son irrevocables, 1o cual significa que no
pueden ser cambiadas o canceladas sin el consentinmiento del
beneficiario. Esto significa que una vez que el importador abre
la carta de crédito y se avisa al exportader, el dinero serd
pagado si el exportador presenta los documentos reguaridos.

Si el exportador tiene dudas de gque el kanco apertor es solvente,
¥y gque el pals donde se abrid la carta tendrd dinero circulante
con el cual pagar, puede preguntar al banco asesor ¢ a algun otro
banco en el nismo pals o en un tercero.

Una vez recibida una carta de crédito, el exportador debe
estudiar sus términos y condiciones cuidadosanente para
asegurarse de gue cada uno de ellos sean los convenidos.

Si existe alguna discrepancia, puede causar un retraso del pago
hasta que la discrepancia se corrija por el inportador o se
arregle de otra manera.

La carta de crédito es un método extremadamente flexible de pago
porgue el importador puede pedirle a su banco que anada alguna
estipulacién legal. Si en la carta de cradito se estipula de que
manera debe hacerse el cargamento Y bajo que condiciones se debe

embarcar y realizar el trayecto, el pago no se realizarA hasta
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que el‘gxpor:adbr presente los documentos y ‘la evidencia de que.
todo se efectud y se hizo asi exactamente. . et i

Hay ruchos tipos especiales de cartas de crédito. Hay algunas que
cperan girando lineas de crédito bancarias, otras gue.disponen de
parte del pago o parte de 1los bienes, o-.-permiten ‘a un
conercializador use el crédito de sus clientes para garantizar el
page o garantice que en la parte gue abrid, la L/C reprgsentara
la prornesa de pago. Nuestro banco puede asesorarnos sobre las
diferentes variedades y sugerirnos la mas apropiada para nuestra
situacisn.

Una carta de crédito es un documento forsmal de pago,  abierto por
el impertader Yy ccxzunicado a través de canales  bancarios. E1
banco apertor es la parte cbligada a pagar al expocrtador.

Muches exportadores piden cartas de crédito para vender, pero
cozo inportador podemos no estar de acuerde en los términos que
nes propongan, propongancs otra oferta y negeciemosla, & =mejor
agn seanos los prizeros en proponer los términos de pago y

propongamos los que nos taneficien.

PAGO POR ADELANTADO. :

Bajo el término de pago por adelantado el comprador paga el
enbargue coxzpletamente o una parte de &l. S$i creemos que nuestro
proveedor es honesto, el medio nds simple de pago es comprar Yy
enviar una orden de pago internacional. .
Por supuesto estarexzos cargande con todo el riesgo,  y podrenos
perder nuestro dinero, pero el riesgo puede justificarse por el
ahorro de tiespo y sicplicidad en los trénmites. -

Pecdexnos preparar la mercancia y tener listos los documentos y una
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ve: verificado el pago, exbarcar.

CONSIGRACION,

La  consignacién no es actual ente una forma de pago pero. .. es - un
nodo del que se dispone, en el cual el cozprador toma posg;ien de
los bienes pero nﬁ tiene el titulo de propiedad.

“s:e" nétodo favorece al xnpa:tador. Como el exportador es el
dnxca que esta corriendo el rxesga, proveyendo el financxanientn, ;
4] generalm Tente no ofrecerd esta forma de pago.a nenos que sea 1a

dnica forma -de vender. Hay de todos podos-algunas excepcicnes.

CONVENIOS.

Si estanos negociando con cada producto en‘bas‘e,a ,\Qn ‘tiéAng;o"ov con.;
productos . qQue otros comerciantes tengan a la mano, es probablé
que no necesitezos tener un acuerdo escrito. Si por el contrai:io
planeanos gastar tiermpo y dinero levantande un mercado, debénos
tener un acuerde escrito en los térninos de nuestra relacidn “cen
nuestro proveedor.

Los convenios pueden ser cortos o largos, nhuestro proveedor puede
tener un Zormato de acuerdo estdndar que sea aceptable para
nosotres, o rpodexmos intentar escribir uno usando alguno como
muestra.

La ley tiene experiencia con esta clase de situaciones en las que
podanos estarnos introduciendo.

Estas situacicnes pueden ser las siguientes:

- Como un agente vendedor a un exportador extranjero.

- Cozo un importador o distribuidor a un agente extranjero.

~ Coao un agente vendedor exportador para un proveedor.



- Como un comerciante exportador para un proveedor..

CREDITOS:PARA EXPORTAR ¥ SEGUROS:
si expnfééﬁc;y'con‘una cuenta ‘abierta, - consignacién, - letra de
cambi

" catta . de crédito a un . tlenpé"deterninhdc, estamos
(inahciandb bal negocio del inpértador. El financiamiento = puede
. 'ser pds importante para los compradores extranjeros que el precioc
Vde ié mercancla.

Los - exportadores gque proveen financiamiento dependen de los
fondos de 1la corpafila o de préstamos comerciales - bancaries o
‘eréditos. Para 1cs grandes exportadores el Banco de Comercio
Exterior otorga créditos garantizados.

S5i un exportador extranjero necesita tiempo para pagar y no
quiere tener problemas y gastar en esperar gque le aseguren 1la
carta de crédito, el exportador debe vender en términos mnenos
confiables comprando un seguro de crédito d2 exportacién.

Esta clase de cobertura no es conmpletamente deseable de todos
modos.

Puede ser mucho mids facil obtener financiamiento aunque gastemos
tiempo y tengamos alguén retraso antes de gque l0s arreglos puedan
hacerse ya que la cobertura del seguro es menor que la cantidad
total a riesgo.

Esto es muy importante para los importadores. MNuchos palses
extranjeros, principalmente 1los palses desarrollados, tienen

créditos similares para exportar y facilidades de crédito para
seguros.
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TRANSACCIONES EN MONEDA EXTRANJERA.

Un_ alto - porcentaje de las  transaccicnes internacianales ‘son

pagadas con dinero mis que con bienes y quizds mas del 90%: de las

transacciones monetarias en el nundo se efectuan en dalares.‘

Muchas nonedas extranjeras ‘son completanentg indtiles fuarav’dé<

sus palses.

TRUEQUE. . )
El comercio contrario es ‘un @ sobrenombre que se da a - las
transaccicnes - que  no se pagan completamente con dinero. Hay
algunas variaciones, : truegue, -comercio de compensacién, - comprar
con respaldo ¥y a contra orden. En afos recientes en donde. un
ninerc de palses estdn con problemas econdnicos el trueque se ha
incremzentado de manera importante,

Nosotros tenemos de cualquier manera que poder vender los bienes
que estamos comerciando.

Muy pocos exportadores son expertes en comerciar y contactarse, o
pueden algquilar un departamento de comercio o un banco importante
para encontrar a alguien con gquien comerciar y que pueda pagarle

en efectivo. De todas forrmas este procedimiento es caro.

45



<7 IIX

REQUERIMIENTOS LEGALES

EMBARQUE INTERNACIONAL Y SEGUROS. ,’

El1. embarque - internacional y las— fﬁnéione

re acionadas 3 “Como

empaque Yy Segures son crit:.cns para realizar una’ imp”rtaclon y:

una exportacién adecuada. y 3
si estas funciones no son nanejadas con propiedad, tus Sienes :
pueden llegar tarde, en pobres condiciones’ o no’ llegar. E1 ccsto
del transporte puede ser en algunos casos mayor que el costo . de

los preductos,

TERMINOS DE EMBARQUE.

Alrededor de cada actividad se ha desarrollado un lenhguaje @nico,
una lista especial de térninos, el uso de los cuales ahorra
tiempo y problemas y previene confusiones. La importacién y
exportacidn no son la excepcién.

Hay una serie de términos estandares de embarque para especificar
quien hace los arreglos en cada etapa del embarque internacional
¥ quien paga los cargos. MAs importante, estos términos indican
en donde towma lugar la transferencia del titulo.

Quien tiene el titulo determina quien corre el riesgo al perderse
o dafiarse la carga en cada punto del viaje.

México emplea en sus transacciones los INCOTERMS (International
conmercial Terzs), revisados en 1950.

Es muy importante que un importador y un exportador estén no solo



de. " acuerdo en los términos de embarque sino también ‘en:

significado de las definiciones gque estén usando.

Estos = INCOTERMS estdn aprobades por la C&mara Internaci'c'mal”

Comercio y por la Conisién de las Nacicnes unidas’ Europeas.

Los INCOTERMS 1990 sustituyen a los de 1880.

Son 13 términos y estdn clasificados en 4 grupes.

T

el

de'.




INCOTERMS 1990

GRUPO * £ % UEntrega en febrica.
EXW ExX Works v........ (nazed place)
B Ex Frabrica..... (determinar lugar)
GRUPO - * F: "  Transporte principal NO PAGADO. Entrega en pails de
exportacién. .

FeA~ Free Earrier. ceen «+ (naced place)
Likre transporte. «« {determinar lugar)

FAS " 'Free Alengside ShiPe..ceocon (named port of shipzent)
Libre a costado de bugue....{determinar puerto de

enbarque) .
OB Free on board......(nazed port of shipzment)
- Libre a bordo......(deternminar puer<o de enbargue)
GRUPO " C = Transperte principal PAGADD. Riesges a cargs dal
cozprador.

CFR Cest and Freight...(nared port of destination
Costo y flete......({deterzinar puerto de destino)
Sustituye a CiF

CIF Cost, Insurance and Freight...(nazed port of destination)
Costo, seguro ¥y flete.........(deter=inar puerta

destine).

