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INTRODUCCION

La presente tesis tiene como propésito presentar una postura ante algunos efectos que
considero tendra ¢l Tratado de Libre Comercio sobre una Microempresa
dora de los para ia limpi y la cocina en México. Se analizan

p iones y exp ivas en el i externo e interno de dicha

algunas

empresa, .

Este trabajo es resultado del interés existente en una pequefia emptesa famlliar ante la
nueva apertura comercial; una analisis hislérico de fa economia en que se ha
desenvuelo; caracteristicas dol Tralado de Libre Comercio en felacion con la
microempresa; pasos o seguir en materia de importacién o exportacisn; las perspectivas
en materia de capacitacién y financiamiento; finalmente un andlisis actual de la emptesa,
las oportunidades. amenazas y una propuesta de la estrategia a seguir en funcion de fa
apertura comercial.

El Tralado de Libre Comercio representa ta creacion de fa zona de libre comercio mas
grande dal mundo. .

Existen olros grupos de paises que han formado bloques con propésitos parecidos. En
América det sur exislen por ejemplo los llamados Pacto Andino y Mercosur. En Europa
existe la llamada Comunidad Europea y en Asfa se encuentran los palses que forman la
Cuenca del Pacifico.

El TLC en América del Norte permiliria la creacion de la zona de libre comercio mas
grande del mundo, ya que en ella habltan alrededor de 360 millones de personas.
Ademds, el producio interno bruto de las economias de México, Canada y Estados
Unidos suman, en conjunio, mas de 6 millones de millones de dolares,

Un Tratado de Libre C io es basi e un 0 entre dos o mas palses a fin

de facilitar el intercambio de mercancias, servicios e inversiones.

Entre otras venlajas, un TLC permite; Aumentar las exporaciones, crear nuevas
empresas y fuentes do irabajo, asl como impulsar las ya existentes, Recibir nuevos
productos y tecnologias del exterior a precios accesibles. incrementar el numero de
empleos, elevar los salarios y alcanzar con todo elio mejores niveles de bienestar social,



‘Es imp d que Estados Unldos ha sido el mayor mercado para los
productos mexicanos, En el siglo XX, México ha realizado profund: !

De la Revolucidn de 1910 emergié un pals dindmico que transité de una sconomla
predominantemente agricola a una de caracter industrial, que ocupa hoy el decimoguinto
lugar entre las naciones del mundo.

A partir de los afios ochenta, México se ha ido en un de prod no
petroleros. En 1990, las exporiaciones totales de México ascendieron a 41,122 millones
de dolares. De ésie lotal, el 73 por ciento se dirigid a Estades Unidos, ko que hace de
México su lercer socio comercial después do Canadd y Japén. En ese afio, las

principales exportaciones de México a ese pals, por su valor, fueron: combustibles,

aceftes minorales, vehiculos, turbinas, artefactos mecanicos, material elécirico,
fegumbres y horalizas, México es primer p cfor de Estados Unidos en lelevi: de

color, radio-g circuitos aistads ! ganado bovino, cobre,

toquila y cine, entre olros productos,



HIPOTESIS DE TRABAJO.

1. Con of Tratado de lem Comerao en América del Norte, la exposicidn colidiana de

una P de articulos para la kmpieza y la cocina en México
con emp| tadouni ¥y e fando con un marco formal para

Ia posil de ofrecer en el mercado nacmnal unu mids ampha
game de pmducfos y de mejor calidad: el ap h del fo con ofra

fecnologla y economlas de escala dferentes; la oportunidad de importar directamente.

2. Se cuenta con apoyos ﬁnsnc:ems suﬁcten!es para enfrenlara mediano y largo plazo
el reto de la integ da para det, das y ofertss de
productos para ia impleza yla coclnn en Norteamérica. En ef corto plazo estos apoyos
brindan una base séfida sobre la cual se puede cimentar en el 4mbito interno y extemo
la estrategia a seguir pare la microempresa frente a las nuevas circunstanciss del

mercado nacional,

3. Existen opci i de capacitacién. Se cuenta con mulbples allemativas
para enfrentar el nuevo driden L tanto jonal como i

]



CAPITULO L.

1.1 DEFINICIONES.

QUE ES UN EFECTO 7 (1)
{'Del &atin efoctus). Lo que resulta de fa accién de una causa. Fin que se persigue al
hacer aigo.

QUE ES EL TRATADO DE LIBRE COMERCIO 7 (2)
El Acuerdo De Libre Comestcio constituye fa formacion de una zona de libre comercio
ontre México, Estados Unidos y Canadd, con ol objato de eliminar barreras, cuotas o

Jqu riceion sl o de flo de caphsies y ik
ios h Se una polttica comercial
independ) ¥ los niveles originales de Nes frente al resto del mundo, Ejemplos:

E.U.A -israel, Austratia-Nueva Zelanda.

Area de Preferencia Comerical. (3)
Dos 0 mds paises constiuyen una drea de preferencia comercial, cuando se otorgan

p p ias en sus les, pero k sus niveles dark
originales frente al resto del mundo. No impiica ia slfiminacidn de trabas no impoeltivas,
como cudtas, B ias y h res, entre olras. Ejemplo: Asociscion
Lali rk de € (ALADI).

Unién Aduanera. (4)
Dos 0 m#s palses consituyen una unién aduanera, si ademds de fonmar una drea de
libre i ptan una poittica il coman frente al resto del mundo (sistema

comiin de aranceles y tarifas). Con esio evilan que los beneficios del comercic se
desvien a stros palses. Ejemplo: C: idad E k pee (CEE), hasta 1992,




Mercado Comon. (5)

Consiste en una unidn aduanera en la que, existe libre circulacién de todos los factores
de la produccion (px y capitales) entre los palses miembros. Ejemplo: CEE a
partir do 1992.

Unién Econémica. (6)
Es la forma mas da i K iste en un comiin donde existe

coordinacién o unificacién de las polilicas fiscales y monetarias de los palses miembros.

QUE ES UNA MICROEMPRESA 7 (7)
Aquellas empresas que en su ejerckie inmediato anterior simi e, hayan

ocupado en forma permanente hasta 15 personas y obtenido ingresos por ventas netas
hasta por ol equivalonte de 110 veces el saldrio minimo general elevado al afio, vigente
on el Distrilo Federal.

QUE ES UNA COMERCIALIZADORA 7 (8)

Cor ializadora es aquella emp! que realiza fas actividades que implican fa creacion
y quisia de dos y la satisfeccién de clientes alravés de la distribucion de fos
adecuados blenes y servicios quo salisfagan a dichos clientes; comprende las tareas

p i ias para y transferir, de la produccion al consumo, un
flujo do biones y serviclos. ’



QUE ENTENDEMOS POR ARTICULOS PARA LIMPIEZA Y LA COCINA ? (9)

Para efectos do ésta lalizad o los de limpieza, prod
como tinas de idmina para ef hogar; botas de hale; cepillos do todas s clases, usos y
: cubetas 0 b otk fibras de uso doméstico;

gamafones do plastico; guantes do hule; recogedores de agua; jerga y franela;
lavatrasios; mechudos y mops; pinzas para la ropa; plumeros; recogedores y
substancias de limpieza como pino, Sosa y desodorantes,
$Se incluye también deniro de (a iinea de producios algunos articulos para la cocina y el
hogar, como los sigulentes:
Bolsas para el mandado de plastico; baferas para bebe de plastico; analres; coladores
de piastico, madera y aluminio; cucharones de plastico y lAmina; articulos de resposterta;
les; budk Firmic hilos y cables para amarrar; jaulas para pajaros;
irampas para ratones; artefactos de madera como rodilios, molinillos, cucharas, palas,
olc.; regaderas para ef jardin; sartenes; maquinas portatiles para hacer tortillas; tablas
para picar frutas y verduras y lela para mosquitero; entre otros,

1.2 ANTECEDENTES DE LA APERTURA COMERCIAL. (10)

Desdes la década do los cuarenta se observa en México una estrategia de desarolic
basada en un p de fucién do imp : Como parte imp de tal

gia se p a la produccién dk ica de blenes de consumo, contra la
competencia de los bienes del mismo lipo producidos en ef exterior. Al mismo tiempo se
permitié la libre importacion de blenes intermedios y de capital necesarios para fa
produccisn de los blenes de consumo,

La escasa produccion inferna de bienes de capital, implicé que la Industria en México
quedara, desde ef principio desintegrada y por lo tanto dependiente de [a importach
para crecer. Quedo con ello limitado el d k jégico propio.

