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INTROOUCCION. 

Desde mucho tier.ipo atrAs, grupos de personas han realizado 

intercat:>.bios comerciales con el objeto de obtener bienes que no 

tienen a su disposici6n localr.ente, o puedan conseguirlos a un 

t1ejor precio, o de mejor calidad. 

El comercio internacional actualr.iente es un negocio de enormes 

proporciones, la cuesti6n es, encontrar el ::ejor r.iercado para un 

producto o el. :nejor producto para un r.crcado y levantar un 

procediz:liento eficiente de importaci
1
0n y exportaci6n. 

El negocio de i:nportar y exportar se define, cor.to el movhliento 

de productos a través do las fronteras nacionales. 

Y los productos sujetos a co::;erciar est.!n definidos estrictaeente 

como IJateriales o r.i.ercancias, tales cor.io, un grano o un mineral 

de hierro, bienes industriales, CO>.lO maquinaria o equipo y bienes 

de consumo, cor.io ropa o un radio de transistores. Estos productos 

pueden moverse entre los paises por diferentes medios cor.io son: 

autos, camiones, pipas, ferrocarriles, barcos, aviones, o ser 

transportados directar.iente por personas. 

Los objetos intangibles pueden ser servicios de 

construcci6n, publicidad, patentes y oarcas no se consideran 

aqu!. 

Para iniciar un negocio de ir.iportaci6n y exportación es 

importante considerar algunos puntos: 
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a) Estar en contacto con los aspectos 1:1.\s itiportantcs del 

cocercio internacional. 

b) Tener la infon:aaciOn suficiente que nos haga capaces de 

decidir si es un negocio para nosot=os y saber que pasos 

debe::ios dar para iniciarlo. 

c) Saber que tipo de inforrnaci6n y asistencia necesitaremos para 

tener éxito y d6nde obtenerla. 

Aqul deta1lare::1os, los diferentes factores involucrados en la 

selecci6n de productos, abasteci1:1iento, elecci6n de "Oercados y 

c6?:io encontrar clientes, que son los aspectos r.iAs itiportantes del 

negocio. 

'i la t:etodologla que se describe es aplicable no solo a la 

it:portaci6n y export:aci6n de productos quin.ices sino a cualquier 

tipo de negocio de ir.i.portaci6n y exportaciOn. 
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REQUERIMIENTOS TECNICOS. 

Si vamos a iniciar un negocio de iti:portación y exportaci6n 

decidacos cuales son nuestros principales objetivos y si el 

negocio nos ayudaríi a obtenerlos. Seleccionemos los productos con 

los que nos gustarla trabajar por ser econ6tlicos, f.!ciles de 

conseguir y legalmente accesibles para iI:iportar o exportar. 

Itiportar es la t:sanera m.!.s cor.On de e::ipezar, probablemente porque 

cor::iprar es casi sie:r:1pre nas fácil que vender. Si desearnos 

il:iportar, deber..ios decidir de que paises y a que cotilpañias 

especlficamente deseamos conprar o representar. Si vamos a 

exportar, debemos encontrar proveedores cuyos productos podanos 

vender en el extranjero. 

Pensei::i.os quienes ser.!n los usuarios finales de nuestro producto, 

y cual serA el t:1ejor canal de distribución para hacerselos 

llegar, as! como el que nosotros usarer.ios para obtenerlo de 

nuestros proveedores. 

Cómo buscaremos llegar a los clientes en el r.:i.ercado adecuado?. 

La gente h.:ibil en mercadotecnia puede crear todas las condiciones 

para vender el producto, pero s6lo la venta por si cisca puede 

redituar y conservar al negocio. 

Debeti.os considerar las forr.i.as de transporte internacional que 

planeal;los usar, por tierra, aire, o I:lar, si daremos a conocer 

nuestro producto a través de un catAloqo, ate. 

Debecos pensar que fon:ias de pago internacional planear.ios usar. 

Los icportadores usan generalt:1ente la carta de crédito (L/C). Los 



exportadores venden generalnente con L/C o pago efectivo' por 

adelantado, en alqunas ocasiones debere:::os analizar los grad~s de' 

riesgo en una transacci6n y perder quizAs algunas ventas si no 

tene1:1os la garantia del pago. 

As!, si sc::ios un i::nportador, un exportador, un agente o un 

co:::oerc!ante debel:!.os conocer las leyes que se aplican en al:lbos 

p:iises de cada transacci6n. 

Importar y e>..-portar es un negocio fundamental:aente de 

tiercadotecnia y ventas y en :ayer o nenor escala lleva consigo 

cportunidades y riesgos y un :aayor conoci:::aiento del :aundo, 

debere:.los adquirir 1'1 habilidad de to1:1ar ventaja de las 

oportunidades y disn.inuir los riesgos. 

Los it:.portadores y exportadores necesitanos leer con regularidad 

peri6dicos y revistas de cobertura t:iundial. 

Preparar todos nuestros docu::entos con un gran cuidado y no 

descuidar ninqt\n detalle. 

En este negocio no se requiere de una inversión de capital wuy 

alta. 



IMPORTANDO. 

Debe::ios registrar nuestra raz6n social, abrir una cuenta de 

banco, obtener un m~-::icro tclefOnico, un fax o un telex y un:i 

direcci6n para nuestro negocio. 

Encontrar productos para ir.:portar, seleccionar los productos y 

pedir inforr.i.acien sobro ellos, una ve:: que la obtengatlos escoger 

los productos de nuestro inter~s y pedir una t:1.uestra. cuando la 

recibat:1os identificar a los posibles co1:1pradores y lla::iarlos. 

Si nuestros posibles clientes est.1.n interesados, debemos 

averiqu3r ::i!s sobre el pro;:iucto, sus derechos de aduana, cowo 

debe estar etiquetado y si hay alguna otra organizaci6n 

gubernacental con la que debaoos de hablar. 

Si el producto tiene que r.i.odificarse, debernos ordenar nuevas 

cuestras con los cal:lbios necesarios. 

Deter::iina.r los costos de transporte y seguros, adicionando una 

cantidad para co::iisicnes de ventas y de utilidad, cor.i.parar 

precios de productos sin.llares y fijar nuestros precios de vanta. 

Pode?:IOS preparar un cat.!logo 'i una lista de precios. 

Si nuestro er.barque de prueba se vende f.icilr.i.ente poder.tos hacer 

pedidos rnAs grandes, buscar otras fornas de pago y flete, y crear 

técnicas de I:l.ercadotecnia má.s sofisticadas. 

EXPORTANDO. 

Supongamos que desear.ios cor.ienzar exportando y desarrollar un plan 

de mercadotecnia y que no estanos seguros, si dasca::ios trabajar 

co?:o un agente o CO!:lo un cor.:.erciante. 



Princro registrei:ios nuestro nombre, abra:os una cuenta bancaria, 

obt:enga.t:ios un n'lU:lero telef6nico y un 't.elex o un fax. 

Busque?:l;os una publicaci6n que nos permita _ conocer l.!.s 

oportunidades que hay especific.ac.ante para export~r. 

Seleccionet1.os anuncios de los productos de los paise's sobt:e los 

que tenga::!CS algen conocitüento y ccn los que pensacos que nos 

gt.:.staria trabajar. 

E.nvie::os un fax o un telex a nuest:ros posibles clientes para 

darnos a conocer y preguntencsles si necesit~n ::t.!s infor:aci6n 

acerca de nosotros. 

Solicit:ee.os info~aci6n a les fab::-ican't.es, en los que estamos 

interesados. Prequnte:::os si sus produc-:.cs est.!n disponibles para 

e~portarse a los paises Ci\}e ~e=:os ir.vescigado. 

Si esto es posible, C.e?:c::os Fedi:-les sus cat.!lcgos y l.istas de 

precios as1 cct::.o pre;unta~les si desean que 't.:'abaje:::.os cooo su 

agente o co::'lo co;::erciali::.3.dor de si.:s productos. 

An.alice.I:1os los catAlcgos y precios y decida;:os que productos c!e 

cada t'abricant:e deb-e::.os coti::.ar. 

?ida::os a los fabricantes una carta para proteger nuestra 

co:::iisi6n, y la ;::.arca¡ peso y dir-ensiones de una e.aja de c3da 

articulo. 

Debe::.os ponernos en contacto con las co::pañias de fleta:::entos o 

transportistas, para conocer los gastos de fle-:.e, seguros, 

alc;r-.n otro tipo de gasto que deba efectuarse para poder entregar 

las ::ercanc!.as al co:=.prador, :r• que la cotizaci6n que ha:t•at::os 

presentado ya lleve incluida nuestra cocisiCn y ccn-:.e:::.ple todos 

es4;:cs qastos. 



Enviemos a nuestro el iente potencial una carta con nuestra 

coti::aci6n, agregando cat.!logos )' 't.oda la infon:iaci6n relacionada 

con los productos de su in-=er~s 'i que a el le pueda. ser de 

utilidad. Inclu:r·a::os la for::la de flete, los t~ro.inos de pago, la 

disponibilidad del produ;::to, la vigencia de la cotización y 

el tie:po de entrega del producto. 

Si recibh:os la orden de co:::pra deCe::i.os asegurarnos de. qua no 

habr.! riesgo para recibir el l'3<;o y de que nosotros no tendrecos 

que pagar la ::ercancia, si los té-!'"tlinos de pago r:.o cst.!.n seguros 

retrasecos un poco el e::.bargue hasea verificar la integridad ).' el 

est:.ado financiero de r.cest:.rc cliente. 

CO:::lplete:os la transacci6n siguiendo las instrucciones del 

proveedor en cuanto al e.~arque y por supuesto recibiendo nuestra 

cc::i.isi6n por part:.e del nisr.o. 

Oebe::os r.antenernos en cont:.acto, para tratar de obi:ener repetidas 

Ordenes, ya sea del t1is::io producto o de otros, que podae.os vender 

al ::tisr:o clien-:e, o a otros clientes a los que poda:::os venderles 

el c.is::::io producto. 
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COMO IllICIAA Ull t1EGOCIO DE IMPORTACIOtl "i. EXPORTACIO:l .-

Antes de que podai:i.Os e:pez·ar a co:::erciar debe:::ios tener-una cierta 

organi:aci6.n en ñuestro neqoCi.o, no importa 'CJ\lC- ta~ pequeñas sean 

nuestras negociaciones. 

Aqul Cetallarecos una forma de organización uSada con frecuencia 

y su ::ianera de operar con el dinero y los i::ipuestos, Y aunque la 

info~ación se aplica para casi cualquier tipo de pequeño negocio 

es de especial itlportancia para un negocio de iJ:1portaci6n y 

exportación. 

En _esta clase de negocio -el tipo de Sociedad m.!s frecuente.mente 

usada es la Sociedad An6ni?ila de capital yariable. 

De acuerdo a las reglao.entaciones legales Vigentes en nuestro 

pais a la fecha, las caracter!sticas de la Sociedad An6nix:ia son: 

Art. 87.- Sociedad An6nio.a es la que existe bajo una denor.:dnación 

y se cocpone exclusiva::iente de socios- cuya obligación se lit:1ita 

al pago de sus acciones. 

Art. 88. - I.a denoninaci6n se femar.! libre::ente, pero ser.! 

distinta de la de cualquiera otra sociedad, y al et:1plcarse ir.! 

siet:1pre seguida de las palabras "Sociedad An6nit1a 11 o de su 

abreviatura "S.A.". (2.a} 

Art. 89.- Para proceder a la constitución de una sociedad an6nü::ia 

se requiere: 

I.- Que haya cinco socios como miniz::io, y que cada uno de ellos 

suscriba una acción por lo menos: 

II.- Que el capital social no sea cenor de veinticinco cil pesos 

y que esté integraxnente suscrito; 



III.- Que se exhiba-en dinero efactivo, cuando r.ienos, el veinte 

por ci_ent<:! del valor de cad~ acción' pagadera en nur.ierario¡ y 

rv-~·.- Q~B s·~ exhiba inteqracente el valor de cada acci6n que haya 

que- P".'gar~e," en todo o en parte, con bienes distintos del 

nur:erario. 

Art~ 90.'"'." La sociedad ·an6niria puede constituirse por la 

comparecenc;ra ante . notario : de las personas que otorguen la 

. · es~ritui-~ ·social, o po?- suscripción p~blica. (2.b) 

Art~.,: 91._- r.a':'escritura c~:lnstitutiva de la sociedad an6nioa deber.!. 

-cónterl-~r:-

__ I • .:_~.LO~~-' ~oJ~.hr_e~·, .-:-nacionalidad -y- domicilio- de las -personas f lsicas 

---o-~~~~Í;s qUe constituyan la sociedad; 

II. - El obj etc de la sociedad; 

III.- su raz:6n social o deno:::1inación; 

IV. - Su duración; 

v.- El !J:iporte del capital social; 

VI.- La ex-presión de lo que cada socio aporte en dinero o en 

otros bienes; el valor atribuido a 6stos y el criterio seguido 

para su valorizaci6n. 

cuando el capital sea variable, as! se expresar.!., indicAndose el 

n!nimo que se fije; 

VII.- El dot1icilio de la sociedad; 

VIII.- La ?:lanera conforne a la cual haya de administrarse la 

sociedad y las facultades de los administradores: 

IX. - El no:nbraniento de los ad=iinistradores y la designación do 

los que han de llevar la fir::i.a social; 

X.- La I:lanera de hacer la distribución de las utilidades y 

p"'rdidas entre los mie?:lhros de la sociedad: 



XI.- El i&porte del fondo de reserva; 

XII. - Los casos en que la sociedad haya de disolverse 

anticipadacente: y 

XIII.- Las bases para practicar la liquidaciOn de la sociedad y 

el ::iodo de proceder a la elecci6n de los liquidadores, cuando no 

hayan sido designados anticipada:::lente. 

Todos los requisitos a que se refiere este articulo y las den.As 

reglas que se establezcan en la escritura sobre organizaci6n y 

funciona?:iiento de la sociedad consti tuiran los estatutos de la 

nis::ia. (2.c) 

Se dcberan incluir adenAs los siguientes datos: 

I. - La." parte exhibida del capital social: 

II. - El nó.::iero, valor no::linal y naturale::a de las acciones en 

que se divide el capital social, cuando as! lo prevenga el 

contrato social, podr.! o:.:i.itirse el valor notdnal de las acciones, 

en cuyo caso se 01:1itirA tac.bien el itiporte del capital social; 

Il:I. - La for::ia y términos en que deba pagarse la parte insoluta 

de las acciones; 

IV. - Las facultades de la asar:.blea general y las condiciones 

para la validez de sus deliberaciones, asi co::io 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 serA susceptible de aur:.ento por aportaciones posteriores 

de los socios o por ad¡:i,isi6n de nuevos socios, y de disi:tinuci6n 

de dicho capital por retiro parcial o total de las aportaciones, 
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sin :As for=.alidades que las establecidas por este capitulo • 

.Art. 2H .- Las sociedades de capital variable se regirAn por las 

disposiciones que correspondan a la especie Ce sociedad de que se 

trate, y por las de la sociedad an6ni~a relativa a balances y 

:responsabilidades de los ad::i.inistradores, salvo las 

:codificaciones que se establecen en el presen~e capitulo. 

Art. 215. - A la raz6n social o deno::dnaci6n propia del tipo de 

sociedad se añadir.in siez:i.pre las palabras ''de capital variable". 

A.rt. 216.- El contrato constitutivo de toda sociedad de capital 

\."ariable debera contener, ade=.!s de las estipulaciones que 

correspondan a la naturaleza de la sociedad, las condiciones que 

se fijen para el auwento y la dis:cinuci6n del capital social. 

En las. sociedades por acciones, el contrato social o la asar..blea 

9_e~e~al extraordinaria fijar.!n los au:::entos del capital y la 

forna .Y t~~inos en _que deban hacerse las correspondientes 

enisiones de acciones. Las acciones ecitidas y no suscritas o los 

certificados provisionales, en su caso se conservar.in en poder de 

la sociedad para entregarse a ?:edida que vaya realiz~ndose la 

suscripci6n. 

Art. 217.- En la sociedad an6nio:ia, en la de responsabilidad 

litdtada y en la co~andita por acciones, se indicar.!. un capital 

:ciini:=..o, que no podr.! ser inferior al que fijan los articules 62 y 

89. En las sociedades en no:cb:-e colectivo y en co:::iandita sicple, 

e1 capital nini:io no podr.! ser inferior a la quinta parte de1 

capital inicial. 

Queda prohibido a las sociedades por acciones anunciar el capital 

cuyo aur.:ento est~ autorizado sin anunciar al tiisr:to tiempo el 

capital ::i!ni::io. Los ad::iinistradores o cualquier otro funcionario 

11 



de la sociedad que infrirljan este-.-precE!ptó·~, ser.!ñ-_ 'reS.ponsables 

por los daños y perjuicios que se causen. 

Art. 21s.- Derogado. 

Art. 219.- Todo aumento o disminué:i6n del capital· soci~Í ·debe~~ 
inscribirse en un 1ibro :de regiStro .czue' a·l ·é~~ctO·, lievar.A la 

sociedad. 
', ' 

Art. 220.:-. E:1_ ret_~_ro ~arc'~_al :o 't.otal de aportacior:t~S, de un socio 

deberá._ notificarse a. la sociedad de manera fehaCiente, y no 

surtirA efectos sino hasta. el fin del._ejercicio ari~a·l en curso, 

si la - notifi,caéi6n Se hace antes del tUtimo tÍ.-imestre' de dicho 

ejerciC:io~·---; y-·h.i~t~ ei-=--fiñ del-eje-~~icio. sl~ie~t~;--si ~e hiCiere 

despu6_s._:~--'c' ---. -- ,- ·-- _, _:_e 

Art. ·221.- ·u.O p~rA ~jercitars_e ~~---derec:ti.º.,·d~:-~--~~P~~~~ci6n cuando 

tenga. c~ti.o consecuencia reducir a cenOs "dE!l ninico e1 . capital 

social. (2.d) 

De S.A. a S.A. de c.v. es una 't.ransfon:iaci6n de sociedad y 

ca::bian algunas claósulas de los estatutos sociales. 