<PT Carriage Paid to.........({naced point of destinaticn)
Transporte Pagado hasta..(deterxzinar puerto de destino)

cI? Carriage and Instrance Paid to......(named point of

destination)
Transperte y Sejuro Pagado hasta.......({determinar punto
de destino)}
GRUPO " D " Transporte, riesgos y/o iopuestos hasta el pals
izportador PAGADOS.

DAF Delivered At Frontier...(nazed point)
Entrega en Frontera.....(deterxzinar punto)

DES Delivered Ex Ship

«+s (nazed EO:: of destination
Entrega en barco........{deterninar puerto de destino}



- DEQ

ooy

.. DDP

Delivered Ex Quay.....(name port of destination)
Entrega en cualle.....(determinar puerto de destino)

Telivered Puty” Unpaid..........{nazed- point, izport
country)

Entrega .sin pago de irxpuestos..({determipar punto del
pals izportador)

Delivered Duty Paid............(naned point)
Entrega con izpuestos pagados.. (determinar. punto)

(3}



DU

DDP

Delivered Ex Quay.....{name port of destination)
Entrega en nuelle....,(deterzinar puerto de destino)

Delivered  Duty - Unpaid..........(named. poinc, izport
. . R country)
Entrega sin pago de irpuestes..(deterninar punto del
pals impportador)

belivered Duty Paid..

. (naned poi
Entrega con ixpuesto:

nt)
. {determinar punto)

[€2]



TRANSPORTE DE CARGA INTERNACIOHAL.

TRANSPORTACION DE PRODUCTOS .QUIMICOS.

Existen . diferentes nodos de transporte para prod 'qglnléos,

.los cuales varian  -de acuerdo al volunen,

producto,

VIA TERRESTRE.
PIPAS.—

'Fste moda de transpottacien es utili-ado ge eralme

..distribucién doméstica -y exportacxén para_ ntrega

pequefias - en distancias cortas,  es’ norma}ggnterrel nedio - de.

transporte mads rdpido pero el mas costnso.;

“CARROSTANQUE DE FERROCARRIL.-

Existen diferentes tipos de carrostangue de acuerdo con el tipo
de producto a mover, el costo es aproximadamente 50% mds bajo que
el de carretera y se pueden utilizar transportando partidas de un
solo carrotanque hasta trenes unitarios de 25 carros, sin embargo
el tiempo de trdnsito a Maxico es excesivo, debido a la falta de

infraestructura y fuerza motriz.

VIA MARITIMA.

CONTENEDORES . -

Se utiliza para transporte de partidas peguefas de productos
susceptibles a ser tamboreados para posteriormente ser

exportados. Existen diferentes tipos de contenedores que varian
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de ‘acuerdo’al-tipo'de ‘carga‘a transpartar, entre estos cenenos'

los Iso—contenedores ° contenedores tanque lus cuales a: éu Tvez.

varian ensus caracterist;cas de acuerdo con os productos.

El transporte de contenedures se reauza ~en barcos e servicxo :
x‘egular de 11nea, es decir, 5
. ..ruta tija. : )

El uso de cnntenedores e iso—co tenedore es LTy v.!f.il para

expor‘ar a todos aquellos palses o Areas dcnde no se cuenta . 'con:
terminales “~ maritimas- -:especializadas “para.  recibir productos

q\iiaicos a granel.

BARCOS. -

1os barcos son disehades desde un principio para un trabajo
especifico como el transporte de granos, carga de mercanclas
refrigeradas, carga genmeral o porta-contenedores y bugues tangue.
Existe una variedad muy axplia de tipes de barcos, 1los cuales
pueden dividirse en dos grandes grupos:

De linea y Trampa.=-

Los barcos de llnea como se dijo anteriormente, operan en una
ruta fija escalando puertos regulares establecidos en un trafico
o comercic estable.

Los Dbarcos trampa, a diferencia de los anteriores son ofrecidos
en renta en el mercado spot para cargar cualquier carga que
puedan, a cualquier lade y son rentados por un viaje especifico o
por determinado tiempo.

M&s de 1la tercera parte del total de buques en el nundo son

barcos tanque. La carga puede ser bombeada a grandes velocidades
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por lo que es el transporte mas g ’p‘ 6ducj:o

quinicoes debido a los voltménes ‘econémico.

Estos barcos se clasifican en’do

Buques cisterna.- ; i
Usados principalmente para el manej

volunenes de material.

Bugques tangque.- . g : i L
Conccidos como barcos de productos d‘ParcelfTankers,"loé.cﬁales
pueden cargar diferentes productos petroquimicos . en’ diferentes
cantidades, dentro de este tipo de barcos encontramos los gaseros
o Gas Tanker, 1los cuales cuentan con cilindros horizontales
presurizados y algunos cuentan con equipo de refrigeraclién, de
altas temperaturas, con temperatura controlada, Yy bajoc presién

atmosférica, para el transporte de los diferentes tipos de gases.

INFRAESTRUCTURA PORTUARIA.

Existen diferentes tipos de puertos de acuerdo con los propésitos
para lo que son dedicados (puertos de aduana 1libre, puertos
navales, puertos naturales, puertos domésticos, etc.)

Un puerto moderno estd equipado por una serie de muelles con
calado profundo, canales de navegacién, bodegas, grtas, dique de
reparacién de barcos, facilidades para transbordar o hacer
conexiones por aire, carreteras, barcazas y ferrocarril.

Muches puertos han sido construidos con el propésito de manejar
mercanclas especiales (ej.: petrolercs, minerales, graneleros, de
carga en general, etc.}

Los puertos nacionales atienden alrededor de la tercera parte del

moviniento - total de carga que se transporta en el pals y mas del
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501 de nuestras expertaciones.

En . ¥éxico se han desarrollado por concesisn del gobierno las
terminales privadas para zanejo de productos especializados como
1o s‘an los ainerales, cezento y productes ;:e:requl:ﬁicns. -
Actualzente existen terzinales privadas para =anejo de productes
qui:iéos en T;:apicn, Veracruz y Coat:zacoalcos.

Por sSu. parte Pexex cuen’r..\ cen terminales. y tangues de
al:a:‘enan{entu en Tampico, - Tuxpan, ~Veracruz, Coat:zacoalces Yy
salina cruz. (4.a)

‘ TERMINALES PARA MANEJO DE
- CONTENEDORES

ENSINEDA

TOPOLOIANSO
FICHILNGYS
MAD CAALTAMAY PROGRESO
TAMPICO
{3 ruxean

cRyZ .
’\j;'%cagcjs

LAZARO CarDENaS I
acarnco B
SALINA CAU.

TE NALES EN OPERACION

[ TERMINALES E£5PECIALIZADAS

B3 TERMINSLES NO ESPECIALIZADAS
NUEVAS TERMINALES {1950-1881)
£i NUEVOS PUERTOS

] NUEVAS TERMINALES
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COSTOS DE FLETE.

El . flete es el pago. que sea hace por un contrato de fletamento de

locacidn o ‘del transporte maritimo de mercancias.

El flete se integra por la tarifa bisica mds los descuentos, la

tarifa basica se fija en base al peso, el volumen o el valor,

desde luego estando al mis alto, lo que se justifica, bien por el

espacio que el armador pierde por una carga voluminosa o porque

su responsabilidad es mayor, dado que se trata del manejo de una

carga valicsa.

r.os recargoes mds conunes son los siguientes:

a) Carga muy voluninosa

b) Carga muy valiosa

€) Carga muy pesada

d) Carga peligrosa

e} Carga extra larga

£f) Carga de facil perecimiento

g) Combustible

h) Cambio de moneda o ajuste acambiario

i) Puerto sucio .

j) Puerto congestiocnado

k) Diferencial portuario

1} Recargos por exceso de edad en el bugue para. cubrir los
seguros extras.

o,

Inpuestos y derechos o recargos gubernamentales.
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ORGANISMOS REGULADORES.

Existen diferentes organismos a nivel mundial 1los cuales . han
clasificado 1los diferentes mnodos de transporte asi como los
diferentes productos a fin de unificar el criterio a nivel

mundial, siendo los principales los siguientes:

-BTHN- BRUSSELS TARIFF NOMENCLATURE.

-Nomenclatura Arancelaria de Bruselas-

Es donde se encuentran clasificados todas 1las mercanclas por
familia de productos del cual se han basado casi todas las

tarifas aduaneras y tarifas maritimas.

-IS0- INTERNATIONAL STANDAR ORGANIZATION

Es la organizacién que se forméd para unificar dimensiones de los
diferentes enpaques Y modos de transportacién (Pallets,
Contenedores), en sus diferentes caracteristicas y requisitos que
deben de cunmplir para poder llevar a cabo una transportacién

segura Yy eficiente.

~IMCO~ INTERNATIONAL MARITIME COMISION.

Es el organismo que se encarga de clasificar los productos de
acuerdo con su peligrosidad o grado de riesgo que implica el
transportarlo. Asi mismo especifica las condiciones en que deben

ser transportados y los requisitos gque debe cubrir el empaque.
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TRANSPORTE DE QUIHICOS EN HEXICO.

En lo concerniente al transporte de productos quimicos en México,
no existe hasta la fecha ninguné regulacién especifica que
restrinja o regule el tridfico de estas mercanclas en territorio
nacional.

Sin embargo considerando puestra cercanla con E.E.U.U. y siendo
este uno de nuestros principales proveedores y consumidores de
nuestros productos, la nayoria de las compafilas quimicas han
tratado de seguir las nismas politicas en materia de seguridad y
transportacidn considerando que Estados Unidos es uno de los
palses nAs estrictos en cuanto a transportacién, manejo vy

elaboracién de productos quinicos.