Grandes emp jonales ap h las oportunid: de Inversion
creadas en México en la produccion de bienes de consumo durable para abastecer ef
morﬁdoln\emo.Dosde1950,es|esedordohhdus1riahasidoo!e}odolqdln4mim
econdmica def pals.



La Inversién extranjera directa que fula hacia nuestro pals y la axportacién de productos
no manufacturados genoraban las divisas necesarias parm permilir e crecimiento
industrial,

A partir de 1970, o i ico tuvo que on el endeudamiento
externo, ante fa insuficiente genoracién de divisas del soctor agropecuario y el turismo

pama iar el ir

El gran monto do deuda externa contralda por nuestro pals y el fin del periodo de
bonanza petrolera en 1981, agravé ol desequilibrio do la balanza comercial y condiciond

ia aparicién de muy serics p! para la a pattir de 1882,
Fue precisamente en 1982 que las de imiento de la del pals
b ial bk por las dificultades del fronte oxlemo. Como

consecuencia de la escasez de divisas el peso e devaluaba frente al dolar; las
inversiones productivas declinaban; los capitales se ubicaban en la esfera especulativa, y
se dolarizaba la economla. La inflacidn se acercaba angustiosamente a los tres digitos
en esle afio y los altos niveles do la tasa de interés contribulan a limitar aln mas las
posibilidades de inversién,

Ante esta situacién, México inicia una nueva poiltica de comercio exterior, lendiente a la
b ion, b ) batir la inflaciér la compelitividad do fa planta

p iva y diversificar ks ex

La liberalzacién comercial que se inicia en 1983 y que se acelera a partir de 1987,

islid fi on la de ala imp ién, y on la
eliminacién del Sistema de Permisos Previos a la Importecién para una gran cantidad de
productos protegidos.

La politica de lib ién de México Ia proporcidn, de por si alla, del comercio
exterior mexk con Estados Unidos, no tal polttica no se vio correspondida
con una mayor ieralizacion del




Estados Unidos de América es una de las economlas mas protegidas del mundo porgue

a pesar de feper un arancel 2 sus imp . p chi lath bajo, la
dispersion respecio al arancel promedio pam una gran cantidad de productos es muy
emplia, y cuenta con barreras no en su legistacion, gue impiden

ol paso de muchos producios extranjeros.

México se ha visto afectado en produc(os tales como : acero, textiles, ropa y productos
tanto p

q COMmo agrop )

Al cambio del patrén exportador de México contribuy® por un lado, la calda de los precios
del p enel Interr y por el otro, el gran dinamismo mostrado por
las jonhales ubicadas en el sector industrial de nuestro pals, En
1989, doce empresas, en su mayoria trasnacionales, eran responsables de un poco mas
de la cuarta patte de las exportaciones totales de México.

Las importaciones de México siguen siendo fund: i de manuf: (90%);
aunque la mayor parte de las mismas estan constituldas por blenes de uso Imtermedio y
de capilal, las compras al exerior de bienes de se han | do de

manera importante, de representar corca del 10% en 1982 pasan al 17% en 1990, en el
contexio de la poiltica de liberalizacién.

Entre 1582 y 1987 se observa una dismii de las imp i de 3
que se explica porque durante dicho periodo la economla mexicana no crece y, por ko
tanto disminuye la demanda de productos del exterior.

Como Mado del de las exp jones y del d do las
I Ia balanza do México entre 1982y 1987 resulté superavitaria;
sin po, al ! ico, so agregaban la presencia de muy altos
Indicos inflacionarios y may nivoles do 16N dol ingreso.




8 d batir la crisis ica, a finaks de 1987 se firma el Pacto do
idad E ica y 56 p diza la politica de liberalizacién del comercio exterior.
Para 1888, la Intlacién se habla reducido a la tercera parte de la que habla sido un afio
anles, y fa balanza comercial era on ese afo todavia superavitaria,
£n 1989, el crocimiento del PIB superd al de la poblacidn pero por primera vez desde
1982 la balanza comercial resultd deficiaria, ello se debié a que las importaciones de ese
afo resularon del doble de las de 1987, que las exp K se hablan
incrementado sélo 10% enlre esos afios. Para 1990 ef crecimienlo del PIB fue mayor y
se amplié el déficit de ka balanza comercial.
A pesar de la politica de liberalizacion comercial, la disyuntiva en México sigue siendo
entre el crecimionto econdmico o ef equlilibrio externo.  Es decir, a pesar del importante
incremento de la exportacidn de productos manufacturados que se ha observado en el

pals, tan pronto como so da el imiento ico, surge la idad de i
de nigin modo el déficit en cuenta cormente para =eguir creciendo. Agotado el recurso
ol (+] oxt la tiny el jonto_d en

déficit v ello implica ani ] . i6n_dol_crecimiento est

supeditados & or do los i iont: xtori
En 1989, quince prod dos de imp ién cubrian el 30% del vaks tota!

de las importaciones de nuestro pals, los que en su mayoria son para uso intermedio y
do capital. Entre elios destocan los pertenecientes a la indusiria automotriz.

h dep no de [a osp productiva, sino del

de la division técnica del trabajo al interior de fa gran empresa y por eso el cometcio que
50 { oselde ; int ° industria,

Tal comercio permitia la diversificacién de las que se desds
México, pero resultd insuficiente para aportar las divisas necesarias quo demandd ef
crecimiento y la apertura comercial, dado of gran de fas imp k que
provocan,




En estas condiclones, ka inversion extranjera se convierte en un elemento estralégico
para financlar el déficlt en cuenta corriente. Desde 1983 la inversién extranjera ha fluldo
de manefa importante a nuestro pals, Las de han sido las
mas importantes y se han d d: en fa industria, aunque ef sector
sotvicios ha sido un receptor importante de inversién extranjora.

La inversién extranjera ha sido resp ble del bl do plantas ack

on la frontera norte del pals. Por su propia naturaleza ( importan las partes componentes

de ko quo blan y exp ol prod inado), fas ilad tienen un

efecto relativamente pequefio sobre el crecimienio econémico general; es por eflo qua la
pansién de las ilack sobre 1odo a partir de 1985, no logro evitar la fala de

dinami deta Honal en su conjunto,

De manera que ka disyuntiva entre crecimiento econémico y equilibric externo, estd

plicada por un imp p estructural que fa polltica de liberalzacién no ha
logrado resotver. Este se refiere al hecho que un importante secior de la industria de
México, es decir, of productor do biones de uso intermedio y de capital, esti
insuficieniemente desarrollado en el pals. Junto a éste, ol problema del sector agricola,
también de cardcter estructural, eferce presiones importantes sobre el equilibrio externo y
contribuye a que la expansién de la sconomia no puoda darse dentro de patrones mas
equitalivos de la distribucion del ingreso.

La Kgica del modelo econdmico actual determina que para preservar el crecimiento, la
poiltica acondmica debe orientarse en lo fundamental a proteger y estimutar al sector
exportador y a promover el ingreso de ta inversién extranjera a nuestro pals,

Un antecedente importante del T.L.C., io constiuye el acuerdo que firmaron Estados
Unidos de América y Canada.

De los tres palses que conforman ka regién norte del continente Americano, México es el
de menor grado do d ello se exp on las grandes difa ias en conira de
nuestro pals en varlables tales como el Ingreso por persona al afio, y la participacion de |
ks ingresos del trabajo en el Ingreso Nacional.




Tanto Canadd como México realizan fa mayor parte de su cometcio inlernacional con
E.U.A,, los flujos comerciales entre Canadd y México son relativamente pequefios. A su
vez, i cometcio entre Canada y E,U.A. fue mas de tres veces mayor que el registrado
entre México y E.U.A, en 1889.

EIA.L.C. Canada-E.UA. es un instrumento para la liberalizacién del comercio y contra

elp f Tal 1 debe darss, de acuerdo a los téminos del Acuerdo
entte ambos palses, sobre la base de fas negociacionss 1 das en el
GATT. ’
En I les los objetives del Acuerdo Canada-E.U.A. son:
Eliminar barreras al comercio de bienes y servicios entre los dos palses; facilitar las
dic dota P ia justa y equitativa dentro de la zona de libre comercio;
pandir significath te ia libernlizacion de las dici para la inversién de cada
uno de los dos palses en el olro; establecer procedimientos conjuntos para la resolucion
da di iales, y . los fund: para la futura cooperacién

bilateral y multilateral que permita ampliar Jos beneficios del acuerdo.

