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INTRODUCCION 

La presente t~is tiene como propósito pre5entar una postura ante algu~ efectos que 

considero tendra él Tratado de Libre Comercio ~re una Microempresa 

comerclaltzadora de ar11culos para la limpieza y la cocina en México. Se analizan 

algunas repercursionos y expectativas en el ambienle ewlemo e interno de dicha 

empresa. 

Este trabajo es resultado del interés exlslente en una pequena empresa famlllar ante la 

nueva aper1ura comercial; una analisis histórico de la eeonomla en que se ha 

desenvuelto; caracterlsticas del Tratado de Libre Comercio en relación con la 

microcmpresa: pa~ o seguir en materia de importación o exportación: las perspectivas 

en materia de capacltaclOn y financlamlenlo; finalmente un aMlisls actual de la empresa, 

las oportunidades. amenazas y una propuesta de la cstralegia a seguir en funcion de la 

apertura comercial. 

El Tratado de libre Comercio represenla la creación de la zona de libre comercio mas 

grande del mundo. 

Existen otros grupos de paises que han formado bloques con propósHos parecidos. En 

América del sur e~len por ejemplo los llamados Pacto And~no y Mercosur. En Europa 

existe la llamada Comunidad Europea y en Asia se encuentran Jos paises que forman Ja 

Cuenca del Pacifico. 

El TLC en América del Norte permHirla la creación de la zona de libre comercio más 

grande del mundo, ya que en ella habttan alrededor de 350 millones d& personas. 

Además, el producto interno bruto de las economlas de México. Canadá y Estados 

Unidos suman, on conjunto, más de 6 millones de millones de dólares. 

Un Tratado de Libre Comercio es baslcamentc un acuerd~ entre dos o más paises a fin 

de facilHar el intercambio de mercanclas, servicios e inversiones. 

Entre otras ventajas, un TLC permHe: Aumentar las eKpOrtaciones, crear nuevas 

empresa~ y fuentes do trabajo, asl como impulsar las ya existentes, Recibir nuevos 

productos y lecnologlas del exterior a precios accesibles. Incrementar el mlmero de 

cmpJeos, eJevar los salarios y alcanzar con todo ello mejores niveles de bienestar social. 



·Es Importante destacar que Estados Unidos ha sido el mayor mercado para los 

productos mexicanos. En el siglo XX, México ha realizado profundas transformaciones. 

De la Revolución de 1910 emergió un pels dinámleo que transitó de una economla 

predominantemente agrlcola a una de carácter industrial, que ocupa hoy el decimoquinto 

Jugar entre las naciones del mundo. 

A partir de los ar.os ochenla, México se ha converttdo en un exportador de productos no 

potrolero:s. En 1990, la:s. exportaciones totales de México ~dieron a 41.122 millones 

de dólares. De éste total, el 73 por ciento se dirigió a Estados Unidos, lo que hace do 

México su tercer socio comercial dospués de Canadá y Japón. En ese al'lo, las 

principales exportaciones de México a ese pafs, por su vak>r, fueron: combustibles, 

aceites minomles. vehlculos, turbinas, artefac1os mecánicos, material eléctrico, 

legumbres y hortalizas. México es primor proveedor de Estados Unidos en teJevisores de 

color. radio-grabadoras, circuitos aislados, aparatos eléctrkos. ganado bovino, cobre. 

loquila y cinc, entre otros productos. 



HIPOTES/S DE TRABAJO. 

1. Con 9/ Tratado d9 Ubre Comercio en Amárica del Norte, la exposición cotidiana de 
una rricroempresa comercíafizadora de artlcu/os para la fmpleza y la cocina en México 
con empresas eslsdounidenses y canadienses contando con un marco forms/ para 
comerciar propiclard: la posibilidad de ofrecer en el mercado nacions/ una m/Js amplia 
gama dtl productos y de mejor caidad; el aprovecharrienlo del contacto con otra 
tecnologfa y economfas de escala diferentes: la oportunidad de importar directamente. 

Z. Se cuenta con apoyos lfnancieros suficientes para enfrentar a mediano y largo plazo 
el reto de la integración, asesorla especiaizada para detectar demandas y ofertas de 
productos para la impleza y la cocina en Norteamdrica. En el corto plazo estos apoyos 
brindan una base sóida sobro la cual se puede cimentar en el Ambilo intemo y externo 
la estratega a seguir para la microempresa frente a las nuevas circunstancias del 
me~sdo nacional. 

3. Existen opciones accesibles de cspacitacl6n. Se cuenta con múltiples aHemativas 
para enfntntar el nuevo 6n:Jen econ6nico tanto nacional como intemaciona/. 

li! 



ALGUNQS EFECTOS DEL TRATADO PE UBRE COMERCIO SOBRE UNA 
MICROQ!PRESA COMEBC!ALIZAPOBA PE ARTICULO§ PARA LA LIMPIEZA Y LA 
COCINA EN MEX!CO. 

CAPITULO l. 

1.1 DEFINICIONES. 

QUE ES UN EFECTO 7 (1) 

('Del latln efectus). Lo que resul!a de la aeeión lle una causa. fln que se peB!gue al 

hac«algo. 

QUE ES EL TRATADO DE LIBRE COMERCIO 7 (2) 

El Acuerdo De Libre Come<cio c:oostltuye la fonnac:lón de una zona de fibnt cornercio 

entre Molx!co, EstadO<s Unidos y Conodil, ccn ol ct;olo de ollmlnor barreras, cuotas o 

CtJalquier reslricclón o! comercio de me=nc:!as, nujo de capitt!es y -
f!nancieroo, uniformando los aranceles. Se mantiene una polltlca comen:lal 

inde¡>endlente y los niveles originales de aranceles frente al resto del mundo. Ejemp!oo: 

E.U.A.-!sraol, Austrdo-NUOYll Zolend.t. 

AM de Pntforwncil Comerlcal. (3) 

Dos o mb pe1- c:onstlluy.n una •- de pro¡..- ccmorcial, cuando M olOJlllll 

roclpr--.1• pntf-.:fn en sus-· poro me- sus nlYoloe orancelwioo 
orig!noles ,,..... al resto dol mundo. No lmplic:a la ollmlnoclOn de trati.s no !rnpoellMo, 

como cuolas, - y rwslric:clonos vo!u-. -. -· Ejomplo: Mocllckln 
Latmernericlna de lnlegroción Ec:onómlca (ALADI). 

Unlón-.(-4) 

Dos o IM• pe'- c:onstlluy.n una unión aduanera, si aclernds de formar una ~rea de 

libra comercio ado¡>!an una polltlca C0!1*cial camCln frente ol reslo dol mundo (sistema 

CO<mln de llrancelos y tarifas). Con eolo ....,, que los benollcloo dol ccmerclo .. 

desv!en e llros pelses. Ejompb: Comunlcliod Económica EuropM (CEE), -1992. 



M8fcado coman. (5) 

Consiste en una unión aduanera en la que, existe libro circuloción de todos Jos factores 

do la producción (porsonas y capitales) entro los paises miembros. Ejemplo: CEE a 

partir do 1992. 

Unión Económica. (6) 

Es la forma mas compkrta de integrt.ción, consiste en un mercado común donde existe 

coordinación o unificación de las po/ltlcas fiscales y monetarias de los paises miembros. 

QUE ES UNA MICROEMPRESA? (7) 

Aquellas empresas que en su ejercicio Inmediato anterior simurtaneamente, hayan 

ocupado en forma permanente hasta 15 personas y obtenido ingresos por ventas netas 

hasta por ol equivalonte de 11 O vacos el salário mfnlmo general elevado al afio, vigente 

on el Distrito F oderal. 

QUE ES UNA COMERCIALIZADORA? (8) 

Comercializadora es aquella empresa que roaliza las acttvidados que implican la creación 

y conqur.sta de mercados y la satisfacción de client~ otravh de la distribución de los 

adecuados bienes y servicios quo satisfagan a dichos clientes: compronde tas tareas 

empresariales nocesarias para desarrollar y transferir, do ta producción al consumo, un 

nujo do biones y servicios. 
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QUE ENTENDEMOS POR ARTICULOS PARA LIMPIEZA Y LA COCINA 7 (9) 

Para eroctoo de ésta c:c.morclallzado<a en!ondemos artlculos do limpieza, productos 

como Unas do llmlna para el hogar, botas do hale; cepillos do lodas las clases, usos y 

materiales; cubetas domésticas; escobas; escobellones; fibras do uso doméstico; 

garrafones do pblstlco; guantes do hale; reccoodores do agua; jerga y rranela; 

lavalrastos; mochuelos y mops; pinzas para la ropa; plumeros; recogedores y 

substancias de limpieza como pino, sosa y desodorantes. 

Se Incluye también dentro do la linea de productos algunos artlculos para la cocina y el 

hogar, como los siguientes: 

Bolsas para el mandado do plástico; bolleras para bebe do pblstico; anarres; coladores 

do plásUco, madera y aluminio; cucharones de plástico y lamina; artlculos do resposlerta; 

comales; embudos; exprimido<es; hilos y cables para amarrar. jaulas para pájaros; 

trampas para ratones; arteractos do madera como rodillos, molinillos, cucharas, palas, 

etc.; regaderas para el jardln; sartenes; mllquinas portátiles para hacer tortillas; tablas 

para picar frutas y verduras y tela para mosquttero; entre otros. 

t.2 ANTECEDENTES DE LA APERTURA COMERCIAL. (10) 

Desde la década de los cuarenta se observa en México una estrategia de desarrollo 

basada en un procoso do sustitución de importaclonos. Como parto lmportanto do tal 

estrategia se protegta a la producción doméstica do bienes do consumo, contra la 

competencia de los bienes del mismo Upo producidos en er eX1erlor. Ar mismo tiempo se 

permHió la libre Importación de bienes intermedios y do capital necesarios para la 

producción de los bienes de consumo. 

La escase producción Interna do bienes de capital, Implicó que la Industria en México 

q.-ra. desde el principio desintegrada y por lo tanto dependiente de la Importación 

para crecer. Quedo con ello limHado el desarrollo tecnoiógico propio. 

Grandes empresas transnaclonales aprovecharon las oportunidades do lnverslOn 

creadas en México en la producción de bienes do consumo durable para abastecer el 

mo<cado Interno. Desdo 1950, este sector do la Industria ha sido el eje de la dln;lmlca 

económica del pals. 
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La ln\/9Blón •xlranjwa dlroeta quo nula hacia nuestro pals y la •>q>orlaelón de productos 

no manUfacturados generaban las divisas necesarias penii permitir el crecimiento 

Industrial. 

A part~ de 1970, ol croclmlento económico tuvo que descansar en el endeudamiento 

externo, ante la lnsuftcionte generación de cfMsas del 60dor agropecuario y el turismo 

para financiar e1 crecimtento industrial. 

El gran monto de deuda externa contralda por nuestro pals y ol fin del periodo de 

bonanza petrolera en 1981, agravó ol desequilibrio do la balanza comercial y condicionó 

la opañc:lón de muy :serm problemas para la oconomla mexicana a partir de 1982. 

Fue precisamente en 1982 que las poslbllldades de crecimiento da la aconomla del pals 

estaban materialmente bloqueadas por las dif1CUH&des deJ frente o)(femo. Como 

comiecuencla de la eocasez de divba• el peso "" devaluaba frente al dólar, las 

Inversiones productiva• declinaban; los capitales se ubicaban on la esfera ospecula!Jva, y 

se dolarizaba la aconomla. La Inflación se acercaba angustiosamente a los tres dlgttos 

en este 100 y los anos ntvoies de la tasa de Interés contribulan a limitar a(Jn más las 

po51btlidede5 de lnver'Slón. 

Anle esta situación, México inicia una nueva poUtica de comercio exterior, tendiente a la 
nborarizaclón, buscando combatir la lnnación, aumontar la compotttMdad do la planta 

productiva y diver5ñicar las exportaclon". 

La 6berallzaclón comercial que se Inicia en 1983 y que se acelera a partir de 1987, 

consistió fundamentalmente en la reducción de arancekts a la importación, y on la 

olimlnación del Sistema do Permlso5 Previos a la Importación para una gran cantidad de 

productoo pr0Cagld05. 

La polltlca do nboraíización de México aumentó la proporción, de por si aKa, del comorclo 

exterior mexicano con Estado5 Unidos, no obstante tal polltica no se vio correspondida 

con una mayor llberaíización del mercado estadounidense. 
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Estados Unldoo de América es una de las economlas más protegidas del mundo porque 

a pesar de tener un a~ a $US importaciones pcomedio relativamente bajo, la 

dlsperslOn respecto al arancel promedio para una gran cantidad do productos os muy 

amplia, y cuenta con barreras no arancelarias, contenidas en su loglslackln, que Impiden 

el paso de muchos produclos extranjeros. 

México se ha visto afectado en productos tales como : acero, textiles, ropa y productos 

tanto pesqueros como agropecuarios. 

Al cambio del patrón exportad0< de México contribuyó por un lado, la calda de los precios 

del petroleo en el morcado Internacional, y por el otro, el gran dinamismo mostrado por 

las empresas transnacionales ubicadas en el sector Industrial de nuestro pals. En 

1989, doce empresas, en su mayor1a trasnaelonales, oran responsabJes de un poco mois 

de la cuarta parte de las exportaciones totales de México. 

Las lmpor1aclonos de México siguen siendo fundamentalmente de manufacturas (90%); 

aunque la mayo< parta de las mismas están conslHuldas por blGnos de uso ln1annodlo y 

de capHal, las compres al exterior de bienes de consumo oo han Incrementado de 

manera lmportan1o, de rep<esentar cerca del 10% en 1982 pasan al 17% en 1990, en el 

contexto de la polttlca de liborallzackln. 

Entre 1982 y 1987 se ~ una dimlinuetón de las Importaciones de manufacturas, 

que se explica p0<que durante dicho periodo la oconomla mexicana no crece y, por lo 

lanlo disminuye la demanda da produelos del exterior. 

Como resuHado del Incremento de las exportaciones y del decremento de las 

Importaciones, la balanza comercial de México entre 1982 y 1987 rosuHO superavllaria; 

sin embargo, al estancamiento ec:on6mlco, se agregaban la presencia de muy aHos 

Indices Inflacionarios y mayo<os niveles de concentración del Ingreso. 
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Buscando combatir la crisis económica, a finales do 1987 se firma el Pacto do 

Solidaridad Económica y se profundiza la pollliea do liberall<aclón del comercio exterior. 

Para 1988, la lnllaclón se habla reducido a la lercora parto de la que habla sido un ano 

antes, y la balanza comercial era on ese ar.o todavla superavitaria. 

En 1989, el crecimiento do! PIS superó al do la población pero por primera wz desdo 

1982 la balanza comercial resuHó deíiciloria, ello se debió a que la& importaciones de ese 

ano resullaron del doble do la5 do 1987, mientras que las exportaciones se hablan 

Incrementado sóJo 10% entre osos ar.os. Para 1990 el crecimiento del PIS fue mayor y 

se amplió el dóf\cit de ta balanza comercial. 

A posar de la polHica do libomlización comercial, la disyuntiva en México siguo siendo 

entre el crecimlonto economlco o el equilibrio externo. Es decir, a posar del importante 

lncremonto de la exportación de productos manufacturados que se ha observado en el 

pals, tan pronto como se da &I crecimiento económico, surge la necesidad de financiar 

de algUn modo el déficit en cuenta corrionte para ~uir creciendo. Agolado cl rocuG!.Q 

del endeucfamk!nto con el exterior. la contlnukiad del crecimiento dopende en gran 

medida del !ooreso al Q51fs de !nyers!ón extran!tm gye peanKa t!l fioanciamloo1o de dicho 

déflcft y ello fmplk:a aue tanto o! ritmo como la oriontaeión d91 crecimiooto est+n 
suoed¡tados a los in1ereses de bl invornk>r!istas del extorior 

En 1989. quince productos manUfaclurados de Importación cubr1an el 30'l6 del valor total 

de las importacionos de nuestro pals, bs que en su mayorla son para uso intormodlo y 

do aipital. Entre clloz dcsloaln Jos por1enec:lontes a la industria automotriz. 

Et hocbo de que entre los Ptlnclook!s productos manufacturados imoortados y 

exportados por nuestro oals estén k>s de la Industria automotriz sugiere que las grandes 

emoresas transnactonafes mediante su ostratoaia ln!emacion.al de lnyersión y comercio 

han !ocaíg.ado a nuestro CJO!s como centro de ooentc:iones Importante. En ese marco, el 

cornon:lo lnlemaclonal depende no do la especlallzaclón prcxfuctlva, sino del doserrollo 

do la división téonlca del lrabajo al lnlorior de la gran empresa y por eso el comercio que 

se fomonta os el de manufacturas lntraempresas e lntralndustria. 

Tal comercio ponnltla la d!Yorsiflcaclón de las exportaciones que se realizaron desde 

México, pero resufto insufteienle para aportar las divisas necesarias que demandó el 

crecimiento y la apertura comorcial, dado ol gran Incremento de las importack>nes qoe 

provocan. 
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En estas condtck>nes, la Inversión extranjera se convierte en un elemento estralégk:o 

para financlar el défielt en cuenta conionte. Desde 1983 la inversión extranjera ha Huido 

de manera Importante a nuestro pals. Las lnverslones de norteamericanos han sido las 

más Importantes y se han aetJmulado fundamentalmente en la Industria, aunque el sector 

servidos ha sido un rooeptor Importante de lnverstón extranjera. 

La lnver.ikln extranjera ha sido responsable del establecimiento de pbntas maqulladoras 

en la frontera norte del pals. Por su propia naturaleza (Importan las partes componentes 

de lo que ensamblan y exportan el producto terminado), las maqui\adoras tienen un 

efecto relativamente pequeno sobro el crecimiento económico general; os por eUo qua la 

expansión de las rnaqulladoras, sobre todo a partir de 1985, no logro evitar la rana de 

dinamismo de la economla nacional en su conjunto. 

De manera que la disyuntiva entre crecimiento oconómleo y equilibrio externo, C$1á 

explicada por un Importante problema estructural que la pollllca de llberalizDclOn no ha 

logrado resot'r'er. Este se refiere al hecho que un importante sector de la Industria de 

tMxico, es cleeir, ol productor de bienes de uso Intermedio y de capital, está 

Insuficientemente desarrollado en el pals. Junto a éste, el problema del oeclor egrlcola, 

lamblén de canlcter estructural, ejerce presiones Importantes sob<e el equilibrio extorno y 

contribuye a que la expansión de la economta no pueda darse dentro de patrones mas 

equitativos de la dislribuclón del Ingreso. 

La lógica del modelo económico actual determina que para preservar el crecimiento, la 

polltlca aconOmlca debe orientarse en lo fundamental a proteger y estimular al sector 

exportador y a promover el Ingreso de la inversión extranjera a nuestro pals. 

Un antecedente Importante del T.L.C., lo conslltuye el acuerdo que nnnaron Eslados 

Unidos de América y Canadá. 

De los tres paises que conforman la reglón norte del contlnente Americano, México es el 

de menor grado de desarroUo, ello se expresa en las grandes diferencias en contra de 

nuestro pals en variables tales como el Ingreso por persona al ano, y la partlclpackln de . 

los ingrosos del trabajo en el Ingreso Nacional. 



Tanto Canadá como México reali:uin la mayor parte de su oomercb internacional con 

E.U.A., los flujos comerciales entre Conadá y México oon rololivllmonlo pequeflos. A su 

vez. el comorclo entro Cenada y E.UA. lue más de tres voces mayor que el registrado 

entre México y E.U.A. en 1989. 

El A.L.C. Canodá-E.U.A. es un instrumento para la liberalización dol comercio y contra 

el proteccionismo. Tal llberallzación debe darse, de acuordo a los lérmlnos del Acuerdo 

entre ambos paises. sobre la base de las negociacion9s comerciales efectuadas en el 

GATT. 

En lérmlncs generales los objetivos del Acuerdo Canadá-E.UA. son: 
Eliminar barreras al comercio de bienes y servicios entre k>s dos paises; facilitar las 

condlcK>nes do la competencia jus1a y equitativa dentro do la zona de libre comercio; 

expandir s~niftcativamenle la liberalización de Las condicion~ para la inversión de cada 

uno de k>s dos paises en el otro: establecer procedimientos conjunlos para la resolucJOn 

de disputas comerciales, y establecer los fundamenlos para la fulura cooperación 

b11aleral y muttilaloral que permtta ampliar los bonoftclos del acuerdo. 

Dado el carácter bilateral del Acuerdo la el!minación do aranc:eies y tarifas no es 

extensfva e terceros paises, de ehl que el ostabiaclmiento de las Reglas de Origen 

resulten fundamentales. Talos reglas estabk:K:oo que so conskSera~n mercanclas 

canacfienses o estedounkfenses si por k> monos el 50% de su costo de producción fue 

realizado al lnlerlor de cada uno de los dos pa lses. 

Dentro de las desventajas del Acuerdo Canadá-E.UA. se sol\alaron cuestiones talos 

como: la permanencia de barreras no arancelarias de E.U. po.ra m productos 

condlenses; la tendencia al desmantelamiento del seguro de desempleo y ol abandono 

de los programas de cuidado a la salúd, por razones de compotttividad intemaclonal; el 

desestlmulo a la nueva Inversión; e1 Impedimento a la reducciOn cuantitatfva de 

exportaciooos o importaeio~ do enorgéticos y la imposibilidad de aplicar gravámenes 

sobre los mismos; el po~ulclo que sufrieron los fabricanles y Jrabajadores do ramas 

industriales anteriormente protegidas contra la competencia externa; la reducción del 

componente nacional para la fabricación do algunos productos: ol porjuiclo que sufrieron 

k>s prost"®ros de seMcios canaáienoses, fronte a sus competidores estodounidcnzos. 



Por contraste, entra Jos beneftcios acarreados por el acuerdo se settalaron: la 

constitución de un tribunal imparcial para la resolución de dfsputas: la cláusula de 

salvaguardia que permite a Canad4 enfrentar cualquier problema; la poslbllldad de dar 

por terminado el Acue<do en cuafquief momento; la facilidad de negociar bilateralmente 

raspado al caracter multilateral d8' GATT; 9' aumento de las exportaciones canadienses 

a E.U.A. en algunos rengJon~; la perspectiva de beneficios para los cofl3umldoros al 

contar con productos más bara1os; la porspecUva de una industria candlense mas 

eficiente y oompetltiva, etc. 

Sectores y aope<:loo ""tratégicos en el T.L.C. 

Se espera que con el deJ Tratado de Libre Comercio la compJementariedad que exfste en 

vatios sédores de la eeooomla estadounidense con la nuestra pueda tener efectos da 

arrastre sobre O!ras aetMdaóes que se verlan beneficiadas por °' aece-s.o a tDCDcloglas 

de oonta. redes lntemaclona~ de comorclafb:adón y otr03 reeurs.os extran}eros 

La Inversión extranjera. 

La Inversión extran}&ra directa acumulada en el pals hasta 1990, ascondla a 30,310 

miJlon~ de dólares, que representa un aumonto importante de lu. que se hable 

acumulado hasta 1983 (11,470.1 millones de dólares). Ello como resultado que a partir 

de 1984 el Oujo de Inversiones extranjeras se ha mantenido a niveles relativamente altos 

e Ininterrumpidos, a posar de la situación de estancamiento de la oconomla mexicana. 