En la S.A. hay capital social fijo con acciones no::iinativas que 

integran la ~otalidad del capital social sin derecho a retiro. 

En la S.A. de c.v. se encuentra distribuido el capital en una 

parte fija y en una variable cuyas acciones no tienen valor 

no::ünal ya que representan el t:onto del capital contable, el cual 

es sujeto de variaciOn constante se~n los acuerdos 

protocolizados de los accionistas en las juntas de asa?:lblea. 
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Las cbligaciones para el pago de impuestos no var13. co~ el tipo 

de sociedad· salvo las distribuciones" Ce las utilidades o p~go de 

dividendos. 

Las obligaciones tr~butarias ,a· qU~ est.!.n ~Uje~a.s l."á:s S.A .. d_e· c~y. 
est.!n en funci~n· al (;iro, }·a que existen ,grayA;:ienes esp:eciales 

para tipos de actividad esPeCificos. 

Las obligaciones· de la sociedad -sen: 

'· ' .· .. ·.- , .. -.... ·:'.. - . 
coco coTitribuyeñte 'y- ~¡;~º 

retenedor, y est.!n sujetas a io:.puest.Os ·tedéf:-iie·s·.··:·Y ·a~ __ :. i~PUestos 
estatales. 

OBLIGACIONES COMO CONTRIBUYENTE: 

It:!puestos Federales: 

Ley del Iopuesto sobre la renta. (Titulo II). 

Ley del Iepuesto al activo 

Ley del i:puesto al valor agre9ado. 

Ley del II:l.puesto scbre erog3.ciones por r~uneraciOn al trabajo 

personal prestado bajo la direcci6n y dependencia de un patron. 

Aportaciones al :on:lo nacional de la vivienda. 

Aportaciones de seguridad social al IMSS. 

Ley aduanera. 

OBLIGACIONES COHO R=..-rE!lEDOR: 

10.\ sobre Honorarios pagados a personas fisicas. 

10% sobre arrenda::dento a personas fisicas. 

30.\" sobre honora:-ios a consejeros. 

C"Jo~as cb:-e:-3.s al !Y.SS. 

!::puestos sob:-e productos de trabajo (ISR). 

35' sobre dividendos pagados que no provienen de utilidades 
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fiscales netas~ 

Ir.ipuestos Estatales: 

Para el D.F.: el 2% sobre re::iuneraciones pagadas. 

Para el. Edo. de Mex.: el l.15t para educaci6n. 

A la fecha los il':!puestos federales que se t:1encionaron con 

anterioridad son aplicables a cualquier sociedad residente en 

M~xico y para los impuestos estatales ser.!n aplicables los 

propios de los estados o l:l.Unicipios. 

Algunos it:ipuestos federales aplicables a actividades especificas 

son: 

Ley del !:puesto general de ir.portaci6n. 

Le:r· del Ir.ipuesto sobre adquisici6n de im:iuebles. 

Le:r• del !.:;puesto sobre auto::i6viles nuevos., etc. 
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IMPORTANDO 

SELECCIONANDO PRODUCTOS Y PROVE:EOORES. 

Uno de los ingredientes r:i.<\s importantes para un negocio prospero 

de ir.iportaci6n y exportaci6n es un buen producto. Otro as la 

:::iercadotccnia de ese prcducto. Deben.os conocer, como localizar y 

prob:ir nuevos productos, col:!.o evaluar y encontrar proveedores, y 

algunos de los 't.~rninos y condiciones que se encuentran escritos 

en los acuerdos entre exportadores i' sus agentes 

distribuidores. (1.a) 

OBTENIENDO NUEVOS PRODUCTOS. 

Las personas que viajan al extranjero, con frecuencia ven 

productos que piensan vender f.!ciloente cuando regresen a casa. 

Regresan con algunas ouestras, las r.i.uestran a sus coopradores 

potenciales, z· tal vez se nueven para desarrollar un negocio 

provechoso. 

otra excelente ::ianera de encontrar productos para ittportar es 

suscribirse a las publicaciones ccr.ierciales, co:::.o la Cátiara 

Mexicana AleI:1ana de Comercio, las publicaciones de la Cámara de 

Co&:1ercio de la Enbajada A?::ericana o la C!.r.iara Nacional de 

co::i.ercio 

Exterior. 

(CA?lACO) y las publicaciones del Banco de cor:iercio 

Algunas personas se deciden pri:r.¡ero ;ior el pais y buscan 

productos que traer de él .. 

Otra manera de obtener ideas para ir.iportar productos es 

asistiendo las exhibiciones conerciales, en donde las 

diferentes clases de productos se ubican en algUn tipo de 

16 



industria y cada industria pone su exhibición. 

OBTENIENDO MUESTR.?o.S DE PRODUCTOS PARA PRUEBA. 

Cuando he::i.os encontrado algunos productos potenciales que 

desear.os icportar, es conveniente obtener nuestras y probarlas en 

el. t:ercado. Mande?:l.OS un telex a las co::ipañias que pueden 

suoinistrarnos esos productos en un pais extranjero y obtengatlos 

cat.!logos y precios. Con esa infor.-..aci6n escojai:os tres o cuatro 

produc"C.os diferentes y pidar.:ios una ouestra de cada uno de ellos. 

Tc:cc.-:os los de t::enor precio y adicionecos el costo aproxicado de 

los gastos de envi6. (Podenos hacerlo a través de un banco, 

cc:::prando una orden de p3go en c:oneda extranjera po=- la cantidad 

total.) 

Escriba::os a nuestro proveedor diciéndole que estamos 

considerando ir.:port:ar su producto y que nos gustarla obtener una 

cuestra, incluyanos la orcen de pago y envieoos la carta por 

correo certificado .. 

gra tui tacente. 

En ocasiones las nuestras las envian 

Ocasionaloente el proveedor no responde y perder:1os nuestro 

dinero, pero son algunos de los riesgos que debewos correr al. 

iniciar un negocio de iz:i.portaciones. 

PROBANDO LOS PRODUCTOS. 

cuando las nuestras llegan, necesitar:ios evaluarlas y obtener 

opiniones de las personas que se dedican a las ventas al menudeo 

en esa area. Este es un proceso crucial por algunas razones. Los 

cocpradores pueden no estar interesados en nuestro producto. El 
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precio puede estar ~uy al to. El producto puede necesitar algunos 

cat:.bios para satisfacer las preferencias de los consuci.idores o 

para cuI::plir con las disposiciones legales. 

Pri?:ero trate~os de deterninar los usos de nuestro producto, 

quienes ser.!n nuestros consu1:1idores finales y quienes nuestros 

co:::ipradores. Con frecuencia pueden ser personas distintas. 

Oeten:iineccs que fi r.:i.as pueden ser nuestros clientes potenciales, 

ic!ent.i fique::ics a algunas y oost:.re::iosles el producto. Debet:lcs 

preguntarles que piensan de él, si nos recor:iiendan hacerle algón 

car:bio, si les gustarla co:::prarlo de un ioportador (o de un 

e>i.."Portador extranje!"o pensando en nosotros cor.io un agente). y si 

es as1, qué tan seguido podr!an ordenar, en que tie:::po, qu~ 

cantidad y cu.!nto pueden pagar. Esta p:.-egunta del precio es 

cr!tica y tal vez te.nga=.cs probler.as para obtene?r una raspuesta 

honesta, si resulta que no es satisfactoria cuando preguntacos, 

(cuAnto podria pagar por esto?), probe:::ios preguntando el precio 

esti::iado de ven'ta y el porcentaje de ganancia, cu.!n'Co est.!n 

pagar.do por productos sitiilares, o que precio esperan que les 

de::ios para que nos conpren el producto. 

Encontrareoos que cada persona con las que hablecos darA sus 

opiniones ideas, y que? é:stas pueden no coincidir, esto es 

porque cada co::iprador tiene sus preferencias individuales tanto 

co=io los vendedores tienen su grupo ünico de clientes. 

Tenc!re;:ios que analizar las respuestas y sacar las conclusiones 

para la viabilidad de nuestro producto, las ::iodificaciones 

requeridas, la cartera de clientes, el canal de distribución y la 

es'tructura de precios. 
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ENCOlITRA1l00 PROVEEDORES EXTRANJEROS. 

Aunque en el proceso de seleccionar productos para it:1portar ~ 

nosotros probablenente encontret1os varios proveedores, tene:cos 

que hacer alqo l'l.!S que investigar, tenet1os que encontrar a las 

coz::ipaiHas extranjeras que puedan servirnos :cejor. 

En SU?::a, para encontrar proveedores hay que recurrir a 

exhibiciones co:ierciales, a revistas y publicaciones y a 

consultar directorios de negocios. Los directorios estiin 

disponibles en las oficinas de pro:moci6n cor.ierciales, en 

consulados y e!Waj adas y en algunas bibliotecas. 

Otros t:edios para obtener proveedores extranjeros es a trav~s de 

bancos internacionales y organizaciones prot1.otoras de exportaci6n 

de varios paises. Quiz!s la ?:'lanera que t:1.:!s disfrute uno para 

encontrar proveedores extranjeros es viajando, hablando con las 

organizaciones pronotoras en su propio pais, con las c.!1:1.aras de 

co:c:iercio locales y otras organizaciones, y visitando directa;:iente 

a sus proveedores potenciales. 

SELECCIONANDO PROVEEDORES EXTRAHJ'EROS. 

Una vez que hemos contactado con algunos proveedores deberemos 

escoger aquellos con quienes deseanos hacer negocio. Hay varias 

t1aneras para evaluar proveedores. La pricera es sit:1plemente 

analizar la correspondencia, contestan nuestras preguntas r.!pida 

y exactacente?, esto! en la car.!tula de la carta, su telex o su 

fax y su direcci6n?, es su papeleria de buena calidad?. 

Tratecos de no juzgar a los extranjeros por la calidad del 

español y del inglés usado en su correspondencia, cuando no sean 
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éstos su idioca oficial. 

Un segundo linea1:1.ient.o seria esti::i..:indo la manera en co:c:io el 

proveedor responde a nuestros requerimientos, especiali::iente a las 

1:1odificaciones del producto. 

Una -tercera técnica usada es obteniendo infort:iación de crédito de 

los proveedores potenciales. F'inal1:1ente hacerle uña visita seria 

seria una buena ic!ea. 

Hable:::os con las personas clave y si nos es posible vearios los 

estados financieros recientes y su equipo de producción. 

Asegurbonos de que nuestro proveedor tenga la capacidad de 

cu:cplir con nosotros. 

En ~uc.hos casos desearenos icportar directat:ente de los 

productores y no de co:.ercializadoras, ya que con esto 

ahorrare:os dinero y tendre:::::ios contacto directo con los 

fabricantes de los productos. 

l:otare:::ios la diferencia por el nonbre de la co=pañia en los 

cat.!logos que nos envian, si las p.!qinas tienen sobrepuesto el 

no:i.bre y la dirección de su exportador, éste no es el productor. 

Oebe:os escoger proveedores con los que trabaje::r.os a gusto y 

poda~os establecer una relaci6n basada en el entendi1:1iento y la 

confianza. 
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EXPCRTA!lOO: QUE ES LO PRIMERO, EL_ PRODUCTO O E.L MERCADO? 

COMENZA?JOO CO?l EL PRODUCTO. 

Si esccge:os el ca::dno de selecciona~ P:r.odué~os y despu~s buscar 

a nuestros clientes potenciales, debemos escoger productos con 

los que este::os fa::dliari:zados y que tanto . el negociante 

extranjero co:::.o su gobierno quieran y ·puedan i:cportar. (Lb) 

MOOIFICACION DE PRODUCTOS. 

En cuchas ocasiones la presentaciOn de_ los productos nacionales 

:uestran los ::::iis::ios obstaculos en el_. exterior. que los productos 

_extranjeros aqui. 

La introducci6n de algunos.· productos fracasa con frecuencia al 

sat:.isfacer 

requeri~ientos 

las preferencias de los consuoidores o los 

legales y es necesario realizar algunas 

::odificaciones a los productos. 

En ocasiones, los productores estan renuentes a hacer 

:codificaciones a sus productos a cenos que poda:cos persuadirlos 

de que el tiez!po y el gasto est.!n justificados por las ganancias 

que se obtendr.!.n con las exportaciones potenciales. 

Para los requeriwientos legales extranjeros tales co::o las leyes 

de salud y seguridad debeI::OS recurrir a los consulados de los 

paises en les cuales es~ar.:os interesados. 

Produc~os co:::.o los far.laceó.tices deben estar probados por los 

laboratorios de los gobiernos extranje=os para asegurarse de que 

satisfacen todos los requerioientos. Esto se cu::iple a~n en los 

paises ::enes desarrollados en donde los laboratorios oédicos 

22 



pueden ser inadecuados. Algunos paises soliCitan instrucciones-e 

información en los paquetes, e~critos· en··.e1·.1enguaje_,. lOcal ·.y 

muchos prohiben la venta de p·rod\Ú:.tos · meC.inic~s y:.:~ ~}~·ctricos a 

menos 

disponibles localt:iente. 

PROBANDO NUEVOS PRODUCTOS. 

Una r.ianera sin gastar de probar un producto es solicitando las 

opiniones de algunas personas que sean nativos de los mercados 

potenciales en un pais. Ellos no nos asegurari\n que se vender.! el 

producto pero si pueden revelarnos características que deben 

cambiarse. Algunas veces no es necesario cambiar el producto en 

si, sino solo su notlbre o su envoltura y que decir acerca de él. 

Cuando heces seleccionado un producto, identifiquemos los paises 

en donde podamos venderlo, verifiquemos el producto conforr:::ie a 

las leyes de esos paises y probernoslo con las personas de ese 

pais. 

Tendrero.os que exponer el producto en los mercados extranjeros por 

nosotros misr.ios, alquil.!ndolo a una firna investigadora de 

mercados extranjeros o localizando agentes for.!neos y 

distribuidores y envi.!ndoles una muestra. Podemos encontrar 

representantes que puedan proporcionarnos información valiosa 

\.\nicar.iente enviando unas muestras. En el proceso, podemos hacer 

algunas ventas que ser.!n las pruebas mAs significativas. 

COHEUZAllOO CON EL MERCADO. 

suponiendo que decidimos comenzar con la demanda extranjera y con 

proveedores locales, pode=os localizar esta información en 
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public.:!.cion.::s o en avises de revistas .ax"t:ranjeras, identificando 

las necesidades de los i::i¡:or"t:adores ex't:r.:mjercs o suscribienConos 

a publicaciones. 

:::stos peri6dicos enlistan los productos qt.:e se necesitan en los 

diferentes lugares y si la cc;::.pra es financiada por concesiones o 

prt!sta:os. 

cuando het:tos obtenido la infor::3cit:n y pense:::os que pode~os ser 

e1 proveedor, pritie:-o debe::os contactar al it::portador. Debewos 

avisarle que eer:e::ios lo que t!l est.! pidiendo, que estai:l.OS 

preparando nuestra cot.i::aci6n y preguntarle cualquier __ cosa cvJ:e 
pueda darnos infortliaci6n t.til. 

Este sicple paso le dir~ al i:::pcrtador extranjero que existit:io~, 

y as! no le ser.! co::?let.ar:ente desconocido el. no=.bre de n';ie-stra 

coi:::pañia. 

St!SC.Am:~o PRO\'E.EDCRES. 

Debe:ios identificar proveedores po:enciales del producto o los 

produceos en cuestiOn. Hay ;:uchos directorios de fabricantes. 

En esta serie de libros pode:::ios encontrar co:=pañias que estAn 

disponibles para su=.inistrar los articules que necesitatios, con 

sus direcciones, n~r.ieros 'Celef6nicos y taoaños aproxi1:1ados. 

Debe:=os contactar cuatro o cinco de cada producto. 

Si tenel:!os eie=po suficiente podecos contactarlos por corr_eo, 

pero si el plazo de 1.a oferta est.! por finalizar tendre::os que 

usar el teléfono. 

Si la persona est.! interesada en cotizarnos sus productos, 

debeoos pedirle copias de sus catAlogos y una lista de precios de 

exportaci6n. Muchas fin:ias han establecido precios de exportaci6n 
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:.!s bajos que los precios de '-'enta do:esT.:icos por varias razones, 

entre ellas la fuerte co::::petencia en les l:lercados r.undiales. 

Debezios ta:bién decidir si trabajare:os co::o un co::erciante o un 

aqente }' que relaci6n tendrer.ios con cada productor. 

Algunas fi:"Das no nos pen::dtir.!n trabajar co::o cc::i.erciante porque 

ellos querr.in disponer el e:harque. 

Da esta :canera estaro!.n seguros de que no co:prare:::os el producto 

para un pais y lo venderei:ios en otro en donde la firt1a ya est.1 

representada, o lo vendere=.os en detrit:lento de los dist:-ribuidores 

ya establecidos. Si la transacci6n es bastante larga, debecos 

trabajar co=o agente para evi't.ar pagar la cercanci!. o el flete 

internacional. 

Algunos productores pueden no estar interesados en exportar. 

Ellos pueden estar dispuestos a cooperar si planear:ios trabajar 

co::.o un co:::ercializador '.l cuid3.!" de los detalles de exportaciOn, 

pero no desean tener esas responsabilidades, las cuales ser.in 

suyas si s6lo so::os agentes. Ct:as fir:::as no nos dejarAn coti:::ar 

todos sus productos, nos dilr!.n solo algunos de ellos y nos 

especificar.in a que paises pode~os exportarlos. 

En algunos casos tendre::os que tratar con el agente exclusivo del 

productor a nivel de co::.erciante al por ::ayo::-. 

Los precios de exportación del p::-od.uctor pueden ya tener nuestra 

co::iisiOn incluida o un =argen de ganancia. 

si no, t:endre.:::os que incluirla. E:n algunos casos pode::ios 

incre:1entar nuestras ganancias obtenien::!o p::-ecios de exportación 

con la co::iisi6n incluida o con un carqen :r· luego cargarle a los 

clientes un poco o.As, as! nos es~ar.!.n pagando doble. 