Dado el caracler bilateral del Acuerdo ka eliminacién de aranceles y tarifas no es
extensiva a lerceros palses, de ahf que el establecimiento de las Reglas de Origen
resulien fundamentales. Tales reglas establ que se 1

] =i por ko menos el 50% de su coslo de produccién fue
realizado al inerior de cada uno de los dos palses.

Dentro de las desventajas del Acuordo Canada-E.UA. se sofialaron cuestiones tales
como: la permanencia de barreras no arancelarias de E.U. para los productos
candienses; la tendencia al desmantelamiento del seguro de desempleo y ol abandono
de los programas de cukiado a la salid, por razones de compelitividad intemacional; el

deseslimulo a la nueva inversién; el impedi a fa reducci de
P i e imp i do géticos y la imp d de aplicar

sobre los mi ol perjuicio que sufrk los L y jad de ramas
dustri anterk p idas contra fa ia extena; la reduccion dol

componente nacional para Ja fabricacién do algunos prod: ol porjuicio que sufri

fos pi d de ck {fronte a sus poti . i




Por entre los benefich por ol do se la

constitucién da un tribunal imp: para la lucién de disp la clausula de
saivaguardia que permite a Canada quier p la posib do dar
por terminado ef Acuerdo en cualqul fa facilidad de neg bit I
respocto al cardcter multilateral dol GATT; e do las expor di
a E.U.A. en algunos renglones; la perspectiva de b ios para los i al

contar con productos mas barates; la perspeciiva de una indusira candiense mas
eficiente y competitiva, etc.

S y Gl tratégicos en ol T.L.C.

arfasire sobre olras actividades que se verlan beneficiadas pot o access 8 tecnologlas
de punta, redes infernaclonales de comorclalizacién ¥ olros secursos exranjeros,

La inversidn extranjora.
La inversién extranjera directa acumulada en o pals hasta 1990, ascendla a 30,310

millones de déiares, que rep: ta un imp do la que se habla
acumutado hasta 1983 (11,470.1 milk de délares). Ello como r que a partir
de 1984 el flujo de inversiones extranjeras se ha mantenido a niveles relativamente altos
o ininterrumpidos, a pesar de fa situacién do deta mexicaha,

Las i } nof i el primer lugar con el 63% de la inversién

extranjera total acumulada en eof pals en 1990. El principal sector receptor de dicha
inversidn ha sido la industria, que en el mismo afio concenird of 66%.



Lai k Jera s un P para el i del défick en
cuenta corriente que genera el lipo de crecimiento def pats. Sin embargo, no es el mento
total de la nueva inversién realizada {que no necesariamenie cotresponde a la clfra

aulonzada). ol que queda disponible para el iamiento del défict. A la inversidn

1 fecti zada habra que d rio los pagos al exterior por
conceplo de regalias, de intereses y de repatriacién de Ulilidades. En 1589, por efempio,
de un ingreso autorizado tolal de nueva jera de 2,500. milk de

dolares, hubo un egreso de divisas por los conceptos sefalados de 1946 millones de
délares; asl ol saldo neto en ese afto fue de 554 millones de délares, es decir, do cada
délar ingresado al pals como hueva inversién extranjera, 77.8 centaves salieron como
pagos a dicha inversion en el afo de referencia.

El imterés por promover la inversién extranjera en México, por parte del gobiemo anterior

y actual, se ha con la di da de los ir ioni: extranjeros para
ibiltzar la fegislack i en la maleria.
La inversién jora ror i ha on el bloc de plantas
maquiladoras en la fronlora norte de! pals, un ferreno fértil. En 1989 habla en ef pals
1,700 piantas maquiladoras, que en conjunto realk P les por
p d e 12 mil milk de délares y dieron ocupacion a poco mds de 450 mil
bajadk y emploados (un | dio de 265 personas poc planta) equivalento al 17%
dela idnde la i i del pals,

Por la propia naturaleza de ia planta maquiladora, el efeclo sobre el crecimienio
econdmico general del pals es relalivamente monor, dado que demandan del exterior una
buena proporcién de la maquinaria, las materias primas, y las partes componentes que
se ensamblan o se arman en el pals; por fa misma razén su capackiad de generar
divisas es también limitada a pesar de destinar su p i do externo,

La utilizacin de mano de obra a que dicha expansién dio lugar, ha logrado atenuar el
flujo de trab ch hacia E.U.A.. Tal expansién a su vez revela, la

ta de las emp de ta produccidn en nuestro pais al

aprovechar los bajos costos de la mano de obra, elevando do esta fonma su capacidad
competitiva en el mercado internacional.




La presencia de las plantas maquiladoras en el pals ha permtido un ingreso de divisas
que altera ol sakdo de la balanza comercial. En 1990, las cifras indican un saido negativo
da 2,996 miiones de délares, que al inclulr los servicios por iransformacion de la maquiia
{3,635 milllones do ddlares), resulta en un superdvit de 639 millones de délares.

Por lo que hace a uno de los problemas estructurales mds Importantes de la industria
manufacturera del pals (el que se reflere a su desarticulacién interna por la carencia del
sector productor de bienes de capital y su consecuente dependencia de la economia
norleamericana en esta materia), no so ha resuelto. No so trata do una situacién de
interdependencia entre nuestro pals y los EU.A, en el marco do la creciente
globalizackén de la economta dial, sino de ia dep wla de México, respecto de la

nor icana, en asp tales como: la posibilidad y magnitud del
crecimiento econémico; ol estilo de industriaiizacién; el desarrollo tecnolégico y los
efoctos sociales que todo ello genera, es decir, se trata de la subordinacién que existe de
un pals subdesarollado como e nuestro a otro desarrollado como el de los E.UA..

Los beneficios del libre comercio entre palses, nos dice que fa especializacién de cada
pals en la produccion de mercancias y servicios en los cuales tieno ventajas y por tanio
menores coslos folatives, conducird a una mayor eficiencia en el uso de los recursos
productivos y por lo mismo & un incremento en la productividad ¥y a una mayor cantidad
de producio del que se puede disponer.

De esta monhera la expotacién proporci la capacikdad para Iimportar bienes
intermedios y de capital y por tanto ef potencial para crecef, pefo la expansién oxtema y
fa fa de las \ales se convierien en los de la ori K
y o ritmo del crecimiento econémico. Asl, el imiento ico estd doo
dicionado por los Hades y efectos que tenga la expansién del sector exportack

Aunque en una primera etapa ol seclor exportador pueds expandirse rapidamente, como
se ve en ks primeros afios de aperiura exierna de México (1962-1887), los limliantes del
seclor extemno apatecen mas temprano que tarde,



En primer lugar, los efectos multiplicadores o sea de arrastre del ingreso nacionat y del
empleo, se fugan al exterior debido a las importaciones de bienes do capital. Esto se
verla compensado en la medida que el excedente de (xportacisnes se expandiera, pero
fo que ocurre es que la tasa de de las impor es superiof a [a tasa de
crecimiento del ingreso debido p a la ala elasticidad del ingreso de las
importaciones por tratarse de los bienes intermedios y de capital necesarios para

aumentar el producio interno. Debido a esto ef défict comercial reaparece a la minima
reactivacion inlema y mantener dicha reaclivacion depende de la disponibilidad de
fuentes externas de financiamiento.

Al crecer las importaciones, of sector inlerno tiende a deprimirse y ef sector exportador no
crea los suficientes empleos e ingresos para compensar ese lento crecimientio de {a
economla interna. Solo con un sector externo muy dindmico, y esto muy diflciimente se

logra, se puede soslener el crecimionio 6mi dependk do los
probl inculados con I equidad,
Debido a este p de la ion jera que puede flulr a

nuestro pals se convierle en un elemanto fundamental de la légica del modelo de
crecimiento actual, porque implica e ingreso de divisas que el soctor exporiador ne logra
proveer suficientemente.

La presetvacién del crecimienio econémico demanda la intervencion decidida del
gobierno para atraer i ala ion jera y para proleger y apoyar al
seclor exportador. A la politica do liberalizacién comercial deben unirse la fiscal y la
monetaria buscando este objetivo.

En materia oconémica y social se identifican los problemas siguientes: (2)

Atrasos en los sistemas de produccion pot ¢l uso de la politica de la sustituckén de
Importach y ol elevado p onk

Falta de insumos y do mala calidad cuando los hay.

Escacés do divisas.

Falta de crédito y el que existe muy caro.

Falta de mano de obra calificada.

Defici " lo de fa a P .
Divorcio entre las univorsidades y los centros do i igacién con los sect
produclivos. -



Deficlentes sistemas de salid, vivienda y educacion.

Deficiencias en planeacién, cor d, y i
empresarial.