Las invers}ones norteamericanas ocuparon el primer lugar con el 63% de fa Inversión 

extranjera total acumulada en el pals en 1990. El principal sector receptor de dicha 

lnV8<51ón ha sido la industria, que en el mi5mo al\o concenlró el 66%. 
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La lnvon;lón extranjera es un mec:anlsmo Importan!• para el financiamiento del d<lfte.11 en 

cuenta conienle que genera ol lipo de crecimiento del pals. Sin embargo, no es el m«rto 

total de la nue"' Inversión realizada (que no necesariamente corresponde a la cllra 

autorizada), el que queda disponible para el financiamiento del déflCit. A la Inversión 

extranjera eroctivamenle realizada habra que descontarie Sos pagos al exterior por 

c:onc;eplo de r-11es, de intereses y de ropetriación de utilidades. En 1989, por ejemplo, 

de un ingreso autorizado total de nueva lnversiOn extranjera de 2,500. mlllones de 

dólares, hubo un egreso de dMsas por los conceptos sel\alados de 1946 millones de 

dólares; asl ol saldo neto on ese al'\o fue de 554 millones de dólares, es dGeir, de cada 

dólar lngr~do al pafs como nueva inversión extranjera, 77 .8 centavos salieron como 

pagos a dicha inversión en el arto de referencia. 

El interés por promover la inYerslón extranjera en México, por parte dol gobierno anterior 

y actual, se ha enfrentado con la demanda de Jos inversionistas extranjeros para 

Oe>dbillzar la Jegislación mexicana en la materia. 

La inversSón extranjera norteamericana ha encon1rado en el esta~lmionto de plantas 

maquilad(){SS en la rronlora norte del pals, un terreno fértil. En 1989 habla en of pals 

1,700 plantas maqulladoras, que en conjunto realizaron operaciones comerciales por 

aproximadamente 12 mil millones de dólares y dieron ocupación a poco más de 450 mil 

trabajadores y emploadoo (un promedio de 265 personas po< planla) equivalenlo al 17% 

de la ocupación de la Industria manufacturera del pals. 

Por la propia naturaleza de la planta maquiladora, el efecto sobre el crecimiento 

econ6mk:o gonoral del pals es relativamente monor, dado que demandan del exterior una 

buena proporcJón de la maquinaria, las malerias primas, y las partes componenles que 

se ensamblan o se arman en el pars; por la misma razón su capackiad de generar 

dMsas es también limffada a pesar de destinar su producción al mercado externo. 

La ~ilizaclón de mano de obra a que dicha expansión dio lugar, ha k>grado atenuar el 

flujo migratorio do trabajadores mexicanos hacia E.U.A .. Tal expansJón a su vez revela, la 

conveniencia de las empresas extranjeras de completar la producciOn en nuestro pals a! 

aprovochar k>s bajos costos do la roano do obra, elevando do es1a forma su capacidad 

competitiva on oi mercado inlcmecionaJ. 
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La presencia de las planta• maqulladoras on el pals ha permtldo un Ingreso da divisas 

que attera el sakfo de la balanza comercial. En 1990, las cifras Indican un saldo negativo 

de 2,996 millones de dólares, qua al Incluir los servicios por tmnslormaclón de la maquila 

(3,635 milllones de dólares), resulta an un super.lvit de 639 millones de dólares. 

Por lo que haco a uno de tos problemas estructurales más Importantes de la Industria 

manufacturera del pals (el que se reílere a su desartk:ulaclón Interna por la carencia del 

sector prcducior de bienes de capital y su consecuente dependencia de la economfa 

norleamericana en esta materia), no so ha resueho. No se trata de una sHuacJón de 

Interdependencia entre nuestro pels y tos E.U.A. en el marco do la croclente 

globallzaclón de la aconomla mundial, sino de la dapondoncla de México, respec1o de la 

economla norteamericana, en aspectos tales como: la posibilidad y magnitud del 

crecimiento económico; el estilo do lndustrializaclOn; el desarrollo teenológk::o y los 

efectos sociales que todo ello genera, es doeir, se trata de la subordinación que existo de 

un pals subdesarrollado como el nuestro a otro desarrollado como el do bs E.U.A •• 

Los beneficios del libre comercio entra paises, nos dice que la especializaclón de cada 

pals on la producción de mercanclas y sorvlck>s en Jos cuales Uono ventajas y por tanto 

menores costos rolattvos, conducirá a una mayor eficiencia en el uso do los recur!.05 

productfvos y por lo mismo a un incremento en la productividad y a una mayor cantidad 

do producto del que se puede dlspaner. 

De osta monora la exportación proporciona la capac5dad para Importar btene3 

lntennedlos y de capitel y por tanto el potencial para crecer, pero la expansión oxtema y 

la estrategia de las transnacionalas se convierten en los determinantes de la orientación 

y PI ritmo del crecimiento económico. Asl, el crecimiento económico esté determinado o 

condicJonado por los re:sultados y efectos que tenga la expanslón dol sector exportador. 

Aunque en una primera etapa ol sector exportado< puede expandirse n!pidamenta, como 

so ve en los primeros ellos de aper1ura extorna de México (1982-1987), los limttant .. del 

&eetor externo aparoeen más lemprano que tardo. 
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En primer lugar, los efoctos multlpllcadores o sea de arrastre del Ingreso nacional y del 

empleo, se fugan al exterior debido a las Importaciones de bienes de capital. Esto se 

verla eomponsedG en la medida que el excodon1e de 1xpo.1acY.Hle5 se expandiera, poro 

lo que ocurre es que la tasa de crecimiento de las lmportaek>nes es superior a la tasa de 

crecimiento del Ingreso debkJo precisamente a la atta elasticidad dol Ingreso de las 

Importaciones por tratarse de k>s bienos intermodios y de capital necesarios para 

aumentar el producto interno. Oebklo a e:sto ol défic~ comercial roapo.roco a la mlnima 

reactivación Interna y mantener dicha reactivación depende de la disponibilidad de 

fuentes externas de financiamiento. 

Al crecer tas Importaciones, ol sector lnlemo tiende o deprimirse y el s.octor exportador no 

crea los suficientes empJeos e Ingresos para compensar eso lento crecimiento do la 

oconomla interna. Solo con un sector externo muy dinámico, y esto muy diflcilmente se 

logra, se puede sostener el creclmionto económico, independientemente do los 

problemas vinculado:s con la equidad, 

Debido a este problema de carácter estructural, la Inversión extranjera que puede fiulr a 

nuestro pals se convierte en un elemento fundamental de la lógica del modelo de 

crecimiento actual, porque implica el Ingreso de divisas que ol soctor exportador no logra 

proveer suficientemente. 

La preservación del crecimiento económico demanda la Intervención deck:lida del 

gobierno para atraer continuamente a la Inversión extranjera y para protoger y apoyar al 

soctor exportador. A la polltica do liboralización comercial deben unirse la ftSCal y la 

monetaria buscando este objetivo. 

En materi<J oconómica y social se identifican los problemas siguientos: (2) 

Atrasos en k>s sistemas de producción por ol uso de la pofltlca de la sustitución do 

Importaciones y el elevado proteccionismo. 

Falta de insumos y de mala calidad cuando los hay. 

Escacés de dMsas. 

Falta de cródllo y el que existe muy caro. 

falta de mano de obra calificada. 

Deficiente desarroUo de la voeac:ión empresarial. 

Oivorcto entro las unfvorzkfados y los centros do investigación con Jos soctor~ 

productivos. 
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Deficientes sistemas de salúd, vivienda y oducaclOn. 

Oeftciencias en organización, planeación, contabílidad, finanzas y comorciaUzaclón 

ompr-"81. 

Concentración regional, sectorial y del Ingreso y la riqueza. 

ExploslOn demografica. 

Defoctt pübllco. 

Desequilibrios con ol exterior 

Excesiva regulaclOn del Estado. 

Fuga de capttales y dolariz.aclOn 

Desempleo y Subompleo 

Inflación y recesión económica. 

Conlrac<:IOn de la demanda intenna por la calda del poder adquisitivo de los salarios. 

Devaluación. 

Altas tasas de lnteres. 

Fatta de una cultura de Calidad Total. 

Deficiente desarrollo lecnológlco. 

Resago en comunicaciones, transpor1es, almacenamiento, puertos, sector agropecuario 

yi-ca. 

A estos se suman Jos de la economla lnternacOOal: 

ReceslOn Económica. 

Inflación. 

Fluctuaciones de las tasas de lnter~ y tlpo3. de cambJo. 

Calda de los precios de las materias primas 

PolHlcas prolecclonlstas y de represalia. 

Globafización o lntornaelonalizaclón del mundo. 
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CAPITULOll. 

2.1 Antecedentes dol Comercio Exterior do México. (1) 

El 12 de enero de 1828 se firmó un tratado que estat>¡eco los limites geogréftcOS entre 

México y Jos Estados Unidos de América. Tres ellos -pues. el 15 do Abril do 1831, 

se subscribió el Tratado de Amistad, Comorck> y Navegación entre ambos paises, al cual 

se le acUdonó en S&ptiembfe de esa afio un protocolo, precisando el aJcanco de k>s 

artlculos Vil, XIII y lll. El Intercambio do instrumentos de ra1ifocación se hizo el 5 de abril 

de 1932 y el 1o. de diciembre siguiente entró en y)gor. 

El articulo segundo del Tralado establece que los paises signatarios se exlender.ln el 

tratnmtento de nación más favoreckta, exceptuándose do éste a diversos tipos de 

armamento y equipo mllHar. 

El proy<>C1o do tratado habla sido propuesto por Jool R. Poinsott a Luc:as Alam4n on 

1825 y fue rechazado; Anthony Butler, quien fue el segundo ropcesentanto dlplomlltico 

nor!eamortc:ano en México, gestionó la firma del Tralado y logró que se Incluyera en ésle 

un articulo, el 34, por ol cual nuestro pals so obligaba a dolener y devolver a sus duel\oS 

aque!Jos esclavos fugitivos que se refugiaran en México. Lucas Alamán, que en 1825 se 

habla negado a aceptar esta claOsuta, fuo el pklnlpotenclario mexicano, Junto con el Sr. 

Rafael Manglno. 

El Tralado do 1831 estuvo vigente hasta 1880, cuando México lo denunció. 

En 1683, on Washington, Mallas Romero, el duradero embajador porfiris1a en Jos 

Estados Unidos, p¡esentó un proyecto do Tratado do Comercio, on el cual se establecla 

la exención total de lmpoos1os a los productos de uno y otro pals lneluldos en lfstas 

anexas. Se argumentaba que este mecanismo establecla la reciprocldad absoluta, 

curioso concepto si se considera que los Estados Unidos admttlan la Importación sin 

impuestos do 28 productos, on tanto que México se obligaba a admitir 73. Las 

exportaciones mexicanas exentas oran, ontre otras, ol henequén, las pkllos, la vainilla, ol 

c;Jfé y varios minorakt-5. Los norteamericanos lograban en camtMo exportar sin arancelos 

vagones y vias do ferrocarrU, herramJentas, motores de vapor, carbón e Incluso petrofeo. 
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En 1887 se aprobó una Ley Tarifaria Mexicana, que redujo Jos aranceles a la lmporlaclón 

en general y dió ventajas al comercio fronterizo con Estados Unidos. 

La partlclpación de los Esledos Unidos en la 11 Guerra Mundial lo llovó a negociar en 

1941 un compromiso para adquirir la totalkfad de Jos excedentes exportables de Ja 

producción mexicana de cobre, pJomo, zinc, grafdo y otros metales y fibras duras. 

Con esta base se negoció en 1942 un Convenio Comercial, el tercer documento de esta 

I~ entre ambas naciones. El convenio fue firmado en Washington, o.e., el 23 de 

diciembre de 1942 y fue aprobado con tanta rapidez por el Senado mexicano que so 

publicó en ol Diario Oficial el d!a 31 del mismo mó::o y afio. 

El convenio consta de 18 artfculos, más tres listas anexas, en los cuales se precisan los 

derechos aduanales ll"láXimos aplicab~ a las mercanclas enumeradas, asl como 

algunas notas aclaratorias para su vigencia. 

En el primer articulo del Convenio ambos paises se reconocen mutuamente el 

tratamiento de nack)n mas favorecida y en el segundo se establece tratamiento nacionaJ 

foscal para los productos Importados de cada pals. 

La lista uno contiene 204 artlculos que seran Importados- por México con aranceles 

espeelfle03 que so inátcan en cada ca~. 

La lista dos so refiere a las exportaciones mexicanas, expresando Jos Impuestos 

advalorem y especlficos máximos que se cobrarán en las aduanas norteamericanas. La 

lista tres tiene un contenido similar, pero en el artlculo 8 del Convenio se advierte que los 

Estados Unidos podrán retirar o modiftcar la prefercncla aduanera citada on olla on 

cuak¡uier momento posterior al fin de la guerra. 

En la lista dos so incluyen 143 productos, a~cdodor del 20'16 do Jos cuales quedan 

exentos de impuestos. La lista tres se conforma con 19 artlcuJos. 

Los E5tedos Unidos procuraron compknnentar el Convenio, que al menos en teorla 

respetaba la reciprocidad comercial, con acuerdos de precios unilaterales, asegurándose 

asl costos fijos para sus Importaciones de hule, henoquén, ixlle, garbanzo, chile, sal, 

pescados, candelilla, plátano, ole. México no obtuvo algo comparable, aunque se kl 

abrió nuevamente el mercado para exportar petróleo. Este coovenlo fue le-sivo a los 

Intereses mexicanos, ya que ademas de la lnJLISla situación do precios no se logró 

abastecimiento regular a nuestra economfa do las materias primas y equipo quo 

requorla. Los norteamericanos so escudaron en sus necesidades de guerra para 

exportar, on tanto aprovoc:haron cumplkfamonte las ventajas que hablan k>grado, 

especialmente las derivadas de los acuerdos sobre precios. 
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Mn asl, al concluir Ja 11 Guerra Mundial el 90% del comercio exterior mexicano se hacia 

con loo Estados Unidos. 

El convenio fue abrogado por México en 1951, al Iniciarse Ja pollllca de sustttuclón do 

Importaciones, creando fuertes barreras arancelarias y no arancelarias a la lmportac:IOn 

para proteger a Ja Industria nacional, Ja cual fuo aOn más apoyada por Ja Ley do 

Jndustrm NUOVl!ll y Necesarias de 1954. 

México gestiono su acceso al Acuerclo General de Aranceles y Comercio, el Gatt, y fue 

ratifocado por el Senado el 6 de noviembre do 1986. 

El Ingreso de México se hizo roconoc:iondo las Partes Con1ratentes su caréder de pals 

en desarrollo, obligándose a respelar las disposiciones consthuclonales mexicanas, en 

particular sobre energélicos, y reconociendo el can1cter plioritario del sector 

agropecuario para el desarrollo econOm'leo y social de Máxk:o, 

Al pertenecer el Gett nU8$1ro p.als redujo sus aranceles do Importación, estableciendo 

corno tope máximo el 50% advaiorem; elimino el sistema de precios oficiales como base 

do los graVámenes aduaneros y subscribió loo COdlgos de Conducta sobre valoración 

aduanera, antldumping, de licenclas de Jmportacl6n y de obstáculos técnicos al 

comercio. 

México se ha beneftclaclo del Sistema Generalizado de Preferencias que Estados Unidos 

estableció en 1974 para apoyar a los paises en desarrollo. El sistema permite Ja 

exención total de arancele5 a ciertos productos originarios do M<lxlco, pero !Imita por 

cuotas Ja preforoncla y establece una revisión anual para extulr productos y paises 

beneficiarios, lo que ha danacio severamente a México. 
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2.2 Antecodenles. TRATADO TRILATERAL DE LIBRE COMERCIO. (2) 

A partir de 1983, México Inició un decidido cambio estructural orientado a la estabilidad 

macroeconómJca permanente y la inserción eficiente dentro de las corrien1es de 

comercio Internacional. Este procoso de ajuste económico y apertura c:omorcial so ha 

traducido en una mayor competitividad y on un crecimiento notorio de la actividad 

comercial con el exterior. Destaca en este proceso el gran dinamismo mostrado por las 

exportaciones no petroleras, que pasaron de 5 mil millones de dólares en 1982 a casi 17 

mil millones en 1990. 

Nuestro comercio con EUA siempre ha sido considerable, independientemente dol 

régimen comercial vigente en nuestra economla. A finaJes deJ siglo pasado, alrededor del 

70 por ciento de nuestras exportaciones y el 50 por ciento de nuos1ras lmportaciooes, ya 

se Uevaban a cabo con nuestro vecino dol' nono. EUA os nu&slro principal socio 

comercial y, para el, ol nujo comercial con México representa el lorcero en impor1acia 

después de Canadá y Japón. 

En Jos últimos af>os. sin embargo. ha habido una transfonnaclón sustantiva en la 

composición de nuestras venias extornas por Ja panelración do las manufacturas 

mexicanas en ef mercado eztadounldense. Entre 1983 y 1990, las exportaciones 

(Incluyendo el comercio rear<Zado por la Industria maquiladora) a este mercado crecieron 

a una lasa pcomedlo anual de 25 por ciento; Incluso, en algunos sect0<es, México se ha 

constitutdo en el primero, segundo y torcer proveedor en importancia do los EUA de 

Am6rica. Hoy, el 70% de nuestras venias a dicho pals, son producl~ manUfaciurados, 

comparado con el 32% de hace sólo 8 anos. 

Dicho cambk> en las exportaciones os resultado de combinar insumos. a precios y 

calidades inlomacionales, con una ubicación googr.1fica privilegiada. 

México y Canadá han estructurado on los ~ttlmos anos una relación comercial 

importante. Para 1990, México ya ocupaba el noveno lugar como proveedor do Canadá 

y representaba su 1 Savo mercado. Considerando las operack>nos on ambos sentidos, 

Canadé ocupó, en ese mismo e~o. el sexto lugar entro los socios comerciales de México. 
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El patrón de las ventas mexicanas a Canadá sa modif!CÓ dumnto los úHimos 5 al\os. El 

petróleo, que en un pasado reciente fue ol principal producto mexicano de exportación, 

constHU)'O soto ol 3'16 de las ventas totales durante 1990. Los productos no petroleros, 

particularmente los manufacturados y en un menor grado los agrlcolas, fonnan ahora el 

grueso de las exportaciones mexicanas a Canadá. 

La parllclpación de la Industria canadiense en México ha sido cada vez más lmporlante. 

Existen oportunidades para las companlas canadienses de lngenkma, 

telecomunicaciones, transporte, irrigación, agricultura, medio ambiente y empresas de 

seMcios pl)b!icos. 

La rocionto experiencia exporladora mexicana ha requerido del lortaleclmlonto de su 

capacidad negociadora en los diversos mercados de exportación, especialmente el de 

nuestro principal socio comorcial: Estados Unidos de América. 

Ouranle k>s ari~ ochenta s.e negociaron una serie de acuerd~ que logrnron eliminar 

algunos obstaculos al flujo de comercio blla1eral. En estos se firmó el Entendimiento 

Bllatoral de subsidios e impuestos compensatorios, mediante el cUáf, antes de apUcar un 

impuesto compensatorio, Jos EUA se comprometen a comprobar el dal'lo que pudtesen 

ocasionar las exportaciones mexicanas. 

En 1987, Jos dos gobiernos signaron el Acuerdo Marco que establoco una serio de 

principios y procadlmlontos de consuHa para abordar los problomas que surjan en el 

dmblto do! comercio y de la lnvo""6n. Postoriormonto, en octubre de 1989, se firmó un 

nuevo Acuerdo Marco para iniciar conversaciones globales encauzadas a facUitar el 

comercio y la tnvorslón. 

Los acuerdos anteriores, si bien han resuelto varios probkmlas de acceso al mercado 

estadounidense, no han skfo capaces de dar una solucK>n integral a todos k>s obstdculos 

que enfrentan n~tros productos: altos arancele5, barreras no aranc.elarias y 

vulnerablUdad de nuestras exportacJones ante medidas protecckxlfstas y el abuso en ia 

aplicación de la legislación contra prácticas dostoalos, entro otros. 

P9rsiston, en los EUA, barreras no arancelarias lnjustrfteadas que obstruyen e Inhiben la 

exportación de productos mexicanos. Por ejemplo, en ot sector Industrial destacan las 

cuotas do acoro y textiles. En el sector agropecuario no tienen acceso a su mor~. por 

no cumplir con ciertas normas frtosanitarias, ol aguacale, 1a manzana y la papa, entre 

otros productos. 
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Asimismo, diversos produc1os mexicanos han sido demandados por prácticas desleales, 

lo que ha generado una gran incertidumbre a Jos empresarios sobre la permanencia y 

oegurldad de oc:ceoo de ous produc1os. El ejemplo más reciente los eonstHuye el caso 

del cemen!o mexicano, que llene que pagar un Impuesto antldumplng de 58%. 

Además, a pesar de que ol arancel ponderado que pagan nuestras exportaciones a los 

EUA es menor al 4%, existen aranceles superiores al 20% en productos en los que 

México es un abastecedor importante: el molón tiene un arancel del 35%, y los 

espárragos, las jlcamas y algunos vegetales frescos y congelados enfrentan aranceles 

de 25%, por citar sóJo aJgunos casos. 

Hasta marzo de 1989, las roloclonc:5 de comercio e Inversión con Canadá se reglan a 

través del Convenio Comercial de 1946; del convenio en materia Industrial y EnergéUca 

de 1980: y del Memorándum de entendimiento en Materia de Comercio de 1984. 

Con el fin de promover las relaciones comerciakts con ese pals, en marzo de 1989, se 

firmó el Entendimiento sobre un Marco do con:suttas 50bre el comercio y la invemión, que 

cubre diversas éreas de cooperación entre las que figuran productos textiles, 

agropecuarios, pesqueros. automotores y minerales. De igual manera. se incluyó equipo 

de minerla e industria forestal; inversiones, coinversiones, transferencia de tecnofogla, el 

programa de las maquiladorn3, araneele3, etc. 

El actual contexto económico lntornaclonal se caracteriza por un activo proceso do 

transformación; se integran nuevos parttcipantes, se conforman bloques comerciales, se 

globalizan Jos procesos productivos, so acenhJan las pomicas proleccionist83 

lntemack>nalos, pJerden eflcacla las normas del comercio JnlemacJonnl, y se lncremenla 

la «>mpetencia en los mercados de exportación y de capHal. 

El TLC on!ro México, los Estados Unidos de América y Canadll 03 una respuesta 

oportuna a ost03 cam~ que 8':1én ::sucediendo. El tratado permitiré aprovechar Ja 

«>mplomenlarlodad existente entre las economlas de México, los EUA y Canadll, tanlo 

en la dotaclGn do recursos, como on los pr0C6505 producttvos incremenlando, de ósta 

menara, la «>mpelHlvidad de toda la reglón. 

El Tratado pretende: 

al promover un mefc>r y mt1s seguro acceso de nuestros oroductos a los EUA y Canadá· 

b) reducir la VU)nembtudad de tas exportaciones mexgnas an!e medidas unjlatera!es y 

discrecionales· 
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C) oerroit/r 8 Mélrieo profundizar el cambfo estructural de SU ecoDQmlB fortaleciendo la 

industria nacional mediante un sector exportador sólido y con mayores nfv&Jos de 
comeetitMdad· v 

dl coady1.Nar a crear ompieos rru1s productivos que eleven el bk!nestar de la población 

lll!!<!2ooL 
Para que el Tratado brinde k>s mejores frutos a la sociedad deborá garantizar un ace&so 

permanente y seguro do la:s exportaciones mexicanas, mediante la disminución total, 

pero paulatina, de los aranceles y las barreras no arancelarias, y la croadón de 

mecanismos justos y expeditos para la solución de controversias comerciales entre los 3 

paises. 