Los precios de los pro\.•eeCcrcs ¡:ueden estar FOB ?anta o incluir 
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la transportación a un puerto o aereopuerto. En arnbos casos 

probablemente tendrer.ios que adicionar todos los costos hacia el 

lugar de destino para entregar una cotización que le pen:iita al 

importador comparar sus costos con los nuestros o los de otros 

proveedores alrededor del oundo. 

Finalriente necesitanos enviar al il:lportador una cotización con 

nuestros cat.!logos, incluyendo una carta que explique todos los 

beneficios que obtendria al comprarnos a nosotros. 

PROTEGIENDO ?lUESTROS INTERESES. 

Si el ir.iportador extranjero es una compañia privada, puede tratar 

de contactar a nuestro proveedor directamente para eliminar 

nuestra co~isi~n o ganancia. Podernos tratar de protegernos contra 

esto enviando solo fotocopias de p.!ginas de los catálogos 

quitando la identificación del fabricante, pero es preferible 

tener un acuerdo por escrito con él. Esta clase de acuerdos 

escritos de una fin:ia honesta nos dar.! un alto grado de 

protección. 

BUSCAl~DO llICHOS DE MERCADO 'i ENCO?lTRAJlOO CLIENTES 

Aqui exploraremos la manera de introducirse dentro de los 

mercados docésticos y extranjeros con un presupuesto 

PORQUE ALGUNAS PERSOUAS POORIAN COMPRARNOS A NOSOTROS? 

limitado. 
(Le) 

En el J:iUndo actual casi cada industri.'.1 est.! en un mercado de 

coepradores especificas. 

Porqué algunos de ellos podrian cocprarnos a nosotros? 6, Porqu~ 
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nos representar!an en su pais?. 

La respuesta es, para hacer c.\s dinero. 

llecesitao.os poder ofrecer al t:1ercado doméstico o al comprador 

extranjero un buen producto que no pueda obtenei:: de ninguna otra 

persona u ofrecerle un mejor producto, a bajo. precio, con crédito 

a largo plazo o un servicio superior. 

Finalr.iente debeti.os poder hacer un excelfínte trabajo de 

mercadotecnia. 

Una iI:iportaci6n acertada puede estar en un'a idea cAs que en todo 

un producto. 

Un procedir:iiento de cercadotecnia que tenga icaginaci6n puede 

obtener ganancias de un producto que habla estado disponible hace 

QUcho tiempo y cuyo potencial na se habla descubierto. 

En ocasiones muchos esfuerzos pueden terninar en fracaso. 

lle recomendable que trate::::ios de sobornar nuestros 

cocpradores, pero deber.ios saber que poder.:ios estar cor.:pitiendo 

contra vendedores que si lo hacen. 

En algunas ocasiones importantes est.1 bien, enviar alg~n regalo, 

6 hacerle pequeños favores. 

IMPORTANDO COMO AGENTE. 

Si decidicos trabajar COI:IO agente vendedor para productos 

extranjeros, necesitamos encontrar compradores que est~n 

dispuestos y puedan- manejar la it:1portaci6n actual. Esto 

siqnifica que debet:1os contactar a alguien que icporte. En este 

caso el agente no debe estar interesado acerca de quien el 

consu;:iidor final. 

A muchos no les gusta vender si no muestran el producto, asl que 
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icportan algunas ciuestras. Han encontrado que un distribuidor de 

equipo industrial de:t1ostrAndoles las unidades a sus usuarios 

potenciales, ha podido hacer algunas ventas, pero los grandes 

pedidos, son dificiles de obtener hasta que son conocidos en la 

industria. 

IMPORTAOORES LOCALES. 

Si estamos trabajando co""o un agente, la mejor via de entrada es 

identificar cocpañias que est.!n oanufacturando o ir.iportando 

productos sir.iilares al nuestro y pueden adicionarlo a sus lineas. 

Localizar i::iportadores es ti..!.s dificil que localizar fabricantes. 

Las bibliotecas locales pueden tener otros directorios de 

il:lportadores, o un directorio industrial con designatarios que 

nuestre coopañias que i:c:iporten. 

Co~o un agente importador deber.os obtener pedidos y adelantarnos 

en el extranjero. El director de la cor.ipañ!a debe viajar, recibir 

el pago y enviarnos nuestra co:r.dsi6n. Salvo raras excepciones no 

debe:t1os trabajar coco agente si no tene~os un acuerdo por escrito. 

AGEl~l'E PARA PRODUCTOS INDUSTRIALES. 

La t;iejor definici6n de un producto industrial es cualquier cosa 

que se vende a una organización oejor que a un individuo. 

Los it:iportadores de productos industriales venden directaT.l.entc a 

los usuarios industriales, a los distribuidores industriales o a 

co:i.erciantes al por ona:r·or. 
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IMPQRTANDO POR STOCK. 

Cotio un cotierciante importador necesitar.ios tener cuidado al 

importar bienes sobre pedido para venderlos después, una buena 

parte de lo que estamos importando deber.ios ya tenerlo vendido. 

IMPORTANDO PARA VE?lDER EN TIENDAS DEPARTA.ME?JTALES. 

si pensarnos que nuestro producto se venderla nejor en las tiendas 

departamentales, primero necesitarnos considerar que tiendas le 

venden, a la clase de clientes a los que les querer.ios ofrecer el 

producto. 

LOs coc.pradores de las tiendas departaI:1entales son especialistas, 

profesionales y dificiles de contactar. Cuando consigarnos ver a 

un cot1prador, deber.ios estar seguros de responder todas sus 

preguntas. 

Para que un conprador de tiendas departaoentales esté dispuesto a 

cooperar deber.ios tener un producto r.iuy atractivo, con un precio 

competitivo y una excelente prasentaci6n de ventas. 

IMPORTANDO PAAA TIEUDAS PEQUEñAS. 

Si sentimos que nuestro producto se venderla riejor en boutiques, 

ferreter!as, farmacias u otras tiendas que vendan al por 1:lenor, 

identifiquemos algunas de estas tiendas, llar.ier.ios para hacer una 

cita con los cor:ipradorcs y tratemos de conseguir algunos pedidos. 

Hay algunas tiendas en donde, si a los cor.i.pradores les gusta 

nuestro producto y el precio, nos hacen un pequeño pedido, y si 

llevamos la r.iercanci.! con nosotros nos la pagan con cheque 

efectivo en ese r.iomento. 

Si no poder.tos recorrer f!sicar.iente las tiendas en una cierta .!rea 
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necesita:ios trabajar con los vendedores al J:tayoreo o con los 

representantes de los fabricantes. 

otra opci6n es venderle a las tiendas ttinoristas a trav~s de los 

representantes de los fabricantes. 

MERCADOTECNIA PAR.~ EXPORTAR. 

Excepto en el caso de que no haya::i.os oancjado procedinientos 

tales coJ:1;0 transportaci6n, seguros, docuI:1entaci6n y pagas, el 

trabajo de la mercadotecnia de exportaci6n no es cuy diferente si 

he:.os actuado coco agente o co;::o co!:lercializador. En cada caso 

tene¡:.os que seleccionar y probar productos, seleccionar cercados 

y paises, encontrar .Jgentes o i:::portadores en cada pais y 

sostener a nuestros agentes o prooover a los i~portadores. 

Estar.os usando la palabra pro=ioci6n en el pleno sentido que 

inclu:,·a propaganda, pro::i.oci6n de, y capacitaci6n en ventas, 

relaciones p~blicas, 'J' publicidad. 

EXPORl'AUOO HACIA LOS USUARIOS FIU.\LES. 

Una vez que henos elegido los paises a los cuales nuestros 

productos pueden ser i'Oportados legal1:1ente y en los cuales puedan 

competir en precio y calidad, debemos decidir si vender a los 

consuo.idores finales o a los internediarios y si necesitareDos 

usar vendedores extranjeros. 

Los bienes industriales 

1os usuarios finales. 

exportan con frecuencia directamente a 

Si el producto es caro y nos gustar ia exportarlo directamente al 

consuo.idor final, podemos identificar estos clientes potenciales 
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de directorios industriales extranjeros. Pod~I::llJS "c:c:int~c~arl_os por 

correo y despu~s hacerles una visita. 

USANOO DISTRIBUIDORES EXTRANJEROS Y AGENTES. 

si -planeamos vender a co::erciantes,. it1port'adores extranjeros, . . .. . . . , 

mayoristas, minoristas, distribuid:Ores .. >ind~'st~iale~, debemos 

hacerlo a través del proceso de identificar y contactar estas 

organizaciones. 

LOs mayoristas extranjeros y .los distribuidores industrLsles son 

difíciles de identificar. 

Una manera t:1.1s directa, es viajar al pais y averiguar en las 

c.!raaras de comerciO y con la g_en~e dedicada a co::ierciar. 

En muchos casos, especialmente si nuestro presupuesto es 

litlitado, encontrarecos dificil contactarnos directamente con 

organizaciones extranjeras que podrían estar de acuerdo en 

importar nuestros productos. La soluci6n seria contratar con 

agentes. 

El trabajo de un agente vendedor extranjero localizar 

compañías que puedan importar nuestro producto, persuadirlas de 

que lo hagan, obtener pedidos y enviarnoslos. El agente nos 

informar.! si el producto necesita r.iodificaciones, las 

oportunidades de un nuevo r.iercado, co::'lo increnentar la 

conpetencia, puede darnos inforr.iaci6n de crédito de nuevos 

clientes }• puede darnos información de como estAn los precios, de 

cómo se est.!n vendiendo nuestros productos y que clase de 

consumidoras los est.!n comprando. 

Ellos trabajan por co;nisiones que pueden ser variadas. 
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~l crit:erio principal .para alegir agentes e)l."tranjeros es, que tan 

bien equipados est.in, para realizar 'el trabajci que noSotros 

necesita~os. 

Una vez que por deci-si6n :cutUa un agente _o distribuidor z:ia~~jará. 

nuestros productos en forDa continua necesitar~Os. tener:. un 

acuerdo por escrito con él. 
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INCREMENTANDO L.:\S VENTAS. 

POR MEDIO.· DE L\S IMPORTACIONES. 

A t1enos que estet:ios haciendo negocios largos para articules de 

consutio, nuestro objetivo no debe ser hacer ventas aisladas. 

Debemos desarrol.lar 1argas relaciones de negocios. nuestras 

priceras ventas de hnportaci6n ser.!.n probable::iente, pequeñas 

órdenes de ensayo. Estos pequeños pedidos nos dar.!n cierta 

e).."Periencia aó.n cuando perdar.ios algo de dinero con ellos. 

U:i3. vez que heoos tenido pedidos de prueba y que 1os bienes estAn 

en las tiendas, nosotros necesitar.i.os seguirlos. 

no perni tamos que los ;:iieobros de nuestro canal de distribución 

pongan barreras para separarnos del usuario final._ , Debemos 

conocer en donde estA nuestra nercanc1a, coI:lo ··-·está.· siendo· 

exhibida, c~anto est.! vendiendo, c6co se esta p:r;_~co~l:.?!1~~~-º.-Y:-
sobre todo quien la esta cor.tprando. 

Nuestro objetivo es encontrar 1a t:l.anera de aut:l.entar iaS'- ventas 

de1 producto e increr.tentar las utilidades. 

Pode::os decidir si ayudar con propaganda, o alquilando una 

compañia de relaciones pUblicas para generar publicidad, la cual 

se ajuste para vender o.1s efectivat:1ente el producto y a cajor 

precio que la cor.'!petencia. 

POR MEDIO DE U\S EXPORTACIOUES. 

Es i:;uy it:1portante estar seguro que nuestros representantes 

extranjeros conozcan a nuestro producto concien:::udat:1enta. 

Debetios enviarles inforoaci6n, escribirles, lla:oarlos y si es 
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posible visitarlos .. 

Debetlos hacer todo lo posible por cativar a nuestros 

representantes extranjeros. Si somos un agente, trateJJos de 

ganarnos al director involucr.!ndolo en ofertas de descuentos, 

concursos de ventas, etc. 

Si so::ios un cot:1erciante exportador mas que un agente, tiotivemos a 

nuestros representantes extranjeros con correspondencia 

frecuente, un regalo ocasional, una visita de vez en cuando y 

sobre todo infonnaci6n e ideas que puedan ayudarles a vender ti.!s. 

Un Ul ti=o punto que- nuestros representantes extranjeros 

dejar.!n de vender para nosotros r.!pidatiente si tienen la idea de 

que so::ics inco;:ipetentes o no estamos siendo justos con ellos. 

Tra~e=..os de contestar con rapidez la correspondenci.71 y que los 

e::.barques sean correctos y a tier:ipo. Si no aceptat1os un pedido de 

nuestro agente porque el cliente tiene un cri!dito pobre, 

expl iquer.iosle nuestra decisi6n en detalle y ofresca:mosle 

alternativas, coco que pague una parte por adelantado. Si 

recibit1os un pedido de un pais en donde tener.tos un agente 

exclusivo, asegurémonos de que reciba su cor.dsi6n. El 

probableoente se informara del pedido 6 puede 

tenerlo arreglado s6lo para probar nuestra honestidad. 
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COMUNICJ.CIONES, CREDITO 'i OTROS ASPECTOS. 

INFORMACION DE CREOITO A PROVEEOC'RES Y CLIENTES. 

Si i:cporta!:ios o e>:portai:::ios co::::io un agente o cot::.o un cocercianta 

estan;os actuando co::o un inter.::ediario. Debenos estar seguros de 

que a::bos, nuestros clientes '.J:" nuestros proveedores son legitir:ios 

negociantes y que pueden cu;:iplir sus cbligaciones con nosotros.: 

:U:F~NCIAS COMERCIALES BA.'1CA.RI-~S. 

Una canera de verificar las lineas de crédito de una fin:ia. es 

pedirle sus referencias co~ercialcs }' bancarias. 

Oebe::::ios recibir un reporte que r:os indique hace cua~t·o~- ._a.ños , 

abrió la cuenta, su !:alance pro::.edio, la cantidad que -=-.tie_ne-~­

abierta en su linea de cr~dito y en térr.iinos qenerales'_".~_~·:-~.t~~ .. 

satisfactoria ha sido la cuenta para el banco. 

SERVICIOS DE REPORTES DE CRED!TO. 

Hay servicios de reportes de crédito disponibles que pueden 

darnos infon:iaci6n de el ientes y proveedores. 

Pode::ios encontrar fin::ias que nos den un reporte de cada compañia 

en for.:ia individual. Si crece:::os y tenenos necesidad de muchos 

reportes de crédit.o pode:::os usar una de las principales compañias 

dedicadas a obtener éste tipo de infor:::.aci6n. 

Ta:.bién si usa:oos una co::putadora personal, soliciter.los tener 

acceso a éstos servicios de crédito a trav~s de las lineas de 

co::putadora de algunas cor::pañ!as. 

Ade:i.!s pode:::ios usar los servicios de los reportes de crédito 
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locales en r.;uchos paises desarrollados, ya que en los paises 

subdesarrollados no se cuenta con esta clase ·de inforr.iaci6n. 

SISTEMAS DE PAGO Y TER."iIHOS I?:TERNACIONALES. 
. . 

En cor.iercio internacional., hay un varias .formaS de,~pagO; cada U~a 

de las cuales tiene sus costos, sus Ve1_lt~jas ~· sus riesgos; Las 

mAs importantes son: 

a) Cuenta abierta. 

b) Oocur:.entos contra aceptaci6n. 

e) Docur.ientos contra pago. 

d) carta de crédito. 

e) Pagos por adelantado. 

Estas fo~as de pago son ordenadas conforme al riesgo, con la 

cuenta abierta el riesgo es para el exportador y_ en el pago por 

adelantado el riesgo es para el importador. 

Puesto que éstos termines de pago var!an conforr.e al riesgo, 

costo y cor.\plej id ad 'l lo que es mejor para una parte es menos 

deseable para la otra, las forr:ias de pago son negociadas como 

otros aspectos en las transacciones de irnportaci6n y exportaci6n. 
(l.d) 

CUENTA ABIERTA. (OPEU ACCOUHT), 

Las operaciones de cuenta abierta son aquellas en las que el 

exportador embarca y después de cada embarque o al final de cada 

mes, le env la al irnportador una factura. El ir.iportador puede 

pagar de muchas r.ianeras, tales corno enviando un cheque oficial o 

una orden de pago internacional. El costo de este rnétodo es bajo, 

y no hay riesgo para el ir.i.portador, pero no hay protecci6n para 
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el exportador, excepto el derivado del contrato de venta y la 

palabra y reputaci6n del it:'.portador. 

La cuenta abierta es el ::iétodo de pago n.!s amplia::iente usado en 

co::1ercio internacional, pero esto es, porque dos terceras partes 

del co::iercio tiundial se efectUa entre co::ipañ!as afiliadas. 

Si so::ios un pequeño i::iportador, no obtendre:ios cuentas abiertas 

de un proveedor extranjero en ;:;uchos años, pero probabler:ente 

estare:::ios d.!ndoles cuenta abierta a nuestros clientes dot:lésticos. 

Si so:::i.os un pequeño exportador, se nos pedir.!. con frecuencia una 

cuenta abierta y tendre~os que decidir en cada caso si esta~os o 

no de acuerdo dependiendo de que tan confiable sea nu~stro 

cliente. 

OOCUME?lTOS POR PAGA..'::?. LETRAS CONTRA ACEPTACION Y CONTRA PAGO. 

Las -,let:.ras de ca::i.bio sen 6rdenes de pago incondicionales por 

escrito, firt:tadas por el vendedor y dirigidas a un comprador 

extranjero, orden.!ndole pagar la cantidad de la letra ya sea 

cuando se le presenta el docut:tento o a una fecha fu-cura señalada. 

Este sister:ia es usado casi exclusivanente en comercio 

internacional y se conoce como SIGHT DRAFT 6 TI!-!E DRAFT. 