Concentracién reglonal, sectorial y del ingreso y la riqueza.

Explosidn demografica.

Deficit piblico,

Desequilibrios con ol exterior

Excesiva regulacidn del Estado.

Fuga de capitales y dolarizacién

Desempleo y Subempleo

Inflacién y recesion econémica.

Contraccion de la demanda interna por la calda del poder adquisttivo de les salarios.
Devaluacion.

Altas tasas de interes,

Falta de una cultura de Calidad Total.

D d fio tecnoldgh
Resagoen i transp ‘ puertos, seclor agropecuario
y posca,

A eslos se suman los de la economia internacional:
Recesién Econtmica.

Inflacién,

Fluctuaciones de las tasas de Interes y tipes de cambio.
Calda de los precios de las materias primas

Polfticas proleccionistas y de represalla.

Glob i6n o int ionalizacion del mundo.
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CAPITULO !l

2.1 Antocedentes dol Comercio Exterior de México, (1)

El 12 de enefo de 1828 se fimd un tratado que estableco los limites geograficos entra
México y los Estados Unidos de América. Tres afios despues, el 15 de Abrli de 1831,
se subscriblé el Tratado de Amistad, Comercio y Navegacidn entre ambos paises, al cual
56 le adiciond en sepliembre de ese afio un protocolo, precisando el akcance de los
articulos VII, Xill y Iit. El intercambio de instrumentos de ratificacién se hizo ef 5 de abri}
de 1932y el 10. de diclembre siguiente entré en vigor.

El articulo segundo del Tralado establece que los palses signatarios se extenderan el
tratamiento de nacién mas . i d do éste a di tipos de

armamento Y equipo militar,

El proyecto de tratado habla sido propuosto por Joel R. Poinsott a Lucas Alaman en
1825 y fue rechazado; Anthony Butler, quien fue el segundo rep :{ 8
en México, gestiond la fima del Tratado y logré que se incluyera en éste
un articulo, ! 34, por el cual nuestro pals se obligaba a detener y devolver a sus duefios
aquellos esclavos fugitivos que se refugiaran en México, Lucas Alaman, que en 1825 se
habla negado a aceptar esta clatrsula, fue el plenipotenciario mexicano, junto con el Sr,

Rafael Mangino.

El Tratado de 1831 estuvo vigente hasta 1880, cuando México lo denuncié.

En 1883, en Washington, Matlas Romero, el duradero embajador porfirista en los
Estados Unidos, presentd un proyecio de Tratado de Comercio, en el cual se establecla

a i6n total de imp a los productos de uno y otro pais incluldos en listas
anexas, Se arg ba que este i blecta la iprocidad absol
curioso pto sl se dera que ks E Unidos admiilan la importacion sin

impuestos do 28 productos, en tanto que México se obligaba a admitir 73. Las
exportaciones mexicanas exentas oran, orire otras, of henequén, las ploles, la vainilla, of
café y varios mi Los i lograban en cambio exportar sin arancelos

g yvias do motores de vapor, carbon e incluso petroleo,
15




En 1887 se aprobd una Loy Tarifaria Mexicana, que redujo los aranceles a fa importacion
en general y dié ventajas al comercio fronterizo con Estados Unidos.

La participacion de los Estados Unidos en la li Guerra Mundia! lo llevé a negociar en
1841 un compromiso para adquirir la totalidad de los excedentes exportables de la
produccién mexicana de cobre, plomo, zinc, grafto y otfos metales y fibras duras.

Con esta base se negocid en 1842 un Convenio C: 1al, el tercer d de esta
Indole entre ambas naciones, E! convenio fue firmado en Washington, D.C., el 23 de
diciembre de 1842 y fus aprobado con tanta rapidez por el Senado mexicano que so
publicd en el Diario Oficial €] dia 31 del mismo més y afto.

El convenio consta de 18 articulos, més tres lislas anexas, en los cuales se precisan los
derech k 4 i a s asl como

slgunas notas aclaratorias para su vigencia.
En el primer arlculo del Convenikr ambos palses se reconocen mutuamentio el

tralamiento de nacion mas f; iday en e! s8 o !
fiscal para los productos importados de cada pals,
La fisla uno iene 204 artlculos que serdn Importados por México con aranceles

especificos que se indican en cada caso.

La lista dos se refiere a las i P do fos imp
advalorem y especlficos maximos que se cobrardn en fas aduanas norteamericanas, La
lista tres tiene un contenido similar, pero en e ariculo 8 del Convenio se advierte que los
Estados Unidos podran retirar o medificar la preferencia aduanera citada on olla en
cualquier momento posterior al fin de la guerra.

En fa lista dos se incluyen 143 productos, alrededor del 20% de los cuales quedan
exentos de impuestos, La lista fres se conforma con 19 articulos,

Les Eslados Unidos p ‘ tar ol C io, que al menos en teorla

la reciprocidad 1, con rdos de precios unilalerales, asegurandose
asl costos fijos para sus importaciones de hule, henequén, ixtle, garbanzo, chile, sal,
pescados, candefilla, pidtano, elc. México no obfuvo algo comparable, aunque se o
abrié nuevamente ef mercado para exportar pelidlec. Este convenio fue lesivo a los

i ya que de la Injusta sHuacién de precios no se lognd
abastecimlento regular a nuesira economia de las materias primas y equipo que
requarla, Los norleamericanos se escudaron en sus necesidades de guerra para
exporar, en tarfo ap y p fas jas que hablan logrado,

pock Ias derivadas de los sobre precios,
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Aun asl, al concluir 1a Il Guerra Mundial o] 90% det o extetior i se hacla
con los Estados Unidos.

El convenio fue abrogado por México en 1951, al iniciarse fa politica de sustiiucién do
importaciones, creando fuertes b 1 y no ias a la importacid
para prolegor a la industria nacional, la cual fue aun mas apoyada por la Ley de
Industrias Nuevas y Necesarias de 1954,

Maxico gestiono su acceso al Acuerdo General de Aranceles y Comercio, ef Gatt, y fue
ratificado por el Senado ! 6 de noviembre de 1986,

El ingreso de México se hizo jendo las Partes C su de pals
en desarrollo, obligdndose a respetar las disp es k an
particular sobre g , ¥y T i el cardcter prioritario del sector

grop io para ol d y social de México,
Al pertenecer al Gatt nuestro pals redujo sus les do imp K blociend
como tope maximo ef 50% advalorem; elimingd el sistema de precios oficlales como base

da los gravdmenes aduaneros y subscribié los Cédigos de Conducta sobre valoracién

" idumping, de ficencias de Impotacien y do obstdcul . al
comercio,
México se ha beneficiado del Sistema Ger [ doF ias que Estados Unidos

establocié on 1574 para apoyar a los palses en desarrofio. El sistema permite fa
exencién total de arancoles a ciertos productos originarios de México, pero limita por
cuclas fa preforonclé y eslablece una revision anual para exiuir productos y palses
beneficiarios, kb que ha dafiado severamenle a México,



2.2 Antecedentes. TRATADO TRILATERAL DE LIBRE COMERCIO . (2}

A partir de 1983, México iniclé un decidido cambio estructural ofientado a la estabilidad
omica p yla i fick dentro de las commentes de
comercio infemacional. Este proceso de ajuste econoémico y apertura comercial se ha
traduckdo en una mayor competitividad y en un crecimiento nooric de la aclividad
comercial con el exterior, Destata en este proceso el gran dinamismo mostrado por las
exportaciones no petroleras, que pasaron de § mil millones de délares en 1982 a casi 17
mil millones en 1990,
Nuestro comercio con EUA siempre ha sido iderable, independient te del
régimen comercial vigente en nuestra economia. A finales del siglo pasado, alrededor del
70 por ciento de nuestras exportaciones y 6l 50 por ciento de nuestras importaciones, ya
so llevaban a cabo con nuestro vecino del norte. EUA os nuestro principal socio
comercial y, para el, ol fiujo comercial con México represerta el lorcero en importacia
después de Canada y Japon.
En los dhimos afos. sin embargo, ha habklo una transformacién sustantiva en la
composicién de nuestras ventas por la p i6n do las if
en el dounidense. Entre 1983 y 1990, las exportaciones
(inchsy el ’ porlai i quiladora) a este d 1
a una tasa promedio anual de 25 por clento; Incluso, en algunos seclores, México se ha
constituido en ef primero, segundo y lercer proveedor en importancia de los EUA de
América. Hoy, el 70% de nuesiras vontes a dicho pals, son produclos manufacturados,
comparado con ef 32% do hace sdlo 8 afios.
Dicha cambio en las exportaci o5 do da inar i a precios y

fiodo o

fos, con una ublcacién geog privilegk

inferr

México y Canadd han estructurado en los Ultimos anos una relacion comercial
importante, Para 1990, México ya ocupaba el noveno lugar como proveedor de Canada
y rep ba su 16avo do. Consid fas op £ on ambos '

Canada ocupd, en ese mismo afio, el sexto lugar entre los socios comerciales de México.
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El patrén do las ventas mexicanas a Canada se modificd durante los ultimos 5 afios. El
petréloo, que en un pasado reck fue ef principal p o de exp i
constituyd solo el 3% de las ventas totales durante 1990, Los productos no petroleros,
p ite los f dos y en un menor grado los agricolas, forman ahora el
grueso de las exportaciones mexicanas a Canada,

La participacion de la industri di en México ha sido cada vez mas importante.
Existon oportunidades para las compafilas canadienses de ingenieria,
k H ie, imrigacién, agri medio ambiente y empresas de

servicios publicos.