El Tratado promoverá la conformación de una zona de libre comercio de más de 360 

mmones de habltanles, con un producto regional del orden de más do 6 millones de 

millones de dólares. La participación on ésta zona permttlnl a la Industria nacional el uso 

m:is eficiente de sus rocursos productivos, aportando mayores nlv&Jes do bienestar a la 

población mexleane. Al mismo tiempo, contribuiré e que Jos 3 paises enfrenten, 

exitosamente, los retos derivados del proceso de gk>ballzación económlca que está 

teniendo lugar en todo ol múndo. 

En los m...,. de abril y mayo de 1990, el Sonado de la Rep<lblica Instaló el "Foro 

Nacional de Consulta: las relaciones comerciales de México con ol Mundlo", en donde 

una de las conclusiones fue recomendar al Ejecutivo Iniciar negociaciones para alcanzar 

un Tra1ado de Libre Comercio con los Estados Unidos de América, y explorar 

ollemallves poni Jntens1f1CBr la relación cornelcial con Conedll. 

El libre comercio tiende a Igualar los precios de los factoms de la producción: trabajo, 

materia prima y capital. Al tender a nivelarse los precios de los factores de la 

producción, tienden también a lgua~nse los Ingresos de las portes perticlpantes en el 

lnlorcamblo. 

Lo anterior está basado en el "teorema de la lgualaciOn del precio de los factores" (3), el 

cual sel'lala que et com&f'cio internacional entre dos paises provoca~ que los precios de 

lo:s factores en kts pals= tiendan a Iguala~. Si ambos paises continlJan produciendo 

dos bienes bajo el rOglmen de libro comercio, el precio de los factores de hecho sen\ el 

mismo. 
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lnfomiaclón clenllflca y humanlstlca. Unlver.;ldad Nacional Autónoma de IMxlco. 

(2) "Tralado Trilaleral de Libro Comercio: una visión globar. Secretaria de Comercio y 

Fomento Industrial (Secofi). Oficina de Negociación del Tratado de Libre Comercio. 

(3) Modem lntemational Economles. W.W. Norton Company inc •• New York, 1988, p. 

109. Wllfred J. Elhler. 
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CAPITULO 111. 

3.1 TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE. 

OBJETIVOS Y DEFINICIONES GENERALES. (1) 

Establecimiento de la zona de libre comercio. 

Las parles de esle Tratado, de conformidad con los dispuesto en el articulo XXIV del 

Acuordo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio, establecen una zona de libce 

comen:lo. 

3.1.1 OBJETIVOS. (2) 

a) Eliminar obstáculos al comercio y fac~litar la circulacJón transfronleriza de bienes y de 

seMclos entre Jos terrttorios de las Partes; 

b) pto<nover condiciones de competencia real en la zona da libre comercio; 

e) aumentar sustancialmen1e las oportunkiades de inversión en Jos terrilorios de las 
Partes; 

d) proteger y hacer valer, do manera adecuada y efectiva, los derechos de propiedad 

lnteleclual en territorio de cada una da las Partes; 

e) creer procedimkmtos eficaces para la aplicación y cumplimiento de es1e tratado, para 

:su edmlnbtración conjunta y para la solución de controYOrSIDs; y 

1) establecer lineamientos para la ulterior cooperación trllateral, regional y multlreglonal 

encamlnadla a ampliar y mejorar los beneficios de esle Tratado. 

Les partes Interpretarán y aplicarán las disposiciones de este Tratado a la lúz de tos 
objetivos eslablocldos en el parrafo 1 y die conformidad con las nonnas aplicables del 

derecho Internacional. 

Relación con olt03 lml&d03 internacionales. 

1. Las Partes ratifican los dlerachos y obligaciones vigentes entre ellas conforme al 

Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio y otros acuerdos die los que 

sean parte. 
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2. En caso de conflicto entre tales acuerdos y el presen1e Tratado, és1e prevaJecera on la 

medida de la incompatibilidad, safvo que en el mismo se disponga otra~. 

Relación con tratados en materia ambiental y de conservación. 

1. En C830 de contradicción entre este Tmlado y la:i obligacione:s especificas en materia 

comercial contenldas en: 

a) la Convención sobre ol Comercio Internacional do Especies Amenazadas de Fauna y 

Fk>ra Si~res, celebrada en Woshlngton el 3 de marzo de 1973, con :iu:s onmlenda:i 

del 22 de junio de 1979. 

b) el Protocofo de Montreal relativo a las Sustancias Agotadoras de la Capa de Ozono. 

del 16 de septtembro de 1987, con sus enmiendas del 29 de junio de 1900. 

e) el Convenio de Ba:illea sobre el Control de So:s Movimientos Tran:ifronteriz.oz de lo:i 

Desechos Peíigrosos y su Elimlnaclón, del 22 de marzo de 1989 a su entrada en vJgor 

para México. Canadá y Estados Unidos; 

d) los tratados siguleotos: 

Tratados bllateraJes y otros en materia amb+ental y de conservación: 

1. El Acuerdo entre el Gobierno de Canadá y el Gobierno de Estados Unidos de América 

en fos RelaUvo al Movimlen1o Transfronlerizo de D~hos Peligrosos, finnado en 

Ottawa el 28 de ociubro de 1986. 

2. El Acuerdo entre los Estados Unidos Mexicanos y los Estados Unidos do América 

para la Cooperación en la Protección y Mejoramiento del Ambiento en la Zona Fronteriza, 

finmado el 14de agosto de 1983en La Paz, Baja Cal~omla Sur. 

estas obfigaciones prevalecerán en la medida do la Incompatibilidad slempre que, cuando 

una Parto lenga la opción entre medJos Igualmente eficaces y razonabJemenle a su 

alcance para cumplir con taJes obllgadones, eliga la que presente menor grado de 

Incompatibilidad con las demás disposk:lonos del Tratado. 
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3.1.2 DEFINICIONES OEAPLICACION GENERAL. (3) 

Para los erectos de este Tratado, satvo que se especifique otra cosa: 

Bienes de una Parte. 

Significa los productos nacional~ como se definen en el Acuerdo General sobre 

Aranceles Aduaneros y Comercio, y aquellos bienes que las Partes convengan e Incluye 

Jos bienes originarios de esa Parte: 

Código de Valoractón Aduanera. 

Significa el Acuerdo para la AplicaciOn del Artlculo Vil del Gatt, incluidas sus nolas 

Interpretativas. 

Com~tón. 

Significa la Comisión de Libre Comercio establecida de conformidad con el ArtfcuJo 

2001. 

Articulo 2001 . 

1. Las partos estabJecen la Comisión de Libre Comercio, in1egrada por representantes de 

cada Parte a nivel de Secretarla de Estado, o por las personas a quienes éstos 

designen. 

2. La Comisión dobonl: 

e) supervisar su P'..te:Ste en práctica; 

b) vigilar su desarrollo; 

e) resolver las controversias que pudk!ran surgir respecto a su ínterpretac~n o 

apHcación; 

d) supervisar la labor do lodos los com~és y grupo5 do trabajo establecidos conlonno a 

este tratado; 

e) conocer de cualquier olro asunto que pudiese afectar el funcionamiento del tratado. 

3. La Comisión podr.l: 

a) establecer y delegar responsabilidades en comites •ad hoc• o permnnentos, grupos de 

trabajo y de expertos; 

b) solicitar la asesorla do personas o de grupos sin vinculación gubernamental; y 

adoptar cualquier otra acción para el ejerCicio de sus funciones, según k> puodan acordar 

las Partes. 
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4. La comisión establecer.! sus reglas y procedimientos; y • menos que la propia 

comisión disponga otra cosa, todas sus decfsk>nos se tomarán por coneenso. 

S. Lei Comisión se reunirá por lo menos una vez al ar.o en sesión ordinaria, la cual ~ 

presidida sucesfvamente por cada una de las Partes. 
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Olas. 

Slgnlfoca dlas nalurales, lncl.uidos el 5'\bado, el domingo y los dlas festivos; 

Empresa. 

Signiftca cualquier entidad const~uida u organizada conforme a la legislación vigente, 

tenga o no fi~ de lucro y sea de propiadad privada o gubernamental, Incluidas tas 

companlas, ftdelcomlsos, partlclpacionos, empresas de propietario Onfco, co{nverslones 

u otras asociaciones: 

Empr~ de una Parte. 

Significa una empresa constituida u organizada conforme a la legislación de una Pana. 

Emprer...a dol Estado. 

Significa una empresa quo :.oa propiedad de, o quo sus intereses estén controlados por 

una Parte; 

Medida; 

incluye cualquier ley, reglamento u otras disposiciones jurldicas, asl como cualquier 

procedlmlanlo, requisito o practica; 

Nacional: 

Significa una persona flsica quo e$ ciudadana o residente permanon1o de una Parto y 

cualquier otra persona rlsica a que so refiera oi Anexo 201. 1 • 

Anexo 201.1 nacional tambien incluye: 

a) respecto a México, a los nacionales o ciudadanos conforme los Articulas 30 y 34 de la 

eonstltuclOn pollliea de los Estados Unidos Mexicanos, respoetlvamenle; y 

b) respecto a Estados Unidos, a Jos "nacionales de Estados Unidos", segOn se defino en 

las disposiciones vigentes de la lmmgralion and Nallonality Aet de Estados Unidos. 

Originario. 

Stgnlflca que cumple con las reglas de origen. 

Persona. 

Significa tanto persona flslca como persona moral. 

27 



Persona de una Parte. 

Significa un nacional o una empresa de una Par1e; 

Principios de contabilidad generalmente aceptados. 

Signlíica las normas generalmente reconocidas o a las que se reconozca obligatoriedad 

en territorio do una Parte on relación al registro de Ingresos, gastos, costos, activos y 

pasivos, divulgación de información y preparación de estados financieros. Pueden Incluir 

lineamientos amplios de aplicación general, asl como criterios, prácticas y 

procedimientos detallados; 

Secretariado. 

Significa el Secretariado establecido de conformidad con el Articulo 2002(1) . 

1. la Comistón establecerá un Secrelariado que estará integrado por secciones 

nocionales, y So supervisará.; 

Sistema Annonizado. 

Significa el Sistema Armonizado de Designación y Codif1CaCl6n de Mercanclas, y sus 

notas Interpretativas, en la forma en que las Partes lo hayan adoptado y aplicado en sus 

respectivas leyes de comercio ex1er1or; 

Tenitorio. 

Significa, para una Parte, el territorio de esa Parto según se define en el Anexo 201.1 

Ane•o201.1: 

a) respecto a México: 

Q los estados de fa Federación y el Dis1rilo Federal; 

ii) las islas, incluidoz los arrecifes y cayos en las aguas adyacentes; 

íli) las islas de Guadalupe y Revlllaglgedo, situadas en el Océano Pacifico; 

iv) ta ptatafonna continental y los zócalos submarinos de tas islas, tos cayos y 

arrecifes mencionados; 

v) las aguas de Jos maros torritorialos, de confonnldad con el dorocho 

Internacional y las aguas marltlmas Interiores: 

YI) el espacio sttuado sobre el territorio nacional de conformidad con el derecho 

internacional; y 
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vil) toda zona más ella do los mares territoriales de México dentro de la cual 

pueda ejercer derechos sobre Jos recursos que contenga, de conformkfad con ol derecho 

internacional, incluida la Convención de las Naciones Unidas sobre Ooreeho del Mar, asl 

como con su leglslaclón Interna; 

b) respecto a Canadá. el territorio en que se aplique su legislación aduanera, incluida 

toda zona más altá del mar territorial de Canadá dentro de la cual, de conformidad con el 

derecho internacional y con su logislaciOn Interna, Canadá pueda ejercer derechos sobre 

el fondo y subsuelo marinos y sobre los recul'505 naturales que éstos contengan: y 

e} respecto i\ Estados Unidos: 

i) el territorio aduanero de Estados Unidos, que Incluye Jos cincuenta estados, el 

Distrito do Columbia y Puorlo Rico; 

U) las zonas libres ubtcadas en Estados Unidos y Puerto Rico; y 

fü) toda zona más allá del mar territorial de Estados Unidos dentro de la cual. de 

conformkiad con el derecho intemack>nal y con su legislación Interna, Estados Unidos 

puoda ejorcer derechos sobre el fondo y subsuelo mari~ y sobre k>s rocursos naturales 

que éstos contengan. 

3.2 COMERCIO DE BIENES. 

3.2.1 REGLAS DE ORIGEN. (4) 

El Tratado de Libre Comercio prevé la olimlnación de todas las teses arancelarias sobre 

los bienes que sean originarios de México, Canadá y Estados Unidos, en el transcurso 

de un periodo de transición. Para determinar cuales bienes son susceptibJes do recibir 

lra1o arancelario preferencial son necesarias reglas de origen. 

Las disposiciones sobre reglas de origen contenidas on el Tratado están dlsel'ladas para: 

i) asegurar que las ventajas del TLC so otorguen sok> a bienes produddos en la región 

do América del Norte y no a bienes que se elaboren total o en su mayor parte en otros 

poi=. 

iQ establecer reglas claras y obtener resultados previsibles; y 

üi) reducir los obstáculos administrativos para los exportadores, importadores 

productores que realicen actividados comorcia'°5 on el marco dol Tratado. 
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las roglas de origen disponon que los bienos se considerarán originarios de la r91lón 

cuando se produzcan en su totafldod en los paises de América del Norte. Los ble~ 

que contengan materiak?s que no provengan de la zona también se considerarán 

originarios, siempre y cuando los matertaies ajenos a la región sean transformados en 

cuaJquior pals socio del TLC. Dicha transformación deberá sor suficionte para modificar 

su claslficac!ón arancelaria conforme a las dis~lciones del Tratado. En algunos casos, 

además de satisfacer el requlsho de clas10cación arancelaria, los bienes deborán 

incorporar un paccentaje espoclfico de contenido regional. El TLC contiene una 

disposición similar a la existente en el Acuerdo de Libre Comorcio entro Canadá y 

Estados Unidos (ALC), que pennite considerar loz bienes como originario5, cuando el 

bien terminado se designe especlflcamente en la mfsma subpartlda arancelaria que sus 

componentes y cumpla con el registro de contenido regional. 

El porcontajo espec:lfieo de contenido regional podrá cak:ularso utilizando el método de 

valor de transacción o el de costo neto. El método de valor de tramacción se baSa en el 

precio pagado o pagadero por un bten, k> que evita recurrir a sistemas contables 

complejos, El método de costo neto sustrae del costo total del bien, los costos por 

regaifas, promoción de ventas, empaque y embarque. En este último método s.e limita Ja 

carga financiera que se puede lncfuir en ol cálculo. Por k> general, los productores 

tendran la opción de utlllzar cualquJera de Jos dos procedimientos; sin embargo, el costo 

neto deberá utilizarse cuando el de vak>r de transacción no soa aceptable conforme al 

Cód'igo de Valoración Aduanera dol Gatt o para algunos prodUC1os como los d& la 

industria automotrlz. 

La c:laOsula de mlnlmls evita que Jos bHmes pierdan la posibilidad de recibir trato 

preferencial por el sólo hocho de contener canUdades muy reducldas de materiales •no 

originarios•. Conforme a esta cláusula, un bien que en otras circunstancias no cumplirla 

con una regla de origen especifica, se considerará originario de la región, cuando el valor 

de k>s materiales ajenos a ésta no exceda el siete por ciento del precio o del coslo lolal 

del bien. 
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3.2.2 ADMINISTRACION ADUANERA. (5) 

Con el propósito de asegurar que solo se olorgue trato arancelario preferencial a Jos 

bienes que cumplan con las reglas de origen, y de que los importadores, elCpOrtadores y 

productores de los tres paises oblengan certidumbre y slmplificación administrativa, el 

TLC incluye disposiciones en materia aduanera que estabfocen: 

• reglamentos unirormes que aseguraran la aplicación, admlnlstraciOn e /nlerprotaclón 

congruente de las reglas de origen; 

• un certirlcado de origen uniforme, asl como requisitos do cortific:ación y procedimientos 

a seguir por los importadores y exportadores que reclamen trato arancelario preferencial; 

• requisitos comunes para Ja contabilidad de dichos bienes; 

• reglas, tanto para importadores y exportadores como para las autoridades aduaneras, 

sobre Ja verificación def origen do ~ bi&nes; 

• resolucione5 previas sobre el origen de Jos btenes omitidas por la autoridad oduanera 

del pals al que vayan a lmportar.x!; 

• que el pals Importador otorgue a los importadores en su territorio y a los exportadores y 

productores de otro pals del TLC, sustancialmente los mismos derechos que Jos 

otorgados para solicitar la revisión e impugnar las determinaciones do orlgon y las 

resoluciones previas; 

• un grupo de trabajo trilateral que se ocupará de modificaciones utteriores a las reglas de 

origen y a los reglamentos uniformes; y 

• plazos especlrlCOS para la pronta smución de controversias entre Jos tres paises 

signatarios, en tomo a las reglas de origen, 

31 



3.2.3 COMERCIO DE BIENES. (6) 

Trato nacional. 

El TLC Incorpora el principio fundamental de trato nacional del Gatt. Los bienes 

lmporiados a un pals miembro del TLC, de otro de ellos, no ser.In objeto de 

discriminación. Este compromiso se extiendo también a las disposiciones provinciaJes y 

estatales. 

Acceso a mercados. 

Estas disposiciones estabJocen las reglas rolatM!s a Sos arancekts y otros cargos, asl 

como a rest.ricclones cuantitativas entre las que se encuentran las cuotas, llcenclas y 

permisos, asl como requisitos de precios a importaciones o exportaciones que regirán al 

comercio de bienes. Asimismo, mejoran y hacen más seguro el acceso a los mercados 

de los bienes que 5e produzcan y comercien en la región de América del Norte. 

Eliminación de Aranceles. 

En el TLC se dispone la eliminac~n progresiva do todas tas tasas arancelarias sobre 

bienes que sean considerados provonlentes de América del Norte, conforme a las reglas 

de origen. Para la mayorla de Sos bienes, las tasas arancelarias vigenles serán 

eliminadas Inmediatamente. o de manera gradual, en cinco o dk!z etapas anuales 

Jguales. las tasas apficabJes e una cuantas frac.cienes arancelarias correspondien1es a 

productos sensibff!s, se eliminarán en un plazo mayor hasta en quince reducciones 

anuales iguales. Para propósitos de la ellmlnaciOn, se tomaran como punto de partkta 

las lasas vigentes al 10. de Julio de 1991, incluidas las del Arancel General Preferencial 

(GPT) de Canadá y las dol Sistema Generalizado do Preferencias (SGP) de Eslados 

Unidos. Se preve la posibilidad de que los tres paises consulten y acuerden una 

ellmlnaclón arancelaria más acelerada a la prevista. 

R9Slricclones a las importaciones y a las exportaciones. 

Los tres paises eliminaran las prohibick>nes y restricciones cuant~alivas, talos como 

cuotas o pennisos de lmportacJOn que se aplican en frontera. Sin embargo, cada pals· 

miembro se reserva el derecho de Imponer restriccJones en frontera limitada, por 

ejemplo, para la protección do la vida o la salud humana, animal o vegetal o del moáto 

ambiente. Existen, además, reglas especiales que se aplican a productos 

agropocuartos, automotrtces, energla y textiles. 
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Devolución de Aranceles (Drawback), 

El TLC establece reglas para la devolución de aranceles, en los materiales que sean 

utlllzados en la producción de blenos que subsecuentemente se exporten a otro pals 

miembro del TLC. 

Los programas vigentes do devolución do aranceles serJn eliminados el 1o. de 

enero del ar.o 2001 para el comerck> entre México y Estados Unidos y entre México y 

Canadá. El Tratado extender.a por dos anos el plazo establc-cido en el ALC para la 

eliminación de programas de devolución de aranceJes. En el momento en que éstos 

programas se eliminen, cada pals adoptara un procedimiento para evitar k>s efectos de la 

•doblo tributación• en el pago de impuestos en Sos dos paises, en el caso de bienes que 

alln se encuentren sujelos a Impuestos en el área de libre comercio. 

De conformidad con estos procedimientos, el monto de aranceles aduaneros 

que un pals pueda eximir o devotver, de acuerdo con estos programas, no excederá el 

menor de: 

• los aranceles pagados o que se adeuden sobre materiales empleados en la 

producción de un bien que después se exporte a otro pals miembro del Tratado; 

• ~ aranceles pagados a ese pals por concepto de la importación de álCho 

bien. 
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Derechos d9 tramite aduaooro. 

Los tres paises acordaron no aplicar n~ car~ como los referentes al •derecho por 

procosamlenlo de mercanclas· de Estados Unldos o los •derechos de trámtto aduanero" 

de México. México eliminará es1os derechos sobre los bienes originarios de América del 

Norte a més tardar el 30 de Junio de 1999. Asimismo, Estados Unldos eliminara, a más 

lardar en la misma focha, los derechos de este tipo que aplica a los ble~ originarios do 

Méxtco. Respocto de los bienes originarlos do Canadá, Estados Unidos está roduclondo 

estos derechos, mismos quo quedaran eliminados el 1 o. de enero de 1994, según lo 

dispuesto en el ALC entre Estados Unidos y Canadá. 

Exención de Aranceles. 

El ne prohibe la adopctón de nuevos programas de exención arancelaria o de 

devoluctón de aranceles, coti base en requtsitos de clos&mpeflo. Los programas 

exbtentes en México ~ eliminarán o más tardar el 1o. do enero do 2001. Do 

conformidad con las obllgaclones del ALC, Canad<i ollmlnara los programas do 

devolución de aranceles e11o. de enero de 1998. 

Impuestos a la exportación. 

El tratado prohibe fijar Impuestos a la exportación, excepto cuando éstos tamblón se 

apftquen a los blel"leS que se destinen al consumo interno. Se preven algunas 

exeepck>oes que permitlrén a México aplicar Impuestos a la exportación para hacer 

frente a una ~cez grave de ellmontós y de bienes de consumo básico. 

otras medidas relackxladas con la exportación. 

Cuéndo un pals miembro del TLC imponga una restricción a la Importación de un 

producto: 

• No deberá reducir la proporción de la oferta total de ese producto que se ponga 

a disposición de los otros paises miembros del TLC por debajo del nivol existente 

durante los tres al'\os anteriores u otro periodo acordado; 

• No deberá imponer un precio mayor en las exportaciones o otro pals miembro 

del TLC que el precio Interno; o 

• no deberá entorpecer los canales normaies de suministro. 

Con base en una reserva estipulada por México, estas obligaciones no so aplican entro 

México y los otros paises miembros del TLC. 
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Libre importación temporal de bienos. 

El tratado perm~e a las personas de negocios sujetas a las disposiciones sobre entrada 

temporal del TLC, Introducir a territorio de los paises miembros, sin pago de arancel y 

por un periodo limitado, equipo profesional e intrumentos de traba}o. Estas reglas se 

aplicarán también a la importación de muestras comerciales, do cierta clase de petlculas 

pubficttañ= y a 1~ bienes que se importen con fines deportivo,, de exhibición y 

demostración. Otras reglas disponen que, para 1998, reingresaran con exención 

arancelaria todos los bienes que se hayan sometido a reparaciones o modificaciones en 

otro pals miembro del TLC. Estados Unidos asume el compromiso de identtftcar Jas 

reparaciones realizadas a la~ embarcacione:i con bandera de Estados Unidos en otros 

paises miembros dol TLC, que seran objeto de trato arancelario preferencial. 