Este docu::i;ento se conoce co::o letra o letra de cat:lbio. Cuando el 

banco nos la env!a, es la prir.:era presentación. cuando la 

fi~a::os y escribix:ios la palabra acept:.ada a través de ella la 

estat:.os aceptando. Si estar.ios suponiendo pagarla tan pronto se 

nos sea presentada se lla::ia Sight draft o letra a la vista. si 

esta~os de acuerdo en que no pode::ios pagarla inmediatar.iente, 

pode;:ios hacer que la letra sea pagada a JO, 60, 90, y hasta 180 

d!as, después de haberla firnado, o de la fecha de la letra, ésta 
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es una Letra fechada o Til:le draft. Una ve:: que el cocpra.dor ~a 

acepta se convierte en una acepta.ci6n coitercial. 

L3 parte aceptante tiene la obligacion de pagarla al vench:liento. 

Con este instrul:ento de pago todo el riesgo es para· el exportador. 

El importador puede obtener la o:iercanciA sin pagarla, y con una 

letra de ca.tibio fechada. poderla vender y despul!!s hacer el pago 

c!e la t:iisna. 

Hay una ::ianera en que el exportador puede controlar la 1:1ercancia 

y que no poda.nos obtenerla hasta que haj•amos aceptado la letra de 

ca;:.bio. Este r.etodo se conoce cono orden de conocinicnto da 

e:¡barque o To order Bill of Lading. · 

cuando el e>..-portador coloca la !:!e::-canc!a en un barco u otro 

veh!.culo de transporte, el ca pi tan del barco o su representante 

firtla y da al exportador un docu:::iento llat:1ado Conocimiento de 

e:ibarque. 

Este docur.:iento sirve ader.i.As de otras cosas cono un titulo de la 

t:1ercanc!a. La persona a la cual son consignados los bienes en el 

conocir:iiento de el:lbarque es la que puede reclar.tar la mercancia. 

Si el exportador desea que tenqat:1os los bienes sin haber hecho el 

pago, 61 nos da el derecho en el conociraiento de e::tbarque, lo que 

significa que en el docur:r.ento se est.!n consignando los bienes a 

nuestro favor. Si el exportador nv desea que tengacos los bienes 

sin haber fin:iado la letra, 61 puede señalarlo en el conoci::iiento 

de e~arque. 

Usando 6ste ::iétodo los bienes son entregados a la persona 

designada por el exportador. 

El exportador etlbarca la r.:iercancia y· entrega la orden del 
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conociniento de embarque al banco con otros docu1:1entos, y lo 

endosa o lo deja en blanco al banco. 

El banco envia los docu;:.entos, incluyendo la letra y el 

conocit1iento de ~l:lbarque a tu banco. cuando la enba:Z:.ca.ci6n llega 

a puerto, recibii::ios una notificaci6n" de llegada del 

transportista. 

Para ese tie::i.po si todo ha salido.'_blen, nuestro banco nos ha 

enviado la letra. cuandO acep1:acoS ·la;:ietra· y··,ia regresacos al 

banco, el banco·nos -eñ.do·s-a·-·ef- con~<úri.~-~~tO-·de-.-e.Pbarque y nos da 

los docucentos. 

con esto, nosotros o nuestro agente aduanal podet'los reclacar los 

bienes. 

_Qui~n corre el riesgo?, si esta fir::ada la letra, atlbas partes. 

El· vendedor corre el riesgo de que nosotros sicple::;iente nos 

rehusel:lOS a pagar o aceptei:::os la letra pero no reclacecos los 

bienes. 

Mientras el er.lbarque va en car.tino poder.ios haber car.ibiado de 

parecer, salirnos del negocio o haber encontrado una t'lejor oferta 

de otra persona. El ...-endedor puede recurrir a los canales legales 

para tratar de forzarnos a recoger lo•s bienes, pero esto it1plica 

dinero y tier.po y puede no conseguirlo. 

cuando el instru:::iento de. pago es una letra fechada, tenewos 

cenor riesgo porque si el er..barque no es correcto, podemos dar 

instrucciones a nuestro banco para que no pague. ~1 riesgo del 

exportador se increcen-ca consecuentet:iente, aunque en la pr.ictica 

es raro que una vez que se ha fir=ado la letra y se ha aceptado 

no se pague. 

En su::ia, la letra de ca:i.bio es un instrur.tento de pago, iniciado 
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por el exportador, a trav.1s de canales·.-banCarios pero que n_o. est.! 

9aran"C.iz.a~a por 1:º~ banco~. 

CARTA DE CR::DITO. 

El r.é.todo de pago l:l..!s co:a~n en l:lercado ·internacional es el 

docu::.ento cot1erciá1 carta de cr~dito. Esto significa que es us·ado 

en una 'C.ransacci6n Cotl.ercial y que se paga una vez que se han 

presen'C.ado ciertos docui::ientos espec!.ficos. 

La carta de cr~dito es cocun::ente conocida como L/C, y .tiene 

t:iuchas variaciones que pueden usarse tanto en cot:iercio 

i:iternacional cc:::i.o en co:iercio do:::.!stico. 

La carta de credi't.o es una carta escrita por el banco del 

i:iiportador para el exportador, y cc::unicada al exportador a 

través de canales ~ancarios. ?luestro banco le est.! diciendo al 

expo:-tador, que bajo la p::-esent.aci6n de docu:=.entos que contengan 

infor=acion especifica, el pago esta garantizado. 

?lues~ro banco r:.o correr.! el riesgo pag.!r.dole al exportador y 

encontrarse :::As tarde con que no puede hacerla. v.!lida para 

nosotros. 

Cuando aplica¡:¡os una L/C, nuestro banco '>"er.! la forna de asegurar 

el que podai::os pagar, la relaci6n de nuestro estado de cuenta, 

que el balance prc::edio cubra f.!cilr.:iente la cantidad del crAdito 

o el hecho de que sea~os lo suficiente::i.ente fuertes y estables 

!ir:anciera::e:-.te que le pen:iita al banco sentirse confiado de 

extenderncs un crédito para cuOrir la cantida.d de nuestra L/C sin 

tenerla que pagar tH. 

Cuando el banco del i::portador (banco apertar) recibe una carta 
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de cre.dito, generalnente la transnite a sus sucursa.les o a.l. 

exportador, indic.!ndol.e que el crédito se ha recibido a su i:avor, 

de aqul el ternino banco asesor. Los bances envlan las L/Cs hacia 

las sucursales y partes correspondientes para a)·udar a prevenir 

un fraude. Ellos verifican las fin:as de lils L/Cs contra los 

docuaentos que tengan en archivo y hay un siste::ia en clave que 

ayuda a identificar las L/Cs reales y oponerse a aceptar las que 

está.n escritas en bancos inexistentes o fraudulentos. 

cierta:::i.ente las L/C son irrevocables, lo cual significa que. no 

pueden ser ca>:lbiadas o canceladas sin el consentic.iento del 

beneficiario. Esto significa que una vez que el i'klportador abre 

la carta de cr~di-co y se avisa al exportador, el dinero serA 

pagado si el exportador presenta los docut:tentos req-.J.eridos. 

Si el exportador tiene dudas de que el banco apertar es sol.vente, 

y que el pais donde se abrió la carta tendr.\ dinero circulante 

con el. cual pagar, puede preguntar al banco asesor o a algt!n otro 

banco en el nisrio pais o en un cercero. 

Una vez recibida una carta de crédito, el exportador dcCe 

estudiar sus términos y condiciones cuidadosar.iente para 

asegurarse de que 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 ir.iportador o s~ 

arregle Ce otra r:ianera. 

La carta de crédito es un cétodo extremadamente flexible de pago 

po::-que el importador puede pedirle a su banco que añada alguna 

estipulaci6n legal. Si en la carta de crédito se estipula de que 

t:i.anera debe hacerse el cargar.iento y bajo que condiciones se debe 

ep.barcar y realizar el tra:.-·ecto, el pago no se realizar.\ hasta 
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que el ,exportaC.or presente los docUI:1entos ";." la ev..id_!-Dcia __ de que 

todo se efectuó y se hizo as! exacta::ente. -..... .-,- ' 

Hay :uchos tipos especiales de cartas de crédito. Hay algunas que 

operan girando lineas de crédito bancarias, otras ~e disponen de 

parte del p3c;o o parte de los bienes, pen:i_i ten a un 

co::erciali:;::ador use el c!"édito de sus clientes para qarantizar el 

pago o garantice que en la parte que abri6, la L/~ representar.! 

la pro::?esa de pago. Nuestro banco puede asesorarnos sobre las 

diferentes va?:"iedades y sugerirnos la l'l.!S apropiada para. nuestra 

situaci6n. 

Una carta de crédito es un docu~ento fon::3l de pago, abierto por 

el i::iportador y cc=unicado a t:=avés de canales bancarios. El 

banco apertar es la parte obligada a paga:- al exp~:-tad1;n·. 

Muchos exportadores piden cartas de crédito para vender, pero 

co::.o inportado:- pode:::.os no estar de acuerdo en los té~inos que 

nos propongan, p!"oponga::ics ot!"a oferta y negocieaosla, O :::ejor 

atin sea:::ios los pri:::eros en p::-oponer los tén:iinos de pago y 

propongal:los los que nos beneficien. 

PAGO POR ADE~tl'ADO. 

Bajo el ternino de pago por adelantado el co¡:iprado_r paga el 

ecbarque co:::ple"ta::.ente o una parte de él. Si creemos que nuestro 
/ 
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proveedor es honesto, el r:iedio :::i..!s si::iple de pago es co::iprar y 

enviar una orden de pago internacional. 

Por supuesto estare:::os cargando con todo el riesgo, y padree.os 

perder nuestro dinero~ pero el ::-iesgo puedo? justiflcarse por el 

ahorro de tie:::.po y sitplicidad en los trc!.z:iites. 

Pode::ios preparar la nercancla y tener listos los docut:1.entos y una 



\·e~ \."erifica.do el pago, e:.barcar. 

CONSIGNACIO?;. 

La. consignacii!ln no es actual1:1ente una for.:a de par;o pero es un 

?:lodo del que se dispone, en el cual el co::prador to::a poseci6n de 

los bienes pero no tiene el t.!. tul o de propiedad. 

'.este' ::étodo favorece al i1:1portador. Co:co el exportador es el 

ñnico que esta corriendo el riesgo, pro\'e}•endo el fin-anciaDientO, 

él general:::.ente no ofrecer.!. esta fon:ia de pago a cenos -que sea·- la 

ünica for::.a de vender. Hay de todos codos algunas excepciones. 

CO?iVENIOS. 

Si estat1.os negociando con cada producto en base_ a µn tie.?:1po ·o con 

productos que otros co::ierciantes tengan a la t:iano, es probable 

que no necesite::os cener un acuerdo escrito. Si por el contrario 

planea:::ios gastar tie:po y dinero levantando un cercado, debecos 

tener un acuerdo escrito en los tér::dnos de nuestra relación con 

nuestro proveedo:-. 

Los convenios pueden ser co:-tos o la:-gos. nuestro proveedor puede 

tener un .!"or::i3to de acuerdo estAndar que sea aceptable para 

nosotros, o pode::.os ínt.entar escribir uno usando alguno co:co 

:=.uestra. 

La ley tiene experiencia con esta clase de situaciones en las que 

podao:cs estarnos int::.-oduciendo. 

Estas situaciones pueden ser las siguientes: 

- Cono un agente vendedor a un exportador extranjero. 

- Co::o un i:portador o distribuidor a un agente extranjero. 

- Co:i.o un as;ente ver::Cedor exportador pa::-a un proveedor. 



- Cot:io .un cor.i.erciañte exportador para un proveedor. 

CREOITOS · P~ EXPORTAR Y SEGUROS. 

Si expc:~~'ai:io1:" con una cuenta abierta, consignaci6n, letra de 

canbio o carta de cr~dito a un tiecpo· deterBinado, estamos 

financiando al negocio del it:'lportador. El financiamiento puede 

ser J:J,;is il:lportante para los cor.pradores extranjeros que el precio 

de la cercancia. 

Los exportadores que proveen financiamiento dependen de los 

fondos de la cot:pañ ta o de pr~sta::i.os cor.ierciales bancarios o 

créditos. Para les gi.·a.ndes exportadores el Banco de Comercio 

Exterior otorga créditos garantizados. 

Si un exportador extranjero necesita tieopo para pagar y no 

quiere tener proble=as y gastar en esperar que le aseguren la 

carta de crédito, el exportador debe vender en t~ro.inos menos 

confiables comprando un seguro de crl!dito d·::! exportación. 

Esta clase de cobertura no es cor:ipletaoente deseable c!c todos 

modos. 

PUede ser cucho t:1:!s f.!cil obtener financiamiento aunque gastet:'los 

tieopo 'i tenganos algUn retraso antes de que los arreglos puedan 

hacerse ya que la cobertura del seguro es r.ienor que la cantidad 

total a riesgo. 

Esto es r.i.uy it::portante para 1os iriportadores. Muchos paises 

extranjeros, principalriente los paises desarrollados, tienen 

créditos similares para e>:portar y facilidades de crédito para 

seguros. 
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TRANSACCIONES EU MONEDA EXTRA.NJ:ERA. 

Un alto porcentaje de las transacciones internacionales 'son 

pagadas con dinero tl..\S que con bienes y qui:..\s caS: dei 90\. de· las 

transacciones i:onetarias en el ?:lUndo se efect~an en ·dólares. 

!-!uchas nonedas extranjeras son cot:pletatlente in~tiles fuera de: 

sus paises. 

TRUEQUE. 

El COtlercio contrario es un sobreno?:lbre que se da a las 

transacciones que no se pagan co::i.pletar.i.ente con dinero. Hay 

algunas variaciones, trueque, conercio de compensaci6n, coti.prar 

con respaldo y a contra orden. En años recientes en donde un 

nüti.ero de paises estan con probler.ias econ6::i.icos el true.que se ha 

incre=.entado de ::ianera irnpor-:.ante. 

Nosotros tenetios de cualquier r.ianera que poder vender los bienes 

que esta::::ios cocerciando. 

Muy pocos exportadores son expertos en coo.erciar y contactarse, o 

pueden alquilar un departa~ento de con.ercio o un banco iriportante 

para encontrar a alguien con quien comerciar y que pueda pagarle 

en efectivo. De todas fornas este procedimiento es caro. 
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III 

REQUERIMIENTOS LEGALES 

EMBARQUE INTERNACIONAL 'i SEGUROS. . '" -

El er.".barque internacional -Y· las- - fú.nc.i~~Üs-;::· rei'.a-~i~n~d~~- coco 
. - . --.- ' ... · - .,,_ __·:-- '--

empaque y seguros son crlti~os_ P~~a~~5ea·~_i_~ar~_un~_-~imp_~~-ta~i6n_=- y _ 

una exportaci6n adecuada. 

si estas funciones no son canejadas con propiedad, tus bienes 

pueden llegar tarde, en pobres condiciones o no llegar. El. costo 

del transporte puede ser en algunos casos t:iayor que el costo de 

los productos. 

TER..'fIUOS DE EMBARQUE. 

Alrededor de cada actividad se ha desarrollado un lenguaje ~nico, 

una lista especial de térr.dnos, el uso de los cuales ahorra 

tiecpo y probletias y previene confusiones. La itiportaci6n y 

exportación no son la excepción. 

Hay una serie de térr.tinos e:standares de eI:lbarque para especificar 

quien hace los arreglos en cada etapa del er..barque internacional 

y quien paga los cargos. MAs importante, estos térr.dnos indican 

en donde: to';:!a lugar la transferencia del titulo. 

Quien tiene el titulo deter7.tina quien corre el riesgo al perderse 

o dañarse la carga en cada punto del viaje. 

México emplea en sus transacciones los INCOTERMS (International 

Co:::u:iercial Ter::::s), revisados en 1990. 

Es z::uy !:::portante que un importador y un exportador estén no solo 
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de acuerdo en los té.rz:i.inos de ecbarque sino también en el 

significado de las definiciones que est~n usando. 

Estos I?lCOTERMS est.in aprobados por la C.imara Internacional de 

Cocercio y por la conisi6n de las Naciones Unidas Europeas. 

Los IUCOTERMS 1990 sustituyen a los de 1980. 

Son 13 té.minos y est.!n clasificados en .; _grupos. 
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INCOTER..~S 1990 

GRUPO • E "' Entreq.:s en f.1brica. 

E>..1' Ex \iorks • • • • • • • • • (na:ed place} 
t:x F.1b:::ica..... (dete~inar lugar} 

GRUPO • "F "' Transporte p:::incipal NO PAGADO. !:ntreq01 en pais de 
e~;porucien. 

Fe.A Free carrier ••••••••••• (naI:.ed (>lace) 
Libre transporte....... (deter:anar lu9ar) 

FAS f'ree Alcn;side Ship ••••••••• (na:ed port of ship::ent) 
Libre a costado de buque •••• (deten:.inar pue::-to de 

el:.barc¡ue). 

FOS Free en boa:-d •••••• (r.3::ed i?Ort o! ship::ent) 
Libre a bcrdo •••••• (de-=.er:llna::- pl!erto de e:.barque) 

GRC?O • e "' Trans?C::-te p:-in::ip.J l r;.::Aoo. Ries;cs a car.:; o di!l 
co=p:::ador. 

en Cost:. and r::-eight: ••• (na::.ed 'i_)o:-t: of cestir.at.ion~ 
Cos-:.o y flet.e •••••. (det.er::.:.nar puerto d.e des-:.:.no) 
Sus:i:uye a cu· 

C!F Ces-:. ¡nsurance and Freight ••• (na::ed port. of Cestir.ation) 
Costo, seguro y flet:e •...•••.• {dete;-=in3r pue::::o de 

dest:.no). 

CPr Carriage Paid to .••••••.• {na::ed ~oint o! destinaticn) 
Transporte Pagado has~a •• (deter::.:.nar pi::erto de destino} 

CIP Ca:rriage a:id Insurance Paid to •••• ,. (na::ed point o! 
destin3tion) 

Trar.spcrte 'f se;U'::'O ?agado hasta ••••••• (dete:<::!.inar punto 
de c:!es:.ino) 

GRU?O • O " ':'ransporte. riesgos 'z'/o i:puestos hasta el pais 
i:portador ?.AGADOS. 