ENTRE LOS PRINCIPALES ORGANISMOS EN LOS ESTADOS UNIDOS TENEMOS
LOS SIGUIENTES:

~TSCA~ THE TOXIC SUBSTANCE CONTROL ACT.

Es la Ley Federal designada por el congreso para proteger a las

personas Yy el medic ambiente de los efectos téxicos de ciertas

substancias quimicas.

-EPA~ ENVIROMENTAL PROTECTION AGENCY.

Es el departamento responsable de administrar y hacer cumplir los
lineanmientos fijados por TSCA.

La EPA requiere la informacién de los productos quimicos usados
por la industria y por ley todes los fabricantes, maguiladores o
distribuidores tienen la responsabilidad de reportar cualquier

informacisn que indique:
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1.- Los efectos que pueden afectar la salud al 'esta}.‘"en" éeni: cto

con el producto.

2.~ Pruebas de toxicidad en ratas, conejillos’de’ ir;d;as, que
deterninen el grado de toxicidad. e
3.~ Efectos en el medio ambiente, en el aire, agua, plaﬁtas,,‘ etc{‘;
La falta de reporte de algan riesgoc substancial estAd sujeta a uné
nulta hasta por 25,000 USD. por cada dila de violacién mias posiblg 8

implicacién criminal.

-DOT- DEPARTMENT OF TRANSPORTATION.

Es el encargado de regular el transporte de productos e indica
que tipo de transporte y que requisitos debe de cubrir ‘para”
transportar determinado producto.

Asi nismo la POT clasifica los productos y establece las medidas

de emergencia y procedinientos en caso de accidentes.

~CHEMICAL WEAPONS CONTROL-

Es un procedimiento que han establecido las autoridades de
Fstados Unidos para llevar un control de todos aquellos productos
© equipos que son exportados o importados y que son susceptibles
de ser utilizados para la elaboracién de armas guinicas.

(Ej: algunas aninas y sus derivados asi{ como derivados del 4cido
fosférico).

Este procedimiento obliga a los usuarios de dichos productos, a
informar con detalle el uso final del producto o maquinaria.

Asl nismo se debe obtener un permiso especial de importacién o
exportacién para poder efectuar cualguier movimiento de /o hacia

los E.E.U.U.
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-DEA~ DRUG ENFORCEMENT ADMINISTRATION.

Organismo creado para combatir el trafico de ‘drogas, el cual
tarmbién ha establecido un procedimiento para registrar a todos
los exportadores e importadores asi como también a los
consunidores finales de productos gue pueden ser utilizados
para la elaboracién de drogas. De esta manera mediante una forma
previa al movimiento que se vaya a efectuar queda ragistrado
el proveedor y consignatario final, los cuales se investigan
para conocer el giro de la empresa y uso final del producto para

poder dar la autorizacién para automatizar el embarque.
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ESTRUCTURA DEL COMERCIO EXTERIOR EN LA LEGISLACION MEXICANA

Esquenat
., : A\RTICUID 131 DE LA COHSTITUCION HE‘(ICANA.
Y REGLAMENTARIA/TRATA
LEYES ORDINARIAS
REGLAMENTOS
ECRETOS
&CUERDOS/CIRCULARES
oS

JARTICULO 131 CONSTITUCIONAL.-

~Es. facultad privativa de la Federacidn gravar las mercaﬁcias que
se importen o exporten, o que pasen de trdnsito por-el territorio
nacionél, asi como reglamentar en todo tiempo, 'y aun . prohibir,
por mnotivos de seguridad o de policia, la circulacién en el
interior de la Repuiblica de toda clase de efectos, cualquiera que
sea su procedencia:; pero sin que la misma federacién pueda
establecer ni dictar en el Distrito y Territorios federales los
impuestos y leyes que expresan las fracciones VI y VII gel
articulo 117.

El Ejecutivo podrd ser facultado por el Congreso de la Unién para
aumentar, disminuir o suprimir las cuotas, las tarifas de
exportacién e importacién, expedidas por el propic Congreso, Yy
para crear otras, asi como para restringir y para prohibir las
importaciones, 1las exportaciones Yy el trdnsito de productos,
articulos y efectos, cuando lo estime urgente, a fin de regular
el comercio exterior, 1la economla del pals, la estabilidad de la
produccidén nacional, o de realizar cualquier otro propésito . en
beneficio del pals. El propio Ejecutivo, al enviar al Congreso el

Presupuesto Fiscal de cada afho, someterd a su aprobacién el uso
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que hubiere hecho de la facultad concedida. (5.a)

FRACCIONES VI Y VII DEL ARTICULO 117.-

Los Estados no pueden en ningdn caso:

VI.- Gravar la circulacidn, ni el consumo de efectos nacionales o
extranjeros, con impuestos o derechos cuya exaccién se efectue
por aduanas locales, requiera inspeccién o registro de bultos o
exija documentacién que acompafie la mercancia;

VII.- Expedir ni mantener en vigor leyes o disposiciones fiscales
que importen diferencias de impuestos o requisitos por razén de
la procedencia de mercanclas nacionales o extranjeras, ya sea que
estas diferencias se establezcan respecto de 1la produccién
similar de la localidad, o ya entre producciones semejantes de

distinta procedencia: (5.b)

De aqul que el Presidente tiene poder 1legislativo arancelario
sobre comercioc exterior, cuyas facultades son:

- Crear o Disminuir aranceles.

- Aumentar o Suprimir aranceles.

- Establecer o Eliminar permisos de importacién.

~ Prohibir el comercio exterior

- Vigilar la estabilidad econémica.
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LEY REGLAMEﬁTARIA AL ARTICULO 131 CONSTITUCIONAL EN MATERIA

COMERCIO EXTERIOR.
CONOCIDA COMO "ILEY DE COMERCIO EXTERIOR"™.
En lo general: Trata de la regulacién de Comercio Exterio'r.’
En lo especial: Trata la defensa contra prActicas desleales;”
(Dumping/Subvenciocnes.)
FRACCION I.~ Regular y Promover:
a) El comercio exterior.
b) La economia del pals.
c) La produccién nacional.
FRACCION II.- Medidas de regulacién de la ’ importacién
. exportacién: X [ . :

a) Requisito de permiso previo.

b) Cuotas compensatorias.
c¢) Cuotas excedentes de produccién.
d) Prohibiciones de importacién y-exportacién.

FRACCION -III.--Restriccisén'a la circulacisn de mercanclas.
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TRATADOS .

GATT (GENERAL AGREEMENT OF TARIF. AND TRADE). ::
ACUERDO GENERAL SOBRE ARANCELES Y. COMERCIO,

ANTECEDENTES :

- Bretton Woods 1944. Creacién del f’HI_‘y_ae “BIRF-Banco Hundial

en base al oro ddlar para la recﬁpetaéibn d‘,e“'l“o‘s ﬁaises eu:opéos‘

por la Segunda Guerra Mundial.

- carta de 1la Habana 1948. . Creacién de

Internacional de Comercio.  Se ~ incluyen 10¢
paises niexmbros, promovido por los E.E.U.U.
Intereses:

E.U.A. ..... Liberal.

U.X. Ji.ss Semi-proteccionista (Commonwealth)’

otros ..... Proteccionista.

- México ingresa en 1986. i

OBJETIVOS:

1.- Norma juridica a nivel internacional.

2.- Foro de negociaciones.

3.~ Tribunal gque resuelve controversias. (Ko ha tenido fuerza

coercitiva en E.U.A.)

PRINCIPIOS:

1.~ Cladsula de nacién mas favorecida. Supone que toda concesién
tarifaria que un pals otorgue a otro miembro del acuerdo, se hace
extensiva "ipso facto" al resto de la comunidad del GATT. Esta es
la base de la MULTILATERALIDAD.
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2.- La reciprocidad. Inmplica que cada concesién .que. algudn
niembro logra ser conpensado por el pals beneficiario, nada es

gratuito o unilateral.

3.- La no discriminacién. No hay peosibilidad tedérica de dividir
palses amigos o enemigos., Nadie puede utilizar represalias o
castigos conerciales por razones raciales, politicas -}

religiosas.

4.- La igualdad de los estados. Suponen  que todos los miembros -
tienen el mismo estatus al margen de su poderic eéonémico Ty

comercial. El derecho de voto es unico e igual.

5.~ Aranceles Yy tarifas. Cono el mecaniswo principal- en el ..
comercio internacional. L
- Esquema arancelario del GATT: .
Materias primas.............. 10% Advalorem maximo.
Insumos intermedios.......... 15% Advalorem maximo.
Productos terminados......... 20-30% Advalorem mAximo.

SuUNntuarios...veevevseseaasses 50% Advalorem madximo.

- Clauvsula de Salvaguardia: El GATT acepta parcial Y
temporalmente restricciones cuantitativas Yy pernmisos de

importacidn, por un afio, renovable.

6.- Tratamiento nacional. Implica que las mercanclas extranjeras
que han pagado impuesto advalorem, cuenta con todos los derechos
que un producto nacional. Este se contrapone a los programas de

integracién industrial de incorporar insumos de origen nacional.
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LOS: SEIS CODIGOS DE CONDUCTA DEL GATX‘.,

Camoronisc de los paises de operar bajo reglas internacionales.

LE‘GISiACION DEL GATT LEGISLACION MEXICANMN EQUIVALENTE

I.- Licencias de importacisn (+) I.-— Réglanento sobre permisos
o de importacién y exporta-

. cidén.
2,.-.Valoracidén aduanera (*) 2.- Ley Aduanera.
3.—~ Obticulecs técnicos (*) 3.~ Ley sobre petrologla vy
Neoproteccionisao. normalizacién.