Marcado de pals de origen. 

So ~tableecn principios y reglas para el marcado de pala do origen. Es1" 

disposiciones tJenen como objeltvo reducir costos Innecesarios y facilitar el Oujo 

comercial dentro de la región, asegurando además que los compradores obtengan 

Información precisa sobro el pals de origen de Jos bienes. 

32.4. Enlrada lemporal do personas de negocios. (7) 

Las dis?03lciones do esto capitulo en el tratado reflejan fa relación comercial preferente 

entre las partes; la convenJencia de facilitar la entrada temporal de personas do negocios 

conforme al principio de reciprocidad, y la neceskiad de establecer criterios y 

procedimientos transparentes para tal efec1o. Asimismo, reflejan la necesidad de 

garantizar la seguridad do las fronleras, y de proteger el trabajo de sus naclonalez y ol 

empleo permanenle en sus respectivos territorios. 

Definición de entrada temporal: signinca la entrada do una persona de negocios de una 

Porte a territorio de otra Porte, sin lo intención de establecer restdencia permanente. 

Comercialización. 

Investigadores y analistas do mercado que efectúen investigaciones o análisis de manera 

indepcndienle o para una empresa ubicada en territorio de otrn Porte. 

Personal do ferias y de promoción que asista a convenciones comerciales. 
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Ventas, 

Representantes y agentes do ventas que lew.n1en pedidos o negocien c:ontralos sobre 

bkmes y servicios para una empresa ubJcada en terrttorio de otra Pano, pero que no 

entreguen los bienes ni presten los servicios. 

Compradores quo hagan adqulslcJones para una empresa ubicada on territorio de otra 

Parto. 
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CAPITULO IV. 

4.1 GUIA DE EXPORTACION. (1) 

4.1.1 PROCEDIMIENTO GENERAL PARA LA EXPORTACION. 

a) lener un producto competitivo en calidad, precio, cantidad y servicio, 

b) En caso do ser necesario buscar apoyos financieros y estlmulos fiscales existentes. 

(Bancomext, pltex, maquila, attex, drawback). 

e) localizar m&rcado meta y adaptarse a sus roquerimionlos y necesidades. 

d) ClaslficacJón arancelaña y regimen legal del producio. 

e) Tramitar permisos corresponcfl&Otes, en caso necesaño, para la salida de mercancfa y 

certificado de origen. 

O Buscar preferencias arancelarias en el SGP correspondiente. 

g} Acordar con o! clionto el tipo do cotización a utilizar (incotorms). 

h) Solicftar ca~a de Crodfto (formas de pago). 

1) 8U$C8r el empaque y embalaje adecuado. 

j) Elección del tipo de trans~e adecuado y el seguro de la mercancla. 

k) Selecctón del canal de distribución. 

1) Contemplar gastos do maniobras, almacenaje, publicidad, promoción, y 

representación. 

m) Elaborar lista do empaque. 
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n) Elaborar contralo de compra-venia. 

o) Contactar con el agenle aduana! para estimar sus honorarios e Incluirlos en la 

collzaclón. 

p) Elaboración de racturas. 

q) Embarque de la mercancla. 

r) Pedimento. 

s) Realizar despacho. 

4.1.2 PROCEDIMIENTO DETALLADO PARA LA EXPORTACION. 

A) Tener un producto competltvo en calidad, precio, cantidad y servicio. 

En un primer paso se tratara de delermlnar, con precfsJon, cuaJes son Jos productos que 

interesa exportar, despues se intentará fi'JéUSe sobre donde conviene hacerlo y solamente 

en una tercera fase se preocupara de la manera de roalizarlo. 
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B) En caso de ser necesario, buscar apoyos financieros y estimulos fiscales existentes. 

Programa de lmponeción temporal para producir artlculos de exportación (pltex): 

Permite al Industrial mexicano el acceso a mercados intemac~na~ mediante la 

Importación temporal de matorias primas, envases, combustibles, maquinaria, equipo, 

mold~, etc. Bajo este programa no se requeriré do pcrrniso3 pr~ ni de 

autortzaciones administrativas, satvo que se trate de mercanclas sujetas a dichos 

requisitos. 

Devolución de impues1os de importación causados por los insumos incorporados a las 

mefc:ancla" exportadas ( draw back): 

Establece que para los que realicen directa o indirectamente exportaciones de 

mcrcanclas podrán obtener la devolución de impuestos de importación causados por los 

insumos incorporados a las mercanclas exportadas. 

Industria m:iquiladora de exportación: 

Entre los princlpaJes beneficios quo podemos mencionar es la Importación temporal de 

materias primas. envases, herramienta, equipo, etc.; y el aprovechamiento de apoyos 

financieros y garantlas a travas de Bancomext. 

Empresas altamente exportadoras (ettex): 

Las empresas attex, son productoras de mercanclas no petroleras de exportación que 

participan dinámica y pennanentemente en los mercados internacionales y que 

contribuyen a la generación neta de divisas. 

EstM empr~ son boneftciadas principalmente por el sis1ema simplifieodo de 

despacho aduanero, la utilización de apoyos financieros que establece Bancomext y la 

devolución Inmediata de aranceles. 

C) Localizar mercado meta y adaptarse a sus requerimientos y necesidades en base a 

Jos siguientes puntos: 

1. Revisión do las restricciones y tramites que existan para la exportación. 

2. Localización de miMcados susceptibies de ser los mercados mota. 

3. Investigación de los requisitos, inipuestos y trámites quo habrdn do cubrirse 

al importar estos productos o servicios en los mercados meta. 

4. Investigación de estadlsticas en cuanto a importaciones. consumo 

producción. 

S. Identificación y localización de la competencia en dichos mercados. 

6. ldentlficaclOn de las rutas de acceso. 
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7. Definición de los precios y condiciones de venia. 

8. Identificación y localización de los compradores polenciales, y además 

realizar una segmentación de mercados, 

9. Definición de la estralegla de promoción y comerclallzaclón a seguir. 

1 O. Preparación de las bases concepluales de la negociación comercial 

ln1emaclonal. 

O) Claslí1Ca<:lón arancelaria y régimen legal del producto. 

En primer lugar se tiene que k>caítzar la fracción arancelaria de exportación para 

detenninar el régimen legal del producto y los lmp~tos al comercio exterior que se 

tengan que cubrir. 

Asimismo. es importante conocer si en el pals de destino de la mercomcla es necesario 

tramhar alguna aulorización o requisho ospoclal, asl como ol derecho de importación por 

pagar. 

E) Tramitar permisos correspondientes en caso de ser necesario. 

Cuando la mercanela se encuentre bajo r~gimen legal controlado se deberá rcaliZar el 

tramtte ante la secretarla correspondiente. 

El certificado de origen debera ser lramltado por el lnleresado sobre lodo cuando el 

producto este proferimciado on el pals do destino, para Jo cual debera presentar un 

cuestionario por producto y su anexo ro:spoetivo. Estos certificados suelen :ser expedidos 

por las camaras de comercio, organizaciones Industria.les del pals de exportacJOn o en su 

caso organismos nack>naJes gubemamerrtaJ&s facuttados para tal erecto. 

F) Buscar preferencias arancelarias t'fl el SGP correspondiente. 

Una vez cumplido los aspecios an1erioros, el exportador debera veriftcar si su produc1o 

esta preferenciado dontro del sistema generalizado de preferencias (SGP) con Estados 

Unidos, Comunidad Económica Europea o Aladi. 

SI el producto a exportar se encuentra en cualquiera de eslos casos, enlonces gozará de 

una reducción o eliminación de Impuestos. 

Este sistema os otorgado por los paises de mayor desarrollo a Jos paises desarrollados. 
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G) Acordar con el importador la cotización a utilizar (lncoterms). 

El propósito de "lncoterms" es proporcionar un grupo de reglas lntomaclonales para la 

Interpretación de los términos comerciales mas comunmente utíliz.ados en el comercio 

exterior. 

Con estas cotizaciones s.e establecen las obligaciones tanto del impotador como del 

exportador. 

Los términos se agrupan en cuatro categorias básicas: 

termino 

F 

FCA 
FAS 
FOB 

e 
CFR 
CIF 
CPT 

CIP 

D 
DAF 
DES 
DEO 
DDU 
DDP 

descripción 

El comprador adquiere k>s bienes del vendedor 

en las instalaciones de éste úhlmo. 

El vendedor entrega los productos a un 

transporte designado por el comprador. 

El vendedor debe contratar la transportacion 

sin asumir ol riosgo do perdida o daflo del 

producto o costos adicionales debido a las 

situaciones que surgan despues del 

embarque. 

El vendedor adopta todos los costos y riesgos 

necesarios para llevar k>s productos al 

pals de dostlno. 
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Significado de las siglas para la utilización de las cotizaciones. 

Término Siglas Significado Utilizado en: 

E EWX Exworl<s 

F FCA Free carrior 1.2,4. 

libre a bordo 

FAS Free Alongslde Shlp 3 

libre costado buque 

FOB Free on Board 3 

Libre a Bordo 

e CFR Cost and Freight 3 

Costo y neto 

CIF Cost, lnsurance and 3 

freight. 

Costo, seguro y 

llele. 

CPT Carriage paid to ... 

Transporte pagado a .•• 

CIP Carriage and lnsurance 

to ... 

Transporte y seguros 3 

pagados a ... 

o DAF Delivered al frontier 

Entregado en frontera 

DES Oolivered ox ship 3 

Entregado a bordo 
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DEO Oelivered ex quay 

Entregado en muelle 

ODU Delivored duty unpald 

Entregado sin el pago de 

derechos 

DDP Delivered duty pald 

Entregado con derec~ 

pagados. 

Claves de la utillzaclOn anterior. 

(1) utilizado en cualquier modo de transporte 

(2) utilizado en transporte aereo 

(3) utilizado en lransporte marlllmo 

(4) utilizado en transporte ferroviario 

H) Solicitar Carta de Crédrto (fonnas de pago). 

3 

Las formas para solicitar el cobro de las exportactones son basicamenle las siguientes: 

Pago por adelantado. 

Se puede convenir que del lota! del precio a cubrir el 75% sea pcr adelantado y el 25% 

restante a 30, 60 o 90 dlas de entrega de la mercancla. Esta forma es la de mayor 

seguirdad para el exportador, ya que esto puede resolver total o parcialmente las 

necesidades financieras y contribuir a la compra de insumos o bien para el desarrollo del 

proceso productivo, 

Pago contra embarque (carta de cródao irrevocable a la vista). 

Bajo esta forma el precio sera pagado al momento de presentar los documentos de 

embarque que cumplan con todas y cada una de las condiciones establecidas en la carta 

de cr6dito. El mayor grado de soguridad so tendrá si ademas de inevocable, la carta do 

crédito es confirmada por el banco que se la notiftcó. 



Pago contra entrega de la factura o efectivo contra entrega de los productos. 

Bajo este metodo de pago, el precio será cubierto por et comprador en et momento en 

que el reciba los productos. mientras tanto la propiedad de los bienes permanece con el 

exportador hasta el momento del pago, 

Pago posterior al embarque. 

Ba}o este mecanismo el pago se documenta por medio de una carta de crédito a la vista, 

poro con una letra de cambio con delermlnado vencimiento. La carta do crédtto deberá 

ser confirmada por el banco del exportador. 

Pago contra la aceptación de Jos documentos de embarque. 

Bajo esta forma de pago se obtendrá el mismo; solo en el caso de que sea aceptada la 

letra de cambio y a un determinado número de dlas vista. 

La propiedad de Jos productos se transfiere del vendedor al comprador en et momento en 

que la letra do crédito acompanada de los documentos de embarque es aceptada por el 

segundo, El exportador puede obtener una seguridad en el pago, solicitando que la letra 

de cambio aceptada sea garantizada o avalada por el banco del pals del comprador que 

5G utilizó para el envio de los documentos. 

Pago despues del embarque a la presentación de la factura. 

Bajo esta forma de pago. el comprador cubrirá el precio de 30 dlas despues de realizado 

el embarque do los productos y preoentada la factura. Si el comprador paga antes de 

dicho plazo, el vendedor deberé reconocer1e de$Cuentos o bonifienciones por pronto 

pago, 

1) Buscar el empaque y embalaje adecuado. 

Los grandes grupos de materiales que se emplean para los embalajes de expoitaclón 

son: 
1) papel y cartón. 

2)metales 

3) vídrio. 

4) modera. 

5) otras fibras vegetales 

6) pl~slicos 



Un buon embalaje debo contener las marcas necesarias para que quienes mane}en los 

bultos durante los transbordos y transportes no tengan que esforzarse en determinar 

cual es e1 lugar de d&stino, adonde debe dirigirse el bulto y en consocuencla el medio de 

transporte que debo usarse. 

Es conveniente que las marcas se elaboren en e\ idioma del pals de destino, de fonna 

que los estih:Jdores puedan entendertas. 

las recomendaciones para el transporte de carga son: 

1 l marca principal: nombre y dirección del consignario. 

2) marca del puer1o: indica el puerto on quo ha de doscargars& la mercancla. 

3) marcas ar;c;:&sorias: 

• marca indicadora del número de orden. 

• marca de\ peso. 

• marca indk:adora do las dimenskmes. 

• marca del puerto de carga. 

• marca del pals de origen. 

• marca indicadora del buque. 

•otras marcas auxiliares lfragiHdad, indicación del con1enido, etc.). 

J) ElecclOn del Upo de transporte adecuado y seguro de la rnorcancla. 

Transporte. 

Para calcular el precio del transporte de una mercancla se debo hacer los cálculos tanto 

por su peso como de su "°'Limen. La tarifa arancelaria aplicada será la mayor que 

resutte de ambas attemativas. 

Para comparar los precios del transporte, hay que considerar las equivak)ncias 

vofumotrlcas por los pesos, las que no suelen ser las mismas para todos tos medios de 

transpcrte. 

medios de transporte: 

Wtmarltima: 

1) buques de compat\las de conferencia 

21 buques de compat\las fuera de conferencia. 

Via. torrestre: 

1) carretera 

2) lo"oca"ll 
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3) lransporte combinado 

via aerea: 

1) welos regulares 

2) vuelos Irregulares 

El exportador deberá elegir el tipo do transporto más conveniente para realizar su 

transacción comercial lomando en cuenla la nalurafe;:a, composk:ión, peso, voJúmen y 

Uempos do entrega. 

Seguro. 

Las mercanclas que se transportan desde e! punto do origen hasla el de destino están 

sujetas a numerosos riesgos. Las compaf¡las de seguros so hacen cargo de sa!lsfacer 

las perdidas que se puedan ocasionar a consecuencia de los dar.os sobrevenkfos, 

formalizando un contrato de soguro por el que se obligan a e/Jo a cambio dol cobro de 

una prima. 

Los exportadores e Importadores deben conocer los riesgos a que estarán suJelos los 

envlos al ser transportados. pues las compal'llas de transporte solamcnlo responden de 

una parte de Jos daflos quo sufran las mercanclas a su custodia. Ello aconseja 

estabtec:er un contrato de seguro de transporte que ofre:ca una garantfa adicional 

sunciente. 

Kl Selección del canal d<> distribución. 

Cuando la comercialización exterior se realiza a base de mantener cana~ de 

distribución permanentes en el extranjero puede actuarse en forma directa o por la 

contratación de terceros interpuestos que faciliten las ventas por su conoclml&nlo del 

mercado: oorredores, agentes, roproscntantos o distribuidores. 

los bancos, las ciamaras de comercio, alglln productor amigo que ya estéti 

exportando productos del mismo sector en aqucl mercado que nos Interesa, la consulta 

de revisias especializadas en comercio exterior, el contacto asistiendo a ferias y 

exposicion03 en el pafs consumidor y otros sistemas similares puodon ser una fuente de 

Información para descubrir la persona adeuada en cada caso. 
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Una vez que se dispone de una serie de direcciones de personas o firmas que 

puedan obtener el encargo de ia comerclalizaciOn sobre un mercaclo, es convonienta 

enviar cartas interesando a dichas personas sobre los productos que se pretenda 

exportar y pldlendoles Información sobre la empresa y su preparación en dicho Upo de 

productos. 

l) contemplar gastos de maniobras, almacenaje, publicidad, promoción, representación 

entre otros. 

M) Elaborar lista de ompaque. 

Una voz que se ha llegado a un acuordo con el comprador en cuanto al producto y 

condiciones de venta se debera elaborar la lista de empaque, esto con el propósito de 

verificar si las caracteristicas do la mercancla que se enviaron son las acordadas en la 

operación. 

la lisia de empaque es el documento que d~ribe con precisión el contenido de las 

cajas, buhos, peso. marcas, etc .• que se tranportan, por lo tanto esta lista tiene 

acompaflar a la mercancla durante su traslado y es emrtida por el vendedor. 

El formato de la lista do empaque puede contener los dalos de la factura, pero con la 

excepción de que en ésta no debera hacer mención de los costos y precios de las 

mercanclas. 

N) Elaborar contrato de compra-venia. 

El exportador deberá establecer condiciones de compra-venia por medio de contratos y 

acuerdos que estén sometidos a las siguientes condiciones generales de compra-venia: 

1) Tipo de contrato. Puedo ser una compra-venta, una maquila, una reparación, 

un arrendamiento, ele. Aunque no es determinante para la selección del Upo de contrato 

de quo se trata, el nombre que sa lo de en el encabezado, si es importante no 

confundirse k>s tipos do contratos y da obligaciones que deben ser motivo do conlratos 

independkmles en uno solo, toda vez que en cada tipo do contralo las po.rtos tienen 

derechos y obligaciones dlrerentes. 
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2) El ~. el vendedor y "'-' representzntes le¡¡ales, El contrato debe 

tener • nombres y domicilios completos do las empresas o personas contratantes, asl 

como de les de sus repreoenl1lntos legales, con el objeto de pn>cisar claramente quien 

compra y quien vende. 

Por lo que se refiere a los apoderados, estos deber.In declarar on el te>1o del 

contrato, q1.» tien&n poder suficiente para obligar a la empresa, y que dtcho poder no '8 

ha sido revoc::ado ni restringido a la fecha de la firma. 

Es necesario precisar on ol contrato que el pago do cuotas y derechos a la 

lmportacidn cotren por cuenta del comprador. 

3) El objetivo. Esta parto dol contrato deber.\ describirse brevemente poro con 

claridad, l05 actos Jurldicos principaies que deborén otorgarse reciproca.mente ias partes. 

Algunos exportadores mencionan el objetivo de la transacción y agregan como anexo 

integrante del contrato una copia de la factura comercial definttlva o de la proforma. 

4) Do! precio. En osla parte sa debe establecer de manera clara y delinttlva, el 

valor de las mercanclas o &eMeios por unk:tad de medida o por una sumo total convenida 

entro las partes: el precio deben1 ostlpularse preferentemente en dólares. 

A no ser que se disponga olra cosa en el contrato, se considerara que todos los 

precios son en firme y que cubren los cos1os do embalaje, rOO.laclón, protocclón y otros 

gastos similares. 

Todos los gastos, como por ejemplo, las aduanas, Impuestos, sumas 

adeudada>, comisiones bancarias, ole.; causadas en el pals de origen o del vendedor, 

correrán a cargo de ésta y, si no se ha estabkM:ido olra cosa, el comprador costeará 

todos ~ gastos en su pels. 

5) Et pago. El exportador debe oslablocer que ol pago se lo haga con la moneda 

y en el lugar que al él lo convenga. 

6) Do las garanllas. El exportador deber.\ obtener del comprador, adem4s do la 

firma del contrato, una garantla de pago aátelonal que puede ser una carta ele crédito a la 

vi5la, lrrevocat>ie y confirmada, una garantla bencaria, una fianza, pagaré!S avalados, 

letras de cambio avaladas, etc. 

7) Del riesgo de la cosa. El momento en el que el e)(¡>Oflador entrega ol bien de 

manera real o virtual al comprador, ~muy importan1e que quede ctoramente definido, ya 

que hasta ese momento el exportador son! totalmente responsable de lo que lo suceda al 

bien. A partir del momento de la entrega ol riesgo de la cosa corre a cargo del 

comprador y el tiene todas las responsabilidades inheronlos a osle hecho. 
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8) De la competencia. En es1e punto el exportador debe proveer la clrcun.1ancla 

de que el comprador no cumpla con alguna o algunas de sus obflgaciones. Aqul se debe 

tomar también en constderactón los acuerdos Internacionales, que sobre arbttraje 

lnlemalconal nuestro pals tiene firmados. 

9) Entrega. Salvo que se disponga otra cosa en el contrato, cuando Implique el 

pago mediante carta de crédito, el plaio do entroga empozará en la fecha on la que el 

vendedor reciba la primera notificación del banco enc;irgado do la emisión, el aviso o la 

confirmaclOn (según los casos) de la carta de crédito. 

O) Contactar con el agente aduanal para estimar sll5 honorarios e incluirlos en la 

cotización. 

Son actMdades del agente aduanal: 

• rectificar la clasificación arancebria. 

• análisls y recopilación de los documentos. 

• Realizar la traducción. en caso de que se requiera. 

• Elaborar pedimento. 

• Pago de impuest05. 

• Pasar al sistema aieatorio. 

El agente aduana! soltcita al exportador: 

1) documentos do embarque 

2) Cana de Instrucciones 

3¡ cana do Crédito. 

El agente aduana! entrega al exportador: 

1) Pedimento 

2) Gula do embarque 

3) Gastos y honorarios. 

• Se recomienda el uso del agente aduana! cuando el vaJor de la mercanciu exceda do 

SHXlO dólaros. (") 

50 



P) Elaborar facturas. 

El exportador tendrá que dar a conocer el proclo de su venta por medio de una factura 

comercial que debera reunir los siguientes requisitos y dalos: 

1) Redactarse en espar.ol o en su defecto acompariarse de su traducción 

correspondiente, la cuál podrá firmarse por el remttente o agente aduanal. 

2) Ser presentada en tres ejemplares, mismo nl'.lmero que corresponderá a su 

traducciOn. 

3) El lugar y focha do expedición. 

4) El nombre y domicilio del destinatario de la mercancla. En tos casos de 

cambio del destinatario la persona que asuma esto caracter lo anotará bajo protesta da 

decir verdad en todos los tantos do la factura. 

5) Las marcas, números, clases y cantidades parciales de buttos y el total de 

ellos. La fatta do algunos de estos requisitos puede ser suplica por et interesado o 

agente aduana!, o bién, aceptarse los que consten en la correspondiente lista de 

empaque que deberá quedar agregada a Ja factura. 

6) La descripdón detallada do la mercancla y la ospocifteaci6n do ellas on 

cuanto a clase y cantk!ad de unidades, numeras de identificación cuando estos existan. 

esl como los valores unitarios y global en el lugar de venta. En ningún caso se aceptara 

la descripción comercial de las mercanclas que vengan en claves. 

7) Las cantktades desglosadas por concepto de fletes y primas de seguro. 

8) El nombre y domicilio del vendedor. 