La reciente experiencia exportadora mexicana ha requerido del fortalecimiento de su
capacidad negociadora en los diversos mercados de exportacién, especialmente o de
nuestro principal socio ial: Estados Unidos de América.

Durante los afos ochenta se negociaron una serie de acuerdes que lograron eliminar
algunos obstaculos al flujo de comercio bilateral. En estos se fimé el Entendimiento

Bllatera! de subsidios e i p K £ ol cual, antes de aplicar un
imp P fos EUA so P va P el dafio que pudiesen
. Ias exp . .
En 1887, los dos goblemos signaron el Acuerdo Marco que establece una serie de
iplos y procedimi de ta para abordar los problemas que surjan en ef
4Ambio del comercio y de la inversién. Posteriormenta, on oclubre de 1989, se firmd un
nuevo Acuerdo Marco para iniciar lobak das a facilitar el
comercio y la inversién.
Los ok iores, st bien han varios de acceso al mercado
d no han sido cap de dar una sofucion integral a todos los obstdcuks
que enfl prod altos no larias y
Inerabilidad de P iones ante idas pi i yelabuso enla
licacidn de la legislacidn contra practicas desloales, enire otros,
Porsisten, en los EUA, barreras no arancelarias injustificadas que obstruyon e inhiben la
P de prod d Por ejemplo, en ¢l sector industrial destacan las
wotasdeaceroylexﬂles Eno!sectorsgvopecuarlonollenenaecesoasu mercado, por
no cumplir con cierlas normas 1as, ol fa y la papa, entte
ofres producios.



Asimi dh d i han sido demandados por practicas desleales,
lo que ha generado una gran incertidumbre a los empresarios sobre fa permanencia y
segurkiad de acceso de sus producios. El efempic mas reciente los constituye el caso
del cemento mexicano, que tiene que pagar un impuesto antidumping de 58%.

Ademas, a pesar de que el arancel derado que pagan exportaciones 8 los
EUA es menor al 4%, existen pori al 20% en prod en los que
México es un abastecedor importanie: el melén tiene un arancel def 35%, y los
espdrmagos, las jicamas y algunos veg frescos y g enfrentan

de 25%, por citar sélo algunos casos.

Hasta marzo de 1889, las relaciones de comercio e inversién con Canadd se reglen a
través det Convenio Comerclal do 1946; del convenio en materia Industrial y Energética

de 1980: y del Mk dum de imiento en Materia de Comercio de 1984.

Con ¢l fin de p fas relaci iales con ese pals, en marzo de 1989, se

firmé el Entendimiento sobre un Marco de sobre e! joy la ir idn, que

cubre areas de F enire las que figuran productos {extiles,
o i0s, pesqueros, y minerales. De igual manera, se incluyé equipo

de mineria e industria forestal; i K iones, transferencia de tecnologla, el

prog de las maquilad etc.

El actual contexto econdmico internacional se caracleriza por un aclivo proceso de

50 integran nueves icip se conf bloques los, se

lobatk fos p productr se acentGan las polllicas proleccionistas
internacionales, plerden eficacha las normas del ! l yseir

la P ta on los dos do exp ion y de capital.

El TLC enfre México, los Eslados Unidos de América y Canadd es una respuesta
P a ostos que estén diendo. El tratado permitira api har la
complementariedad existente entre las economlas de México, los EUA y Canada, tanlo
on la dotacién do recurses, como en s p productivos i do, de ésta
manera, la competitividad de toda la regién.

tat {:]




€) permitlr a México profundizar el &mbg estructural de su economla fortaleciends la

ustr ional modiante un_sector e: ador_sélido mavyori ivelos
competitividad: v
d a crear em mas uctivos que eleven el ar do la poblacié
Dacional,
Para que ol Tratado brinde los mejores frutos a la sociedad debera garantizar un accoso
permanente y seguro do las exp i i i la disminucién total,
pero paulatina, de los aranceles y las no k yla ion de
justos y expeditos para la ion de i fales entre los 3
paises.
El Tratado promovera la conformacién de una zona de libre comercio de mas do 360
il de con un p regional del orden de mds de 6 millones de
millones de délares. La participacion on ésta zona permitira a la industria nacional el uso
més eficiente de sus producth P : Y nivetes do b ah
poblacién mexicana, Al mismo tiempo, contribuird a que los 3 palses enlrenten,
exitosamente, los fetos derivados del p de L ica que esta

teniendo lugar en todo el mundo.

En los meses de abrll y mayo de 19590, el Senado de la Republica instald el "Foro
Nacional de Consulta: las relaciones comerclales de México con el Mundo®, en donde
una de las conclusiones fue recomendar al Ejecutivo iniciar negociaciones para alcanzar
un Tratado da Libxe Comercio ton los Estados Unidos do América, y explorar
alternativas parn intensiicar la relacién comercial con Canadé,

El libre comercio tiende a iguatar los precios de ks factores de la produccion: trabajo,
maleria prima y capfal. Al tendor a nivelarse los precios de los factores do ka
produccion, tienden a igual los ing; de las partes participantes en el
intercambio.

Lo anterior estd basado en el “lecrema de la igualacién del precio de los factores® (3), e}
cual seflala que el comercio internacional entre dos palses provocard que los precios da
los faclores en los palses tiendan o igualarse. Si ambos palses contindan produciendo
dos blenes bajo el régimen de libro comercio, el precio de los factores de hecho serd of
mismo.
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CAPITULO L,

3.1 TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE.
OBJETIVOS Y DEFINICIONES GENERALES. (1)

Establecimiento de la zona de libre comercio.

Las partes de este Tralado, de conformidad con los di: en el articulo XXIV del
Acuordo General sobre A les Aduaneros y Ci io, ostabk una zona de libre
comercio.

3.1.1 OBJETIVOS. (2)

&) Elimlnar ob los al io y facilitar ta circulach erize de bienes y da
sefviclos entrs los lerritorios de las Pam;s;

b) p ici de cia real en la zona de libre comercio;

c) E las op idades de i 6n en los territorios de las
Partes; )

d) proteger y hacer valer, de manera adecuada y efecliva, los derechos de propledad
intelectual en territorio de cada una de las Partes;
f para la aplicacion y cumplimb de esle tratado, para

@) creat p
sy admin: 16 junta y para la solucién de las; y
1) eslablecer lineamienios para la ulterior cooperacion trilateral, regional y muttiregional

encaminada a ampliar y mejorar los beneficios de este Tralado.

Las partes interp y aplicardn las disposiciones de este Tratado a la Iz de los
objetivos establecidos en el parralo | y de conformidad con las normas aplicables del
derecho internacional.

Relacién con otros lratados i ional

1. Las Partes ratifican los derechos y igack ig entre ellas al
A ok | sobre A Aduaneros y Comercio y olros acuerdos de los que
sean parte.



2. En caso de conflicto entre tales acuerdos y of presente Tratado, éste provalecerd on la
medida de la incompatibilidad, salve que en el mismo se disponga olra cosa.

B alarid A

con en maleria ly do fvacion.

1. En caso de contradiccion entre este Tratado y las obligaciones especificas en maleria
comercial conlenidas en:

a) la C i6n sobre el Ci fo Ir i de Especies A das de Faunay
Flora Silvestres, celebrada en Washington el 3 de marzo de 1973, con sus enmiendas
del 22 de junio de 1979,

b} el Protocolo de Montreal refativo a las Sustanclas Agotadoras de la Capa de Ozono,
del 16 de septiembre do 1987, con sus enmiendas del 29 de junio de 1990.