4.~ Compras del sector pgblico 4.- Ley de adquisiciones.

5.- Cédigo antidumping (*) 5.~ Ley del comercio exterior y
reglamento.

6.~ Cédigo subvenciones / 6.~ Ley del comercio exterior y
subsidios. reglamento.

(*) Firmados por Méxice. :
GATT es un mercado de scberania de los consumidores.

DUMPING: Venta menor al costo del producto. La praActica desleal

es con respecto al dumping, encontrar que hay dunping y que
existe dafio por éste.

Prenisas:

a) Debe existir mercancia idéntica o similar producida en. el pais
que importa.

b) En operaciones comerciles normales.

c) Los precios se comparan EX-WORKS.

E1l GATT establece el derecho antidumping o impuesto
conpensatorio. Este no podrd ser mayor al dafo comprobado.

Se cancelan los permisos y los subsidios. (4.b)
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LEYES ORDINARIAS

LEY ADUANERA.

Rige el transito de mercancias a nuestro pais.

LEY DE INVERSIONES EXTRANJERAS.

Modifica los lineamientos para fomentar la inversién extranjera
directa, en un nuevo ambiente de apertura.

Ofrece mayor seguridad y certidumbre a las inversiones que 1los
extranjeros realizan en México.

Ofrece la oportunidad de participar en ireas que anteriormente
estaban reservadas @nicamente a los mexicanos. EJj: extracecién y
refinacién de petrdleo, distribucién de electricidad, correos,
telégrafos y petrogquimica basica.

La inversién extranjera estA limitada a un cierto porcentaje de
las empresas tales como: mineria, transporte, pesca, armas de

fuego, explosiveos y algunos sectores de la industria automotriz.

REGLAMENTOS
~ REGLAMENTO CONTRA PRACTICAS DESLEALES.

- REGLAMENTO DE INVERSIONES EXTRANJERAS.
Se divide en cinco tépicos que ilustran el panorama general de
apertura que existe ahora en México para sus potenciales
inversiones:
1.- Los tramites automaAticos:

2.- Los fideicomisos sobre inmuebles en zona restringida;
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3.~ Los fideiconisos sobre inversién extranjera teﬁporal:
4.- El concepto de inversién neutra; y,

5.~ La promocidn de la inversidn en México.

DECRETOS
ALTERNATIVAS PARA SUSTITUCION DE IMPORTACIONES TEMPORALES.

OBJETIVO:

Proporcionar a los usuarios mecanismos que permitan exentar o
recuperar los impuestos y derechos aduanales, por importar
temporalmente nmaterias primas para elaborar productos de

exportacidn.

ANTECEDENTE .'
cambio en el régimen de importacién temporal a partir del 1o. - de

enero de 1991.

ALTERNATIVAS:

I. Draw Back.

IXI. Cuenta Aduanera.
# Compensacién.
* Devolucisén.

IIXI. Pitex.
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; I.. DRAW/BACK
Mecaniszo  de = devolucidn.. de.'ir 3

tos’ »daﬁ inbortacién a ‘los

Exportadores.

Harco juridico.- Decreto ds e abr;i 3 dé ‘1985,

Caracteristicas.-

- Vigencia de,lz nese:

- Documentacién: :;"—‘
i % Estructura de costos K/K, &
'+ Dictamen del Laboraterio central de la SHCP.
* Pedimentos de Importacién y Exportacisdn.
- Importacién de mnateria prima contra exportacién de producto
ternminado.

VERTAJAS:

1.- No hay fiscalizacién en la operacién.

2.- Minimo costo administrativo.

3.~ No hay fiscalizacién para desperdicios generados en proceso.

4.- Devolucién de impuestos al tipo de carmbio del dictamen de
SECOFI.

5.~ No requiere de autorizaciones previas.

6.- No hay multas ni sanciones por incumplimiento.

7.- Los impuestos se contabilizan como gastos ‘de operacién
inmediatamente.
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DESVENTAJAS:
1.~ Pdardida parcial del costo financiero. Desde el pago de

impuestos hasta su devolucién, menos deslizaniento.

IX. CUERTA ADUANERA.
Mecanismo de deveolucién de impuestos de Importacién a 1los
Exportadores, m&s rendinientos financieros, ante Institucién

Bancaria o Casa de Bolsa.
Marco Juridico.~- Ley Aduanera, lo. de enero de 1991

Caracteristicas:
- Vigencia de 12 meses para exportar y comprobar.

- Documentacién:

»*

Cuenta Bancaria o Casa de Bolsa de valores
gubernamentales.

»*

Dictamenes financieros.

*

Depésito equivalente a los impuestos con/sin
IVA.

*

Pago de impuestos virtual.

»

Estructura de costos K/K, &

*

Dictamen del Laboratorio Central de la SHCP.

»

Pedimentos de Importacién y Exportacién.

»

Declaracién para el movimiento de Cuentas
Aduaneras por operacién.

*

Declaracién semestral de la Cuenta Aduanera.

*

Autorizacién de SHCP para devolucién o
compensacidn de impuestos e intereses,
previa exportacién.

- Importacidn de materia prima contra Exportacién de producto

terminado.
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- No se puede importar tempcralnenta naterias prinas destxnadas a

exportaciones para paises con: ‘un nivel‘de Integracibn Nacxanal

rinino.

VENTAJAS:

1.~

Recuperacién de iupuastos mAs lns rendinientosv—financieros,'

nenos gastos adnlnistrativcs.

DESVENTAJAS:

1.~
2.~

3.
4.-

5.-
6.

Fiscalizacién en la operacisén.

Alto costo administrativo.

- Externo: Banco, Aduana, SHCP.

-~ Interno: Controles, reportes, Almacenes para desperdicio,
Sistema de costeo por producto y proceso.

- Destruccién fiscal de desperdicios bajo supervisién de
SEDUE Y SALUD.

Bancomer unica institucién autorizada.

En caso de incumplimiento:

- Pérdida de impuestos y rendimientes.

- Multas y sanciones.

Requiere autorizaciones previas.

Los impuestos no pueden contabilizarse como gastos de

operacién.
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III. PITEX. : :
Programa  de Importacidén tenpbral para’ producirf.ﬁitlcﬁlos - de

Expoitacien.

Marco juridico.- Ley Aduanera y Decreto dél 3~§e mayo''de.1990. *

Caracter;sticas: :
I = Ventas -al exterior anuales superiores a'los 500fui1”USDL
- .Vigencia: Programa 5 afios (magquinaria y equipa);',
Refacciones 1 aho.
Materias primas a criterio de SECOFI.
.~ Programa autorizado por SECOFI/SHCP.

- Documentacién:
* Estados auditados por programa.

VENTAJAS:

1.~ Exencioén de impuestos Yy derechos aduanales.

2.- Derecho de tramite aduanero $30 M. contra 8 al millar valor
factura.

3.~ Mayor plazo a la importacién temporal de maquinaria y equipo:

5 afios.

DESVENTAJAS:

1.~ Fiscalizacién de la operacién.

2.~ Alto costo administrativo:
- Externas: SECOFI, SHCP, Aduanas, Agentes aduanales.
~ Internos: Controles, reportes (dobles), Almacenes para
- - desperdicio .

~ Destruccién fiscal de desperdicios.
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3.~ En caso de incumplimiento:
- Cancelacién del prog‘rama.
- Inpuestos, recargos, multas 'y sanciones.

4.~ Estricto apego al prograna,.poca flexibilidad. (4.c)
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OPERACIONES ADUANALES

LEGISLACION ADUANAL. : : - e )
Constitucidn Politica de los tstadok Unidcs Mexicanos.

»

*

Ley Reglamentaria del: Arciculo 131 Constitucicnal en  materia
da Comercio Exterior. B K

»

Ley Aduanera.
- Reglanento.

- Reglas de Aplicacién.

"

Ley del IVA.

»

Ley Federal de Derechos.
-~ Derecho de tranmite aduanero.

- Derechos por otorgamiento de permisos.

"

cédigo fiscal de la Federacién. (No se habilitan a las empresas
que no cumplan con 4l.

Decreto de Control de Cambios.
* Ley del Impuesto General de Importacién.

* Ley del Impuesto General de Exportacién.

-

Consejo de Cooperacidn Aduanera de Bruselas.

- Nomenclatura Aduanal o Arancelaria de Bruselas hasta el lo,
de julio de 1988 en México.

- Cambio al Sistema Armonizado de Designacién y Codificacién de
Mercanclas.
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* Reglamento sobre Permisos de Inportacion y E;par:aciﬁn su]eto a
restriccicnes. J

"

Restricciones por Requisitos Tecnicésf

~ Ley Fitosanitaria de la Republica ngicéna.'SARH.

Ley de Salud. SsSA.
Gulas ecolégicas. SEDUE.

- Autorizaciones
ININ,

para adquisicén'de*‘ma;erf

* Esquemas Exteriores:
= ALADI
<~ GATT
- SGP.

ACUERDOS BILATERALES. (4.d)::

REGLAHENTO SOBRE PERMISOS DE IKPORTACION 2 4 EXPORTACION
SECOFIN : 1972:-"1

CRITERIOS PARA NEGAR PERMISOS:
1.~ Obstdculos a la conmercializacién de

roductos nacionales.

2.~ Restricciones cuancitativas‘(cuotas);
3.~ Productos suntuarios.
4.- Proteccionismo (Fabricacién Racicnal).
5.- Crear habitos innecesarios de consumo de importacién.

6.- Precios de compra mnayores a los que rigen .en el nercado
internacional.

75



7.- Utilizér ,1unld§des'de'medida distintas 'a las que rigen en el
pais. 2 .