Delivered At Frontie:- ••• (na:ed J¿>Oint) 
Entrega en Frontera. .•••• (deter;:.J.nar punto) 
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DEQ 

DOU 

DOP 

Deli\•ered Ex Qua.y ••••• (n>!.::.e ~=-t of destination) 
Entrega en i:::.uelle ••••• (deterninar puerto de destino) 

Delivcred t'Uty Unpaid •••••••••• (nai:ed • point. i:port 
country) 

Entrega sin pago de i=pu~stos •• (dete:=inar punt:o del 
pais i::ipo::-tador) 

Oelivered Duty Paid •..••••.•••• (na:z:::.cd point) 
Entrega con !:.puestos pagados .• (Cetcn:u.nar punto) 
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DEQ 

DDU 

DDP 

Delivered Ex Quay ••••• (na=e port ot destination) 
Entrega en z:iuelle ••••• (deter.:iinar puerto de destino) 

Delivered Duty Unpaid •••••••••• (naz:ied • point 1 ir::port 
country) 

Entrega sin pag:o de it:pucstos,. (deten:dnar punto del 
p01is it:portador) 

~~~~~~e~o~j~p~:!~~;' P~9~d¡,~:: ~~~~:~l~!~tbunto) 
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TRANSPORTE DE CARGA INTERNACIONAL. -

TAA?lSPORTACION, DE PRODUCTOS QUIMICOS •. 

Existen diferentes I:l.odos de transporte para ~ro~~~~os _ quir.licos, 

los cuales varían de acuerdo al. volutie.n, ·.'1:.ip;;;, de·. producto, 

distancia o luqar a donde se tenqan que m·over; 

Los· i::.odos de transportaci6n mas usual~s ·.son _i~~ ~~,cjui~Íltes: 

VIA TERRESTRE. 

?IPAS.-

ESte· codo de transportaci6n es ~tili%ád~c;~g~~era~~·~n~~ pa·ra ·la 

distribución dot:1.-Astica y exportaci6n_ para-tintreqa·;: ~de _·partidas 

pequeñas en distancias cortas, es· nOrt:1almente el :medio _de 

transporte cAs rApido pero el tiAs costoso. 

-CARROSTA?lQUE DE FERROCARRIL. -

Existen diferentes tipos de carrostanque d.e acuerd.o con el tipo 

de producto a tiover, el costo es aproxitnadat:iente 50\ t:1As bajo que 

el de carretera y se pueden utilizar transportando partidas de un 

solo carrotanque hasta trenes unitarios de 25 carros, sin embargo 

el tiet:po de tr.!nsito a M~xico es excesivo, debido a la falta de 

infraestructura y fuerza t:iotriz. 

VIA I-'.ARITIMA. 

CONTENEDORES. -

Se utiliza para transporte de partidas pequeñas 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 transportar, entre estos tenetlos 

los Isa-contenedores o Contenedores tanque los Cuales a su ._vez 
- ' ' ' . . . 

varian en sus caracterlsticas de_ acuerdo con·:·i:os· P.rod~Ctos; 

El tr~~spor~e de conteÍ1ed~r~s-·. ~e ~eali~~ e-~~~barcos' ~~ serviciio 

regular de -linea, es decir, b~rc~~-~;~u.~;:~~~~~~~~ri:~-~.~~Í.-~io~en · una-

ruta "fija. 

El uso de contenedores e iso-c~.ñtenedoreS-fes· l:'lUY. \.\til para 

exportar a todos aquellos paises o_·.~re~s __ donde no·se cuenta con 

ter::dnales ¡;aritil::1as especializadas para recibir productos 

qui;::i.icos a granel. 

BARCOS.-

LOs barcos son diseña.des desde un principio para un trabajo 

especifico co::o el transporte de granos, carga de :oercancias 

refrigeradas, carga general o porta-contenedores y buques tanque. 

Existe una variedad i::uy ar.plia de tipos de barcos, l.os cuales 

pueden dividirse en dos grandes grupos: 

De 1. inea y Tra1:1pa. -

LOS barcos de linea co::o se dijo anteriorr.iente, operan en una 

ruta fija escalando puertos regulares establecidos en un trAfico 

o co::iercio estable. 

Los barcos tra;:pa, a diferencia de los anteriores son ofrecidos 

en renta en el cercado spot para cargar cualquier carga que 

puc::!an, a cualquier lado y son rentados por un viaje especifico o 

por deterwinado tie.:ipo. 

HAs de la tercera parte del total de buques en el r.iundo son 

barcos tanque. La carga puede ser bombeada a grandes velocidades 
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por lo que es el transporte mAS. ~~ual _ p··~·;a _ma:nejc;t, .d~ productos 

quimicos debido a los vol~menes,;-,i~;~.~~e\~o· h~'~e e~. mAs eColi6m.ico. 

Estos barcos se clasifican en d~~: ·g~~Po~/·; ' . " :1 · •• /.:.~~~~;, 
Buques cisterna. - - ·H __ :;__ · · ~::. 

Usados principalmente para el ~~~ned~--~e~-{~~~~f:~¡~~~}~~~~~: -e~:;-_gr . .!ncics 

vol~rnenes de material. '!(.",. 

Buques tanque. -

Conocidos cor:to barcos de productos o· Parcel" Tankers, los. cuales 

pueden cargar diferentes productos petroquimico-s en diferentes 

cantidades, dentro de este tipo de barcos encontramos los gaseros 

o Gas Tankcr, los cuales cuentan con cilindros horizontales 

presurizados y algunos cuentan con equipo de refrigeración, de 

altas temperaturas, con temperatura controlada, y bajo presión 

atmosf~rica, para el transporte de los diferentes tipos de gases. 

INFRAESTRUCTURA PORTUARIA. 

Existen diferentes tipos de puertos de acuerdo con los propósitos 

para lo que son dedicados (puertos de aduana libre, puertos 

navales, puertos naturales, puertos domésticos, etc.) 

Un puerto moderno est.! equipado por una serie de :muelles con 

calado profundo, canales de navegación, bodegas, gr~as, dique de 

reparación de barcos, facilidades para transbordar o hacer 

conexiones por aire, carreteras, barcazas y ferrocarril. 

Huchos puertos han sido construidos con el propósito da manejar 

r.iercancias especiales (ej.: petroleros, minerales, graneleros, de 

carga en general, etc.) 

Los puertos nacionales atienden alrededor de la tercera parte del 

r.tov ir.liento total de carga que transporta en el pais y mAs del 
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so\ c!e nuest:-as oX"portaciones. 

En M~xico se han c!esarrollac!o por concesi6n del qobierno las 

te~inales privadas p.lra. ?:..lnejo de productos especialio:.ldos co::o 

lo son los ::iinerales, ce:.ento y productos petroqul::iicos, 

Actual:.en-:e existen ten:inalcs privadas para :.anejo de prod1J.ctos 

qui::.icos en Ta:.pico, \'eracru: y Coat:.lcoalcos. 

Por su parte Pe:ex cuenta con ter.::iinales y tanques de 

al:::i.acena=.iento en Ta::ipico, TUxpan, \'eracru:, Ccatzacoalces y 

Salina cru:. (4 .a) 

TERMIUALS:S EN O?ER.:..CION 
Q TEñMINALE.S ESPECtAUZ..:.OAS 

a TEF.MlN.!.LES NO ESPECtAUZAO.:..s 

HUEV;.S TERMINALES (1950·1S91} 

~ NUEVOS PUERTOS 

G!!J NUEVAS TE.RMJNALES 
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COSTOS DE FLETE. 

El flete es el pago que se hace por un cor.trato de fletacento de 

locaci6n o del transporte t:tari tit:io de ttercancias. 

El flete se integra por la tarifa b.!sica J:1..\s los descuentos, la 

tarifa b.!sica se fija en base al peso, el volu;:ien o el valor, 

desde luego estando al e.is alto, lo que se justifica, bien por el 

espacio que el ari:r:ador pierde por una carga volucinosa o porque 

su responsabilidad es I:iayor, dac!o que se trata del tnanejo de una 

carga valiosa. 

Los recargos e.!s cocunes son los siguientes: 

a) carga cu:r· volu::i.inosa 

b) Carga tuy valiosa 

e) Carga =iuy pesada 

d) Carga peligrosa 

e) Carga extra larga 

f) Carga de. f.!cil pereciI:iiento 

g) Combustible 

h) Cambio de moneda o ajuste acat>tblario 

i) Puerto sucio 

j) Puerto congestionado 

k) Diferencial portuario 

l) Recargos por exceso de edad en el buque para cubrir los 

seguros extras. 

m) !opuestos y derechos o recargos gubernamentales. 
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ORGAHISMOS REGUL.;DORES. 

Existen diferentes organismos a nivel mundial los cuales han 

clasificado los diferentes modos de transporte asl como los 

diferentes productos fin de unificar el criterio a nivel 

mundial, siendo los principales los siquientes: 

-BTN- BRUSSELS TARIFF NOMENCLATURE. 

-Nomenclatura Arancelaria de Bruselas-

Es donde se encuentran clasificados todas las mercanclas por 

familia de productos del cual se han basado casi todas las 

tarifas aduaneras y tarifas maritimas. 

-ISO- INTERfü\TIONAL STA."'JDAR ORGANIZATION 

Es la organizaci6n que se forr.i6 para unificar dimensiones de los 

diferentes empaques y modos de transportaci6n (Pallets, 

Contenedores), en sus diferentes caracteristicas y requisitos que 

deben de cumplir para poder llevar a cabo una transportaci6n 

segura y eficiente. 

-IMCO- INTERNATIONAL ?--.ARITIME 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 misnio especifica las condiciones en que deben 

ser transportados y los requisitos que debe cubrir el empaque. 

57 



TRANSP<lRTE DE QUIMICOS EN MEXICO. 

En lo concerniente al transporte de productos químicos en M~xico, 

no existe hasta la fecha ninguna requlaciOn especifica que 

restrinja o requle el tr.!fico de estas mercancías en territorio 

nacional. 

Sin embargo considerando nuestra cercanía con E.E.U.U. y siendo 

este uno de nuestros principales proveedores y consur:lidores de 

nuestros productos, la ::iayor!a de las cocpañias qu!r.:dcas han 

tratado de sequir las ciis::ias pollticas en t1ateria de seguridad y 

transportaciOn considerando que Estados Unidos es uno de los 

paises z:i.As estrictos en cuanto a transportaciOn, manejo y 

elaboraciOn de productos quitdcos. 

Eh"TRE LOS PRINCIPALES ORGANISMOS .EH 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 y el cedio ar.biente de los efectos t6xicos de ciertas 

substancias qulmicas. 

-EPA- ENVIROME.NTAL PROTECTION AGENCY. 

Es el departacento responsable de adcinistrar y hacer cu~plir los 

lineaI:1.ientos fijados por TSCA. 

La EPA requiere la inforI:1.aci6n de los productos quimicos usados 

por la industria y por ley todos los fabricantes, r:iaquiladores o 

distribuidores tienen la responsabilidad de reportar cualquier 

inforI:1.aci6n que indique: 
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1. - Los efectos que pueden afectar la salud al estar en contacto 

con el producto. 

2.- Pruebas de toxicidad en ratas, conejillos de indias, que 

deteminen el qrado de toxicidad. 

3.- Efectos en el 1:1edio ar.biente, en el aire, a.qua, plantas, etc·. 

La falta de reporte de algón riesgo substancial estA sujeta a una 

:ciulta hasta por 25,000 USO. por cada dia de violaciOn m.!s posible 

i::iplicaciOn 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 deterz:iinado producto. 

Asi ciismo la OOT clasifica los productos y establece las :medidas 

de ecergencia y procedicientos en caso de accidentes. 

-CHEMICAL \;EAPONS CONTROL-

Es un procedimiento que han establecido las autoridades de 

Estados Unidos para llevar un control de todos aquellos productos 

o equipos que son ex-portados o importados y que son susceptibles 

de ser utilizados para la elaboracion de armas quicicas. 

(Ej: algunas atiinas y sus derivados as! cotio derivados del Acido 

fosfórico). 

Este procedimiento obliga a los usuarios de dichos productos, a 

infor:iar con detal1e el uso final del producto o maquinaria. 

As! r.iisco se debe obtener un perniso especial de importaci6n o 

exportación para poder efectuar cualquier 1:1ovimiento de /o hacia 

los E.E.u.u. 
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-DEA- DRUG ENFORCEMENT ADMillISTRATIOU. 

Organis1:10 creado para cor.i.batir el trafico de drogas, el cual 

tat:lbien ha establecido un proceditdento para registrar a todos 

los exportadores e importadores asl coco también a los 

consut:1idores finales de productos que pueden ser utilizados 

para la elaboraci6n de drogas. De esta 1:1.anera t:1ediante una for.:ia 

previa al movimiento que se vaya efectuar queda riegistrado 

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 autorizaci6n para automatizar el embarque. 
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ESTRUCTURA DEL COMERCIO EXTERIOR EN LA LEGISLACIOU MEXICAUA 

Esque1:1a: 
ARTICULO 131 DE L\ CO?lSTITUCIO!l MEXICANA. 

LEY RE:GIAMENTARIA/TRATADOS 
LEYES ORDINARIAS 

REGLAMENTOS 
DECRETOS 

ACUERDOS/CIRCULARES 
OFICIOS 

.ARTICULO 131 CONSTITUCIONAL.-

Es facultad privativa de la Federaci6n gravar las mercancias que 

se importen o exporten, o que pasen de tr.!nsito por el territorio 

nacional, as! como reglamentar en todo tiempo, y aun prohibir, 

por cotivos de seguridad o de policia, la circulación en el 

interior de la Repliblica de toda clase de efectos, cualquiera que 

sea su procedencia; pero sin que la mist1.a federación pueda 

establecer ni dictar en el Distrito y Territorios federales los 

impuestos y leyes que expresan las fracciones VI y VII del 

articulo 117. 

El Ejecutivo podr4 ser facultado por el Congreso de la Unión para 

aucentar, discinuir o supricir las cuotas, las tarifas de 

exportación e ir.iportación, expedidas por el propio Congreso, y 

para crear otras, asi corno para restringir y para prohibir las 

icportaciones, las exportaciones y el tr.!nsito de productos, 

articules y efectos, cuando lo estime urgente, a fin de regular 

el comercio exterior, la econociia del pais, la estabilidad de la 

producci6n nacional, o de realizar cualquier otro propósito en 

beneficio del pais. El propio Ejecutivo, al enviar al Congreso el 

Presupuesto Fiscal de cada año, sor.ieter.! a su aprobaci6n el uso 
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que hubiere hecho de la facultad concedida. (5.a) 

FRACCIONES VI 'i VII DEL ARTICULO 117.-

Los Estados no pueden en ningdn caso: 

VI. - Gravar la circulaci6n, ni el consuco de efectos nacionales o 

extranjeros, con impuestos o derechos cu:r•a exacciOn se efectde 

por aduanas locales, requiera inspecci6n o registro de bultos o 

exija docut:'lentaci6n que acompañe la t1ercancia; 

VII.- Expedir ni cantener en vigor leyes o disposiciones fiscales 

que importen diferencias de it:1puestos o requisitos por raz6n de 

la procedencia de nercancias nacionales o extranjeras, ya sea que 

estas diferencias se establezcan respecto de la producci6n 

sitailar de la localidad, o ya entre producciones semejantes de 

distinta procedencia: (5. b) 

De aqui que el Presidente tiene poder legislativo arancelario 

sobre coClercio exterior, cuyas facultades son: 

- Crear o Disminuir aranceles. 

- Aut:ientar o Suprh::dr aranceles. 

- Establecer o Eliminar permisos de icportaciOn. 

- Prohibir el comercio exterior 

- Vigilar la estabilidad econ6tlica. 
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LEY REGLAMENTARIA AL ARTICULO 131 CON'Sl'ITUCION.\L EN MATERIA DE 
COMERCIO EXTERIOR. 

CONOCIDA COMO "LEY DE COMERCIO EX"TE:RIOR11 • 

En lo general: Trata de la regulaci6n de co=ercio Exterior. 

En lo especial: Trata la defensa contra pr.!cticas desleales, 
(Du::l.ping/Subvenciones.) 

FRACCION I. - Regular y Pro:c::over: 

a) El co::ercio exterior. 

b) La econo::ila del pais. 

e) La producci6n nacional. 

FRACCION II. - Medidas de requlaci6n de la it:iportaciOn y 
ex-portaciOn: 

a) Requisito de pertiiso previo. 

b) cuotas co:pensatorias. 

c) Cuotas excedentes de producci6rí. 

d) Prohibiciones de icPortaci6n y exportaciOn. 

FAACCION III. - Restriccion a la circulacion de mercañCias. 
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TRATADOS. 

GATT (GENERAL AGREEMENT OF TARIF ANO TRACE) • 
ACUERDO GENE.'q.AL SOBRE .ARANCELES Y COMERCIO. 

- ~ , ' . ' -. 

- Bretton Woods 1944. crea e ion del FMI ·y .. del .BIR.F-aarico: Muiidi~l 
.. ·.· ... e·.·,.>'. 

en base al oro d6lar para la recuperación de ~os pals~s~' ~~~opeos 

por la Segunda Guerra Mundial. :-:~~·; 

- Carta de la Habana 1948. 

Internacional de Cocercio. 

paises nie..tlbros, pro::iovido por los E.E.U.U. 

Intereses: 
E.U.A. 

U.K. 

otros 

Liberal. 
----,:_:- --· 

Seci-proteccionista (Coiu::i.O~~eá'fthj·~·::, ·-
Proteccionista. 

- M6xico ingresa en 1986. 

OBJETIVOS-: 

l.- llena jurldica a nivel internacional. 

2. - Foro de negociaciones. 

3. - Tribunal que resuelve controversias. (No ha tenido fuerza 

coercitiva en E.U.A.) 

PRINCIPIOS: 

l.- Clad.sula de naci6n tias favorecida. supone que toda concesión 

tarifaría que un pals otorgue a otro miembro del acuerdo, se hace 

extensiva 11 ipso facto 11 al resto de la comunidad del GATT. Esta es 

la base de la MULTILATER.i\LIDAD. 
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2. - La reciprocidad. Implica que cada concesión que alg~n 

r:iiet2.bro logra ser compensado por el pais beneficiario, nada 

gratuito o unilateral. 

J.- La no discrir.dnación. No hay posibilidad teórica de dividir 

paises amigos o ener.ligos. Nadie puede utilizar represalias 

castigos cor.ierciales por razones raciales, politicas o 

religiosas. 

4. - La igualdad de los estados. Suponen que todos los miembros 