¢) el Convenio de Basilea sobre ef Control de los Movimientos Transfronterizos de los
D hos Pelig: y su Eli ién, del 22 de marzo de 1989 a su entrada en vigor
para México, Canada y Estados Unidos;

d) los tratados siguientes:

Tratados bilaternles y otros en maleria ambiental y de conservacisn:

1. El Acuerdo entre e} Goblerno de Canada y of Goblerno de Estados Unidos de América

en los Relativo al Movi Ti o de Di hos Pelig firmado en
Ottawa ol 28 de octubre de 1986,

2. El Acuerdo entre los Estados Unidos Mexk y los Estados Unidos de América
para la Cooy ioneniaF y N L del Ambi eniaZonaf

firmado el 14 de agosto de 1983 en La Paz, Baja California Sur.

estas obligaciones prevalecerdn en la medida de la incompatibilidad slempre que, cuando
una Parte tenga la opcidn entre medios | i y a sy
alcance para cumplir con tales obligaciones, eliga fa que presente menor grado de

incompatibilidad con las demids disposiciones del Tratado,
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3.1.2 DEFINICIONES DE APLICACION GENERAL. (3)

Para los efeclos de este Tratado, salvo que se especifique otra cosa:

Bienes de una Parte.

Significa los productos nacionales como se definen en el Acuerdo General sobre
Aranceles Aduaneros y Comercio, y aquellos bienes que las Partes convengan e incluye
jos blenes originarios de esa Parte;

Cédigo de Valoracidn Aduanera.
Significa el Acuerdo para la Aplicacidn del Arlculo Vil del Gati, incluidas sus nolas
interpretalivas.

Comisidén,
Significa la Comisidn de Libre Comercio establecida de conformidad con el Adiculo
2001.

Articulo 2001,

1. las paries bk la Comisién de Libre Ci fo, integrada por representantes de
cada Parle a nivel do Secrotarla de Estado, 0 por las personas a quienes éslos
designen.

2. La Comision debora:

8) supervisar su puesta en préactica;

b} vigilar su desarrolio;

¢) resolver las fas que ¥ surgir D a su inferp o

aplicacién;

d) supervisar la labor do lodos los comilés y grupos de trabajo establecidos conforme a
este tratado;

e} conocer de cualquier olro asunto que pudiese afectar al funcionamiento del tratado.

3. La Comisién podra:

a) i y delogar resg il en comites "ad hoc” 0 permanentes, grupos de
trabajo y de expertos;

b) solicitar la asesorla de personas o de grupos sin vinculacion gubermnamental; y

adoplar cualquier otra accién para el ejev'cicio de sus funciones, segun lo puodan acordar
fas Pares,



4, La comisién establecerd sus reglas y procedimientos; y a menos que fa propla
comision disponga otra cosa, todas sus decisk s8 ran por

S. La Comisién se reunird por lo menos una vez al afio en sesién ordinaria, la cual serd
presidida sucesivamente por cada una de las Partes,




Dias.
Significa dlas nalurales, incluidos et sabado, el domingo y los dlas festivos;

Empresa,

Significa jquier entidad Ruida u organizad alal i6n vigente,

tenga o no fines de lucro y sea de propiedad privada o gut fal, incluidas ias
P P p de prop unico, colnversiones

u otras asociaclones;

Empresa do una Parle.

Significa una empresa constiuida u d a la legislacion de una Parte.

Empresa del Estado,
Significa una empresa que sea propiedad do, 0 que sus intereses estén conirolados por
una Parte;

Medida;

incluye cualquier ley, u oiras disposici jurldicas, as! come cualquier
requisito o practk

Nacional:

Significa una persona fIsica que es ciudadana o residente permanente de una Parte y
cualquier otra persona fisica a que se refiera el Anexo 201.1.

Anexo 201.1 nacional tambien incluye;

a) respecio a México, a los nacionales o ciudadanos conforme los Articulos 30y 34 de la

constitucién pofilica de los dos Unidos Mexk pecth y

b) respecto a Estados Unidos, a los “nacionales de Estados Unidos®, segin se define en
las disposi: ! detal ion and ity Act de dos Unidos.
Originario,

Significa que cumple con las reglas de origen,

Persona.
Significa 1anto persona fIsica como persona moral,
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Persona de una Parle,

gnifica un i ouna de una Parle;

da cc d te o

g P P

Significa las normas generalmente reconocidas o a las que se reconozea obligaloriedad
en territorio de una Parte en relacién al registro do ingresos, gasios, costos, activos y
pashos, divulgacién de inf ion y pref de estados financieros, Pueden incluir
lineamlentos amplios de aplicacién general, asl como criterios, practicas y
procedimienios detaltados;

Secretariado.
Significa el S do bleckdo de conformidad con el Articulo 2002(1) .
1. la Comisién bk un S jado que estara inlegrado por secciones

nocibonales, y lo supervisard,;

Sistema Armonizado.

Significa e Sistema Armonizado de Designacién y Codificacion de Mercanclas, y sus
notas interpretativas, en la forma en que las Partes lo hayan adoptado y aplicado en sus
respectivas leyes de comercio exterior;

Terriorio.
Significa, para una Parte, el lerrilorio de esa Parie segiin se define en el Anexo 201.1
Anexo 201.1:
a) respecio a México:

i) los estados de la Federacidn y el Distrito Federal;

ii) las islas, incluidos los anecifes y cayos en las aguas adyacentes;

iii) las islas de Guadalupe y Revillagigedo, situadas en el Océano Paclfico;

iv) la plataforma continental y los 2écalos submarinos de las islas, los cayos y
arrecifes mencionados;

v) las aguas de los mores territoriales, de conformidad con el derecho
intemacional y las aguas maritimas Interiores;

vi) el espacio situado sobre el tefitorio nacional de conformidad con el derecho
intemacional; y



vil) loda zona mas alla de los mares territoriales de México dentro de la cual
pueda ejercer derechos sobte los recursos que contenga, de conformidad con ol derecho
internacional, incluida ta Convencién de las Naciones Unidas sobre Derecho del Mar, asl
como con su legisltacién interna;

b) respecto a Canads, el territorio en que se aplique su legisiacion aduanera, incluida
toda zona mas alld del mar territorial de Canadd dentro de la cual, de conformidad con el

d b i tol.

1y con su | interna, Canada pueda ejercer derechos sobre
el fondo y subsuelo marinos y sobre fos recursos naturales que ¢stos contengan; y
c) respecto a Estados Unidos:

i) ol terrilorio aduanero de Estades Unidos, que incluye los cincuenta estados, e
Distrito de Columbia y Puerto Rico;

ii} las zonas libres ubicadas en Estados Unidos y Puerto Rico; y

iii) toda zona mas alla del mar temitorial de Estados Unides dentro de la cual, do
conformidad con el d ho i ional y con su legislacion interna, Estados Unidos
pueda ejercer derechos sobre el fondo y subsuek inos y sobre los k
que éstos contengan,

3.2 COMERCIO DE BIENES.
3.2.1 REGLAS DE ORIGEN. (4)

El Tratado de Libre Comercio prevé la eliminacién de todas las tesas arancelarias sobre
ks bienes que sean originarios de México, Canada y Estados Unidos, en el franscurso
de un periodo de transicion, Para determinar cuales bienes son susceplibles de recibir
trato ar fark i ial son

P

reglas de origen,

Las disposiciones sobre reglas de orlgen conlenidas en el Tratado estan disefiadas para:
i) asegurar que las ventajas del TLC se olorguen solo a bienes producidos en la regién
de Ameérica del Norte y no a bienes que se elaboren tolal o en su mayor parte en oltos
palses.

ii) establecer reglas claras y oblener resultados previsibles; y

iiiy reducir los obstacul dministrati para los exp imp y
P que realicen actividad tales on el marco dol Tratado.




Las roglas de origen disponon que los blenes se considerardn originarios de la region
cuando se preduzcan en su totalidad en los palses de América del Norte. Los bienes
que contengan materiales que no provengan de la zona ltambién se consideraran
originarios, siempre y cuando los materiales ajenos a la regién sean lransformados en
cualquier pals socio del TLC. Dicha f ién debora sor sufick para modificar

su arancelaria a las disp del Tratado. En algunos casos,
ademds de satisfacer el requisito de clasificacidn arancelaria, los blenes deboran
incorporar un p j Ifico de ido regional. E! TLC contiene una
di iclon similar a la exi on ol A do de Libre Comercio entre Canada y

Eslados Unidos (ALC), que permile considerar los bienes como originarios, cuando of
blen inado se designe especil en la misma subpartida arancelaria qus sus

componentes y cumpla con el registro de contenido regional.