9l El exportador al fac1urar lo deberá hacer en dólares. cabe des1acar que al 

precio do las mercanclas no se debe@ cargar el !va pues se exceptuan de fa ap!icacJón 

de este imouesto las exportaciones (Art. 88 reglamento ley aduanera). 

Factura pro-forma. Es una prefectura entregada por el vendedor al comprador, a los 

efectos do que éste pueda conocer exactamente el precio que deberá pagar por ta 
entrega o para quo pueda efectuar '°5 trámites de solicitúd de IK:enclas y permisos de 

Importación ante las autoridades del pals de destino. So usan ta¡nblón cuando los 

exportadoros solicitan pagos anticipados anles de la ~ntrega de la mercilncla. So 

presenta tgual quo tas fac1uras comerciales normales, pero deben incluir la menc~n 

•pro-forma•, incluyendo solo los datos requeridos. 
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Factura provisional. Es la realizada por el vendedor para cubrir envlos cuyo monto gk>bal 

no ha sido lodav/a plenamenle determinado, casi siempre on razón de la cantidad a 

suministrar de acuerdo a un contrato. 

Factura comercial. Es ol documento en el que se fija el Importe de la rnercancla 

expedida; on elgun~ C8SO$ sirve además como propio contrato de vente. 

52 



Q) Embarque de la mercancla. 

El vendedor estar.1 obligado a enviar al comprador un aviso de embarque, anles de 

obtener el conocimiento a bordo, con Jos sJguienles dalos: nümero de contralo, nombre 

del buque, fecha esllmada do partida y fecha estimada de llegada. Se debe emitir ol 

nómero de conocimiento de embarque en cuanto se obtenga. 

Por lo menos un juego de todos los documentos relacionados con Jos bienes, 

negociables o no: como por ejemplo: conocimientos de embarque, facturas, listas de 

mercanclas, certiiicados de seguro, certif.cado de origen y otros documentos de 

embarque deberán ser envind05 por vla aerca por el vendedor al comprador 

inmedialamente después del embarque con objeto de acelerar los trámites aduaneros o 

para fines conlrac1uales. 

R) Pedimento. 

Es el documento que nos indica las caracteristlcas generales y especificas de las 

mereanclas que sertln exportadas. 

Se deberé sct'\alar en el pedimento: 

.. Aduana en la que se realiza el despacho 

- Registro federal de contribuyentes • 

.. NUmoro de pedimento • 

.. Nombre o denominación social del exportador. 

·Domlclllo 

• Tipo de Transporte 

-Peso 

- Marcos, números y total do bultos . 

.. Pals comprador • 

• Pats de dostlno 

.. Valor do fa mercancla • 

.. Fracción arancelaria • 

.. Patento, nombre y firma del agcnto aduana!. 
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El pedimento de exportaciOn en sistema mecanizado so presentara en original y 7 copias, 

distribuyénd0$G de la slgulente forma: 

original: dirección general de aduanas 

coptas: transportista, almacén, sin uso, archivo, exportador, agente aduanal, 

caja. 

S) Realizar Despacho. 

Se realiza el despacho de las mcrcanctas ante la aduana. 

4.2 GUIA DE IMPORTACION. (1) 

4.2.1. PROCEDIMIENTO GENERAL PARA LA IMPORTACION. 

A) Localizar los mercados que se adapten a las '1CC')5Ídades demandadas. 

B) Clasificar la fracción del producto. 

C) Tramitar permisos correspondientes en caso necesario para la entrada de la 

mercancla. 

D) Identificar si el producto goza de alguna preferencia arancolarla. 

E) Acordar con el vendedor el tipo de cotización a utílfz.ar (lncotanns). Forma de compra. 

F) SolicHar al vendedor empaque y embalaje adecuado. 

G) Elecx:16n del !lpo de transp0<1e. 
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H) Con1emplar Gastos de maniobras, almacenaje, publicidad, promoción, presentación, 

ele. 

1) Elaborar contrato de compra-venta. 

J) Solicitar lista de empaque. 

K) Recepción de faclura proforma. 

L) Cont:Jclnr con el agenle aduana!. 

M) Pedimenlo. 

N) Pago de impueslos. 

0) Selección aleatoria. 

P) Retiro de la mercancla. 

42.2. PROCEDIMIENTO DETALLADO PARA LA IMPORTACION. 

A) Localizar los mercados que se adapten a las necesidades demandadas. 

De acU&rdo a las necesidades del comprador se deberá consultar las caraclerlsticas del 

producto, en base a: 

1) Locallzación e Identificación de los vendedores. 

2) Revisión de las restrk:clones y tramttes que existen para la importación de el produc1o 

o servido en el morcado de oJección, 

3) investigación de ostadlstlcas del morcado nacional en cuanto a: importaciones, 

exportaciones, consumo y producción. 

4) Definición de los precios y condiciones de venta. 

5) Preparación do las bases conceptualos para la negociación intomacional. 
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B) Claslflcar la fracción arancelaria del p<oducto. 

Se tiene que localizar la fracck)n arancelaria de Importación para determinar los 

impuestos al comercio ex1erior que se tenga que cubrir. 

Asimismo os importante conocer si la morcancla requiere de alguna autorización 

o requisito especial. 

Los Impuestos que normalmente se deben pagar para la Importación de una 

mercancla son: ad-valorem 1 va v derecho do trámtte aduanero 

1. Arancel o Ad-valorem, 

Este impuesto so paga sobre el valor normal de la mercancla. 

Cuando la Importación se realtce a la zona libre dot pals, el Impuesto a pagar sera 

diferente, por lo que deberá verificarse en la tarifa de importación. 

2. Impuesto el valor agregado. 

El pago de este impuesto se cak:ula de la suma del valor normal de la mercancla y el 

arancel correspondiente que "!S del 10% . 

Para el caso de las zonas libres el i.v.a. corresponde al 6%. 

Existen algunos productos exentos de oste Impuesto por lo que es nec.D$ario verificar la 

relación conforme al acuerdo del diario onclal de la federación pubUcado el 20 do Febrero 

de 1989 y 22 de Febrero do 1990. 

3. Derecho de Trámtte aduanero. 

Este Impuesto se apfiea solamente sobre el valor normal de la mercancla, siendo el 8 al 

millar (0.008). 

Se entiendo por vak>r normal el que corresponderla a las mercanclas en la focha de su 

nogada al territorio nacional como consecuencia de una venia efectuada en condiciones 

de libre competencia entre un comprador y un vendedor. (art. 48 fey aduanera). 

C) Tramttar pcrrn~ correspondientes, en caso necesario para la entrada de la 

mercancla al pals. 

SI la mercancla se encuentra ba}o régimen Jegal controlado, so deberá tramitar el 

permlso o autorización ante la secr&tarla de eslado correspondiente (S.S.A., SARH, 

SECOFI, etc.). 
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0) Identificar si el producto goza de alguna preferencia arancelaria. 

El importador deberá verificar si la mercancle goza de alguna preferencia arancelaria 

dentro de la asoclaclOn latinoamericana de lntegraclOn (ALADI), siempre y cuando se 

importe de a~uno de estos paises. Con ello se puede gozar de una reducción o 

eliminación del arancel. 

E) Acordar con el exportador la cotlZaclOn a utillzar. (lncote""s) 

(mismas reglas que la exportación). 

F) Solicitar al vendedor empaque y embalaje adecuado. 

El vendedor es el responsable del empaque y embalaje, por lo que se deber.! considerar 

para el transporte de las mercanclas, permitiendo facilitar el manejo de las mismas. 

De acuerdo al tipo de transporte a utilizar se tiene que tomar en cuenta la duración del 

viajo, los sellos que deberá contener el embalaje, asl como las instrucciones de el 

etiquetado. 

Es obligación del comprador establecer en el contrato el tipo de empaque y embalaje que 

requiere para sus mercanclas. 

G) Elección del Upo de transporte. 

El importador deberé elegir el tipo de transporte para realizar el movimiento de sus 

mercanclas, tomando en cuenta la naluraloza, composiciOn, peso, volumon y tiempos de 

entrega. 

H) Contemplar Gastos de maniobra, almacenaje, seguros, transportes, etc. 

Estos factores tienen un papel primordial para determinar el precio final de venta, por 

esto es impor1ante que se consideren durante la operación de importación. 

1) Elaborar contrato de compra-venta. 

Por modio do este se establoccran las condiciones de compra y venta para las part~ 

que intcMenen en la operación. 
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Condiciones generales de compra: 

1. Consideraciones generales. 

Todos los contratos y acuerdos genemle=s do venta (~ignados en adelante con 

la palabra •contratos•) concluidos tomando como base la presente orden de compra 

estarán sometidos a las siguientes condiciones generales de compra, a no ser que el 

comprador convenga especiflcamoote en su modiOcacJón por escrito. 

Otra' condicion" genera~ que pueden ecompaflar a ofertas del vendedor y/o 

aceptaciones de pedidos y/u otras ofertas solo fonnaran parte del contralo si el 

comprador las acepta especlficamcnte por escrito. 

2. Celebración del contrato. 

Se con'iderará celebrado un contralo ya sea cuando el comprador y el vendedor hayan 

firmado un documenlo de contrato o bien, si las partes no se proponen firmar un 

documento semejante, cuando el comprador haya aceptado por escrito la oferta del 

vendedor. 

3. Cesión. 

El vendedor no podrá ceder el contrato en su lotalldad o en pane ni traspasar ninguno de 

los derechos u oblfgaclones que le corresponden en virtud del mismo sin el 

consenllmiento previo por escrito del comprador. 

4. Inspección antes de la expedición. 

En lodos los casos en Jos cuales se haya convenJdo, o sea obligatoria una 

inspección anles de la expedición. relativa a la calktad, canttdad y precio, el vendedor 

enviará una notirlcación al organismo de inspección diez dlas por Jo menos antes de la 

fecha prevista de embarque, dando información precisa sobre of lugar y el momen1o en 

que pueda efectuarse tal Inspección. Esa notffieaclón Irá acompaflada da la fac1ura 

preforma. fotocopias de la carta de crédito (cuando proceda). del contrato de compra y 

de cualesquiera otros documentos pertinonles con fines de inspección. 

El cozto do presenlaci6n de los bien~ a la inspecci~n. asl como los do la 

propia inspección, el desembalado, el reembalado, la manipulación de los bienes, etc., 

correrán a cargo del vendedor. El vendedor ha de aceptar que si el organismo do 

inspeccJón no omHo un certificado de inspección limpio, con respecto a los blones 

in,pcedonados, no se pagarán esas importaciones aunque otros documenl°' estén en 

orden, e lndependienlemento del modo de pago os1ablocldo. So puede emHlr un 

•certificado negociable" si la Inspección pone de manifiesto la exisloncla de 

diseropancias onlro los bienes y los términos del contrato. No ha de considerarse que la 

Inspección antes de la expedición constHuya una aceptación de Jos bienes 

inspeccionados, y la emisión de un "certificado limpio• no eximirá al vendedor de ninguna 
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de sus obllgack>nes contractuales para con ef compradot. El comprador se reserva 

siempre el derecho a examinar los bienes en el momento de la entrega y a rechazarlC>S si 

no están en con~nancia con el conlrato. 

5. Cantidad. 

La cantidad de bienes suministrados por el vendedor deberá estar en 

consonancia con el contrato. 

Si el vendodor entrega una cantidad de bienes inferior e la establecida on el 

contrato, el comprador podra rechazarlos, pero si se aceptan los bienes en el mo~ento 

de la entrega, ol comprador debera pagar la cantidad aceptada con arreglo a lo 

establecido en el contrato al respecto. Si el vendedor entrega una canHdad do bienes 

mayor que la que se ha comprometido a vender en el contrato, el comprador podrá 

aceptar los bienes enumerados en el contrato y rechazar el resto; también podrá 

rechazar la totalidad de los mismos. Pero si los acepta, deberá pagarlos con arreglo a 

los precios establecidos en el contrato. SI el vendedor mezcla bienes contratados 

mezclad~ con otr~ de caracterlsticas diferentes, no incluidos en el contrato, el 

comprador podrá aceptar k>s bienes que estén en consonancia con el contrato y 

rechaZar los demás, o bien rechazar la totalidad. 

SI se rechazan los bienes total o parcialmente, por oc estar conforme a la 

cantidad, el comprador tendrá siempre derecho a reclamar dal\05 y perjuick>s o a reducir 

el precio segün proceda. 

6. Calidad. 

La calidad de los biones suministrados por el vendedor deberá estar en 

consonancia con el contrato. SI no existen cláusulas contractuales es~ial~ a 

propósito de la calidad de los bienes que hayan de suministrarse, se entenderá que 

todos los bienes deben ser productos normales, nuevos y no utilizados. adecuados en 

todos los s.enUdos a su finalidad declarada. Las piezas de repuesto deberán sor 

idénticas a las originales. 

SI la calidad de Jos bienes no se cine al contrato, e Independientemente do que 

se haya pagado ya el precio o no, el comprador Podrá o bien reducir el precio o bien 

reclamar daflos y perjuicios y conservar los biones, o bien rechazarlos y denunciar el 

contrato y. reclamar daflos y perjuicios. 

SI el comprador reclama una reducción del precio, esa reducción deberá 

corresponder a la direrencia entre el valor de los bienes en el momento do su entrega al 

comprador y el valor que hubieran tenido en ese mismo momonto de haber estado en 

consonancia con el contrato. 
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SI el vendedor en las entregas a plazos estipulados, efectl'.Ja enlregas 

defoctuosas en uno o más de los plazos, el comprador podrá lnlerpretar esa infracción 

del contrato como una denuncia del mismo, o bien podrá roduclr el precio o reclamar 

danos y perjuicios sin denunciar el contrato en su totalidad. 

7. Entrega. 

Salvo que se disponga otra cosa on el contrato, cuando imlique el pago medianle 

carta de crécfrto, el plazo de entrega empezará en la fecha en que el vendedor reciba la 

primera nollfteaclOn del banco encargado de la emlslOn, el aviso o la confirmación (segt:m 

los casos) de la carta de crédito. En los contratos on los cuales se especifiquen otras 

modalidades de pago, las partes se pondrán do acuerdo sobre la focha on que haya de 

empezar el plazo para la entrega. 

AderOOs de otras responsabilidades para el vendedor, el hecho de no 

suministrar los bienes en el plazo especincado en el contrato habilitara al comprador para 

imponer un rvcargo de 1 % (uno por cienlo) del precio del contrato de Jos bienes en 

concepto do liquidación de dat'l05 (y no como penalidad) por cada ~mana o parto de 

semana de demora, y reducir el precio de dichos bienes en consonancia con ello. El 

importe total de la liquidación de dar.os no podrá ser superior a 20% (veinte por ciento) 

d~ valor total de los bienes contratados. Pero en cuanto se llegue a dicha suma, ol 

comprador podra denunciar el contrato, reclamar la liquidación total de los da~ 

derivados de la demora, as! como otras sumas en concepto de violacJOn del contrato. 

SI el vendedor no entrega los bienes en el pJazo es1ipulado en el contrato, o en 

una prórroga aceptada por ol comprador, éste tendrá derecho a rechazar k>s bienes sin 

orrecer otro plazo de entrega, a no ser que se diga explicitamente otra cosa en el 

contrato. No obstante, si la demora es lnslgnlf.cante el comprador no tendrá derecho a 

rechazar Jos bienes. pero podrá reclamar la liquidación de los dal"los dorivados del 

retraso on la entrega. 

SI no se ha convenido otra cosa, el comprador no estará obligado a aceptar la 

entrega de los bkmes a plazos. 

SI el vendedor no efectúa Ja entrega en la forma establecida en el contrato, el 

comprador podrá reclamar dar.os y perjuicios que puedan dolenninarse como la 

diferencia enlrc el precio fijado en el contralo y el precio de mercado en ol momento o 

momentos en los cuales hubieran debldo ser entregados los bienes. 
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8. AceptaciOn. 

Cuando se entreguen los bienes al comprador de conformidad con k> dispuesto 

en el contrato, no se estimará que lo:i ha aceptado a no ser, y hasta que haya tenido una 

oportunidad razonable de examinarlos para cerck>rarse de qua están on consonancia con 

el contrato. En general, y a no ser que se disponga otra cosa, esa opor1unidad raz.onable 

surgirá k> antes posible, una vez llegados los bienes a los locales dol comprador. 

Se considerará que el comprador ha aceptado lo3 bienes cuando doclare al 

vendedor que los ha aceptado o cuando le hayan sido enlregados y, al cabo de un lapso 

de tiempo razonable, kls conserve sin declarar al vendedor que los ha rechazado. No 

obstante, el vondedor seguirá siendo responsable de todos los defectos ocultos y/o 

caracterlsttcas garantizadas de lo:i bienes según lo establecido en el contrato, 

lndepend~ntemente de la aceptaclOn en el momento do la entrega. Segulra siendo 

responsable después de la aceptación, en particular. del buen fu11Cionamiento de toda la 

maquinaria, aparatos, instrumentos, material y equipo y bienes hasta la expiración del 

plazo de gorantla correspondiente. SI se rechazan los bienes porque no se ajustan a lo 

estableckio en el contrato, el comprador deberá incl)Cárselo al vendedor en un ptazo 

razonable, incumbirá entonces el vendedor, organizar el retomo de los mismos por su 

cuenta y riesgo. Si se rechazan los bienes, se considerará denunciado el contrato. 

9. Embalaje y rotulación. 

Los bienes deberán embalarse adecuadamente y en condiciones de seguridad 

y/o protegerse con el objeto de impedir da1'los y preservación en el transporte utilizado 

hasta el comprador. El almacenamiento deberá organizarse en consonancia con las 

cláusulas del contrato. Si no existen en él disposiclone-5 e5pecla\es relativas al embalaje, 

k>5 bienes deberán embalarse en la forma habitual en el transporte utilizado de bienes de 

esas caracterlstlcas. 

Todos k>s embalajes deberán llevar una rotulación clara, en consonancia con el 

contrato. Todo embalaje de más de una tonelada deberá llevar la indicación exacta de su 

peso bruto. Las facturas deberán Indicar el pero métrico neto y bruto total de cada 

embalaje, y hacer una descripción exacta de su contenido. 

Todos los rótulos de los embalojes deberán seguir siendo claramento legibles 

ho~lo el fin del trayecto y su recepción por el comprador. 

El vendedor corren\ con todas las pérdidas y/o danos derivados de embalaje, 

protección o rotulación inadecuados. 
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J) Solicitar lista de empaque. 

Una vez que se ha llegado a un acuerdo con el vendedor en cuanto al producio y 

condiciones de venta se deberá solicitar la lista de empaque, esto con el propósito de 

verificar si las caracteristlcas de la mercancla que se enviaron son las que se acordaron 

en la operación. 

La lista de empaque es el documento que describe con precisión el contenido de las 

cajas, bultos, etc .. que so transportan, por lo tanlo, esta lista tiene que acompaftar a la 

mercancla durante su lrastado. 

El formato do la lisia de empaquo puede contener los dalos de la factura, poro con la 

excepción de que ésta no deberá contener los costos y precios de las mercanclas. 
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K) Roc:epclón de la factura proforma y comercial. 

La prefectura. 

Esta debe ser entregada por ol vendedor al comprador, para que se conozca el precio 

que se deberá pagar por la mercancla. 

So usa también, cuando so realizan pagos por antk:ipado de la mercancla. 

Esta fectura, se presenta igual que las facturas comerciales, pero deben incluir la 

mención "'prcrforma". 

la factura comercial. 

Es aquella en la que se fija el importe de la mercancla, en algunos casos sirve como 

contrato de compra-venta. 

los requisitos y datos son Jos mismos a los seflalados en el punto 4.1.2. inciso P) 

L) Contactar con el Agente Aduana!. 

SI el valor de la mercancla excede de 1.000 dólares se deberá contactar un agente 

aduana!. siendo sus funciones: 

1. Rectificar la clasiftcación arancelaria, analizar los documentos y realizar la traducción 

en caso de quo se requiera. 

2. Elaborar el pedimen\o. 

3. Documento de embarque. 

4. Solicttar al importador: 

• Carta de instrucciones (destino, seguro. flete, cobro). 

• Anticipo para pago de impuestos, Oete, almacenaje y maniobras. 

5. Cobro do impuestos. 

6. Pasar al sistema aleatorio. 

7. El agente aduanal entrega al lmpor1ador: 

• Cuenta de gastos: pedimento. gula de embarque y gastos del agente aduana!. 

• BoJeta de entrega. 

Cuando el valor normal de la mercancla no excedo do 1,0CXl d6lorcs, so cltibora un 

pedimento simplificado por parte de la autoridad aduanera para efectuar la Importación. 

Cuando la importación no viene consignada se deberá contactar a un agente aduana!. 

para que éste otorgue poder para realizar la operación do impOrtación. 
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M) Pedimento. 

Es el documento que nos Indica las caracterlsticas generales y especificas do las 

mercanclas que serán Importadas al pals. 

Se deberá seflalar en el pedimento: 

- Aduana de entrega. 

- Registro feder.il de contribuyentes. 

- NIJmero de pedimento. 

- Nombre o denominación social del Importador. 

-Domicilio. 

- Tipo de transporte utilizado . 

.. Clasificación arancelaria. 

- Pals vendodor. 

- Pals de origen. 

- Régimen aduanero que solicita para las mercanclas (definitivo, temporal, ele.). 

- Peso de las mercanclas • 

.. Marcas. número. totales de bultos. 

-Valor normal. 

- Impuestos a pagar. 

- Ad-valorem. 

- Derecho de trámite aduanero. 

- Impuesto al valor agregado. 

- Impuestos sujetos el tipo de producto a importar. Impuesto !.Obre automóviles nuevos 

(isan), Impuesto especial sobre producción y servicios (lesps), cuota compensatoria. 

- patente, nombre y firma del agente aduana!. 

El pedimento de Importación en sistema meamlzado se presenta oo original y 7 copias, 

distrlbuyendose de la siguiente forma: 

original: dirección general de aduanas. 

copias: Transportista, almacén (controf do cambios, hoja rosa), archivo, 

Importador, agonte aduana!, caja. 

Cuando la mcrcancla se destine al interior del pals, la forma en que se imprima el 

pedimento deberá ser blanca: cuándo se destine a las franjas fronterizas, amarilla; y en 

e1 caso de que se destine a las zonas libros, verde. (Diario Oficial de la Foderaclón del 

11 de Noviembre de 1991). 
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(N) Pago de Impuestos. 

Los impuestos al comercio exterior asl como los derechos correspondientes se pagarán 

por los importadores al presentar ot pedimento para su trámite, antes de que so active ol 

mecanismo de selección aleatoria. 

El pago de impuestos deberá realizarse en las oficinas autorizadas o en su caso en el 

banco de la aduana correspondionte. (Art. 58 ley Aduanera). 

O) Selección ak!atoria. 

Por último se pasa al sistema de selección aleatoria o semáforo fiscal: 

1. SI la lú:: es verde el desaduanamiento es automático, de dando si la mercancla 

requiere de algún requlsho especial, en ese momcnlo se entrega la documentación a la 

autoridad aduanera. 

2. SI la h'.JZ es roja entonces se designará a una vista aduana\ para que proceda a el 

reconocimiento aduanero tradicional. 

El roconoclmlento aduanero consiste en el examen que efectúen las autoridades 

competentes de las mercanclas de importaclOn, asl como de sus muestras para 

allegarse a elementos que ayuden a precisar la veracidad do lo declarado, respecto de 

los siguientes conecptos: 

l. Las unidades de medida sel\aladas en la tarifa de la ley del impuesto general 

de Importación. 