8.- Por estar espécificado en algin acuerdo internacional.

9.- Por ser prohibidos: ‘Drogas, armas, ecologia, salud, etc.
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PROGRAMAS DE FOMENTO'A Las sx’?oamémuzs; :

I.- PROFIEX. Ptoqrana de Fomento a las Exportacienes. . 3 .
. Tiene su anf.ecedente en el: PRGNAFICE 9 (Programa de anento :

Industrial 'y Comercio Exterior).

II.- IMPORTACION TEMPORAL. Hecanismo de internaclén de‘

mercanclas’a territorio nacional, por tiempo daterninado
y con.un ptopesitu especifico. .
+ Tradicional. Por Ley Aduanera.

* Pitex. Prograpa de Importacién Temporal para Producir
Art culos de Exportacién.

- ,F,Reginen de Maquiladoras. Programa de Fomento. a . las Ha-— e G
quiladoras.

B azentas Aduaneras. Alternativas que sustituyen a” las Im-
. portaciones Tenmporales para, naterxas
primas, maquinaria equipo. ;

7 IIi.—VDiAW VBACK. Hec?nisno de Devolucién de Impuestos de Inpor e
=y : : tacién. -

IV.- DIMEX. Derechos de Inportacién por Exporm:ciones. e

V.- EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR. (Ej: World Trade Centet) s

VI.- ALTEX. Eppresas Altanente }:xportadoras /  Programas de
Concertacién. ', i

VII.- Reposicién de Existencias. Por Ley Aduanera. S

ESQUEMAS EXTERNOS DE COMERCIO EXTERIOR
VIITI.- LOS SISTEMAS GENERALIZADOS DE  PREFERENCIAS,
Acuerdos bilaterales de preferencias arancelarias) ™

+ Esquemas de E.U.A. / C.E.E. / Japén.
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IX,-

ALALC ./ ALADI.
Asociacién Latinoamericana de Libre Comercio. /
Asociacién Latino Americana de Integracién.

GATT. Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio. |

TRATADO TRILATERAL DE LIBRE COMERCIO. L L
Negociacién ma. establecer ‘preferencias
arancelarias entre Mex.lco / E U.A. / Canad . : o S
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MARCO JURIDICO DE IAS MANUFACTURAS 'Y’ SERVICIOS -

UNIVERSO DEL COMERCIO.

1.-'Objeto§ Intangibles (Servicios: Atufiémn;“ pétenéeé yénércas{

software, etc.)

2.- Objetos fisicos transportables (Hercanciés)

SERVICIOS,
= No existe un listado definitorio del total de rubros que cubren
los servicios,

- No se han integrado en los marcos multinacionales.

Operan nediante acuerdos bilaterales o multilaterales.

~ En México la Ley protege la Propiedad Intelectual, no garantiza
la seguridad de los inversionistas extranjercs, - dado que no le
brinda "Tratamiento Nacional" o igualdad de requisitos. a
nacicnales y extranjeros.

- Ingreso de los servicios al GATT. Actualmente se negocian éstos

en la ronda de Uruguay.

MANUFACTURAS.
a) Bienes de Consumo, maquinaria y equipo.
b) Insumos intermedios. )

c) Consumo final.

En las econonias de libre mercado operan por:

Mercado libre.

»

Oferta y demanda.

»

Precios estables.

Sin intervencién estatal. N [ L LRl

»

»

Tarifas y aranceles como reguladores entre productos pacionales
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Y. extranjeros.

MERCADOS DE LAS MANUFACTURAS.

Preferentes:

Sistema Generalizado de Preferencia y Acuerdos Comerciales.

Integrados:
Unién que supone que los integrantes ceden ante un - organismo

Supranacional.

Pasos para la integracién:

1) Asociacién de libre comercio. . L :

2) Unién aduanera. Trato igual a todos los miembros y un trato de
arancel externo comin a terceros. :

Mercado comin. Trato comin a terceros con espacios eccnémicos

3

appliados en todo el territorio comdn.
4) Unién politica o estado federal.
Cautivos:

Mercado intra-enmpresa.

Compensados:

Acuerdos de crédito reciprocos.

Estatales:

Acuerdos bilaterales gubernamentales,

UNIVERSO DE LAS MANUFACTURAS.
GATT ampara el 50% del comercio mundial.
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Las ‘Materias primas se nanejan nediante elAPrograna Integrado de

Productos B&SICQS .

Petrélec mediante OPEP y mercado’ SPOT

LOS SISTEMAS GENERALIZADOS!DE PRE

befinicién.

Son “Acuerdos Bilaterales de Pretetencias Arancelarias de 'Paisgg" -

desarrollados para pailses en desarrollo. !
Es un npecanismo impulsor del comercio rmundial, y .sobfe todo,
fueron creados para prepiciar.una participacien mas: equitativa de

los paises en desarrollo en los intercambios nund;ales.

Objetivos: -
Otorgar divisas a los beneficiarios via expar:aqiqnés.‘
Prozocién del desarrollo industrial. : ;‘
Mercados de exportacién para realizar econonmias
reducir costos unitarios. P

Creciniento econéaico.

REQUISITOS QUE EL PRODUCTO MEXICANO DEBE CUMPLIR DE ACﬁtRDO AL
$.G.P. DE LOS ESTADOS UNIDOS. A

Estar incluido en la lista vigente.
Cladsula de necesidad competitiva.

35% de valor agregado nacional minimo.
Certificado de origen forma "AM

Exportacién directa.
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. - USO DEL S.G.P. POR MEXICO.
Bajo el S.G.P. . de los Estados Unidos en 1987, las exportaciones
alcanzaron 15 mil MM de ddlares, representando sdlo el 20t del

beneficio :concedide.
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LA IMPORTANCIA DE LOS DOCUMENTOS APROPIADOS

) Cada transaccién de negocios, doméstica o internaciocnal, incluye
un némero de actividades y responsabilidades que recaen en una u
otra de dos partes esenciales: comprador y vendedor.

Los acuerdos en las transacciones internacionales difieren de las
donésticas en que ellas no estan abiertas sdlo a los cbédigos
conerciales internos, propios del pals sino que ademds deben
estar acordes con las leyes internacionales y las leyes locales
del pais que va a importar. Por esta razén, la necesidad de la
existencia de un acuerdo total entre el comprador y el vendedor,
as! como un acuerde privado entre ellos. "

Las caracteristicas de un embarque determina la.complejidad de.la

decunentacidn. (l.e)

Las cuatro clases de documentos en comercio”internacional sbn

~ Documentos comerciales.

- Documentos bancarios. :

- Documentos de transportacidén y seguros.

~ Docuzentos de formalidades gubernanen:alés.
En general, el propésito de todos ellos es facilitar
no perder de vista los movinientes intetnaciénales- de” ioéi"
carganentos. PR A
DOCUMENTOS COMERCIALES.

Entre los principales documentos comerciales tenemos:
~ Términos y condiciones de venta.

- Contrato u Orden de compra y acuse.

- Pre-factura y Factura comercial.
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La - primera etapa en una transaccién comercial es un intercambio
de - correspondencia . entre el comprador Yy el vendedor. ' El
importador solicitard una cotizacidén, en ésta se informard
del producto, su precio, usualmente con un término de como 'se
enbarcard, la forma de pago Yy alguna informacién adicional.
El exportador puede enviar este documento a cualquier importador’

que éolicite informacién sobre sus productes. (Fig. 1.y 2)

Prefactura.- Es un documento nds formal. Se usa cuando un
inportador quiere que el exportador penga por escrito el . precio
exacto de una orden especifica de mercancla, especificando  las
condiciones de embarque FOB & FAS por ejermplo. El importador
puede abrir una Carta de crédito basada en una prefactura, y en
muchos palses el ipportador necesita este documento para

solicitar un permiso de importacién.

Oorden Yy Aceptacién.- Si el importador estd satisfecho con 1la
cotizacién o prefactura y desea seguir adelante con la
transaccisdn, enviarad una orden o pedido., (Fig. 3)

En comercio internacional una orden b4 una aceptacién
incondicional es un contrato que tedricamente se puede hacer
valer por cualquiera de las partes contratantes.

En mnuchos casos los importadores ordenan informalmente, o por
teléfono Y piden a sus proveedores les proporcione una
confirmacién formal de sus pedidos.

cuando un importador recibe una confirmacién de pedido, la firma
Y Se la devuelve al exportador, ésta es una clase de contrateo
internaciocnal. (Fig. 4 y 5)
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Factura Comercial.- La factura comercial es el. documento mis
importante usado en comercic internacional.

La factura también sirve como un récord .de 1los detalles
esenciales de una transaccién y quizas lo mids importante, provee
a los clientes en el pals importador de un informe del valor de
los bienes. Los impuestos que pagan los clientes estin basados en
el valor de los bienes adquiridos por lo que los precios de las
facturas son muy importantes.

cada pals tiene sus propios requerimientos para facturas
comerciales en importacién, y algunos paises tienen formas

especiales de como deben presentar las facturas. (Fig.é)

DOCUMENTOS BANCARIOS.

Entre los documentos bancarios tenemos:

- Solicitud de la Carta de crédito., Carta de Crédito,
Aviso de la Carta de crédito.

~ Letras de cambio bancarias.

Los pagos por adelantado y los embargues con cuentas abiertas, no
requieren complicados documentos bancarios.

En los embarques con letras de cambio, hay uno seclo que incluye
el formato usado para especificar los detalles de la letra de
cambio y la letra en si misma.

En las transacciones con Carta de crédito se requieren cuatro
documentos: .