Elp jo especifico do Ido regional podra cakcularse utilizando el método de
valor de transaccion o ef de coslo nelo. El métedo de valor de transaccisn se basaen el
precio pagado o pagadero por un blen, lo que evila recunir a sistemas conlables
complejos. El método de costo neto sustrae del costo 1otal del bien, los costos por
regallas, p ion de venlas, empaque y embarg En esle Gitimo método sa limita la
carga financiera que se puede inciuir en el cdlculo. Por lo general, los productores
{endran la opcidn de Wlilizar cualquiera de los dos procedimientos; sin embargo, el costo
neto deberad utilizarse cuando el de vakor de ion no sea bl f al
Codigo de Valoracion Aduanera dol Gatt o para algunos productios como los de la
industria automotriz.

La clagsula de minimis evita que los bienes plerdan fa posibilidad de reciblr trato
preferencial por el sélo hecho de ntidades muy reducidas de iales “no

fos”, C aesta cidusula, un bien que en otras circunstancias no cumplirla

con una regla de orlgen espectiica, se considerard originatio de la regién, cuando ol valor
do los maleriales ajenos a ¢sla no exceda el siole por clento del preclo o del costo lotal
del bien.



3.2.2 ADMINISTRACION ADUANERA, (S)

Con el propdsito de asegurar que solo se oforgue trato arancelario preferencial a los
bienes que cumplan con las reglas de origen, y de que los importadores, exportadores y
produciores de los ires palses oblengan certidumbre y simpiificacién administraliva, et
TLC incluye disposiciones en materia aduanera que establecen:

. reg i que aseg ) la aplicacion, admir ion e Interp i

congruente de las reglas de origen;

. un cerlificado de orlgen uniforma, asl como requisitos de certificacidn y procedimientos

a seguir por los imp y dores que recl frato o pref ial,
st para la ilidad de dichos bienes;

. reglas, tanto para importadores y exportadores como para las attoridades aduaneras,
sobre la verificacion del origen de los bienes;

. resoluciones previas sobre el origen de los bienes emitidas por la autorided aduanera
del pals al que vayan a importarse;

. que el pals importador otorgue a ks importadores en su teritorio y 2 los d y

productores de ofro pals del TLC, su i los mismos que los
otorgados para soliciiar fa revisién e impugnar las determinaciones de origen y las
resoluciones previas;

. un grupo de trabajo trilateral que se ra de modificach i a las reglas de
origen y a los reglamentos uniformes; y

. plazos especificos para la pronia solucién de conlfoversias entre los tres paises

signatarios, en tomo a las regias de origen,
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3.2.3 COMERCIO DE BIENES. (6)

Trato naclonal.

£l TLC incorpora el principio fundamental de trato nacional del Gatt. Los bienes
importados a un pals miembro del TLC, deo oiro de elios, no serdn objoto de
discri Esle promiso se extiende lambién a las disposiciones provinciales y
estatales,

Acceso a mercados.

Estas disposiciones establecen las reglas relativas a los aranceles y otros cargos, asl
como a restricclones cuantitativas entre las que se encuentran las cuotas, licenclas y
permisos, as! como requisitos de precios a importaciones o exportaciones que regirdn al
comercio de blenes. Asimismo, mejoran y hacen mds seguro el acceso a los mercades
de los bienes que se produzcan y cometcien en la regién de América del Norte.

Eliminacién de Aranceles.

En el TLC so dispone la eliminacién progresiva de lodas las tasas arancelarias sobre
bienes que sean considerados provenientes de América del Norte, conforme a las reglas
de origen. Para la mayorla de los bienes, las lasas arancelarias vigentes seran
eliminadas inmediatamente, o de manera gradual, en cinco o diez etapas anuales
iguales, Las tasas aplicables & una cuantas fracciones arancelarias correspondientes a
prod ibles, se elimi en un plazo mayor hasta en quince reducciones
anuales iguales. Para propdsitos de la eliminacion, se tomaran como punto de partida
las lasas vigentes al 10. de Julio de 1991, incluidas las del Arancel General Preferencial
{GPT) do Canada y las del Sist G lizado do Pref, ias (SGP) de Estados
Unidos. Se preve la posibilidad de que los tres palses consulten y acuerden una

Hlnack Tari

mas acelerada a la prevista.

Restri alas imp i y 8 las exp

1 i fath tales como

Los tres palses elimi fas p
cuotas o permisos de importacien que se aplican en frontera, Sin embargo, cada pals-
miembro se reserva ¢f derecho de imponer restricciones en frontera limitada, por
ejemplo, para la proteccion de la vida o fa salud humana, animal o vegetal o del medio
ambiente, Existen, ademds, reglas especiales que se aplican a producios
agropecuarios, automotrices, energla y textiles,
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Devolucién de Aranceles {Drawback),

El TLC estableco reglas para la devolucién de en los i que sean
utitizados en la produccion de blenes que se exp a otro pals
miembro del TLC.

Los i do | de les seran elimi el 1o. de

enero dej afio 2001 para el comercio entre México y Estados Unidos y entre México y
Canada, E! Tratado extendera por dos anos el plazo esiablecido en el ALC para {a
eliminacion de programas de devolucién de aranceles. En el momento en que dstos
programas se eliminen, cada pals adoptara un procedimiento para evitar los efectos de la
“doble tributacién™ en el pago de impuestos en los dos palses, en el caso de bienes que
aun se encuentren sujetos a Impuestes en el area de libre comercio.

Do conformidad con estos procedimientos, el monto de aranceles aduaneros
que un pals pueda eximir o devolver, de acuerdo con estos programas, no excederd el
menor de:

* los aranceles pagados o que se adeuden sobre materiales empleados en fa
produccién de un bien que después se exporte a ctro pais miembro del Tratado;

* los aranceles pagados a ese pals por conceplo de la importacién de dicho
bien.



Derechos de tramite aduanero.

Los tres paises acordaron no aplicar nueves cargos como fos referentes al "derecho por
procesamiento de mercancias™ de Estados Unidos o los “detechos de tramite aduaneto™
de México, México efiminara estos derechos sobre los bienes originarios de América del
Norle a més tardar e 30 de Junio de 1999. Asimismo, Estados Unidos eliminara, a mis
tardar en la misma focha, los derochos de esle lipo que aplica a los bienes originarios de
Méxice. Respecto de los blenes originarios de Canada, Estados Unidos esta reduciendo
estos derechos, mismos que quedaran eliminados el 1o. de enero de 1994, segun lo
dispuesto en el ALC entre Estados Unidos y Canada.

Exencién de Aranceles.
El TLC prohibe la adopcién de nuevos programas de exencién arancelaria o de
devolucion de aranceles, con base en requisitos de d 0. Los

existenles en México se eliminardAn a mas tardar el 1o. de enero de 2001, De
d con las de! ALC, Canada eliminard los programas de
devolucién de aranceles el 10. de enero do 1998,

Impuestos a la exportacion.

E! tratado prohibe fijar impuesios a la exportacion, excepto cuando éstos también se
apliquen a los bienes que se destinen al consumo interno.  Se preven algunas
excepciones que permiliran a México aplicar impuestos a la exportacién para hacer
frente a una escacez grave de alimentés y de bienes de consumo basico.

Otras medidas relacionadas con la exportacion,
Cuando un pals mk del TLC imp una jecion a la imp ion de un
producto:

* No deberd reducir 1a proporcidn de 1a oferta total de ese producto que se penga
a dispaskion de lbos otros palses miembros del TLC por debajo del nivel existente
durante los tres afos anteriores u olro periodo acordado;

* No debera imponer un precio mayor en las :
det TLC que el precio inlemo; o

* no debera entorpecer los canales normales de suministio.

.

8 otro pals

Con base en una reserva eslipulada por México, estas abligaciones no so aplican entre
México y los oltos palses miembros dol TLC.
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Libre importacidn lemporal de bienes.

El{ratado permite a las p de ios sujetas a las disp
temporal del TLC, introducir a territorio de los palses miembros, sin pago de arancel y
por un periodo limitado, equipo profesional e intrumentos de trabajo. Estas reglas se
aplicaran también a la importacién de muestras comerciales, de cierla clase de pellculas
publicitatias y a los bienes que se importen con fines deportivos, de exhibicién y

sobre entrada

demostracion. Olras reglas disponen que, para 1958, reingresaran con exencion
arancelaria todos los bienes que se hayan
ofro pals miembro del TLC. Estados Unidos asume el compromiso de identificar las

Joyrn

a iones o modifi en

alas con dera de Estados Unidos en otros

palses miembros del TLC, que seran objeto de trato arancelario preferencial.