tienen el mismo estatus al t:1argen de su poderlo económico y 

cotiercial. El derecho de voto es \.'mico e igual. 

5.- Aranceles y tarifas. 

comercio internacional. 

Coi:lo el mecanist:10 principal en el, · 

- Esquema arancelario del GATT: 

Materias primas. • • . • • • • • • • • • • l.Ot Advalorem maximo. 

Insumos inten:ledios •••••••••• 15% Advalorem mAximo. 

Productos terminados ••••••••• 20-30\ Advalorem mAximo. 

Suntuarios •••••••••••••••.••. 50% Advalorem mAximo. 

- Clausula de Salvaguardia: El GATT acepta parcial y 

temporalmente restricciones cuantitativas y permisos de 

irnportación, por un año, renovable. 

6.- Tratamiento nacional. Implica que las mercancias extranjeras 

que han pagado impuesto advalorem, cuenta con todos los derechos 

que un producto nacional. Este se contrapone a los programas de 

integraci6n industrial de incorporar insumos de origen nacional. 
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LOS SEIS CODI.GOS DE CONDUCTA DEL GATl'. 

Coopro:m!So de los paises de operar bajo reglas internacionales. 

LEGISLACION DEL GATl' 

l. - .Licencias de u::.poreac16n ( •) 

2.- Valoraci6n aduanera (*) 

3.- Obt!culos t~cnicos (*) 
Neoproteccionis::io. 

4.- Compras del sector p"-hlico 

s.- C6diqo antidumping (*) 

6.- ;eg;y~i~~~venciones / 

( •) Fil."llados por Mexico. 

LEGISI.J\CION MEXICAUA EQUIVALENTE 

l. - Reglamento sobre pen:asos 
de importaci6n "l. exporta­
ción. 

2.- Ley Aduanera. 

3.- Ley sobre metrolog la y 
norcalizaci6n. 

4.- Ley de adquisiciones. 

s.- Ley del cocercio exterior y 
reglatiento. 

6.- Ley del coeercio exterior y 
reglawento. 

GATT es un 1:1ercado de soberania de los consu::ddores. 

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

es con respecto al dumping, encontrar que hay dumping y que 

existe daño por este. 

Premisas: 

a) Debe existir :::.ercancla id~ntica o similar producida en el pais 

que importa. 

b) En operaciones comerciles nor::iales. 

e) LOs precios se comparan EX-WORl<S. 

El GATT establece el derecho antidur=ping impuesto 

compensatorio. Este no podr.\ ser cayor al daño comprobado. 

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

LEY ADUANERA. 

Rige el tr.!nsito de mercancias a nuestro pais. 

LEY DE INVERSIONES EXTRANJERAS. 

Modifica los lineamientos para fomentar la lnversiOn extranjera 

directa, en un nuevo ambiente de apertura. 

Ofrece mayor seguridad y certidumbre a las inversiones que los 

extranj~ros realizan en M~xico. 

Ofrece la oportunidad de participar en .!reas que anteriormente 

estaban reservadas ~nicamente a los mexicanos. Ej: extracciOn y 

refinaci6n de petroleo, distribuciOn de electricidad, correos, 

tel~grafos y petroquirnica bAsica. 

La inversiOn extranjera estA litiit.;,.da a un cierto porcentaje de 

las empresas tales como: mineria, transporte, pesca, armas de 

fuego, explosivos y algunos sectores de la industria automotriz. 

REGLAMENTOS 

- REGLAMENTO COUTRA PRACTICAS DESLEALES. 

- REGLAMENTO DE INVERSIONES EXTRANJERAS. 

Se divide en cinco t6picos que ilustran el panorama general de 

apertura que existe ahora en M~xico para sus potenciales 

inversiones: 

l. - Los trAmi tes automAticos; 

2. - Los fideicomisos sobre inmuebles en zona restringida: 
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J. - Los fideicomisos sobre inversión extranjera temporal: 

4 • - El concepto de inversión neutra; y, 

s.- La prom?ci6n de la inversiOn 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 materias primas para elaborar productos de 

exportaci6n. 

ANTECEDENTE. 

cambio en el régimen de importaciOn temporal a partir del lo. de 

enero de 1991. 

ALTERNATIVAS: 

I. Draw Back. 

II. cuenta Aduanera. 

* Compensación. 

• Devoluci6n. 

IIr. Pitex. 
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I. DRAW·BACK.· 

Mecanisi:o de devoluciOn de iÍ:ipuéstos ~e I1:1.portaci6n a los 

Exportadores. 

-. . - ~ .:;;;; 

Marco jur!dico.- Oecreto'del 2~(_de:,,··abril. dé 1985. 

caracteristicas. -

- Vigencia de 12 1:1ese~~-~~~-~~~.exportar y_ comprobar. 

- Documentaci6n: 

• Estructura de costos K/K, o 

* Dictamen del Laboratorio central de la SHCP. 

* Pedic.entos de ImportaciOn y ExportaciOn. 

- ImportaciOn de cateria pril:'la contra exportaciOn de producto 

teruinado. 

VENTAJAS: 

l.. - No hay fiscalizaciOn en la operación. 

2.- Hinimo costo administrativo. 

3.- No hay fiscalizaciOn para desperdicios generados en proceso. 

4. - OevoluciOn de it:1puestos al tipo de cambio del dictat1en de 

SECOFI. 

s.- Uo requiere de autorizaciones previas. 

6. - No hay r.:iultas ni sanciones por incumplimiento. 

7. - Los impuestos se contabilizan cor.10 gastos de operaci6n 

inmediatamente. 
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DESVENTAJAS: 

l.- P~rdida parcial del costo financiero. Desde el pago de 

impuestos hasta su devolución, menos deslizar.liento. 

II. CUENTA ADUANERA. 

Mecanisr.to de devolución de impuestos de Importación a los 

Exportadores, m.!s rendit:tientos financieros, ante rnstituci6n 

Bancaria o Casa de Bolsa. 

Marco Jur!dico.- Ley Aduanera, lo. de enero de 1991. 

Caracteristicas: 

- Vigencia de 12 meses para exportar y comprobar. 

- oocumentaci6n: 
• Cuenta Bancaria o Casa de Bolsa de valores 

gubernamentales. 

* Oict.!menes financieros. 

* Oep6sito equivalente a los impuestos con/sin 
rvA. 

* Pago de impuestos virtual. 

• Estructura de costos K/K, 6 

* Dictamen del Laboratorio Central de la SHCP. 

* Pedimentos de Importaci6n y Exportaci6n. 

* Declaraci6n para el movimiento de cuentas 
Aduaneras por operaci6n. 

* Oeclaraci6n semestral de la Cuenta Aduanera. 

* Autorización de SHCP para devoluci6n 
compensación de impuestos e intereses, 
previa exportación. 

- Importaci6n de materia prima contra Exportaci6n de producto 

terminado. 
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- No se puede it1portar tet>1porali:ente materias pri~as destinadas a 

e).-portaciones para pai_ses con un nivel.· de .. Integraci6n Nacional. 

cinitio. 

VENTAJAS: 

1. - Recuperaci6n de it=puestos mAs _ i~s x:_~rld:i~~e~~~·s _ ~-in~n.ci~~os, 
menos gastos ad:cllnistrativos .. 

DESVENTAJAS: 

1.- FiscalizaciOn_ en la operaci6n. 

2.- Alto costo administrativo. 

- Externo: Banco, Aduana, SHCP. 

- Interno: Controles, reportes, Almacenes para desperdicio, 

Sistema de costeo por producto y proceso. 

- Oestrucci6n fiscal de desperdicios bajo supervisi6n de 

SEDUE Y SALUD. 

3. - Bancomer ónica instituci6n autorizada. 

4. - En caso de incumplimiento: 

- P~rdida de icpuestos y rendicientos. 

- Multas y sanciones. 

5. - Requiere autorizaciones previas. 

6.- Los it:ipuestos no pueden contabilizarse corno gastos de 

operaci6n. 
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III. PITEX. 

Progral61a de Itiportación tei::.poral para. Producir articules de 

E>..'"POrtaci6n. 

Marco jur.1.dico.- Ley Aduanera y Decreto del 3 -de ma}'O de 1990. 

Caracter!sticas: 

- Ventas al exterior anuales superiores a los 500_-i::iil USO. 

- Vigencia: Proqral61a 5 años (ttaquinaria y equipo). 

Refacciones l año .. 

Materias primas a criterio de SECOFI. 

- Programa autorizado por SECOFI/SHCP. 

- Oocul:lentaci6n: 
• Estados auditados por programa. 

VEITT'AJ AS: 

l.- Exención de i1:1puestos y derechos aduanales. 

2.- Derecho de tr.!i::iite aduanero $30 M. contra B al millar valor 

factura. 

J.- Mayor plazo a la hnportaci6n temporal de maquinaria y equipo: 

5 años. 

DESVENTAJAS: 

1. - Fiscalización de la operación. 

2.- Alto costo administrativo: 

- Externas: SECOFI, SHCP, Aduanas, Agentes aduanales. 

- Internos: Controles, reportes (dobles), Alr:iacencs para 

desperdicio 

- Destrucción fiscal de desperdicios. 
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J.- En caso de incumplimiento: 

- cancelación del programa. 

- It1puestos, recargos, multas y sarlCiones • 

.;.- Estricto apego al programa, poca flexibilidad. (4.c) 

73 



OPERACIONES AOUAllALES 

COMERCIO EXTERIOR 

LEGISLACION ADUANAL. ·'_;_ 

* Constitución Polltica de los Estad05 Unidos Mexican.os. 

* Ley Reglamentaria del Articulo· 131 ·Constitucional en materia 
de Co::tercio Exterior. 

* Ley Aduanera. 

- Reglamento. 

- Reglas de Aplicación. 

* Ley del IVA. 

* Ley Federal de Derechos. 

- Derecho de tramite aduanero. 

- Derechos por otorgai::dento de perr.lisos. 

* COdiqo fiscal de la Federación. (Jlo se habilitan a las empresas 
que no cumplan con 61. ) 

* Decreto de Control de Ca;n.bios. 

* Ley del It:.puesto General de Importación. 

• Ley del I1:1puesto General de Exportación. 

* Consejo de cooperación Aduanera de Bruselas. 

- Homenclatura Aduanal o Arancelaria de Bruselas hasta el lo. 
de julio de 1988 en M~xico. 

- Cambio al Siste1:1a Arnonizado de Designación y Codificación de 
Mercancias. 



• Reqlacento sobre Permisos de Ir.iportaci6n Y. E:xpor~aci6n sujeto a 
restricciones. 

• Restricciones por Requisitos Ti!cnicos: 

- Ley Fitosanitaria de 1a-Rep1'.blica Mexicana. SARH. 

- Ley de Salud. SSA. 

- Guias eco16qicas. SEDUE. 

- Ley de Hetroloqia y Non:i.as. Nornas Oficiales:~· si:cof~.: 
: .'• 

- Autorizaciones para explosivos y arnas. SEO~A. :":_ 

- i~í~:izaciones para adquisicCn de'·· ?:ia"~eri~ies,·: R.3.dia.ctivos. 

- Propiedad intelectual. Usos de Patentes·Y Marcas·~ ... SE~,F~. 

• EsqueJ:1as Exteriores: 

- AIADI 

- GATT 

- SGP 

- ACUERDOS BILATERALES. ( 4 .d) 

REGLAMENTO SOBRE PERMISOS DE IMPORTACION Y EXPORTACION 
SECOFIN 1972-.-· l9BJ .. 

CRITERIOS PARA NEGAR PERMISOS: 

1. - Obst.!.culos a la cocercializacion de produCtos ~~cionales. 

2.- Restricciones cuantitativas (cuotas).'-

J.- Productos suntuarios. 

4. - Proteccionisco (Fabricaci6n ?lacional). 

s.- Crear h.!.bitos innecesarios de consuelo de icportaci6n. 

6. - Precios de co:i.pra cayeres a los que rigen en el cercado 
internacional. 
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7 .- Utilizar ~,unidades de i:i.edida distintas a las que rigen en el 
pais. 

e. - Por estar especificado en algón acuerdo internacional. 

9.- Por ser prohibidos: Drogas, armas, ecolog!a, salud, etc. 
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PROGRAMAS DE FOMENTO .i\ L\S EXPORTACIONES. 

I. - PROFIEX. ProqiaI:1.a. de Fomento a las , E~o~tac1:_ones. 

Tiene su antecedente en el-PRONAFICE 9_ (Programa-de Fomento 

Industrial y Cocercio Exterior) • 

II. - IHPORTACION TEMPORAL. Mecanist:io de internaci6n de 

:ciercancias a territorio nacional, por tiempo deternii1ado 

y con un propósito especifico. 

• Tradicional. Por Ley Aduanera. 

* Pitex •. r~~~~i~s d~e I~~~6~~~~fgn:el:lporal para Producir 

-*=--R~qil:ien. de Maquila.doras. Prograca de For.iento a las Ha­
quiladoras. 

-• cuentas .i\duaneras • .i\lternativas que sustituyen a las Im­
portaciones Teaporales para r.iaterias 
prio.as, r.laquinaria equipo. 

III.- DRAW BACK. ~:~ig~~r:io de Devolución de Impuestos. de ~~p-~~~ 

IV. - OIHEX. Derechos de Icportaci6n por E>.."Portaciones. 

V.- EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR. (Ej: World Trade· Center). 

VI.- ALTEX. El:presas .i\lta0;ente Exportadoras / Progracas de 
concertaci6n. 

VII.- Reposici6n de Existencias. Por Ley Aduanera. 

ESQUEMAS EXTERNOS DE COMERCIO EXTERIOR 

VIII. - LOS SISTE1of.AS GENERALIZADOS DE PREFEREHCIAS. 
Acuerdos bilaterales de preferencias arancelarias-; -

• Esquemas de E.U.A. / e.E.E. / Jap6n. 
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IX. - AL~LC / ALADI. 
Asociación Latinoamericana de Libre comercio./ 
Asociaci6n Latino Americana de Integraci6n. 

X.- GATI'. Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio. 

XI.- TRATADO TRILATERAL DE LIBRE COMERCIO. 
Negociaci6n c:iarco para establecer preféiericias 
arancelarias entre M~xico / E.U.A. / Canad4. 
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MARCO JURIDICO DE L'\s MANUFACTURAs·y SERVICIOS 

UNIVERSO DEL COMERCIO. 

1.-·0bjetos Intangibles (Servicios: ·turismo, patentes y:r.iarcas, 

software, etc. ) 

2.- Objetos flsicos transportables (Mercanclas) 

SERVICIOS. 

- No existé un listado definitorio del total de rubros que cubren 

los servicios. 

- No se han integrado en los r.iarcos cultinacionales. 

- Operan t1ediante acuerdos bilaterales o multilaterales. 

- En México la Ley protege la Propiedad Intelectual, no garantiza 

la seguridad de los inversionistas extranjeros, dado que no le 

brinda 11 Tratamiento Nacional 11 o igualdad de requisitos 

nacionales y extranjeros. 

- Ingreso de los servicios al G.A'IT • .Actualmente se negocian éstos 

en la ronda de Uruguay. 

MANUFACTUR!\S. 

a) Bienes de Consur:io, :maquinaria y equipo. 

b) Insumos intermedios. 

e) Consut10 final. 

En las economlas de libre tiercado operan por: 

• Mercado 1 ibre. 

• Oferta y demanda. 

• Precios estables. 

• Sin intervenci~:in estatal. 

• Tarifas y aranceles como reguladores entre productos nacionales 
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y extranjeros. 

MERCADOS DE LAS MANUFACTURAS. 

Preferentes: 

Sistel:la Generalizado de Preferencia y Acuerdos Comerciales. 

Integrados: 

Uni6n que supone que los integrantes ceden ante un organismo 

Supranacional. 

Pasos para la integraciOn: 

1) Asociación de libre comercio. 

2) UniOn aduanera. Trato igual a todos los miembros y un trato de 

arancel externo cornán a terceros. 

3) Mercado com~n. Trato com~n a terceros con espacios econ6micos 

a~pliados en todo el territorio com~n. 

4) UniOn pol!tica o estado federal. 

cautivos: 

Mercado intra-empresa. 

Compensados: 

Acuerdos de crl!di to reciprocas. 

Estatales: 

Acuerdos bilaterales gubernamentales. 

UNI\"ERSO DE IAS MANUFACTURAS. 

GA'IT ampara el sot del comercio mundial. 
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Las Materias pricas se tianejan :ciediante el~ .Proc;raaa - Integrado de 

Productos B!sicos. 

Petróleo :ediante OPEP y merca.do· SPOT~ ' 

- ·:·: ... · '. 
LOS SISTD!AS GENERALIZADOS: DE ~RE~~~Ús _, -

Definici6n: 

Son ·Acuerdos Bilaterales de Preferencias Arancelarias" de ·Paises 

desarrollados para paises en desarrollo. 

Es un i::iecanis:cio impulsor del comercio c:undial, y sobre todo, 

fueron creados para propiciar una participacion .:As.equ'itativa de 

los paises en desarrollo en los intercambios tJ.Undiales;--

Objetivos: 

Otorgar divisas a los beneficiarios via exportaciones. 

ProcociOn del desarrollo industrial. 

Mercados de exportaci6n para realizar economias de ~~-~cc!.~a y_ 

reducir costos unitarios. 

CrecitJ.iento econ6::dco. 

REQUISITOS QUE EL PRODUCTO MEXICANO DEBE CUMPLIR DE ACUERDO AL 
S.G.P. DE !.OS ESTADOS UNIDOS. 

Estar incluido en la lista vigente. 

Claósula de necesidad co::ipetitiva. 

35\: de valor agregado nacional minimo. 

Certificado de origen fon:ia "A" 

Exportaci6n directa. 
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USO DEL S.G.P. POR ME.XICO. 

Sajo el S.G.P. de los Estados Unidos en 1987, las exportaciones 

alcanzaron 15 i"11 MM de dólares, representando s6lo el 20\ del 

beneficio concedido. 
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IA IMPORTANCIA DE LOS DOCUMENTOS APROPIADOS 

Cada transacciOn de negocios, doI:t~stica o internacional, incluye 

un nC:cero de actividades y responsabilidades que recaen en una u 

otra de dos partes esenciales: COJ:ll;prador y vendedor. 

Los acuerdos en las transacciones internacionales difieren de las 

doo~sticas en que ellas no estA.n abiertas s6lo a los cOdigos 

col'!lerciales internos, propios del pa!s sino que adec.!s deben 

estar acordes con las leyes internacionales y las leyes locales 

del pais que va a it:1portar. Por esta raz6n, la necesidad de la 

existencia de un acuerdo total entre el comprador y el vendedor, 

asi cotlo un acuerdo privado entre ellos. 

Las caracter!sticas de un etlbarque determina la _co1:1plejidad de, la 

docimentaci6n. (1.e) 

Las cuatro clases de docut1entos en comercio int:e:rn•1cJ.cn,u 

- Documentos coi::erciales. 

- Docut1entos bancarios. 

- Oocu::ientos de transportaci6n y seguros. 

- Docueentos de for.:ialidades guberna1:1entales. 

En general, el prop6sito de todos ellos es facilitar. ~1¡,co.n~rol. y 

no perder de vista los movimientos internacionales de los 