* La solicitud de una carta de crédito, 1la cual el importador

debe presentar completa al banco apertor.
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*. La carta de crédito que el banco apertor prepara 'y envia hacia

las sucursales bancarias al exportador. i y : -

* . El aviso de la carta de crédito, 1la cual es enviada’ .po,'

banco en el pals importador al exportador.

* . Una o mAs letras de cambio, las cuales' son epvia_qas

exportador, para ser cobradas. (Fig. 7, 8, sry'«ld)"

DOCUMENTOS DE TRANSPORTACION.

Hay nuchas clases de do de transpor
algunas de las siguientes: : s
~ Lista de empaque.

- Instrucciones al transportista.

~ Conociniento de embarque interno.

- Recepcién en el nuelle.

Solicitud de seguro y certificado de seguro.

Carta de instruccicnes al agente transportista.
~ Carta maritima o carta de ruta aérea.

-~ Contratacién del transportista.

- Conocimiento de carga.

- Factura del agente transportista.

Notificacién de llegada.

Certificado del transportista y orden de liberacién.

Orden de entrega.

Liberacién de carga.

El propésito de muchos de é&stos documentos es llevar el
seguiniento de la mercancia y como va pasando de una nmaho a otra.

Si el embarcador entrega los bienes a una compaiila de ~camiones,
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el . que embarca recibe una recepciédn de mercancla gque muestra que
ha sido ‘entregada. El1 canmiocnero necesita una prueba de que
entregd - la mercancia cuando la ha entregado. Si un embarque
desaparece, hay que seguir el rastro con los documentos, para
informar a los investigadores que tienen la custodia del embarque
en gue momento se perdis.

Hay otro aspecto importante de estos recibos, y'es -que nadie
quiere ser acusado del daiio de 12 mercancia si fué ‘“causado por
otro. .

Se debe tener mucho cuidado de sefalar cualguier~ irregularidad
durante los embarques ya que si no se indican en ‘el - momento
adecuado, los documentos con enmendaduras no se recibenry puéden‘

causar retraso en los pagos.

Lista de empaque.- La lista de empaque es un simple documento gue
nuestra cuantas cajas hay en un embarque, como identificar cada
una y que hay en ellas. Asi, si se necesita encontrar una parte

del envid, la lista de empaque nuestra donde encontrarla.

Péliza de seguro.- Muchos pequefios importadores y exportadores
compran pélizas de seguros en cada embarque. Es un documento
negociable, cuando presentas tus documentos, endosas la poliza,
d&ndole autoridad al importador para anotar cualguier reclamacién

Y hacer algun arreglo.

Carta de instruccicnes de embarque.- Un exportador gque va a
realizar un embarque generalmente envia los bienes a un puerto o
aereopuerto bajo la custodia de un agente transportista, Esta

persona necesita conocer gue hacer con los bienes.. y. ésta
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inforpacién “la “provee el exﬁortaaor por medio de la carta de

instrucciones.

Conociniento. de embarque o conocimiento por via aérea.- Sirve
como un recibo de los bienes, como un contrato de porte Yy un
titulo de propiedad temporal. Hay de varios tipos: terrestre,
aéreo, maritimo y ferroviarie; recibo de embarque y a bordo;
forma corta y forma larga, derecho y a orden, etc. Los
conocinientos de embarque tienen impresos en la parte posterior
algunos de los términos y condiciones bajo 1los cuales el
transportista estA transportando los bienes. Muchas de éstas
condiciones estan determinadas por regulaciones nacionales y

convenciones internacionales. (Fig., 11 y 12)

DOCCUMENTOS DE CONTROL GUBERNAMENTALES.

Los gobiernos extranjeros gquieren saber que bienes entran y salen
de sus paises. Necesitan conocer acerca de las importaciones y
las exportaciones con propésitos estadisticos y para facilitar el

control.

Licencia de importacién y Autorizacién de cambio al extranjero.-
En algunos paises existen formas para restringir las
inportaciones. Los importadores deben presentar la prefactura a
las autoridades competentes y a los bancos centrales, o a ambos.
Si la importacién planeada es legal y cumple con los requisitos
puede conseguir un permiso de importacién o un certificado de

aceptacién.
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Licencia de exportacién.- Muchos palses extranjeros les piden a
todos sus exportadores que obtengan una licencia, o la soliciten
cada vez que quieran realizar un embargue. De esta nanera, los

gobiernos tienen control sobre lo que sale de sus palses.

Certificado de origen.- Los gobiernos de cada nacién desean
coneocer el pails de origen de los bienes que importan, con
frecuencia los exportadores deben de proveer esta informacién por
nedio de un documento formal, 1llamado certificado de origen. E1
propésito de é&ste es dificultarle a los importadores el
falsificar el pals de origen de los bienes para pagar bajos
impuestos, o traer mercancla de palses prohibidos.

Los certificados de origen son documentos complicados debido a
que pocos productos son producidos enteramente en un solo pals.
En general el pals de origen es el pals en el que se embarca el
producteo y al mnmenos el 35% del valor de ese producto se le

adiciona en ese pals. (Fig. 13 y 14)

Declaracidén de exportacién.- Es un documento en el que el
exportador le reporta al gobiernc cada uno de sus embarqgues, ésto
con el propésito de llevar un control y regular las exportaciones

asl como con fines estadisticos,

La tarea de Importar productos a un pals puede ser facil o
dificil, dependiendo del producto, de las leyes del pais, y si la
documentacidn es exacta Yy correcta. En algunos paises los
impuestos aduanales se estin actualrmente negociando entre el
importador y su agente y el inspector del cliente.

Las regulaciones extranjeras de importacién varian enormemente, y
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los exportadores - deben . poder evitar el verse involucrados en

aclaraciones con aduanas extranjeras.
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o
PERSPECTIVAS ECONOMICAS ACTUALES

‘MEXICO Y IA APERTURA COMERCIAL.

ANTECEDENTES.

Desde 1la década de 1los cuarenta se observa en México una
estrategia de desarrollo basada en un proceso de sustitucién de
inportaciones. Como parte inportante de tal estrategia se
protegia a la produccién doméstica de bienes de consumo, contra
la coopetencia de los bienes del nismo tipo producidos en el
exterior, pero al mismo tiempo, se pernitié la libre importacién
de bienes intermedios y de capital necesarios para la produccidn
de bienes de consumo.

La escasa produccién interna de bienes de capital, implicé que la
industria en México quedara, desde el principio desinteqrada y
por lo tanto dependiente de la inmportacién de este tipo de bienes
para crecer. Con la importacién de tales bienes, que son
portadores de la tecnologla desarrollada en el pals de origen,
quedsé linmitado el desarrollo tecnolégico propio.

Grandes enmpresas transnacionales aprovecharon las oportunidades de
inversién creadas en México en la produccién de bienes de consumo
para abastecer el mercado interno. Desde 1950, este sector de la
industria ha sido el eje de la dindmica econémica del palis.

Con las dificultades observadas en el sector agropecuario del
pais a partir de 1966, la balanza comercial de este anmbito de la

actividad econénmica, tendia a cambiar el superdvit por el
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déficit, demandando nmis, - que ofreciendo divisas :para  el-

crecimiento. .

A partir de>1970, el crecimiento econsdnico tuvo que'descansar en
el -endeudamiento externo, el gran monto de  deuda ‘externa
contraida por nuestro pals y el fin del periodo de bonanza
petrolera en 1981, agravéd el desequilibrio de ‘la balanza
conercial y condicioné la aparicién de muy severos problemas para
la economia mexicana a partir de 1982.

Como consecuencia de la escasez de divisas el peso se devaluaba
frente al délar; 1las inversiones productivas declinaban; 1los
capitales se ubicaban en la esfera especulativa, y se dolarizaba
la economia. La inflacién aumentaba considerablemente y los altos
niveles de la tasa de interés contribuian a limitar adn mas las
posibilidades de inversién.

México mostraba todos los signos de un pals subdesarrollado,

inmerso en una de las crisis mAs inportantes de su historia.

En esta etapa de Proteccionismo las inmportaciones se

caracterizaron por:

1) Requisito de permiso previo. 100% Fracciones Arancelarias
2) Ad valorem (impuesto de importacién). Del 0% al 100%
3) Precio Oficial. Base gravable minima.

4) Otros impuestos y derechos:
a) I.V.A. 0% Perecederos/Med.
6% Fronteras y zonas libres.
15% General.
20% suntuarios.
b) Fomex (Fomento a la exportacién) 5%

c) Impuesto municipal 3% s/advalorem
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d) Derecho de Tramite aduanero (DTA) 0.2%
S) Otros requisitos. ‘ Permisos técnicos.
6) Tipo de cambio. Fijo.

En los 40 afos que prevalecié la Ley de Fomento a las Industrias
Nuevas y Necesarias se fomentd el estableciniento de empresas con
posibilidades de grandes utilidades, pero a su vez se desalentd a
la exportacién, faltaba c?lidad, los precios se encontraban por
encirma del mercado internaciocnal, la rigueza estaba en poder de
espresas menopdlicas y oligopdlicas, y se mantuvo fijo el tipo de
canmbio.

Ante esta situacién, México pone en marcha una nueva pollitica

econdnica a partir de 1983.

Esta politica econdmica puede ser dividida en cinco etapas:
1.~ Programa inmediato de Reordenacién econdmica (1983 al primer
senmestre de 1985).

Entre las accliones llevadas a cabo por el gobierno destacan:

~ Ajuste fiscal para disminuir el gasto del sector ptblico.

- Negociacién de la deuda publica externa.

~ Creacién de Ficorca. (Mecanismo para la cobertura de riesgos
cambiarios.)