11. La descripción, naturaleza, estado, origen y demás caracterlsticas de la 

mercancla. 

111. Los dalos que permHan la identificación de las mercanclas en su caso. 

(art. 29 Ley Aduanera). 

lo prác:lica del reconocimiento no deberé tomar més do 3 horas, debiendo dicho plazo 

ser menor si lo permiten las caracterlstieas del embarque. 

P) Retiro do la mcrcancla. 

Se retira la morcancla del almacón donde se encuentre, previo pago del almacenaje y 

maniobras. 
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4.2.3. CUENTAS ADUANERAS. (1) 

Con las modiricack>nes de la mlscelanea fiscal del 26 de Diciembre de 1990 se 

establece que soto podrán realizar importaciones temporales las empresas que cuenten 

con un proSrama de fomento, es docir el de maquila do exportación o el Importación 

temporal para exportación (Pitex). 

A traves de las cuentas aduaneras las empresas que no cuenten con dichos programas 

podrán hacerlo mediante este mecanismo. 

Los importadores que a su vez sean exportadores, podrán optar por pagar los impuestos 

corr~pondientes mediante depósitos que cfeciúen en las cuentes, teniendo derecho a 

recuperar los depósitos efectuados en éstas cuentas y Jos rendimientos que se generen. 

(art. 58-A ley aduanera). 

Las Jnstitucion~ do er6dito outoriz.adas para llevar C$las cuentes son Bancomer y 

Banamex. 

Mecanismo de operación para las cuentas aduaneras. 

Apertura. 

1. Apertura de una cuenta de cheques y un contralo de ndclcomlso a nombro del 

importador-<1xportador. 

2. los retiros se conáicionan a la autorización do la S.H.C.P. 

Retiro. 

3. Una vez que el importador-exportador exporta la mercancla que incluye la parte 

proporcional de la totalidad de la importación, por la cuál se pago et impuesto: 

e) se obtiene en la aduan3 la certificación do su "declaración para movimientos 

en cuenta aduanera" (con copia certificada). 

b) Se entrega dicha copia al banco y requisita orden de venta. 

4. El impor1ador-exportador deposita en su cuenta de cheques desllnada para este fin el 

importe del lmpue:sto correspondiente. 

5. El banco deberá entregar al lmpor1ador-expor1ador una constancia del nllmero de 

tltulos comprados. 

6. El lmportador-eltportador presenta la constancia en la aduana e ingresa la mercancla 

al pal~. 
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Pago definitivo. 

SI vence ol plazo para exportar (1 ano) o bion el Importador-exportador decide que la 

Importación quedará lnlomada definitivamente. 

1. Se debera obtener en la aduana la cer1iftcaeión de su "'declaración para movimientos 

en cuenta aduanera"' con copia certificada. 

2. La copia se entregará al banco y se requisito orden de venta. 

3. El banco cfectua el pago en la cuenta de la tesorerla de la federación, el Importe de los 

mulos. 

4. El banco entregará al importador..(lxportador un comprobante del depósito. 

Proceso elCplicativo sobre cuentas aduaneras: 

a) Se importa. 

b) Depó~ito al Banco. 

e) Compra de lltulos. 

d) Constancia de tltulos. 

e) Exportación. 

!) Autorización S.H.C.P. 

g) Venta de lllulos. 

h) Abono en cuenta de cheques. 

El Banco Nacional de Comercio Exterior (Boncomext) ha establectdo un programa de 

apoyo de financiamiento a las emprosas exportadoras que opten por cubrir sus 

. impuestos de lmportaciOn de mercanclas que incorporen a productos de exportación. 

mediante depósitos en cuentas aduanoras. 
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4.2.4 MERCANCIAS USADAS. 11) 

SI la mercancla es usada, en el pedimento se declarara. este hecho, deblendose de 

presentar cualquiera de los siguientes documentos: 

a) Factura proforma en la que so especifiquen todas las caracterlsticas técntcas de la 

maqulnarla, esta factura deberá de acompaf\arse de la folografla de Ja maquinaria 

sellada por el proveedor. o bien. 

b) fotocopia de la factura y/o lltulo original de la maquinaria acompaf'lada de sus 

respectivas fotograflas. 

Para solicitudes do permiso de Importación definitiva de maquinaria y equipo usado y/o 

reconstruido. se deberá anexar original o copia legible del catálogo donde se 

especifiquen claramente todas las caracterlsticas técnicas de la maquinaña y equipo 

usado y/o reconstruido que se pretende importar. 

En cas.o de que no sea posible obtener eJ catáklgo, se podrá anexar cualesqulera de los 

s.lguiontes documentos: 

1. Factura proronna en la que especifiquen !odas las caracterlsticas hk:nlcas de la 

maquinaria: esta factura deberá acompal\arse de 1a fotografla de la maquinaña sellada 

por el proveedor o bien, 

2. Fotocopia de la faciura y/o Utulo original de la maquinaria acampanada de sus 

respecilvas fotograflas. 
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4.2.5 IMPORTACIONES TEMPORALES. (2) 

Articulo 305 TLC. lmportaclOn temporal de bienes. 

1. Cada una de las partes autorizara la Importación temporal exonta de arancel a: 

(a) equipo profesional necesario para el ejercicio de la actividad, oficio o profesión do la 

gente de negocios que cumpla con los requisitos de entrada temporal de acuerdo con las 

disposiciones de la "Entrada temporal de personas de negocios"; 

(b) equipo de prensa o para la transformación do aire d& seflales de radio o de televisión 

y equipo cinomatognifico; 

(e) bienes que se importen con propósitos deportivos o que se destinen a exhibición o 

demostración: y 

(d) muestras comerclalos y pellcutas publicitarias, 

que se importen de territorio do otra Parte, independientemente de su origen y de que en 

territorio de la Parte se encuentren disponibles bienes similares, competidores direclos o 

sustitutos. 

2. Salvo que so disponga otra cosa en este Tratado, ninguna de las Par1e-s sujetará la 

lmporlaclOn temporal exenta de arancel de un bien del tipo sel"lalado en los incisos 1(a), 

(b), (e}, a condiciones distintas de las siguientes: 

{a) que el bien 5e importe por ef nacional o reoiidente de otra Parte, que solicite entrada 

temporal: 

(b) que el bien se utilice exclusivamente por la porsona visitante, o bajo su supervisión 

personal, en el desempeflo de su actividad, oficio o profesión; 

{e) quo el bien no sea objeto de venta o arrendamiento mientras permanezca en su 

territorio; 

{d) que el bien vaya acompanado de una fianza que no exceda 110% de los cargos que 

se adeudarlan en su caso por la entrada o Importación definitiva, o do otra forma do 

garanlla, reembolsables al momento de la exportación del bien, excopto que no se podrá 

exigir fianza por los aranceles aduaneros sobre un bien originario; 

(e) que el bien soa susceptible do identificación al exportarse: 

(f) que el bien se exporte a la salida de esa porsona o en un plazo que corresponda 

razonabJemenle al propósito de la importación temporal; y 
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(g) que el bien se Importe en cantidades razonables de aclJOfdo con el U50 que se le 

pretenda dar. 

3. Satvo que se disponga otra cosa en este Tratado, ninguna de las Partes sujetara la 

Importación temporal exenta de arancel de un bien det tipo sel\alado en el inciso 1 (d), a 

ecndieionos distintas de las siguientes: 

(a) que ol bion so Importe solo para efectos de ~n1amiento de pedidos de bienes o 

seMck>s quo so suministren desde territorio de otra Parte o desdo otro pals que no sea 

Parte; 

(b) que el bien no sea objeto de venta ni anendamí&nto, y so ullliee sólo para 

demostración o exhibición; 

(c) que et bien sea susceptible de JdontificaclOn al exportarse; 

(d) que el bien se exporte dentro de un plazo que corresponda razonablemente al 

propósHo de la importación temporal; y 

(e) que el bien se importe en cantidades no mayores a lo razonable de acuerdo con et 

uso que se pretenda dar1e: 

4. Cuando un bkm que se Importe temporalmente, no cumpla cuaJquiora de las 

condiciones que una Parto imponga conforme a los párrafos 2 y 3, esa Parte podn! 

aplicar aranceJes aduaneros y cuaJquier otro cargo que se adeudarlan a la entrada o a 1a 

Importación definHJva del mismo. 

5. Salvo las disposiciones do •inversiones• y "Comercio transfronlorizo de servicios". 

(a) cada una de las Partes permitirá que los contenedores y los vchlculos utilizados en 

transporte internacional que hayan entrado en su territorio provenientes de otra parte, 

salgan do su terrttorio por cualquier rut3 que tenga r~aclón razonable con la partida 

pronta y económica de los vehfculos contenedores; 

(b) ninguna Parte podra exigir fianza ni Imponer ninguna sanción o cargo sOJo en razón 

de que el puerto de entrada del vehlculo o del contenedor es diferente al de E.afiela; 

(e) ninguna de las Partes condick>nará la liberación de ninguna obligación, incluida una 

íial"IZD que haya aplicado a la entrada de un vehlculo o de un contenodor a su territorio, a 

que su salida so erocué por un puerto en partJcular, y 

(d) ninguna de las Partes exigirá que el vehlculo o el transportista que traiga a su 

torrilorio un contenedor do territorio de otra Parte, sea ol mismo quo lo lleve a territorio do 

otra Parte. 
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6. Para efectos del párrafo 5, "'vehlculo" slgnlftca camión, tractocaml6n, traller, remolque, 

locomotora, vagón o demás equipo ferroviario. 

La importación temporal de mercanclas deberá solicitar.>e previamente a la autoridad 

aduanera. Tratándose de importación temporal para transformación, elaboración o 

reparación, el interesado acompaflará la solici1ud, constancia de duración del proceso 

produe1ivo, para que la autoridad f~e el plazo. (art. 140 reglamento ley aduanera). 

La vigencia para acogerse a éste régimen, es de 6 meses contados a partir do que surga 

efectos la notificación de dicha autorización. 

La vigencia de la autorización podrá prorrogarse hasta por 3 meses si se solici1a 

previamente al vencimiento y a juicio de la autoridad aduanera 5! existen circunstancias 

que lo Justifiquen. (art.141 reglamento Ley Aduanera). 
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blbliogralla. cap. IV. 

(1) Gulas de Importación y Exportación. Gerencia de Comercio Exterior. Departamento 

de Pollliea y Regulación do comercio exterior. Canacinlra. 

(2) Articulo 305. Texto del Tratado de libre Comercio de América del Norte. pag. 20. 
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CAPITULO V. 

5.1 OPCIONES DE FINANCIAMIENTO Y CAPACITACION. 

5.1.1 CENTRO NAFIN. (1) 

Fué durante el régimen de lázaro Cárdenas, caracterizado por vigorosos programas 

agrlcolas, do obras públicas y on general de crecimiento económico a largo plazo, que se 

crearon bancos nacional~. entre los que destaca Nacional Financiera en el ano de 1934, 

como principal banco de fomento en México. 

En e! Centro Nafin estén reunidos representantes tanlo de Nacional Financiera como de 

las inslrtuclones y organismos que intervienen en el desarrollo empresarial. Se recibe la 

asesorla y el trato con diversos intermcdiari05 financier~. incluyendo a 1a banca 

comercial. las arrendadoras financieras. las uniones de crédho, empresas do factoraje, y 

las entJdades de fomento: del gobierno de la ciudad de México. junto con otras entidades 

gubernamentales; agrupaciones empresariales; compafllas afianzadoras; despachos do 

consuttorl3 y firmas de ingenierla: de instttutos y centros de invesUgaci6n, información y 

documentación: asl como de universidades. Institutos y centros educativos. 

los servicios que se ofrecen son Jos siguienles: 

- Oílcinas do los lnlennediarios mencionados. 

- Orientación, es.esorla y gestión de trámttes gubernamentales con el objeto do agilizar y 

simplificar el establecimiento. operación y regularización de la empresa. 

- otorgamienlo de asislencia lócnica. 

- Capacitación. 

- Asesorla en contabilidad: finanzas: informática; aspectos jurldicos, de diseno y de 

marcado: recursos humanos y producción, entro otros. 

- Servicios do apoyo para la conpclttividad empresarial (dictámenes técnicos, 

Identificación de proveedores, Información técnica, gestión tecnológica, asociacionismo 

empresarial, bancos de datos y proyectos, ele.). 
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PROMYP (2) 

Programa para la micro y pequena empresa. 

Pone en contacto a la micro y pequena empresa con los intermediarios financieros. 

Su objetivo es: promover y proporcionar financiamiento a la micro y pequel\a empresa, a 

fin de procurar su sano desarrollo sobre la base de mejorar su productividad, eficiencia e 

incremento de la competitividad, de la oferta de las empresas Industriales, comerciales y 

de setvk:ios del pals, que pertenecen a estos estratos. 

Definición de Micro y Pequcria empresa. 

lamar'lo personal ocupado 

micro de 1a15 

peque/la de16a20 

ventas nelas anuales 

(üttimo ejercicio fiscal o proyección 

a 12 meses). 

hasta 110 veces salario mlnimo D.F. 

anuallz.ado. 

hasta 1,115 veces salario mlnlmo D.F. 

anualizado. 
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Sujetos de crédito. 

Nacional Financiera apoya con rccu~ de esto programa y a través de los 

Intermediarios financieros a las personas legalmente constituidas como flsicas o morales 

que desempel'len actividades industriales, comerciales y de servicios. 

Modalidades de apoyo. 

l. Capital de trabajo: adquisición de materia prima o productos terminados para su 

comercialización: pago de sueldos y salarios: otros gastos propios del giro. 

11. Refaceionario. Compra o arrondamiento financiero de maquinaria, oquipo y k>cal, asl 

como modificación de instalaciones. 

111. Crédito para reestructuración de pasivos. Lo que permite alargar el plazo y diferir con 

ello los pagos. 

Plazos y montos máximos por tipo de crédito. 

tipo de crédito 

Capttal trabajo 

Maquinaria-Equipo 

Instalaciones Flslcas 

Pasivos 

plazo/gracia 

(a~oslmeses) 

10 

12 

7 

6 

18 

36 

18 

Monto máximo por empresa {miles NS) 

monto máximo 

micro peque"ª 

(miles NS) 

100 1,000 

480 4,800. 

•Los montos y plaz05 son máximos. Las condiciones dofinitiv;Js dependerán do la 

capacidad de pago de la empresa. 
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Porcentajes de participación en el financiamiento. 

Crédito 

Capital de Trabajo 

Maquinaria y Equipo 

Instalaciones flsicas 

Reestructutra de pasivos 

Tasas de lnteres. 

Microempresa 

Pequefla 

Micro 

Nafln 100'16 

CPP + 6 puntos 

CPP + S puntos 

"CPP costo porcentual promedio 

(publicado mensualmenle por Banco de México). 

Sistema de Tarjeta empresarial. (3) 

Pequef\a 

Nafln 85'16 (máximo) 

Nacional Financiera ha instrumenlado con los intermediarios financieros. un sistema de 

tarjela de crédito empresarial para financiar, en forma simplificada, el capital de trabajo y 

Ja adquisición de activos fijos de la micro y pequefla empresa medianto el descuento 

eredilicio. 

El objeto de la larjet::i es brindar a la micro y pequet\a empresa un mecanismo que les 

facilite el acceso inmediato a los recursos financieros de fomento de NAFIN, que les 

aseguro la oportunidad del crédito necesario para reforzar y agilizar sus operaciones. 

El sistema está orientado a dar a los micro y pequeOOs empresarios acceso inmodiato y 

revotvenle al crédito, brindándoles la posibiOdad do adquisición oportuna de malerias 

primas y productos de su giro. adquisición de maquinaria y equipo, asl como disposición 

de efectivo para coadyuvar a solucionar sus problemas de liquidez. 

la tarjeta emptesarial asegura la masividad, automaticidad y opor1unidad on el 

olorgamicnto crediticio. Además la tarjeta contribuye• eUminar los riesgos del manojo do 

efectivo, simplifca los requerimientos de información de las empresas y les da 
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revolveneia de recursos. evitando la suscripclón de repeWdos contratos. El micro y 

pequeflo empJesario obtiene un ahorro en tiempo en los trámites para elJinanciamiento y 

la posibilidad de manejar más eficientemente sus inventarios. 

Caracteristleas principales de la tarjeta empresarial. 

- Está disel\ada conjuntamente por NAFIN y los intermodiarios financiGl'os, con lo quo et 

c:uentahabiente se Identifica para recibir el financiamienlo con recursos de Nacional 

Financiera. 

- Dispone de un registro numérico de identificación que permite el contra\ estadlstico. la 

supervisión y el seguimiento de k>s financiamientos con este instrumento. Asl mtsmo 

esto nümero $C relaciona con el de la cuenta de chequ~ do la empresa acreditada. en la 

cual se hará el depósito de los re-cursos dispuestos. 

- Nafin entrega los recursos al intermediario financiero el dla hábil siguiente de haber 

recibido el certificado global de operaciones medianle la tarjeta. 

- Es aplicable la tasa de interés desde que el intermediario abona los recursos en la 

cuen!a de cheques del usurario. 

- La tasa de interés para el usuario de la tarjeta es de C.P.P. ~s 6 puntos. 

- Los interes&s al acreditado se c:aleular~n sobre sakios insolutos. 

- En el empleo de este si~toma, los usuarios ~e obligarán contractualmente con ~ 

intermediarios a utilizar los recursos ünica y exclustvamente para cl financiamiento de su 

capital de trabajo y adc¡uisición de maquinaria y equipo. 

- No pagan comisiones el intermediario, ni el proveedor, ni ol usuario. 

Venlajas para la micro y pequena empresa que utilice el sistema crediticio de tarjeta 

empresarial. 

- Oportunidad del cr~dito por la disponibilidad inmediata de los recursos. 

- Ahorro en tiempo en lo5 trámites para la obtención de finnnciamient~. 

- Revolvencia del crédito sin suscripción de nuevos documentos. 

- Obtención de financiamientos inmediatos a un costo similar al que obtienen las 

empresas grandes. 

- Disminución de rics.gos en el manejo y en la tronsportacion de dinero. 

- SlmptiftcaciOn en la informac:lón y documentación que deben proporcionar. 

- Facilita la utilización y el control del capital de trabajo. 

- Seguro de vida gratutto por 100 mil nuevos posos. 
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Condiciones para la emisión do la larjota emprosnrial. 

- El monto máximo de la llnoa do crédito quo los lntormodlmios financieros puedan 

otorgar a las empresas os do hasta t ,200,000 nuovos pesos. 

- Dentro dol llmrto dol cródilo, las omprosas pueden obtener los rocursos y pagar las 

disposiciones conformo lo requiero su opomción. Esto propicio ol adocuildo manojo del 

capital do trabajo, aspecto quo resuha vital para la operación y productividad do las micro 

y pequonas empresas. 

- Los plazos máximos son do hasla 36 moses, on ol rubro do habllitación y avlo y hasla 5 

anos como máximo paro la adquisición do activos fijos, ol plazo dofinilivo lo dctcrminon1 

el lnlormodiario financiero, conformo a su analisis. 

- Los cróditos para 1'1 adquisición de activos fijos que so autoricen en esto sistema, no so 

acumularán a los saldos quo on su caso longa la omprosa ncrodilada on ol programa 

normal PROMYP. 

- El monto mlnimo do disposición sera do 10,000 nuevos posos para la adquisición do 

activos fijos. 

Formas de uso de la tarjeta cmprosaríol. 

Esta tarjcla puedo apoyar ol proplotorio do uno micro o pcqucna empresa do cinco 

formas básicas: 

- Si lleno un podido, puedo prosonlarse a la vonlanilla para solicitar ol capital do trabajo 

quo lo permita atenderlo. 

- Si lleno un contrarecibo, por mcrcancla quo ha entregado, puedo proscntarso a oblonor 

un próslamo oquiva1onto al monto del contrarecibo para que pueda seguir operando. 

- Si so tiono una factura do compra de materia prima, ol empresario puado prosonlorso 

anto ol Intermediario financiero paro quo so lo reembolso y asl pueda atendar otros 

necesidades do capital do trabajo. 

- Disposiciones en efectivo hasto por ol t 0% dol monto do la llnoa ostableclda, para 

atondar nocesidados inmediatas do liquidez. 

- Adquisición de los activos fijos. 
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Ba~ que operan en e1 D. F. el sJsiema de tarjeta empresarial. 

- Sanea Serfin, S.A. 

- Bancomer, SA. 

- Banca Creml. SA. 

- Mul\ibanco Comermex, S.A. 

- Banco del Atlanlico. S.A. 

- Banco Internacional, S.A. 

- Banca Promex, S.A • 

.. Banco Mexicano Somex, SA . 

.. Banoro, S.A. 

Red de Capacitación y asistencia técnlca empresarial. (4) 

Nacional Financiera. Centro Nafin. Dirección regional Ciudad de México. 

La red de capacitación y asistencia técnica empresarial. tiene como ob;teUvo primordial, 

apoyar al micro y pequefto empresario a desarrollar sus habilidades empresariakts para 

incrementar su nivel de competilMdad en los mercados productivos, en f05 sectores 

industrtal, comercial y de servicios. se pretende involucrarse en un proceso permanente 

de capacitación y asistencia técnica, que permita afrontar los nuevos cambios que s.e 

susciten en su entorno ec.onómico y que a la vez lo conduzcan a su sano crec:imtento. 

Coleecton promicro. Cos1o: NS 200.00más 1.v.a . 

.. La empresa y el empresario . 

.. Desarrollo de la micro empresa. 

.. La contabilidad en la empresa • 

.. Anansts de estados financieros. 

.. Principios do administración. 

-Ventas 

.. Control de cnlidad . 

.. Manejo de personal 

.. Producción y costos. 

ESTA 
~Allll 

TESIS 
DE i.A 

NO nrnE 
BIBUOUGA 
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Regimen Fiscal slmpliíieado. CosJo: N$ 50.00 més J.v.a • 

.. Pequerto comerck>. 

-Taxi~s. 

- Autotransporte de carga . 

... Transporte urbano. 

·Artesanos. 

- Micro Industria. 

- Vendedores ambulantes. 

- Expendios de loleria. 

- Pronósticos deportivos. 

- Expendio de revistas. 

Programa de desarrollo empresarial. (5) 

Cursos: 

Organtsmo: Cecadi Costos: NS 200.00 más i.v.a. 

- Producción y costos. 

- Manejo de personal. 

- Desarrollo de la micro empresa. 

-Ventas. 

- La empresa y el emprec..ario. 

- Contro1 de calidad. 

- Analisls de estados financieros. 

- Principios de administración. 

Organismo: Escuela Bancaria Comercial. Coslo: NS 200.00 más l. v.a. 

- Hoja de cálculo 

- Régimen fiscal simplificado. 

- Producción y costos. 

- Procesador de palabras. 
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Org.,lsmo: C&nirac. Costo: NS 200.00 más i.v.a . 

• R~en fiscal simplificado. (pct(ueflo eemerck>). 

• Ventas/mercadotecnia. 

- Desarrollo de la Micro Empresa . 

• Control de costos. productividad. 

Organismo: Fondedf. Costo: NS 200.00 más l.v.a . 

• Básico de capacitación gerencial 

• Planeaci6n de utilidades. 

·Aspectos fiscal05 y tributarios. 