cargacentos. 

DOCUMENTOS COMERCIALES. 

Entre los principales documentos comerciales tenemos: 

- T&r.ninos y condiciones de venta. 

- Contrato u Orden de compra y acuse. 

- Pre-factura y Factura co::iercial. 
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La primera etapa en una transacci6n comercial es un intercambio 

de correspondencia entre el. cocprador y el vendedor. El 

importador solicitar.! una cotizaci6n, en Asta se infernar.! 

del producto, su precio, usualr.iente con un t~rr.iino de como se 

enbarcarA, la forca de pago ':l alguna informaci6n adicional. 

El exportador puede enviar este docut:1ento a cualquier importador 

que solicite infor=.aci6n sobre sus productos. (Fig. 1 y 2) 

Prefactura.- Es un documento ti.As fon:ial. Se usa cuando un 

iI:l.portador quiere que el exportador ponga por escrito el precio 

exacto de una orden especifica de mercancia, especificando las 

condiciones de el:l.barque FOB O FAS por ej ernplo. El importador 

puede abrir una Carta de cr~dito basada en una prefactura, y en 

?:1Uchos paises el it:1portador necesita este documento para 

solicitar un pert:iiso de importaci6n. 

Orden y AceptaciOn. - Si el importador est.! satisfecho con la 

cotizaciOn o prefactura y desea seguir adelante 

transacciOn, enviarA una orden o pedido, (Fig. 3) 

En comercio internacional una orden y una 

con la 

aceptación 

incondicional es un contrato que teOricamente se puede hacer 

valer por cualquiera de las partes contratantes. 

En 1:1.uchos casos los importadores ordenan infonnalr.iente, o por 

tel~fono y piden a sus proveedores les proporcione una 

confirmación fort'.lal de sus pedidos. 

cuando un importador recibe una confir::iaci6n de pedido, la firma 

y se la devuelve al exportador, ~sta es una clase de contrato 

internacional. (Fig. 4 y 5) 
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Factura Comercial. - La factura comercial es el documento m.is 

importante usado en comercio internacional. 

La factura tatlbién sirve como un récord de los detalles 

esenciales de una transacci6n y quizAs lo m.is importante, provee 

a los clientes en el pais importador de un informe del valor de 

los bienes. Los impuestos que pagan los clientes estAn basados en 

el valor de los bienes adquiridos por lo que los precios de las 

facturas son muy importantes. 

Cada pais tiene sus propios requerimientos para facturas 

comerciales en importaci6n, y algunos paises tienen formas 

especiales de como deben presentar las facturas. (Fig.6) 

DOCUMENTOS BANCARIOS. 

Entre los documentos bancarios tenemos: 

- solicitud de la carta de cr6dito., carta de Cr6dito, 

Aviso de la carta de cr6dito. 

- Letras de cambio bancarias. 

Los pagos por adelantado y los embarques con cuentas abiertas, no 

requieren complicados documentos bancarios. 

En los embarques con letras de cambio, hay uno solo 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 cr~dito se requieren cuatro 

documentos: 

La solicitud de una carta de cr6dito, la cual el importador 

debe presentar completa al banco apertar. 
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La carta de cré:dito que el banco apertor prepara y e!nvia hacia 

las sucursales bancarias al exportador. 

El aviso de la carta de cré:dito, la cual es· enviada·.' p~~, un 

banco en el pais importador al exportador. 

Una o DAs letras de cacbio, las cuales son enviadaS;".:por:'-"el> 

exportador, para ser cobradas. 

OOCID'.ENTOS DE TRANSPORTACION. 

Hay nuchas clases de docuwentos de 

algunas de las siguientes: 

- Lista de empaque. 

- Instrucciones al transportista. 

- Conocii:iiento de embarque interno. 

- Recepción en el wuelle. 

- Solicitud de seguro y certificado de seguro. 

- Carta de instrucciones al agente transportista. 

- Carta mari tima o carta de ruta aérea. 

- Contratación del transportista. 

- Conocimiento de carga, 

- Factura del agente transportista. 

- Notificación de llegada. 

- Certificado del transportista y orden de liberación. 

- Orden de entrega. 

- Liberación de carga. 

~· .;·.,. . 
~<(·, 

. -.:~;..,.:. -

El propósito de muchos de 6stos documentos es llevar el 

segui:i::iiento de la cercancia y co:r:to va pasando de una mano a otra. 

Si el embarcador entrega los bienes a una compañia de camiones, 
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el que e::i.barca recibe una recepci6n de mercancía que r.iuestra que 

ha sido entreqada. El camionero necesita una prueba de que 

entrego la mercancía cuando la ha entregado. Si un eI:l.barque 

desaparece, hay que seguir el rastro con los documentos, para 

informar a los investigadores que tienen la custodia del embarque 

en que momento se perdi6. 

Hay otro aspecto importante de estos recibos, y es que nadie 

quiere ser acusado del daño de la mercancia si fué causado por 

otro. 

Se debe tener mucho cuidado de señalar cualquier irregularidad 

durante los embarques ya que si no se indican en el momento 

adecuado, los documentos con enmendadura-s no se reciben- }' pueden 

causar retraso en los pagos. 

Lista de empaque.- La lista de empaque es un simple documento que 

muestra cuantas cajas hay en un er.i.barque, como identificar cada 

una y que hay en ellas. As!, si se necesita encontrar una parte 

del envi6, la lista de empaque muestra donde encontrarla. 

P6liza de seguro. - Muchos pequeños importadores y exportadores 

compran p6lizas de seguros en cada embarque. Es un documento 

negociable, cuando presentas tus documentos, endosas la poliza, 

d.!ndole autoridad al importador para anotar cualquier reclamación 

y hacer algün arreglo. 

Carta de instrucciones de embarque. - Un exportador que va a 

realizar un embarque generalmente env!a los bienes a un puerto o 

aereopuerto bajo la custodia de un agente transportista. Esta 

per~ona necesita conocer que hacer con los bienes y 6sta 
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infori:iación la provee el exportador por medio de la carta de 

instrucciones. 

Conocimiento de embarque o conocirdento por via aérea. - Sirve 

como un recibo de los bienes, como un contrato de porte y un 

titulo de propiedad temporal. Hay de varios tipos: terrestre, 

aéreo, 1:1aritimo y ferroviario; recibo de embarque y a bordo; 

forma corta y forma larga, derecho y a orden, etc. Los 

conocimientos de embarque tienen impresos en la parte posterior 

algunos de los términos y condiciones bajo los cuales el 

transportista est4 transportando los bienes. Muchas de éstas 

condiciones estAn determinadas ~or regulaciones nacionales y 

convenciones internacionales. (Fig. 11 y 12) 

DOCUMENTOS DE CONTROL GUBERNAMENTALES. 

Los gobiernos extranjeros quieren saber que bienes entran y salen 

de sus paises. Necesitan conocer acerca de las importaciones y 

las exportaciones con prop6sitos estadisticos y para facilitar el 

control. 

Licencia de importación y Autorización de cambio al extranjero. -

En algunos paises existen fonnas para restringir las 

importaciones. Los importadores deben presentar la pre factura a 

las autoridades competentes y a los bancos centrales, o a ambos. 

Si la importación planeada legal y cumple con los requisitos 

puede conseguir un permiso de importación o un certificado de 

aceptación. 
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Licencia de exportación. - Muchos paises extranjeros les piden a 

todos sus exportadores que obtengan una licencia, o la soliciten 

cada vez que quieran realizar un el:'lbarque. De esta t:1anera, los 

gobiernos tienen control sobre lo que sale de sus paises. 

Certificado de origen.- Los gobiernos de cada nación desean 

conocer el pais de origen de los bienes que importan, con 

frecuencia los exportadores deben de proveer esta inforr.iaci6n por 

tledio de un docut1.ento fon:ial, llar.iado certificado de origen. El 

propósito de éste es dificultarle a los it1portadores el 

falsificar el pais de origen de los bienes para pagar bajos 

iI:1puestos, o traer t:1ercancia de paises prohibidos. 

Los certificados de origen son docur.ientos complicados debido a 

que pocos productos son producidos enteramente en un solo pais. 

En general el pais de origen es el pais en el que se embarca el 

producto y al r.ienos el 35t del valor de ese producto le 

adiciona en ese pais. (Fiq. 13 y 14) 

Declaraci6n de exportaci6n. - Es un documento en el que el 

exportador le reporta al gobierno cada uno de sus embarques, ésto 

con el prop6sito de llevar un control y regular las exportaciones 

as! cor.to con fines estadisticos. 

La tarea de importar productos a un pais puede ser f.1.cil o 

dificil., dependiendo del producto, de las leyes del pais, y si la 

docut1.entaci6n es exacta y correcta. En algunos paises los 

ir.ipuestos aduana.les se est.!.n actualr.ente negociando entre el 

ir.i.portador y su agente y el inspector del cliente. 

Las regulaciones extranjeras de importaci6n varian enorrnemente, y 
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los exportadores deben poder evitar el verse involucrados en 

aclaraciones con aduanas extranjeras. 
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IV 

PERSPECTIVAS ECONOMic;.S ACTUALES 

MEXICO Y LA APERTURA COMERCIAL. 

ANTECEDENTES. 

Desde la decada de los cuarenta se observa en Mexico una 

estrategia de desarrollo basada en un proceso de sustituci6n de 

importaciones. Como parte i;:iportante de tal estrategia 

protegia a la producci6n dol:l~stica de bienes de consumo, contra 

la CODpetencia de los bienes del ::i.isoo tipo producidos en el 

exterior, pero al mis:r.:io tie:::ipo, se perr.i.itiO la libre it:1portaci6n 

de bienes internedios y de capital necesarios para la producción 

de bienes de consu::io. 

La escasa producci6n interna de bienes de capital, irnpl ic6 que la 

industria en Mexico quedara, desde el principio desintegrada y 

por lo tanto dependiente de la ioportaciOn de este tipo de bienes 

para crecer. Con la importaci6n de tales bienes, que son 

portadores de la tecnoloqia desarrollada en el pais de origen, 

qued6 licitado el desarrollo tecnol6gico propio. 

Grandes ecpresas transnacionales aprovecharon las oportunidades de 

inversi6n creadas en M~xico en la producci6n de bienes de consumo 

para abastecer el mercado interno. Desde 1950, este sector de la 

industria ha sido el eje de la dinAt:dca econ6rnica del pais. 

Con las dificultades observadas en el sector agropecuario del 

pals a partir de 1966, la balanza coI:Jercial de este .!rnbito de la 

actividad econ6mica, tendia a cambiar el super.!vit por el. 
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deficit, demandando z:i.!s, que ofreciendo divisas para el 

creciz:i.iento·. 

A partir de 1970, el crecimiento económico tuvo que descansar en 

el endeudamiento externo, el gran monto de deuda externa 

contraida por nuestro pais y el fin del periodo de bonanza 

petrolera en 1981, agravo el desequilibrio de la balanza 

co:::iercial y condicion6 la apariciOn de muy severos probler.ias para 

la economia mexicana a partir de 1982. 

Coco consecuencia de la escasez de divisas el peso se devaluaba 

frente al dOlar; las inversiones productivas declinaban; los 

capitales se ubicaban en la esfera especulativa, y se dolarizaba 

la economia. La inflaciOn aur.ientaba considerabletiente y los al tos 

niveles de la tasa de interes contribuian a limitar a~n m.!.s las 

posibilidades de inversiOn. 

Hexico castraba todos los signos de un pa!s subdesarrollado, 

inr.i.erso en una de las crisis r.i.As importantes de su historia. 

En esta etapa de Proteccionisr.i.o las icportaciones 

caracterizaron por: 

1) Requisito de perniso previo. 100\ Fracciones Arancelarias 

2) Ad \'aloret:1 (icpuesto de icportaciOn). Del O\ al 100\ 

3) Precio Oficial. 

4) Otros impuestos y derechos; 

a) r.V.A. 

Base gravable mini ca. 

O\ Perecederos/Med. 
6\ Fronteras y zonas libres. 

15\ General. 
20\ Suntuarios. 

b) Fomex (Fomento a la exportaciOn) 5\ 

e) Impuesto 1:1.unicipal 3\ s/a.dvalorem 
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d) Derecho de Tr.!mite aduanero (DTA) 0.2\: 

5) Otros requisitos. 

6) Tipo de cambio. 

Permisos tl!:cnicos. 

Fijo. 

En los 40 años que prevaleciO la Ley de Fomento a las Industrias 

Nuevas y Necesarias se fomento el establecimiento de empresas con 

posibilidades de grandes utilidades, pero a su vez se desalentO a 

la exportaci6n, faltaba calidad, los precios se encontraban por 

encima del 1:1ercado internacional, la riqueza estaba. en poder de 

e::3presas l:lonopOlicas y oligopOlicas, y se r.iantuvo fijo el tipo de 

cambio. 

Ante esta situaciOn, M~xico pone en marcha una nueva polltica 

econ6r.lica a partir de 1983. 

Esta politica econ6mica puede ser dividida en cinco etapas: 

1.- Programa inmediato de ReordenaciOn econOmica (1983 al primer 

semestre de 1985). 

Entre las acciones llevadas a cabo por el gobierno destacan: 

- Ajuste fiscal para disminuir el gasto del sector pdblico. 

- NegociaciOn de la deuda pdblica externa. 

- creaciOn de Ficorca. (Mecanismo para la cobertura de riesgos 

cambiarlos. ) 

- DesincorporaciOn de empresas p~blicas. 

- CorrecciOn de precios y tarifas p~blicas. 

- Se inicia la calda del precio medio de exportaciOn de crudo que 

significo una disminuciOn en los ingresos por exportaciOn de 

cerca de mil millones de dOlares. ( 4. e) 

2.- Avances en el cambio estructural. (Segundo semestre de 1985). 
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- Nuevo cambio de estabiliz~ci6n .. :Y aji.tste ·fiscal •. 

- Empieza la apertura co?:iercial. 

3.- Choque petrolero. (1986) ..... 

- Calda -del precio· del petróleo: ~~qn~fic6 cerca de seis puntos 

d·el PIB. 

- Ello inplic6 una calda adicional de los t~rminos de 

intercambio, que entre 1982 y 1986 se hablan deteriorado en 40t. 

- Surqe el proqra::\a de aliento y crecimiento: reneqociaci6n de la 

deuda externa y prioridad a la inversión p~blica. 

- Se avanzó significativamente en la apertura cor:iercial. 

4. - 1987. Mejora la situación general pero se desborda la 

inflación. 

- El precio pr:ot:ledio del petróleo aumentó. 

- Colapso internacional bursAtil. 

- Crece la inflación. 

- Crece el PIB. 

s.- 1988. Pacto de solidaridad económica. (PSE). 

- Objetivos: Reducir la inflación y z:iinimizar la recesión. 

- Loqros: Calda sustancial de la inflación. 

Crece el PIB. (Producción y empleos), a pesar de la 

p~rdida de inqresos por exportación de petróleo. 

En estas condiciones M~xico inicia una nueva polltica de comercio 

exterior, tendiente a la liberalización, buscando corabatir la 

inflación, aumentar la competitividad de la planta productiva y 

diversificar las exportaciones. 
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La liberalización comercial que se inicia en 19BJ y que se 

acelera a partir de 1987, consistió fundamentalmente en la 

reducción de aranceles de importaci6n (a niveles inferior~s a los 

exiqidos por el GATT, al que México pertenece desde 1986), y en 

la eli:rainaci6n del Sisteca de Pen:iisos Previos a la Iwportaci6n 

para una gran cantidad de productos protegidos. 

Esta epoca de Reconversión Industrial (Ingreso al Gl\TT) se 

caracteriza por el fomento a la exportación (PROFIEX; Pitex, 

Maquiladoras, Orawback, Altex, etc.), creación de fuentes de 

empleo de e>..-portación, y protección a industrias estratégicas. 

La política de liberalización de Mexico auI:1entó la proporción 

de por si. alta, del cotiercio exterior mexicano con E.U. Adeo.!s 

tal politica no se vi6 correspondida con una mayor liberalización 

del ?:lercado estadounidense. (6.a) 

Sin et:l.bargo, en el periodo de apertura comercial externa mexicana 

se da un catlbio icportante en la estructura de sus exportaciones, 

las de petróleo que representaban el 74\: del valor exportado en 

1982, participan solo con el 33\ en 1990, cediendo su lugar a las 

exportaciones de tianufacturas que en esos c.isr.ios años elevan su 

contribución del 16 al 55\. 

Al cambio del patrón exportador de Me>dco contribu:t•O por un lado, 

la calda de los precios del petróleo en el mercado internacional, 

y por el otro, el qran dinaC1ismo mostrado por las empresas 