-~ Desincorporacién de empresas ptblicas.

~ Correccién de precios y tarifas publicas.

- Se inicia la calda del precio medio de exportacién de crudo que
significé una disminucién en los ingresos por exportacién de

cerca de mil millones de délares. (4.e)
2.- Avances en el cambio estructural. (Segundo semestre de 1985).
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- Nuevo cambio de estabi;izéciéh‘yfajﬁs:

~- Empieza la apertura comercial

3.- Choqgue petrblerd. (1985)2

- caida:’del preclb'de;'betfale signiflcd_‘ercé dé sei;'puntos

del. PIB. ) N o ; o
- Ello implicéd ‘una vcaidé adiciqﬁSI"dgf‘los términos de
intercambio, ‘que entre 1982 y 1986 se.habian detericrado en 40%.
- Surge el programa de aliento y crecimiento: renegociacién de la
deuda externa y prioridad a la inversién publica.

-~ Se avanzé significativaménte en la apertura conercial.

- 4.- 1987.  Mejora .la  situacién . general pero .se desborda. la
inflacieén.
-~ El precio promedio del petrdleo aumenté.
- Colapso internacional bursatil. o
- Crece la:inflacién.
- Crece el PIB.

5.~ 1988. Pacto de solidaridad econémica. (PSE).
~ Objetives: Reducir la inflacién y minimizar la recesién.
- Logros: Caida sustancial de la inflacién.
Crece el PIB. (Produccién y empleos), a pesar de la

pérdida de ingresos por exportacién de petréleo.

En estas condiciones México inicia una nueva politica de comercio
exterior, tendiente a la liberalizacién, buscando combatir la
inflacién, aumentar la competitividad de la planta productiva y

diversificar las exportaciones.
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La liberglizacién comercial que se inicia en 1983 y que se
aceiera a. pértir de 1987, consistié fundamentalmente en 1la
reduccién de aranceles de importacién {a niveles inferiores a los
exigidos por el GATT, al que México pertenece desde 1986), Y en
la ‘elimipacién del Sistema de Permisos Previos a la Importacién
para una gran cantidad de productos protegidos.

Esta época de Reconversién Industrial (Ingreso al GATT) se
caracteriza por el fomento a la exportacién (PROFIEX: Pitex,
Maquiladoras, Drawback, Altex, etc.), creacién de fuentes de
enpleo de exportacién, y proteccidn a industrias estratéagicas.

La politica de liberalizacién de México aumentd la proporcién

de - por si alta, del comercio exterior mexicano con E.U. Adenmds
tal politica no se vid correspondida con una mayor liberalizacién
del nercado estadounidense. (6.a)

Sin embargo, en el periodo de apertura comercial externa mexicana
se da un cambio importante en la estructura de sus exportaciones,
las de petrédlec gue representaban el 74% del valor expocrtado en
1982, participan solo con el 33% en 1990, cediendo su lugar a las
exportaciones de manufacturas que en esos nismos afios elevan su
contribucién del 16 al 55%.

Al cambio del patrén exportador de México contribuyé por un lado,
la caida de los precios del petrdleo en el mercado internacional,
Y por el otro, el gran dinamismo mostrado por las enpresas
trasnacionales ubicadas en el sector industrial de nuestro pals.
Por contraste , las importaciones de nuestro pals siguen siendo
fundamentalmente de manufacturas (90%): aunque la mayor parte de
las nismas estdn constituidas por bienes de uso intermedio y de

capital, las compras al exterior de bienes de consumo se han
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incrementado de manera inportante, de representar cerca del‘lot
en 1982, pasan al 17% en 1990,

Entre 1982 y 1987 se observa una disminucién de las importaciones
de nmanufacturas, gque se explica porgque durante dicho periocdo  la
econonla mexicana no crece y, por lo tanto disminuye la demanda
de productos del exterior.

Como resultado del incremento de las exportaciones vy del
decremento de la importaciones, la balanza comercial de México
resultd superavitaria. Sin embarge al estancamiento econdmico,

se agregaban la presencia de muy altos indices inflacionarios y

mayores niveles de concentracion de ingresos,

Buscando combatir la crisis econémica, a fines de 1987 se firma
el pacto de Solidaridad Econémica y se profundiza la politica de
liberalizacidn del comercio exterior con un seclo Impuesto General
de Importacién. Se usd el céddigo Antidumping e Impuestos
Compensatorios en vez del Precio Oficial.

El 95t de las Fracciones Arancelarias se eximen de requisito de
Permiso Previo por SECOFI y un tope maximo del 20% advaloren.

En 1989, el crecimiento del PIB superd al de la poblacién pero
por primera vez desde 1982 la balanza comercial resultéd
deficitaria, ello debido a que las importaciones resultaron del
doble de las de 1987, mnientras que las exportaciones se hablan
incrementado sélo 10% entre esos afios. Para 1990 el creciniento
del PIB fue mayor y se amplid el déficit de la balanza comercial.
A pesar de la politica de liberalizacién comercial, la disyuntiva
en México sigue siendo entre el crecimiento econénico o el

equilibrio externo. Es decir, a pesar del importante incremento
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de la exportacién de productos manufacturados que se ha cbserﬁédo
en.el pals, tan pronto como se da el crecimiento econbﬁiéo,jsuige

la necesidad de financiar de algt&n modo el déficit eh~:¢ugnta

corriente para seguir creciendo. Agotado el recurso.’  del
endeudamiento con el exterior, la continuidad del crecimiento“f
depende en gran medida del ingreso al pals ‘de iﬁoéfsien
extranjera que permita el financiamiento de dicho deficitiy elio
implica gque tanto el ritmo como la orientacién del - crecimiento
estén supeditados a los intereses de los inversionistas. del
exterior, :

El comercic internacional depende no de -la éséeéialiiacien
productiva, sino del desarrollo de la divisién técnica ‘del’
trabajo al interior de la gran empresa y por eso el comercioc que

se fomenta es el de manufacturas intraempresas e - intraindustria.
d.e

Tal comercio permitid la diversificacidén de las exportaciones que
se realizaron desde México pero resultd insuficiente para aportar

las divisas rias que el crecimiento y la apertura

comercial, dado el gran incremento de las importaciones que
provocan,

En estas condiciones, 1la inversién extranjera se convierte en un
elenento estratégico para financiar el deéficit en cuenta corriente.
De este modo la disyuntiva entre crecimiento econdmico Y
equilibrio externo, estA explicada por un importante problema
estructural que la politica de liberalizacién no ha logrado
resolver, es el que se refiere al cardcter desintegrade de la
industria de México, es decir gque un importante sector de la

industria, el productor de bienes de uso intermedioc y de capital,
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estd ‘insuficientenmente desarrollado en el pals.

Y i junto, ! el problema del sector agricola, también de caricter
estrﬁctural, ejerce presiones importantes sobre el equilibrio
externo Yy contribuye a que la expansién de la economia no pueda
darse -‘dentro. de patrones nas equitativos de distribucién de

ingresos. (6.a)

EL PLAN NACIONAL DE DESARROLLO 1989 ~ 1994

Surge del diagnéstico del entorno imperante al inicio de 1la

actual Administracién. FERR

Los objetivos que define el plan son: :

- Defensa de la soberania y pronocién de los intereses de He*ic;
en el nmundo. FRE

- aczpliacién de la vida democratica.

- peracién ica con estabilidad de precios.

- Mejoramiento productivo del nivel de vida de la poblacibn.:

La estrategia general es la modernizacién de la vida nacional en

todes sus Ambitos.

El cambio es indispensable para erradicar la pobreza e inevitable

ante las grandes transformaciones mundiales.

Estrategia Econémica.
* Estabilizacién continua de la economia.

* Anmpliacién de la disponibilidad de recursos para la inversién
productiva.

* Modernizacién Econémica.

- Hacer un uso mAs eficiente de los recursos que se persigue
ampliar. R

- Modernizacién fundamental para insertar a México en la
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economia wundial.
- Caxbio de mentalidad en 1a pra:tica econanica cotidiana.

- la meodernizacién conlleva a la especxali"acién.

LA MODERNIZACION ECONOMICAL-
POLITICA COMERCIAL:

Ha habido una apertura couetc1a1 con: pocos ptecedentes desda 1985

Y. especialmente en los tltxnos ttes anos. Hcy solo el 1% de las

izportaciones estd sujeto a pem sos prev:.os.

Hoy dla se puede asegurar que Hexico e ur a’de las eccnonias :As
abiertas del mundo.

Actualmente se esta buscandoidive‘rsiﬂéa; los,ne;yddos.

Han: cobrado gran relevanc;a 1os dislogos 'sostenidos con 1los

paises de lLatinoamérica, con los-de la Cuenca del Pacifico- y-las

platicas sobre el Tratado Trilateral de Libre Comercio . (México,; :
E.U. ¥ Canada).

Asl =nismo Libre Comercioc México - Chile.. Acuerdo entre el Grupo

de los Tres y el Libre Comercio con Centroanérica.

En las negociaciones México busca:

~ Reducir gradualmente al pAxino las barreras al comercio con sus
contrapartes tomando en cuenta las diferencias entre las
econonlas.,

Eliminar las barreras no arancelarias que obstaculizan nuestras
expertaciones.