• Mercadotecnia • 

• Régimen fiscal simplificado. 

Organismo: Universidad Chaputtepcc. NS 200.00 más 1.v.a. 

-Ventas 

• Control de calidad . 

• Análisis de estados financieros. 

• Principl~ de odminis1raci6n • 

• La contabilidad en la empresa. 

- Manejo de personal. 

• Desarrollo de la micro empresa. 

Organismo: Cecom. 

-Ms-dos 

• Lotus versión 3.1 

- Dbaoo lv (0>panol) 

- WordPerfect 5.1 (espanol) 

-Word 

-Works 

-WordStar 

• Régimen flscal simplificado 

- Control de calidad. 
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Organismo: Cepasa. 

- Contabilidad por computadora {para micro y pcqueflas ompl'esas) 

- Temas gerenciales en admlnlstraci~n. 

Organismo: Canaco. 

- Declaración anual del ISR para personas flsicas y morales. 

- Control de calidad . 

.. La venta técnk:a y su aplicación práctica. 

- Finanzas para ejecutivos no financieros. 

- Investigación de mercados. 

- La contabilidad en la empresa. 

- productividad en la gerencia de ventas. 

- compulación para secretarias. 

- Análisis de los estados financieros. 

- Contabilidad básica para futuros auxiliares. 

- La función del gerente en la pequeha y medlana empresa . 

.. Liderazgo y desarrono del supervisor. 

- La venta profesional. 

- Relaciones humanas en el lrabajo. 

- Principios básicos en administración. 

- Telemercadolocnia. 

- Manejo de personal. 

- Capacitación para nuevos gerentes. 

- Administración moderna de sueldos y salarios . 

.. Calidad total y productividad. 

Organismo: Grupo Emprendedores. 

- Planeación inicial de la pequet\a empresa. 

- AdmITTistraciOn de Finanzas. 

- Administración de la mercadotecnia. 

- Gerencia do ventas. 

- Administración legal 

- Administración de recursos humanos. 

- Conta.Diidad. 

- FormaclOn de vendedores. 
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.. Administración de la producción • 

.. Alternativas fiscales para micro empresas. 

Programa de Desarrollo Empresarial. 

Temas gerenciales para la micro, pequel\a y mediana empresa. 

nacional finenctera. (6) 

Paquete: Administración. 

Consta de cuatro módulos. duración de 30 horas. Podré ser impartido por módulos o 

paquete eompJeto. 

M6dulo l. 6.45 hrs. NS257.40 

·No importa el tamano de tu negocio: tu eres empresario". (filosofla empresarial). 

Fasclculos: 

1. la pequefla empresa y los empresarios. 

2. la pequeho empreo:_a y la tecnologla. 

3. la pequerra empresa y la calidad total. 

4. La peque"3 empresa familiar. 

M6dulo 11. 10:15hrs. NS 399.10 

Factores Internos y exiemos que afectan y benefician a tu empresa. (diagnóstico). 

Fasclculos: 

1. Los clien1es. 

2. los competidores. 

3. Los proveedores. 

4. otros factores externos. 

5. Factores internos. 

6. ¡vamos a Ja "voda"¡ 

M6dulolll 6:45hrs. NS 257.40 

"El futuro de tu empresa está en tus manos (planoación). 

Fosctculos: 

1. La planeaclón. 

2. La mlsl6n. 

3. Los objolivos. 

4. Las e!!.lratc-gias, 
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Módulo IV. 6:15h15 NS 249.10 

•como conducir una empresa a puerto seguro (evaluación y control). 

Fasclculos: 

1. La instrumentación de los planes. 

2. El proceso de control 

3. LDS drca~ y !ns ear3cierlslie.:ts del control. 

4. Los estilos de control. 

En caso de ser sof1ei1ado el paquele compk-lo el costo será de NS 864.00 con i.v.a. 

incluido. 

Paque-te: Recursos humanos. 

Consta de cinco módulos, duración de 64 horas. podra ser impartido por módulo o 

complelo. 

Módulo l. 9:30 horas. NS395.75 

"Todo lo que necesitas saber sobre las leyes" {relaciones laborales). 

Fascrculos: 

1. Contratación de personal. 

2. Condiciones de trabajo. 

3. Descansos legal~. 

4. Obligaciones laborales de la empre&i. 

5. Capacitación. adiestramicn10 y prevención de riesgos de trabajo. 

6. El despido. 

7. Inspecciones de trabajo. 

Móduloll. 18:00h15. NS 635.00 

"El personal adocuado os esencial on el avance de tu "'mpresa" (selección) 

FoscJcuJn.: 

1. ldentmca tus necesidades de personal. 

2. Planeación do recursos humanos. 

3. Reclutamiento. 

4. Gula para seleccionnr al personal. 

5. lmegraclOn del personal a la amprcsa. 
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6. Evaluación de desempel'lo. 

7. El ptNqué de una renuncia. 

Módulo 111. 15:00 hrs. NS 512.00 

"Que hacer para que tu gente trabaje mejor?' (Lkferazgo y motivación). 

Fasclculos: 

1. Asume el liderazgo de tu empresa. 

2. Motiva a tus empleados. 

3, La comunicación en tu empresa. 

4. Haz de tu empresa un equipo. 

5, Maneja el estrés. 

Módulo IV. 6:15 hrs. NS 249.10 

"¿Problemas con tu personal?: aprende a resolverlos (manejo de eonmetos). 

Fasclculos: 

1. La toma de decisiones para resolver problemas. 

2. Aprovecha los connictos en tu empresa. 

3, Gana negociando. 

4. Facilita los cambios en tu empresa. 

5. Normas en tu empresa. 

Módulo V. B:OO hrs. NS 300.00 

·como enfrentar y dirigir los cambios" (desarrollo organizaclonel). 

Fasclculos: 

1. Planea los cambios en tu empresa. 

2. Etapas de desarrollo en la empresa. 

3. La capacitación en la emprC58. 

4. Ambiente laboral. 

Existen también paquetes para contabilidad, finanzas, mercadotecnia y producción. 

85 



5.1.2. BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR (BANCOMEXT). (7) 

Centro de SeMc:ios al Comercio Exterior. 

secor .. sancomext. 

Es un organismo cuya misión es proporcionar asistencia técnica de manera fácil y 

oportuna a la comunidad de comercio exterior. 

los servicios que ofrece son: 

• Información estadlstlca de productos. mercados. importadores. exportadores y temas 

generales y especlficos vinculados a negocios en comercio extorior, 

• Asesorla comercial. financiera, técnica. y legal en negocios internacionales . 

• Formación técnica en comercio exterior. dirigida a una amplia gama de organizaciones 

y con instructores altamente capacitados. 

Servidos de A~la. 

Area Técnica. 

• Diagnóstico y formulación de programas para incrementar la competitividad 

intem:Jclonal de las empresa$ . 

• Adecuación y desarrollo de nuevos productos a las necesidades del mercado 

internacional. ingeniarla del producto, disef)o industrial y gráfico • 

• Implantación y perlecckmamiento de sistemas de calidad total para compolir en 

mercados lntemacion<Jles. 

Area comerclal y administrativa . 

• Elaboración de planes da negocios para la expor1ación • 

• Formulación de estudi~ de mercadotecnia internacional. 

Area Financiera • 

• Estudios do factibilidad financiera, para proyectos d9 exportación. 

• Diseno de attemalivas financieras adecuadas e las necesidades do fas empresas, para 

negocios Internacionales, en función a los productos financieros bancomext. 

Previo a cada uno de los servicios se elaborará un presupuesto tomando como base el 

Upo do servicio qu: se solicite, el produclo y el mercado, el cual se pondrá a 

consldcraclOn de! cliente. 
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Aoesorls oob~ el Triedo de Libre Comercio México, Estados Unidos y Canadá. 

En las slgulooles aspectos: 

• Regtmenes comerciales y aduaneros y de servicios . 

.. Disciplinas del Tratado • 

.. Paquete de ascsorla comercial. 

.. Estudio arancelario de mercanclas. 

-Regulaciones sanitarias y fstosanitarias y procedimientos aduaneros por sector, producto 

y mercado de exportación . 

.. Régimen laga\ y arancelario de exportación en México . 

. .. Régimen legal y arancelario de importación en México . 

.. Régimen lega.\ y arancelario de importación en el pals de destino. 

.. Documentos, trámrtes y dependencias que participan en \as operaciones do 

exportación e importación en México . 

.. FonnaciOn del precio de eicportaciOn. 

- Normas tknlcas para la exportación e importación en México • 

.. Asesorla legal básica sobre contratos de compra venta internacional de mercanctas y 

de comisión, representación y distribución mercantil. 

• Oifusl6n de licitaciones intemacionales. 

- Buse1ueda y diseminación selectiva de licitaciones. 

- Adquisk:ión de bases para licitación internacional. 

.. cada uno de eslos paquetes tiene un costo para no miembros y para miembros. 

Publicaciones, 

- Bancomexl lrade dir&etory of México 1993 (versión magnética). 

- Bancomcxl trade dirt>ciory of Ml!xico 1993 (versión impresa). 

- Serle el mercado de ••• 

- Serie como exporta a •.• 

- Serie documentos técnicos. 

- Serio estudios de modernización. 

- Simulación créditos documentarm. 

- Simulación incoterms. 

- Simulación comercio internacional. 

- Boci demanda indfviduol. 

- Medidas comerciales y aduaneras Internacionales. 
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·Folletos nc:lorlafes. 

- MéKico comparaciones internacionales 1985-1991. 

- Gula bésica det eq>0rtador mexicano. 

ºcada una de estas publicaciones tienen un costo para no miembros y para miembros. 

Servicios de recursos infonnativos. 

·Asistencia tknica personalizada. 

- Listado de directorios de Importadores ylo exportadores de otros paises. 

- Listado de oportunidades de negocios. 

- Ustado de estadlsticas nacionales e internacionales. 

• Exportdata: Bancos de dalos Bancomc:d. 

Se puede optar por adquirir una membresla al Centro de Servicios al Comercio Exterior 

que da derecho a los siguientes beneficios: 

• 20% de descuento en todos los productos y servicios. 

- Suscripción anual sin coslo a Export-data. 

-AsJgnación de un asesor personal para atender su proyecto de exportaciOn lpaquele de 

asesorla comercial). 

• Anuncio sin costo en el Directorio do Exportadores incluyendo el logotipo. 

El costo de la membresla anual es de NS 3,000. (Abrll 1993). 

Export-Oata. Negocios internacionales on la computadora. (6) 

Integra 40 representaciones de Bancomext en el mundo para buscar oportunidades 

comerciales quo surgen de algun producto: los resultados de la busqucda so actualizan y 

envlan diariamente. 

·El Directorio de Importadores Calificados. Se clasifica por producto, mercado, o 

fracción arancelaria. 

-nfonnaclón sobre Ferias y Misiones Comerciales. Eventos internacionales de 

promoción en los cuales se puede contactar con proveedores, distribuklores y 

compradores. Se clasifican ror tipo da producto, por rama industrial, por mercado o por 

fech:i de realización. 

·El Directorio de Exportadores de México. La oferta exportiible mexicana clasificada por 

producto, fracción arancelaria o mercados de destino. Asimismo se presenta Ja 

dirección, teJéfono, faK e información comercial de los exportadores de MéKico. 
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Asesor!• Comercial, Aduanera y Jurldics. (9) 

El Centro de servicios al comercio eKlerior se interesa en que ol exportador aprovecho los 

diferentes sistemas de preferencias arancelarias, que suministran Jos principalos 

mercados lntemack>nales. 

Se proporciona el respaldo de la Comisión para la Protección del Comercio Exterior de 

México (Compromex). la cual ejecuta actividades de conciliación y arbitraje cuando 

surgen controversias derivadas de operaciones de comercio inlemaclonal, en las que 

estén involucrados tanto exportadores como importadores mexicanos o extranjeros. 

Adk:ionalmente, Compromex brinda ases.orla jurldica especializada sobre los términos 

legal~ de las negociocioncs intemacionoles, los efemenlos bá~lcos de los contratos do 

compra venta Internacional de mercanclas y comisiones de represen1ación y dlstribuc"idn 

mercantil. entre otros. 

5.2 COMPETITIVIDAD INTERNACIONAL. (10) 

La competitividad internacional se alcanza cuando so armoni:.an acciones efiC<Jces y 

coordinadas a cuatro niveles de decisión. 

ntvel 1. Comoetitfvidad generada por cada empresa 

nivel 2. Competittvidad promovida por bs gremlos y sectores. 

nfvel 3. CompetitMdad auspiciada por ol gobierno. 

nfvel 4. CompetitMdad negociada lnlemacionalmcnte. 

El nivel 1 radica en la ~ión eficaz que eleva la productividad estratégica y operativa en 

la empresa y su relación con su mercado. 

Lo que debe corregir cada empresario en su empresa para compelir, debe responderJo 

cada quien en su propio negocio. No valen consideraciones genéricas, porque las 

condictones y decisiones son distintas para cada caso. 
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Factores que cada quien debe evaluar para su prop~ empresa: 

1. Oficio y calidad profeslonal de gestión de sus inleorantcs 

2. Tecnologlas de procesos y especlalización productiva. 

3. Escala productiva y absorción de capacidad instalada y de costos fijos. 

4. Niveles de productividad (valor generadoicosto del factor que lo genera). 

S. Fuerza comerclal. 

6. Alianzas con otra empresa nacionales y extranjeras. 

7, Uso de la capacidad de negociación. 

8. Orientación de toda la organización hacia el mercado. Fkoxibilidad de adaptación a lo 

im~~perado. 
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CAPITULO VI 

6.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA MICROEMPRESA "LA MERCED", 

COMERCIALIZADORA DE ARTICULOS PARA LA LIMPIEZA Y LA COCINA EN 

MEXICO. 

Esta empresa se encuentra ubicada en el centro de la ciudad do México, bajo el tipo de 

una empresa familiar y tiene alrededor de 30 aMs de funcionamfenlo. 

6.1.1 POSICION COMERCIAL. 

los proveedores. 

Son 100% nacionales entre los que se encuentran a empresas de todos tamat'los y que 

ofrecen diferentes tipos de condiciones. la llnea de productos que sa comercializan con 

est~ proveedores es en su mayorla de origen nacional (elrededcr de 600 produdos). 

Dentro de las excepciones se pueden mencionar a unes 2 ó 3 distribuldores nacionales 

que ofrecen productos de exportación. ejemplo de estos son: ratoneras de madera marca 

Vicior o algunos tipos de fibras para la cocina. Considero importante mencionar que 

estos productos a pesar de tener un precio más elevado con relación a su compelencin 

nacional. gozan de una gran acep1ación en el mercado y los canales de distribución son 

muy eficientes. 

otro tipo de productos que merecen anfllisis son aquellos de empresas trasnacionales, 

ya que dichos productos son attamente competitivos y gozan de un gran prestigio. Como 

ejemplo de estos productos puedo mencionar a fibras Scotch. 

la amplitud de la linea do productos es do alrededor do 600 artlculos. consistente en 

ar1lculos para la limpieza: accesorios para la cocina; y otros utilizados en el hogar y en la 

industrio. Ocnlro de esta linea de productos la mayor importancia relativa la tienen los 

articulos de limpieza y en segundo lug¡,;¡r los de cocina. 

los Clientes. 

Los clilmtos de esta empresa son 100% Mcioruiles. Parn su análisis ~e pueden dividir 

en clientes mayoristas y minoristas. 

los clientes mayoristas son una menor proporción con respecto a los minoristas pero 

tienen una contribución mayor a 13 empresa. Del 100% de Jos clientes, los mayoristas 
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representan el 30% y su contribución a las venias totales es de alrededor de 70%. Estos 

clientes comercializan a su voz los productos en diferentes plazas de la ciudad y en el 

Interior de la replJblica. Básicamente se dividen a su vez en 3 tipos de clientes, y :sus 

caracterlstlcas son: 

a) Clientes foráneos: Estos clientes se encuentran fuera de la ciudad de México y 

ocasionatmenle visitan las instalaciont>S de la empresa. Ordenan sus compras alravés 

de vla telefónica. rax. correo o mensajerla. El plazo promedio de cré'dito que se trabaja 

con estos clientes es de 15 dlas. Una vez embarcadas las mercanclas de dichos clientes 

se manda una carta donde se consiga el no. de talón de embarque, el saldo actualizado 

de su crédito y algunas observaciones o explicaciones en su caso. 

b) AqueU~ que compran dircciamenle en las lnstalacion~ do la empresa y transportan 

personalmente sus mercanclas. Las condiciones de ventas con estos client~ son de 

contado y el nivel de precios es el mas bajo que se otroga. Los gastos de empaque en 

que se incurre son los mas bajos de los lres tipos de clientes mayoristas. 

e) Clientes que tambien compran directamente. pero que solicHan que fe5 enviadas las 

mercanclas a alglJn lugar de la ciudad o embarcadas al inteñor de la república. Las 

condiciones de venta son de contado. 

El análisis numérico de los todos los tipos de clientes so detalla en Ja sceeión de Ja 

posición financiera. 

Los clien!GS minorislas consisten básicamenle en amas de casa y empleados de 

empresas y oficinas. la frecuencia de compra de estos clrenles de~nde de su 

ubicación geográfica y de sus necesidades partfcularcs. 

El nivel de precios que se maneja es bajo, debido a la naturaleza misma del producto, al 

mercado al quo están dirigidos y a la competencia. Estos artlculos se comercializan en 

una plaza al que acuden consumidores de clase media y baja, de manera que se 

pretende sean productos atractfv<>s por su accesibilidad. La aguda competencia en 

algunos articulas ha provocado una guerra de precios con una alannante disminución de 

los márgenes de ulilidad; muchos do estos artlculos se han convertido en •procfucto:s 

gancho". El nlvcl de precios en la tiendas do autoservicio es mayor con relacion a los 

mismos artlculos. debido principalmente al nivel socloeconomico de su mercado y a su 

sistema do venias. 

La empresa aciualmcnlo no cuenta con una fuerza de venias sólida y bien estructurada 

que le permita acccsar a tOdo el mercado del pals y fuera de sus fronteras. 
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No existe manejo publicitario alguno. 

No se presta ningl'.m servicio adicional al cliente durante el lapso entre una compra y otra. 

Competencia. 

"La competencia se da cuando un competidor pretende conseguir el presupuesto 

limftado de un comprador". ( 1 ) 

En la pl:i:a en quo se encuentra la empresa cxisle una gran competencia. En el primer 

cuadro de ta ciudad, donde se localiza, existen un número considerable de micro y 

pequel'las empresas del mismo giro. No eldste ·coordinacion alguna entre los 

com~tidoros en cuanto a precios, asl que hay casos de productos en los que se trabaja 

con mérgen~ de u1ilidad bruta sumamente bajos. Algunos competidores si ven 

ccnespondidas estas estrategias con altos volúmenes de ventas y gran poder de 

negociación. no obstante se toma riesgosa y desgastante para otra gran mayorla. 

Otra eompelencia importante es la que se encuentra ubicada en la central de abastos de 

lztapatapa. Estas empresas aprovechan la o¡x>rtunidad de instalarse ahl desde el inicio 

de operaciones de dicha central de abastos. son pocas en relación al numero de 

empresas del mismo ramo ubicadas en el centro de la ciudad, tienen una reconocida 

tradición en el medio. menos competencia directa, y manejan grandes volUmenes de 

ventas por ta na1uraleza de esta pl3Za. 

Aclualmente se presenta una centralización con respecto a la distribución de la mayorla 

de Jos productos en cuestkin. La mayorla de comercializadoras de distintos tamaflos en 

el pals se abastecen en las plaz.a ubicadas en la Ciudad de Móxico, no obstanle existo la 

tendencia tanlo de comercializ.adoras como de industrias a expandir su crecimiento hacia 

el Interior del pals. 

El producto. 

Como mencionaba anteriormenlo la gran rnayorla de los arllculos que se venden son de 

procedencia nacional. Muchos de estos se elaboran aun a mano y con técnicas 

rudimentarias de producción. ejemplo de ello son: los accesorios de madera, un anafre 

para dla do campo o una escobeta de ralz. Otros mas son consecuencia de un proceso 

productivo formal y controlado como: las cubetas de plástico o moldes de aluminio para 

hacer pasteles. Finalmente otros son resultado de un estricto control de calidad y 

estc\ndarcs mufcompetitivos; estos productos son consecuencia de empresas de origen 

extranjero, la mayorla impor1ados de los EUA y distribuidos en gran escala por 

intermediarios nacionales. como por ejemplo: pinza$ de madera para colgar la ropa 

(lmponadas de china). ratoneras de golpe o fibras de uso domestico e Industrial. 
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6.1.2 POSICION OPERATIVA. 

Tanto las entradas de mcrcanclas, el sistema de ventas, las cuentas por cobrar y por 

pagar se elabora de manera manual, de manera quo no e>eisle un soporte tecnológlco en 

este sentido. Esto genera ineficiencias y falta do productividad. 

El mobiliario y equipo es mlnimo y se cuenta con un camión como medio de tranporte 

para traslado y entrega de morcanclas. 

No se cuenta con una loglstlca en el almacenamiento de las mercanclas para su 

adecuada colocación y rápida salida. impera mas bien una ubicación tradicional para 

cada produi;to o linea de produclos. 

Recientemente so dió la apertura de una sucursal en Cd. Ne=ahualcoyotl, en el Estado 

de México, que cuenta con la misma llnea de productos y functona bajo el mismo 

concepto de ne-Jocio. Esta tienda se abastece desde el almacen de ta matriz. y en esta 

úhima de cenlralizan las compras y los pagos. 
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6.1.3. POSICION FINANCIERA. 

Ventas mensuales en base a los datos del primer semestre de 1994. 

NS 104,000.00 (Ciento cuatro mil nuevos pesos 00/100 m.n.), que so componen por 

tipo de cliente de la siguiente manera: 

e) Ventas mayoreo cllentes foraneos: NS 24,284.78 (veinticuat10 mil doscientos ochenta 

y cuatro nuevos pesos 78/100 m.n.); margen de utilidad bruto del 20%: y representan el 

23.35% de las ventas totales. 

bl Ventas mayoreo contado: NS 43.559.76 (cuarenta y tres mil qu\nientos cincuenta y 

nueve nuevos pesos 761100 m.n.): margen de utilidad bruto del 12% y representan el 

41.88% de las ventas totales. 

e) Ventas mayo1eo contado con envio de las mercanclas; NS 6,863.11 (ocho mil 

ochocientos sesenta y tres nuevos pesos t t;too m.n.}, margen de utilidad bruta del 

16% y repre>sentan el 8.52% de las venias totales. 

Total Ventas al mayorco: NS 76,707 .65 (setenta y sles mil selecientos siete nuevos 

pesos 651100 m.n.). 

Porcentaje de las Ventas lotales: 76,707.651104.000.00 = O.i375 {73.75%) 

Total de Ventas al menudeo: NS 27 ,2S2.35 (veintisiete mil doscientos noventa y dos 

nuevos pesos 351100 m.n.). 

Participación en el total de ventas: 27,292.351104,000.00 = 0.2624 (26.24%) 

Margen de utilidad bruta en Ventas al mayoreo: 

al 104.000.00 (0.20) (0.2335) = 4.656.80 

bl 104.000.00 (0.12) (0.4188) = 5,226.62 

e) 104.000.00 (0.18) (0.0862) = 1.613.66 

Total Utilidad Bruta 11,697.66 

11.697.66/104.000.00= 0.1124 (11.24%) 

Los c\icntC'S moyorislos representan cl 73.75% del total de In ventas y contribuyen con el 

11.24% a la utílidad bruta. 