trasnacionales ubicadas en el sector industrial de nuestro pais. 

Por contraste , las importaciones de nuestro pa!s siguen siendo 

fundamentalmente de manufacturas (90t); aunque la mayor parte de 

las mismas estAn constituidas por bienes de uso intermedio y de 

capital, las compras al exterior de bienes de consumo se han 
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increaentado de canera inportante, de representar cerca del lOt 

en 1982, pasan al 17% en 1990. 

Entre 1982 y 1987 se observa una disminución de las importaciones 

de 1:1anufacturas, que se explica porque durante dicho periodo la 

econonia cexicana no crece y, por lo tanto disminuye la demanda 

de productos del exterior. 

Coco resultado del incremento de las exportaciones y del 

decret1ento de la ir.portaciones, la balanza cor.iercial de Mi!!:xico 

resultó superavitaria. Sin e?:l.bargo al estancamiento econOmico, 

se agregaban la presencia de nuy altos indices inflacionarios :t' 

cayeres niveles de concentracion de ingresos, 

Buscando combatir la crisis econOmica, a fines de 1987 se firma 

el Pacto de Solidaridad EconOr.iica y se profundiza la politica de 

liberalización del CO!:lercio exterior con un solo Impuesto General 

de ImportaciOn. Se usO el COdigo Antidumping Ir.ipuestos 

Compensatorios en vez del Precio Oficial. 

El 95t de las Fracciones Arancelarias se eximen de requisito de 

Permiso Previo por SECOFI y un tope r:iAxir.io del 20\ advalorem. 

En 1989, el crecit:liento del PIB supero al de la poblaciOn pero 

por prir.iera vez desde 1982 la balanza cot1ercial resulto 

deficitaria, ello debido a que las importaciones resultaron del 

doble de las de 1987, mientras que las exportaciones se hablan 

incrementado s6lo lOt entre esos años. Para 1990 el crecir.dento 

del PIB fue mayor y se at1pli6 el d6ficit de la balanza comercial. 

A pesar de la polltica de liberalizaci6n comercial, la disyuntiva 

en M6xico sigue siendo entre el crecbliento econOr.dco o el 

equilibrio externo. Es decir, a pesar del importante incremento 
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de la exportación de productos nanufacturados que se ha observado 

en el pals, tan pronto como se da el crecimiento económico, 'surge 

la necesidad de financiar de alg~n tnodo el dt\ficit en .cuenta 

corriente para seguir creciendo. Agotado el recurso del 

endeudamiento con el exterior, la continuidad del crecimiento 

depende en gran 1:1edida del ingreso al pals de inversiOn 

extranjera que permita el financiamiento de dicho d.!ficit y ello 

it:1plica que tanto el ritr.i.o corno la orientación del crecimiento 

es ten supedita dos 

exterior. 

los intereses de los inversionistas del 

El comercio internacional depende no de la espeCializaciOn 

productiva, sino del desarrollo de la divisiOn tecnica del 

trabajo al interior de la gran empresa y por eso el cor.iercio que 

se fornen ta es el de canufacturas intraempresas e intraindustria. 
(4 .e) 

Tal cocercio perr.iitiO la diversificaciOn de las exportaciones que 

se realizaron desde Mexico pero resulto insuficiente para aportar 

las divisas necesarias que dettandO el crecimiento y la apertura 

co;;i,ercial, dado el gran incremento de las importaciones que 

provocan. 

En estas condiciones, la inversión extranjera se convierte en un 

elemento estratt\gico para financiar el déficit en cuenta corriente. 

De este modo la disyuntiva entre crecir.dento econOmico y 

equilibrio externo, estA explicada por un importante problema 

estructural que la politica de liberalizaciOn no ha logrado 

resolver, es el que se refiere al carActer desintegrado de la 

industria de Mt\xico, decir que un importante sector de la 

industria, el productor de bienes de uso intermedio y de capital, 

97 



est.1 insuficientel:lente desarrollado en el pais. 

'i junto, el problec.a del sector agrícola, tatnbi6n de car.!cter 

estructural, ejerce presiones importantes sobre el equilibrio 

externo y contribu)•e a qtte la expansión de la econo::iia no pueda 

darse dentro de patrones e.is equitativos de distribuci6n de 

ingresos. (6.a) 

EL PLAN NACIONAL CE OESARROLI.O 1989 - 1994 

surge del diagnóstico del entorno imperante al inicio de la 

actual Adt1.inistraci6n. 

Los objetivos que define el plan son: 

- Defensa de la soberania y prot:1.oción de los intereses de M6xico 
en el mundo. 

- A::pliación de la vida democratica. 

- Recuperación econ6:c:1ica con estabilidad de precios. 

- Mejorat1.iento productivo del nivel de vida de la población. 

La estrategia general es la codernizaci6n de la vida nacional en 

todos sus Ambi tos. 

El ca:c:lhio es indispensable para erradicar la pobreza e inevitable 

ante las grandes transforwaciones r.i.undiales. 

Estrategia Econ6tdca. 

* Estabilización continua de la econo:nia. 

* Attpliación de la disponibilidad de recursos para la inversión 
productiva. 

• Modernización Económica. 

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

- Modernización fundat1ental para insertar a M6xico en la 
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econot:iia mundial. 

- cal:.bio de ::ientalidad en la pr.ictica- econOt:iica <=;otidiana. 

- La ::iodernizaciOn conlleva a la especiali::.aciOn. 

I.A MODERNIZACI.ON ECONOMI.CA •. 
POUTICA COMERCIAL;-

,. ::--· ',·) -. 

Ha habido una apertura co.:iercial. con._poc~S .prec.ede~~es desde 1985 

y, especia1eentc en los ~ltimos tres año~·~.:..H_oy. solo el 1.:\ de las 

ieportaciones est.i sujeto a pen:lisos-'Previos. 

Hoy dia se puede asegurar que M~X:ico eS ~~~ dB. las -econor.iias l:!S 

abiertas del cundo. 

Actuall:!.ente se estA buscando dl.versiffCaf.. los_¡:¡erc\ldos. 

Han cobrado gran relevancia los dU.l09os sostenidos con los 

paises de Latinoam6.rica, con los de la cuenca def-Pacifico-y las 

plAt.icas sobre el Tratado Trilateral de Libre Co::iercio (México, 

E.U. y canadA). 

As! :c:r.is:o Libre Co;::.ercio Hexico - Chile. ;.cuerdo entre el Grupo 

de los Tres y el Libre Cocercio con Centroanerica. 

En las negociaciones Hexico busca: 

- Reducir gradual::iente al cAxir:io las barreras al co::ercio con sus 
contraDartes tocando en cuenta las diferencias entre las 
econonlas. 

- Eliminar las barreras no arancelarias que obstaculizan nuestras 
exportaciones. 

- Establ.ecer :iecaniscos justos de resoluciOn de controversias 
comerciales. 

- Fijar reglas claras y aprovechar al i:iAxin.o la co:::pleoentariedad 
entre sectores. 
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TAATAOO TRILATERAL DE LIBRE COMERCIO (MEXICO, .E.U.A., CANADA). 

RAZONES.-

Los E.U. estAn particularmente interesados en implementar una 

zona de libre comercio tanto para enfrentar en mejores 

condiciones la fonnaciOn de bloques económicos a nivel mundial, 

como para resolver sus problemas de balanza comercial. Opiniones 

divergentes se expresan en lo referente a la agenda de 

negociaciOn: la amplitud de los temas que debe cubrir dentro de 

los cuales figuran desde luego el tema del petrOleo, y los 

mecanismos de incorporacion que proponen los distintos sectores 

productivos. tas organizaciones sindicales se oponen a la firma 

del T.L.C. por temor a la pérdida de empleos y a la ca1da del 

salario real. 

tas principales ventajas que vislumbran los E.U. se refieren a la 

mayor seguridad que tendr!an las inversiones en nuestro pa!s, el 

incremento de las relaciones comerciales toda vez que se lograra 

regular y proteger los derechos de propiedad intelectual, y 

ventajas directas para ciertos sectores productivos, sin contar 

con la posibilidad de intervenir en sectores hasta ahora vedados 

por la Consti tuciOn Mexicana. 

Las desventajas se refieren fundamentalmente al empeoramiento de 

la situaciOn socioeconOmica de los trabajadores estadounidenses 

menos calificados. (6,b) 

Por su parte el Ejecutivo mexicano tiene intert!:s 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 exportador s6lido y co::i.petitivo, levantando asi los 

licites al crecimiento proveniente del est"rangulamiento externo. 

Es vis to coz:i.o un paso tendiente a prot:iover las exportaciones 

Dexicanas al eliDinar 1:1edidas discriminatorias tanto arancelarias 

cor::io no arancelarias y a favorecer la entrada de capital 

extranjero al pais. 

El gobierno ha señalado permanente::iente que el T. L. C. · 

establecerA con estricto apego a lo establecido con la 

ConstituciOn de los Estados Unidos Mexicanos. 

La fin:ia del T.L.C. favorecer.! en lo inr.iediato a ciertos sectores 

productivos, sin embargo distintos sectores de la sociedad 

Ilexicana han expresado sus tenores respecto al ir.:pacto que tendr.! 

sobre la pequeña y l:lediana industria, sobre el sector productor 

de granos bAsicos, y sobre el nodelo de crecir.'liento que se 

estarla favoreciendo: uno ci::entado en la l:lano de obra barata. Se 

tel:le que se sujete a nuestro pais a sus actuales ventajas 

cot:parativas sin posibilidades reales de crecir.iiento. 

En general las negociaciones a las que se enfrenta México se 

vislu:Wran dificiles, solo por los distintos objetivos que 

persiguen ambos paises, sino por el distinto grado de desarrollo 

de sus econor:sias que puede orillar a nuestro pais a permanecer en 

su actual situación donde su ventaja fundamental estriba en la 

nano de obra barata, situaci6n que ya no favorece al desarrollo 

del pais. (6.b) 

OBJETIVOS: 

1.- Elir:iinaciOn de aranceles al convenio trilateral en un plazo 

determinado y gradual. 
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2. - MAxiDa reducciOn posible de -barréras no· arancelarias. 

3 .- Establecimiento de -·un .. _ c~ca·~i~¡¡:Q qUO. peri:t~ta resolver las 

controversias de t1anera~~exp~ditá:· a cO.stos menores. 

TIEMPO: 

Inicio fon:ial de la negociaciOn: · 1991 (fast .t_rack) • 

Fir=.a: Tiempo, el necesario, previsto para iniciarse en 1993. 

Pes9ravaciOn total: 10 años. 

MECANISMO ARANCELARIO: 

Se basar4 en tres diferentes tasas ad_v:af~r:~.:::-;~-~-ª~~ , un_-- mismo 

producto, dependiendo de su origen. 

- T.L.C.: E.U. y Canada. 

- Acuerdos bilaterales y multilaterales: ~UDJ;'; G.-:3,· _etc. 

- General: resto de los paises. 
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CARACTER1ST1CAs DE ·LA 1NousTRIA ~ QUIMICA. 
. . .· . 

Intensiva en capitai y ~ujeta a _al.tas e~ci!'o~!.·a~~de ~~ca~~· 
El costo de- los fletes ·no impide 1a ·cco?!IP-etei:iC~~":,~rl.~~~na:Cional. 
(para 

otros). 

eDpÍ'esas en donde algunos·-prodU'Ctos:·;¡;ue-deri- :Subsidiar ·ª 

Muy al tos requerimientos de 

tecnol6gico. 

Alta estandari:aciOn de productos. 

Personal. altamente calificado. 

~ .-'. ·. ·- ·.: .. -:- --- • •. ; ¡ ·: 

El siste1:1a econ6mico del ?!lundo ha dejado de ser un conjunto :o.As o 

r:ienos interdependiente de econoDias nacionales para transformarse 

en una econoo.ia global l!nica que constituye, al r.i.ismo tier:ipo, un 

solo gran t::ercado y un \\nico espacio para la producciOn. Es as! 

que, de -oodo creciente, las actividades productivas, cot:1erciales 

y financieras de las e~presas DAS exitosas se distribuyen de 

manera directa a lo largo de todo el orbe. En este contexto el 

~xito o fracaso econ6o.ico de eepresas, industrias, paises y a\\n 

de regiones enteras depende t:1.ucho de la capacidad para 

desarrollar y aprovechar ventajas COt:\parativas, particulart:1.ente 

las conocidas cor.:i.o din.~t:1icas o creadas, que han respondido a un 

propOsito preconcebido y a un esfuerzo eficaz orientado hacia su 

qeneraciOn y explotaciOn, eeprendido concertadamente por los 

sectores p\\blico y privado. (7.a) 

De esta nanera las nuevas caracterlsticas de la industria qulmica 

resultantes del proceso de globalizaciOn son: 

- Menor nl..\mero de productores 
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- Mayor tamaño y tÍfic~~ncia ·en -1os competidores. 

- Mayor ifiteri.sid.ad en:_tecnologia de aplicaciones y servicio a 

clientes~ 

- Mayor inte9r"aci6n a· materias primas. 

La habilidad para importar y adaptar eficienter:iente tecnolog!a 

extranjera. la presencia en cantidad suficiente de ingenieros y 

t~cnicos verdaderai=ente cottpetentes, la disposici6n de r.iano de 

obra adiestrada para tomar parte en procesos productivos que 

incorporen tecnolog!a moderna, la capacidad para generar 

tecnologla cor.-.petitiva - que per1:1ita explotar eficiente~ente los 

recursos naturales propios - y el liderazgo tecnol6gico en cacpos 

bien definidos, constituyen ventajas comparativas probadar.iente 

decisivas dentro de la co;:;.petencia en el :mercado del contexto 

global. 

Los Dercados en la industria qu!mica son t:'lercados ya J:taduros en 

donde hay que dedicarse a las especialidades. 

M~xico carece en general de todas estas ventajas cruciales y, no 

obstante ha iniciado de r.ianera irreversible el proceso de 

apertura econ6mica. 

Esto in.plica 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 polltica 

gubernamental. 
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MEXICO 

Ov;l.t:CCS 
L'oQ;:;~O:.'-•COS 

:s' 

INDUSTRIA QUIMICA 

FACTORES PARA IMPULSAR EL DESARROLL-0 DE IA INDUSTRIA QUIHICA. 

La industria quiciica nacional ha discinuido su rentabilidad de 

1:1.anera icportante de ah! que surja la necesidad de i:mpulsar su 

desarrollo; fortaleciendo el r.iercado interno; recuperando la 

capacidad de crecicie.nto vla exportaciones; negociando mejores 

condiciones de acceso a mercados externos; fortaleciendo 

r.iecanisnos de concertaci6n y desarrollando infraestructura y 

servicios. 
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V 

CONCLUSIONES 

Con este trabajo se intenta da:- una visi6n general pero cocpleta 

de los aspectos involucrados en un negocio de icportaci6n y 

ex-portaci6n. 

La :etodologia que se presenta aqul no es nueva sino que se ha 

ido adecuando a las necesidades del pa!s y las de-=andas del 

co:ercio exterior, en general, no hay lit:iitantes para poder 

realizar transacciones co:=.erciales internacionales en la 1:1edida 

en que uno cu=;pla con les requerit::ientos de los paises 

involucrados en la negociaci6n. 

Sin er.bargo los requeritlientos legales para realizar las 

negociaciones, siguen siendo coc.plicados ya que no han podido 

sil:iplificarse. 

Con respecto a las perspectivas econ6::iicas para el pa!s estas 

vislw:lbran dif!ciles, M~xico est.!. viviendo un proceso de 

liberalización y apertura co::.ercial tendiente a introducirse en 

uno de los ;::.ercados :.!s fuertes, 'Y quiz.! sin las fuerzas 

COCiparativas necesarias para hacerlo, pero es una realidad que 

alquna vez tendria::ios que afrontar. 

Desde lueqo esto tendrA que traer un caMio dr.!stico de 

Dentalidad en todo el pais y a todos niveles. 

La situaci6n del pals de;:::.anda de una respuesta r.!pida para que 

real.cente pueda alcanzar un desarrollo sostenido. 
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Con la firna del T. L.C. habr.1 un incre::ento en las negociaciones 

de impc)rtaci6n y exportaciOn pero es posible que a tlediano plazo 

se tienda a una distlinuci6n, y que las transacciones se efectüen 

directa:ci.ente entre fabricantes y consu::iidores reducii!ndose los 

canales de distribuciOn. 

Consecuentemente :uchas de las pequeñas y cedianas CI:'tprcsas 

ir.in desapareciendo, ya que si esto no sucede el problema ser.\ 

para los grandes e.t:1presarios pues sus r:i.\rgenes de ganancia ser.in 

?:1.enores. 

En cuanto a la industria quitdca, cor:;.o la rentabilidad es baja 

los fabricantes trataran de vender directatiente a los usuarios 

y ~stos a su vez co::ipraran directamente a los productores por lo 

que ::uchos pequeños i:oportadores y exportadores desaparecer.in. 

Para los distribuidores taobii!n se presentan problet:l;as ya que 

tendr.!n que co:petir con el distribuidor a:::ericano que tiene un 

:::terca.do cucho c.!s aopl io. 

Sin embargo pese a todas las dificultades que tendre?:lOS que 

vencer socos opti:cistas ya que esperamos que la firca del T.L.C. 

y los beneficios que se consiga con ello, encattinen a ríuestro 

pais hacia el desarrollo econ6tlico y a un crecimiento real de la 

naci6n. 

107 



VI 

APENDICE 
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