- Establecer =wmecanisnmos Jjustos de resolucidn de controversias
comerciales.

fijar reglas claras y aprovechar al maximo la cosplementariedad
entre sectores.
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TRATADO TRILATERAL DE LIBRE COMERCIO (HEX‘I’C_O,; AE.U.A.; C_ANAPA) R
RAZONES .- E

Los E.U. estdn particularmente interesados en ‘implementar' una
zoha de libre comercio tanto para enfréntar en mejorés
condiciones 1la formacién de bloques econdmicos a nivel -mundial,
como para resolver sus problemas de balanza comercial. Opiniones
divergentes se expresan en lo referente a la agenda de
negociacién;: 1la amplitud de los temas que debe cubrif dentro de
los cuales figuran desde luego el tema del petréleo, Yy los
mecanismos de incorporacién que proponen los distintos sectores
productivos., Las organizacicnes sindicales se oponen a la firma
del T.L.C. por temor a la pérdida de empleos y a la calda del
salario real.

Las principales ventajas que vislumbran los E.U. se refieren a la
mayor seguridad que tendrian las inversiones en nuestro pals, el
incremento de las relaciones comerciales toda vez qQue se lograra
regular y proteger los derechos de propiedad intelectual, vy
ventajas directas para ciertos sectores productivos, sin contar
con la posibilidad de intervenir en sectores hasta ahora vedados
por la Constitucién Mexicana.

Las desventajas se refieren fundamentalmente al empeoramiento de
la situacidén sociocecondmica de los trabajadores estadounidenses

menos calificados. (6.b)

Por su parte el Ejecutivo mexicano tiene interés en la firma del
T.L.C. ya que considera que es un medio adecuado para favorecer

el crecimiento de la industria nacional mediante la existencia de
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un sector éxpof;ado; sélido y con{npe:itrivo,‘ lgyan;ando ;asi’ les
linites  al cxv‘ecirvnientku proveniente' del ‘es‘tﬂz'a’ngru'laﬁient’(; :extérnq;
Es visto  come ‘un paso tendiente a 'éx‘andv‘er,.'- las’ exportaciones
mexicanas al eliminar medidas discriminatorias tanto arancelarias
como - ne. arancelarias y ‘a -favorecer la  entrada de  capital
extranjero al pais. ‘ ,’

El gobierno ha sefialado permanentemente que el T.L.C.  se
establecera con estricto apego a 1lo establecido con la
Constitucién de los Estados Unidos Mexicanos.

La firma del T.L.C. favorecerd en lo inmediato a ciertos sectores
productivos, sin embargo distintos sectores de la sociedad
mexicana han expresado sus tenores respecto al impacto que tendrad
sobre la pequefia y mediana industria, sobre el sector productor
de granos basicos, y sobre el modelo de crecimiento gque se
estarla favoreciendo: uno cizentado en la mano de obra barata. Se
teme que se sujete a nuestro pals a sus actuales ventajas
corparativas sin posibilidades reales de crecimiento.

En general las negociaciones a las que se enfrenta México se
vislumbran dificiles, no solo por los distintos objetivos que
persiguen ambos paises, sino por el distinto grado de desarrollo
de sus econonlas gue puede orillar a nuestro pals a permanecer en
su actual situacién donde su ventaja fundamental estriba en 1la
mano de obra barata, situacién que ya no favorece al desarrolle
del pals. (6.b)

OBJETIVOS:
1.- Eliminacién de aranceles al convenio trilateral en un plazo

determinado y gradual.
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2.- Haxlna reduccien pasible de barreras no “arancelarias.

3. -Establecimxento de ur pemita resolver - las

controversias de maner 'expedit a cbstos menores.

TIEMPO: B
Inicio formal de la negociadioné 1991 (fast trackj.
Firpa: Tiempo, el necesario, prev.{sto para iniciarse en 1993.

Desgravacidén total: 10 afos.

MECANISMO ARANCELARIO:

Se - basard en tres diferentes tasas Lm - mismo i

producto, dependiendo de su origén.

- T.L.C.: E.U. y Canada.
- Acyerdos bilaterales y multilaterales: AIADI G-J, etc. -

~ General: resto de los paises.
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- CARACTERISTICAS. DE LA~ INDUSTRIA  QUIMICA.

Intensiva en capitai y:;ujétq a:alfgg ec ncﬁ as
El costo dgilcé flates no impide 1aiénm§ te:
(pararvemptesaé en donde élgdnoé"éfod t
otros). : o :
Muy altos requerinientos de investiééc#@ ‘deéafféllo,
tecnoldgico. e B
Alta estandarizacién de productos.

Personal altamente calificado.

El sistema econdmico del nmundo ha dejado de ser un énnjéﬁto nas o
menos interdependiente de economias nacionales p$ra:trah;£éfmérs§
en una econonila global tnica que constituye, al mismo tiempo, un
solo gran mercado y un u#nico espacio para la produécién. Es asi
que, de nodo creciente, las actividades productivas, comerciales
y financieras de las empresas nds exitosas se distribuyen de
manera directa a lo largo de todo el orbe. En este contexto el
&xito o fracaso econdmico de empresas, industrias, paises y adn
de regiones enteras depende mnmucho de 1la capacidad para
desarxollar Yy aprovechar ventajas conparativas, particularmente
las conocidas como dingnicas o creadas, que han respondido a un
propésito preconcebido y a un esfuerzo eficaz orientado hacia su
generacién y explotacién, emprendido concertadamente por los

sectores publico y privado. (7.a)

De esta manera las nuevas caracteristicas de la industria quimica
resultantes del proceso de globalizacién son:

- Menor ndmero de productores
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f'Hayof taiaﬂo Y éf}c{éﬁciafen'los'competidores.

- Hayér iﬁtehsidéd éthécnoloqia de aplicaciones y servicio a

clienteé;

- Mayor ihtéqi&cidn g:ﬁaterias primas.

La Habilidad'para importar y adaptar eficientemente tecnologla
extranjera, la  presencia en cantidad suficiente de ingenieros y
técnicos verdaderamente competentes, la disposicién de mano de
obra adiestrada para tomar parte en procesos preductivos que
incorporen tecnologia moderna, la capacidad para generar
tecnologla corpetitiva - que permita explotar eficientemente los
recursos naturales propios - y el liderazgo tecnolégico en campos
bien definidos, constituyen ventajas comparativas probadamente
decisivas dentro de la competencia en el mercado del contexto
global.

Los mercados en la industria quimica son mercados ya maduros en
donde hay que dedicarse a las especialidades.

Maxico carece en general de todas estas ventajas cruciales y, no
cbstante ha iniciado de manera irreversible el proceso de
apertura econémica.

Esto implica la necesidad de profundos cambios y de orientaciones
completamente nuevas tanto en las actitudes y actividades de
las empresas nacionales como en lo referente a la politica

gubernamental.
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MEXICO INDUSTRIA QUIMICA

- PETROQUEMW.
~

HULE 6%
RESINAS 6%
CONSTRUT. 5%

AGRIQUIN,
38N

PETADQLIGCCS FISRAS BN
BASICOS

EXTY

FACTORES PARA IMPULSAR EL DESARROLLO DE LA INDUSTRIA QUIMICA.

La industria quimica nacicnal ha disminuide su rentabilidad de
manera inportante de ahi que surja la necesidad de impulsar su
desarrollo; fortaleciendo el mercado interno; recuperando la
capacidad de crecimiento via exportaciones; negociando mejores
condiciones de acceso a nercados externos; fortaleciendo
mecanismos de concertacién y desarrollando infraestructura Yy

servicios.
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CONCLUSIONES

Con este trabajo se intenta dar una visién general pero - completa
de los aspectos involucrades en un negocio de impportacidn. y

exportacisn.

La rmetodologia  que se presenta agqul no es nueva sino queise ha
ido adecuando a 1las necesidades del pais y las .demandas del
cozercio exterior, en general, no hay limitantes para’ poder
realizar transacciones comerciales internacionales en la nedida
en ..que uno cuspla con - les requerizientos-.de  los paises
involucrados en la negociacién.

Sin exbargo los requerinientos legales para realizar las
negoclaciones, siguen siendo conplicados ya que no han podido

sipplificarse.

Con respecto a las perspectivas econdnicas para el pals éstas se
vislunbran dificiles, México estd viviendo un proceso de
liberalizacidn vy apertura comercial tendiente a introducirse en
uno de 1los =mercados =is fuertes, y gquizd sin 1las fuerzas
conparativas necesarias para hacerlo, pero es una realidad que
alguna vez tendrlanos que afrontar.

Desde luego esto tendrd gque traer un carbio drastico de
nentalidad en todo el pals y a todos niveles.

La situacién del pals dezanda de una respuesta rdpida para que

realzmente pueda alcanzar un desarrollo sostenido.
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Con la firma del T.L.C. habrd un increxento en las negociaciones
de impértacion y exportacién pero es posible gque a mediano plazo
se tienda a una‘disnminuciédn, y que las transaccicnes se efectten
directamente . entre fabricantes y consumidores reduciéndose 1los
canales'de distribucién.

Ccnsecuentenenﬁe muchas de las pequefias y mnedianas enmpresas
iran desapareciendo, Ya que si esto no sucede el problema sera
para los grandes empresarios pues sus mdrgenes de ganancia serdn

nenores.

En cuanto a la industria quimica, como la rentabilidad es baja
los fabricantes trataran de vender directamente a los wusuarios
Yy 4éstos a su vez comprardn directamente a los productores par lo
une muchos pequedios importadores y exportadores desaparecerdn.

Para " los distribuildores tanbién se presentan problemas ya que
tendrdn que coxpetir con el distribuidor americano que tiene un

mercado mucho nds amplio.

Sin ' embargo pese a todas las dificultades que tendremos que
vencer somos optinistas ya que esperamos que la firma del T.L.C.
b4 los beneficios que se consiga con ello, encaninen a riuéstrb
pais hacia el desarrollo econdmico y a un crecimiento real de la

nacién.
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