Margen de utilidad Bruta en ventas el menudeo: 

i04.000.00 (0.40) (0.2624) • 10,9Í5.84 

10.915.841104.000.00 = 0.1049 (10.49%) 
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los clientes minoristas representan el 26.24% del total de las ventas y contribuyen con el 

10.49% a la utilidad bruta. 

No se tiene ningún crédito contratado, el unico crédito que se utiliza actualmente es el 

que otrogan los proveedor~ y este varia dependiendo de el tipo de proveedor de que se 

trate. los plazos son muy variados, e>eistiendo plazos desde menos de una semana 

hasta 30 dl<:1s. El promedio del plazo de crédito es de 15 dlas. 

Análisís Costos Fijos lmensuall: 

Nómina total t6 personas): 

Renta: 

Ll'.!z: 

Teléfono; 

Contabilidad: 

Empo.que y transporte 

TOTAL 

NS 7,700.00 

1.800.00 

500.00 

200.00 

500.00 

400.00 

11.100.00 

Análisis Punto de equilibrio a nivel de utilidad de operación: 

(expresado en nuevos pesos (NS)): 

p.c. = Costos fijos mensuales / margen de utilidad bruta 

= 11,100.00: o 2168 = 51,199.26 

Comprobación: 

Ventas 

Cesio de venias (78.32%} 

U1ilidad Brula (21.68%) 

Costos fijos 

Utilidad de Operación 

NS 51,199.26 

(40.099.26) 

11,100.00 

(11,100.00) 

0.00 
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6.1.4. POSICION ORGANIZACIONAL. 

La empresa no cuenta con un estructura organizaclonal formal. 

No existen responsables por área o departamento. 

La pirámide organlzacional es muy reducida. de manera que la Información fluye clara y 

rápidamente de un extremo a otro, se tiene mucha flexibilidad para la toma de decisiones 

y la elaboración de trámites. Se tiene Ja ventaja de percibir rápidamente el estado de las 

personas, asl como el impacto sobre el desempet'lo con los clientes. 

El nivel de salarios se encuentra por arriba del mlnimo y no existe un sistema formal do 

esllmulos o compensaciones, asi como tampoco valuación de pueslo-s. 

No existen posiciones sindicales agresivas y predomina un nmbicmto laboral estable y 

apropiado para el desempeflo de las actfvidade5. 

Actualmente trabajan 6 personas en la empresa. 

la calidad de los recursos humanos puede considerarse aceptable en cuonlo a su 

disposición y experiencia del n~ocio, no obstante el nivel de escolaridad es muy bajo y 

se carece de capactl.ación formal en aspectos tales como mercadotecnia, finanzas y 

liderazgo. 

No existen sistemas formales do información dentro de la empresa. 

Se tiene una cultura organiz.acional sólida y bien definida. A lo largo de los arios se han 

conformado una serie de valores aceptados por todos los miembros. Estos valores 

consisten basicamente en el respeto a la dignidad de las personas, igualdad y esplritu de 

servicio. 

Misión: Gener<Jr una adecuada conlribución económica a la empresa, mediante una 

optima satisfacción a los clientes, propiciando el desarrollo armonizado de lodos los 

miembros de la organizaciOn. 
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6.2. Fuerzas, Debilidades y Ventaja competitiva. 

6.2.1. Debilidades. 

a) Un reducido capttal de trabajo. lo que no permite obtener mejores descuentos por 

volumen, que se traduzcan en precios mas atractivos para los clientes. 

b} Una eslablecimionlo en un plaza que no cuenta con la infraestructura diuflada para 

la comercialización en gran escala. No se cuenta con areas especialmente diseriadas 

para la carga y descarga de productos. Por tener una ubicación en el centro hislorico de 

la ciudad de México, se presentan propósitos del gobierno por mantener una zona 

tranquila, libre de tráfico vehicul<lr y contaminación. 

c) Una fuerte recesión económica ocasionada por problemas gMerados tanto dentro 

como fuera del pals. A partir del inicio del afio de 1994 s.e han generado dentro del pals 

una serie de econtecimientos pollticos y sociales que impactan la estabilidad económica, 

generando incertidumbre y fat!a de liquidez en los mercad~ fi~ncicros. 

d) Falta de capacitación y grado de escolaridad bajo, en los miembros de la empresa. 

e) En relación con el enlomo nacional y de América del Norte: falta de tecnologla mas 

moderna para administrar los inventarios. cuentas por cobrar y cuentas por_ pagar. 

O Operar en un eslablocimienlo rentado, (casa malri:). Oue si bien puede representar 

una ventaja desde el punto de vista fiscal y de la Inversión que representa una propkKfad. 

representa una debilidad desde el punto de vista del riesgo y la Incertidumbre de no tener 

la propiedad d•l local. 
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6.2.2. Fuerzas. 

a) Amplio conocimicmto del producto y del mercado nacional. Actualmente cuenta la 

empresa con 2 personas que tienen una experiencia de 20 arios en el ramo que nos 

ocupa y al principio del cap\lulo se menciono que ta empresa tiene alrededor de 30 ar.os 

de funcionamienlo. los productos que se comercializan son en su mayorla los mismos 

que al inicio de cpcr:Jcione5 d!l \3 empresa: much05 de esos proclucios han sufrido 

transformaciones a lo \argo de los a~os y se han incorporado muchos nuevos productos. 

pero en los dos casos ta empresa ha evolucionado paralelamente. asimilando dichos 

cambios. 

b) Crédito comercia\: Si 3nlcriormentc se mencionó que la empresa cuenta con 30 af'los 

de funcionamiento. operando dentro del mismo ramo comercial. se tiene un profundo 

conocimiento de 10$ prov~ores y una buena relación comercial con todos ellos: por lo 

H.lnto al nivel de las operaciones que se manej;:.n con dichos pro.,peóores, existe de por 

medio un prc~tigio comercial respaldado por e'Sól experiencia de funcionamiento y 

desempetio. 

el Apoyo decidido del gobierno federal para con la micro y pequel\a empresa. reflejado 

en multiP'es programas de fomento, que se dotaltan en el capitulo V. 

d\ Cultura oganizacional. Alto grado de compromiso y lealtad de- los miembros de la 

organización como consecuencia de una clara conciencia del valor de las personas en 

esta empresa. respoto a su dignidad y del valor de sus potencialidades. 

e)~ una empresa cometcializadora, lo qua permite amplia flexibilidad para responder a 

bs demandas del mercado. 

O Bajo nivel de gastos de operaciOn. 

g) Maycr presencia en el mercado debido a ta apertura de una sucursal. (incremento de 

las ventas on un 15%, en base a registro de ventas do la sucursal). 

h) Oportunidad do maximizar la capacidad de alrnacenDmlcnto. En las instalaciones de la 

sucursal se cuenta con 3 pisos de bodega, que representan alrededor de 150 metros 

cuadrados. 
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6.2.3. Venlaja competttlva. 

a) Alención personalizada a los clientes. Finne intención de atender a los client~ de 

acuerdo a sus necesidades paniculares: compromiso de ofrecer un trato Cálido y amable 

para con todos los clientes sin distinción; una estructura flexible de precios en 

contraposición a un precio único y rlgido. Ejm: existen clientes que por su tlpo y lugar de 

comercialización requieren un precio especifico de compra, en <Jlención a ~sto se es 

mas nexible en cuanto al precio de lisia y el volúmen. prelendiendo la correspondencia 

del cliente con futuras visitas y diversificación de la compra. (lo anterior sucede cuando 

el clienle lo solicita y se ve forzado a adquirir un prt>Cio determinado para poder 

competir). 

b) Mejor conocimiento del mercado inler.io con respecto a competidores de E..U. A. y 

Canadá. M&jor conocimiento de los gustos. preferencias y costumbres del macado 

nacional. El tralo conslan1e con el mercado doméstico ha permitido conocer a 

profundid3d los hábitos de compra de los actuales clientes de la empresa, porque en 

éstos hábitos influye el estrato social, las regiones de México a donde se destinan Jos 

productos. las edades de los consumidores. su grado de escolarid2d, su idiosincracia y 

fas plazas en donde éstos clientes comercializan sus productos. 

e) Los bajos costos de operación nos permite responder rápidamente a las acciones de 

la competencia y a modificar estrategias o~tivas (se hace referencia e éslos costos en 

la posicion financiera¡. 
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6.3 Estrategia. 

6.3.1. Estrategia Comercial. 

1. Esta consistirá en insistir en el trato personalizado al cliente, enfocándose en las 

necesidades particulares que tiene cada uno. Intensificar el tralo amable para con todos 

105 clientes, propiciando un clima de servicio esmerado para con lodos sin excepción. 

2. Modificar et horario de operación y abrir mas temprano, recorriendo e intercalando los 

horarios entre los empleados. de manera que no se incurra en un aumento do los gastos 

de operación actuales. 

3. Insistir en una intensa competitividad en lodos aquellos productos "gancho" en 

oposición a una estructura rlglda de precios. 

4. Tender a me¡orar el nivel de precios mediante un aumento del capital de trabajo que 

permita acceder a otras economlas do escala, es decir ser mas competitivos en los 

prC'Cios. aumentar gradualmente el volumen de ventas y generar una contnbución total 

mayor. Para lograr ésta estrategia. y6 propongo que se contrate un crédito con Náfin, 

bajo el concepto de capital de trabajo y cuyas caracteristicas se detallan en el capltulo 

anterior. 

5. Una ve: contratado· el crédito y habiendo elevado el volUmen de las ventas. generar 

una publicidad y promoción mas agresiva. Colocar de~tro d~ los establecimientos una 

mayor cantidad _de anuncios qu~ oferten diversos a~lculos y que estos anuncios sean 

más llamativos y de mejor calidad; generar una imagen mas atractiva mediante la 

reorganización de los aparadores, el estado fl~ico del inmueble y la actitud y aspecto de 

los"dependientes. Informarse claramente de los costos de un anuncio en la sección 

amarilla y compra~. un· espacio can el tamal'lo Y en el lugar adecuado, Entregar 

°propaganda por medio d.e V-:>lanlcs en calles seleccionadas del centro histórico, que den 

o. conocer la ubicación y caracterlsticas de la empresa. Asimismo anunciarse en el 

direclorio de clientes y de proveedores de México para darse a conocer en los E.U.A. y 

· : éri Canadá. "(laS caractcrlstlcas y costo de éste directorio se detallan en el capitulo V). 

Las decisiOnes para evaluar estos gast_os estarán en función del aumento de las.venias 

·por cada tipo do cliente, do acuerdo a la clasificación de la posición comcrci:JI. 

6. Contratar y capai:tta"r una fuerza de ventas que se dedique exclusivamente e vender 

nuestros productos en la ~!udad de México y en el Interior del pals. . la estrategia 

consisliri. e_n dividir el Íner~do por tefritorto. Se elaborara una calalogo que muestre 

folograflas de cada uno do los productos,. asl como :sus dimensiones, molerialos y 
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caractwlstlcas fundamentales. Las condiciones de estas ventas serán nexibles de 

acuerdo al tipo de cliente. 

7. A~istir a ferias y eventos donde concurren oferenl&$ y demandantes de América del 

Norte para Identificar oportunidades de negocios. Tralar directamente con personas que 

se Interesen en vender productos de limpieza a empresas mexicanas. conocer bien su 

prodUcio. condiciones y obtener referencias y asesorla legal. 

B. Elaborar un estudio de merC<.ldo. Conocer la porción del mercodo que se tiene dentro 

del sector. su Indice de crecimienlo y tendencias. 

9. Contratar un crédito bajo la modalidad de crédilo refacclonario. una vez que se haya 

localizado una plaza adecuada a las necesidades de la empresa y que cumpla con los 

requlsilos de costo y viabilidad ni momento de la contratación. Con este proyecto se 

pretende principalmente incrementar el vol(Jmen de ventas. medianle la soluclon a las 

carencias da lnfraestruciura mencionadas anteriormente. 
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6.3.2. Estrategia operativa. 

1. Esta estralogla se basa fundamentalmente en la administración de las cuentes por 

cobrar, las cuentas por pagar y el control de Inventarios mediante un sistema de 

administración por computadora llamado •multivisión". Este sistema consiste en un 

programa que administra una basa de dalos através de la cual se controlan dichos 

rubros. 

Este sistema permtte conlolar eficazmente los cobros a los clientes. programar los pagos 

a los proveedores y controlar el invenlario através de reportes de costos de las 

mercanclas. volumenes máximos y mlnimos en el almacén. etc. 

La estrategia tiene su inicio desde la oportuna orden de compra del producio: su 

adecuada recepción, conservación y una más rápida salida. Cabe destacar que 

ninguna empresa competidora cuenta actualmente con dicho sistema. por lo q:.ie 

considero eslo generarla una vontaja comparativa importante y una imagen mas 

profesional en el enlomo. 

Se cuenta ya con el programa cargado en la computadora. no obstante se requiere 

capacitación en el uso del mismo para todos los empleados en la tienda. 

Considero quo os una opción que requiero una invorsl6n pequoha on relación a los 

beneficios en productividad (evitar enores de calculo al elaborar la no1a de \-ente y agili:.a 

ta operación, permitiendo atender a mas clientes por empleado) y control en la valuación 

del inventario. Se contará con un módulo para clientes de menudeo y otro para los 

clienles que compran por mayoreo. 

2. Enfatizar en maximt:.ar la capacidad de respuesta en el servicio a clientes. Reducir 

los tiempos do entrega. los faltantes y los errores. 

3. Es posible por medio de la computadora adquirir al Banco Nacional de Comercio 

Exterior {Bancomext) un servicio qua integra información actualizada de clientes y 

proveedores de América del Norte. 
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6.3.3. Estrategia Fianciera. 

1. Aprovechar y eficienlar el crédito comercial que se tiene actualmente con los 

proveedores. 

2. Contratar un crédito bajo la modalidad de capital de Trabajo para incrementar los 

volúmenes do compra y otro bajo el concepto de créd~o refaccionario para adquirir un 

inmueble medianle dicho financiamiento. 

Se Investigó la viabilidad de adquirir mediante un financiamiento una bodega en la central 

de abastos de Ecatepec, presenlandose la siguiente aHernativa: 

la central de abastos de EcalPpec esta ubicada en la zona nor1e metropolitana del O F. 

Tiene uno de los mayores Indices de crecimiento en el pals. 

las areas comunes y los servicios con lo!> que cuenta son: bancos. vigilancia, agua 

potable. drenaje pluvial. energla eléctrica. drenaje santtario. estacionamientos. andén de 

subasta, amplias vialidad~. cableado telefónico, area para la transferencia de basura. 

oreas de carga. descarga y m:iniobro, planta de prelralamienlo de aguas residuales. 

Los datos técnicos del local son: 

Cada Bodega 

Fren1e 

Profundidad 

Altura Interior 

Metros 

6.00 

12.00 

6.15 

las condiciones son las siguientes: 

El Andén 

Ancho 

AHura del piso 

Altura del Techo 

Metros 

3.50 

1.10 

3.60 

Enganche NS 147.713.00 (3 pagos de NS 49.237.00 o un pago Inicial de NS 

10,000.00 y 14 pagos semanales de 10,000.00). 

10 arios para pagar. NS 6.000.00 pago mensual aproximado. 

Tasa de interes preferencial: celos + 4.5 puntos. 

Este proyecto es financiado por el Banco Nacional de Comercio Interior {5NCI) y por el 

Fondo para el Desarrollo Comercial (FIDECl. Una vez cubiertos los requisitos para el 

cré-dtto bancario, se deja en garanlla la misma bodega. 

Propongo diversificar el crecimiento hacia esta plaza u otra central do abastos en la 

república, dependiendo de las condiciones y de las oportunidades de negocio existontos 

en dichos lugares. 
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6.3.4. Estrategia Organizacional. 

Una estructura orgonizacional "formal parecerla innccosoria para una empresa como la 

que nos ocupa, no obslante yo considero que la división del trabajo en las múltiples 

funciones que hay que desemperiar. le permitirá profesionalizarse y con ello cumplir 

mejor sus objetivos. Considero que al ldentificar las necesidades particulares de ósta 

cmpresn y organizar el trabajo de acuerdo a las mismas. proporcionará las bases ¡xira su 

ruturo crecimiento y aumentará la productividad. 

Para realizar el trabajo que se detalla más adelante. creo m~s en una estructura formal. 

aunque flexible, que en el ~hombre orquesta". 

Planteo una estrucutura funciono! de 2 niwles: uno. gerencia gcncr.JI que coordine 4 

arcas funcionales y que ~n tas siguientes: 

1. Comercialización. 

Encargada de lodo lo referente a administración del ci1ado programa. ¿Oue. cómo, 

dónde y cuántos articulos comprar?; que ortlcu\os dc~ontinuar?; listos de precios; 

exil>idores: ofertas y promociones; descuentos por tipo de cliente. por volúmen, por 

zonas. etc.: estudios de mercado: Investigación de clii:mtes y proveedores de E.U.A. y 

Canadá: y presupuesto de ventas. 

Objetivo: Alcanzar estimado de ventas neles de NS 140.000.00 (ciento cuarent1.1 mil 

nuevos pesos 00.'100 m.n.) mensuales. 

2. Finanzas. 

Administración de la tcsorcrla. flujo ~e caja sono. contabilidad, hacer recomendaciones o 

las demas áreas. estar al tanto de las mejores opciones de Inversión. reportes 

financieros a la gerencia. estadlsticas y pronósticos. Coordinacion y evaluación de los 

proyectos de conlrataci6n de cr~di1os propuestos en la eslralegia financiera. 

3, Almacén. 

Encargado de la recepción de las mercanclas: certificación de recibido; estudio de 

loglsHca para la mejor ubicación y conservación d& las mercanclas; minimización de le>S 

desperdicios. 

~e la eficacia de esle departamente depende un adecuada salida y un óptimo servicio al 

cliente. 

4. Per.sonal. 
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Formalizar las pollticas de personal de acuerdo al s.erviclo que se quiere brindar al cliente 

(detallado en la estrategia comercial), eJeboraciOn del reglamento de trabajo, informar a 

finanz.as de las oblig3ciones bborales, manual de operacion~. manual de inducción, 

polltica de incentivos y planeac\On de los cursos de caoac;iaclón. 
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CONCLUSIONES. 

1. La micro y pequeifs empresa son c~fulas b/Jslcas del tejdo productivo nacional que 
requieren uns nueva estrater}s empresan·ar. 

2. Esta rricroempresa cuenta con una ubicación geogr/Jfica privile9ada, lo que impáca 
mediante el tratado, la facilidad de contacto con tecnofogla de punta a nivel internacional 
y aunado a esto operar en un mercado doméstico potencia/ muy amplio. 

3. Por la naturaleza de esta microempresa, la integración resuffa favorable. ya que se 
tendra acceso a la comunicación mtis eficaz con proveedores de EUA y Canadá que 
ofrecerlan productos de muy buena calidad y a precios muy competitivos: de manera 
que las opciones de abastecimiento en el mediano y largo pla::.o serén mayores. 

-l. El 90% de /os productos que se compren y se venden en el pals, son fabricados y 
comerciaEzsdos tambit?n en EUA y Car:adá bajo estt.ndares de cahdad muy p/ev&dos y 
dentro de economfas de escala más competitivas. por fo que imponar y comercializar 
estos productos rep;:rcutirla en una ventaja comperftiva para esta empresa en &I 
mercado necional. une oferta innovadore y otractiva para el cliente actual. 

5. En esta empresa se tra,ta directamente con el consumidor final, as! que se podrfs 
evaluar rapidamente los resultados de la perspectiva de beneficios de feas Rrllculos 
importedos. 

6. En el corto y mec!íano plszo no exi!.te un desga grave como consecuencia del 
Tratado de Libre Comercio; por el contrario existe una oportunidad de ser intermediario, 
propiciendo una capacidad negociadora importante y cumpliendo mejor fa demanda 
existente, fincando las bases para el largo plazo. 

7. Si existen apoyos financieros viables para una empresa como esta. Mediante el 
Programa de apoyo a la micro y pequefla empresa se puede obtener un créálfo bajo el 
concepto de capital de trabajo para adquirir mercsncla en volúmenes importantes: 
mediante un crédito retaccionario se puede financiar la compra de un ihmuebfe en una 
plaza seleccionada para establecer otra comerciaUzadora. 

B. Medisnte una tarjeta empresan"al también se pueden ag1izar fas operaciones y hacer 
frente a compromisos cuando exista escacés temporal de recursos financieros. 

9. En el Banco nacional de comercio exterior se tiene acceso a fa asesorla y si 
financiamiento requeridos para apoyar un programa de importación y exportación. 
Existe un módulo de dicho banco en el Centro Nafln. muy cerca del domic17io de la 
comerciafizadora, donde se puede consultar una base datos con infonnación de 
oferentes y demandantes en Estados Unidos o en Canadii. 

10.Las peroonas que confonnan esta empresa. son la empresa misma. &islen 
muJtjples opciones a un precio razonable para que cualquier persona de la empresa 
reciba instrucción tencfiente a mejorar su desempe;Jo e incrementar su capacidad y 
expeclatNas personales. contribuyendo a hacer las cosas mejor y forla/ecer a la 
empresa en general. 
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11. Considero importante no perder de vista que el tratado de libre comercio es un 
medio que contn·buya s lograr nuestros fines como psls. Un medio que nos permita 
preservar nuestra cultura y asegurar el mejoramiento de todos, en un marco de 
sutonomfa y autodeterminación. 

12. Creo que es conveniente aprovecharla oportunidad que se nos presenta, conseguir 
desarroHo, madurez y con eUo promover P.I ejercicio de los cierechos naturales def 
hombre en forma equilibrada. 

13. A lo largo de la historia ef comercio mexicano se ha desarroUado pn'ncipalmente con 
los Eslsdos Unidos de América, de manera que no nos enfrenlamos ante algo 
desconocido. Por el contrario eHo nos permite tener conciE>ncia del poder que en 
general goza nuestro socio comercial. Dicha hege-mon/a puede ser contraproducente 
en la nueva relación comerciaf, no debemos perderlo de vista. no obstante nuestra 
situación nos coloca frente a una oporlunidsd que muchas naciones quisieran. 

14. Entre menor grado de desarrono tengamos en relación con nuestros socios 
comerciales. será más factible que se cometan abusos. Con o sin tratado el pals y la 
rricroempresa esta expuesta a la actuación de fa hegemonla Estadounidense. El 
tratado es un medio. el desarrollo integral y el engrandecimt·ento del puet>/o y fa 
microempresa mexicana lo jusufics. 

15. AJ ingresar inversión extranjera a nuestro pafs, existira más capital en circulación. 
es decir mas inversión. que seran captados en cfrferentes proporciones en lodos los 
sectores productivos. La economls en su conjunto se verá enriquecida e 
indirectamente beneficiara s ta microempress comercializadora de artfoufos para la 
limpieza y Is cocina. porque existirs un mercado meta mas fUerte que puede ser 
atendido mediante una adecuada estrategia empresan·a1. 

16. Existe actualmente en México una nueva generación de personas con capacidad 
negociadora para hacer frente a las relaciones comerciales a nivel intemscional. Se 
refistran cambios de mentaOdades en donde la competitividad y el compromiso son el 
común denomin1tdor. 
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