Marcado de pals de origen.
Se establecen principios y reglas para el marcade de pals de origen. Estas
disposiciones tlenen como objetivo reducir costos Innecesarios y faciltar el flujo

comercial dentro de la region, > que los
informacién precisa sobre el pals da origen de los bienes,

o b

3.24. Entrada temporal de p de ios. (7)

Las disposiciones de esto capitulo en el tratado reflejan la relacion comercial preferente
entre las partes; la convenlencia de facilitar la entrada temporal de de negoc
al pri de idad, y fa idad de bl crilerios y
pfocedlmiemos transparenies para tal efecto. Asimismo, reflejan la necesidad de
g Ia idad de las f: y de | el trabajo de sus nacionales y el

empleo p ©N sus resp

Definicién de entrada temporal: significa la entrada de una persona de negocios de una

Parte a temitorio de otra Parte, sin la il 6n de bk idencia p
Comerclalizacién.
igadores y anali: de que Gen il igack o andlisis de manera

independiente o para una empresa ubicada en territorio de oim Parte,
Personal de ferias y de promocion que asisla a convenciones comerclales.



Ventas,

Representantes y agenies de ventas que levanien pedidos o negocien contralos sobre
bienes y sefviclos para una empresa ubicada en testitorio de otra Parte, pero que no
entreguen los bienes ni presten los serviclos.

Comprad: quo hagan Isick para una emp ubicada en territorio de olra
Parte.
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CAPITULO IV.

41 GUIA DE EXPORTACION. (1)
4.1.1 PROCEDIMIENTO GENERAL PARA LA EXPORTACION.
a) fener un producto competitivo en calidad, precio, cantidad y servicio,

b) En caso de ser necesario buscar apoyos financieros y estimulos fiscales existentes.
(Bancomenxt, pitex, maquila, altex, drawback).

c) Localizar mercado meta y adaplarse a sus requerimiontos y necesidades.

d) Clasificacion arancelaria y regimen legal del producto.

@) Tramitar pormi: dientes, eh caso r i0, para la salida de mercancla y
certificado de origen.

1) Buscar pi i larias en el SGP

g) Acordar con of clionte el tipo da cotizacién a utilizar (i )

h) Solicitar carta de Credilo (formas de pago).

1) Buscar el empaque y embalaje adecuado.

J) Eleccion del tipo de transporte adecuado y el seguro de la mercancia,

k) Seleccién del canal de distribucion.

) Contemplar gastos de ok ji ici p i y
representacion,

m) Elaborar lista de empaque,



n) Elaborar contrato de compra-venia.

o) Contactar con el agenle aduanal para estimar sus honorarios e incluirfos en la
colizacién,

p) Elaboracién de facturas.
q) Embarque de la mercancla,
r) Pedimento.

s) Realzar despacho.

4.1.2 PROCEDIMIENTO DETALLADO PARA LA EXPORTACION.
A} Tener un producio competitvo en calidad, precio, cantidad y sarvicio,
En un primer paso se iralara de delerminar, con precision, cuales son los productos que

interesa exportar, despues se intentara fijarse sobre donde conviene hacerio y solamente
on una lercera fase se preocupara de la manera de realizarlo.



B) En caso de ser necesario, buscar apoyos fi ! y estimulos fiscales

Prog! de imp: p para produci de exp ion (pitex):

Permite al industrial mexicano el acceso a dos internack di la
imp i6 poral de fas primas, envases, combustibles, maquinaria, equipo,
moldes, elc. Bajo este no se requerid de permi previos ni de

autorizaciones administrativas, satvo que se irate de mercanclas sujetas a dichos
requisios.
Devalucién de impuestes de imp 30 por los i incorporados a las

mercanclas exportadss { draw back):

Establece que para los que realicen directa o indireclamente exportaciones de

mercanclas podran oblener [a devolucion de i stos de imp 0 dos por los
insumos incorporados a las mercancias exportadas,

Indush fladora de

P )

Entre los principales beneficios que podemos mencionar es la imponacion temporal de

primas, i equipo, ele.; y el aprovechamiento de apoyos
fi i ¥ a traves de .
Empresas allamente exportadoras (altex):
Las emp attex, son prod de no petrol de exp ion que
i dil Yy p en los dos i jonales y dque
condribuyen a fa generacién neta de divisas,
Eslas P son fici principalmenie por el sistema simplificado de
despacho aduanero, la utilizacién de apoyos fi H que ! vh
|k diata de "y
C) Localizar do meta y adap a sus requeritienios y des en base a

los sigulentes puntos:

1. Revision de las icciones y iles que existan para la exporiacién.

2. Locaiizacién de susceplibles de sef los meta.

3. igacion de los requisitos, imy Y ites que habran de cubrirse
al importar estos prod o servi enls meta.

4, Investigacion de estadisticas en cuanlo a impoitaciones, consumo y
produccion,
5. identificacidn y localizacién de la ia en dichos d

p

6. identificacion de las netas de acceso.



7. Definlcién de los precios y condiciones de venta,

8. ldentificacion y localizacidn de fos Js ial y adomds
realizar una segmentacién de rercados,

9, Definicion de la gla de p iony a seguir.

10. Preparacién de las bases fes de la iack
internacional.

D) Clasificacién arancelaria y régimen legal del producto.

En primer lugar se tiene que localizar la fraccidn arancelaria do exportacién para

el régit legal del p y los impuestos al comercio exterior que se
tengan que cubrir.

Asimismo, es importante conocer si en el pals de destino de ia mercancla es necesatio
tramitar alguna autorizacién o requisito espocial, asl como el derecho de importacion por

pagar.

E) Tramitar permisos correspondientes en caso de ser necesario.

Cuando lka mercancia se encuentre bajo régimen legal controlado se debera realizar ef

tramite ante la secretaria correspondionte.

El cettificado de orlgen debera ser tramitado por el Interesado sobre lodo cuando el

producto esto preferonciade on el pals do destino, para o cual debera presentar un
jo por p

por las de comercio, ¢ i i del pals de exp ion o en su

caso organismos nacionales gubernamentales facultados para 1al efecto.

¥ su anexo respoctivo. Estos ificados suelen ser dick

F) Buscar pref it larias en el SGP p
Una vez ido los K el exportador debera verificar si su producto
esia preforonciado dentro del sistema do de p {SGP) con Estad:

Unidos, Comunidad Econdmica Europea o Aladi.
St ef producto a exportar se encuentra en cualkquiera de es!os casos, enlonces gozard de
o eliminacion de i oS

Este sisterna es olorgado por jos palses de mayor d llo a los palses d

una
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G) Acordar con e} importador [a coli 1 a utilizar (i

El propésito de es proporcionar un grupo de reglas intemacionales para la
interpretacion de los témainos iales mas utilizados en e} comercio
exierior,

Con estas colizacit se establ las obligaci tanlo del impotador como del
exportador,

Los términos se agnupan en cuatro categorias basicas:

termino descripcion
E El comprador adquiere los bienes def vendedor
EXwW en las instalaciones de éste tlimo.
F El vendedor entrega los producios a un
FCA transporle designado por el comprador,
FAS
FOB
C €l vendedor debe conlratar la transportacion
CFR sin asumir el riosgo do perdida o dafto del
CIF producto o costos adicionales debido a jas
CPT situaciones que surgan despues del
[o]} 4 embarque.
D El vendedor adopta todos fos costes y riesgos
DAF necesarios pafa llevar los productos al
DES pals de destino.
DEQ
DDU
opp
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Slgnificado de las siglas para fa wilizacidn de kas cotzaciones.

Témino Siglas.
E EWX
F FCA
FAS
FOB
c CFR
CIF
CPT
CIP
D DAF
DES

Significado
Ex works

Free carrior
Libre a bordo

Free Alongside Ship
Libre costado buque

Free on Board
Libre a Bordo

Cost and Freight
Costoy flete

Cost, insurance and
freight.

Coslo, seguro y
flele.

Carriage paid to...
Transporte pagado a...

Carriage and insurance
to...

Transporto y seguros
pagados a...

Delivered at frontier
Entregado en frontera

Delivered ex ship
Entregado a bordo

Ulilizado en:
1

12,4



DEQ Delivered ex quay
Entregado en muelie

DDU Delivered duty unpaid
Entregado sin e! page de
derechos

DDP Delivered duty paid
Entregado con desechos
pagados.

Claves de la utilizacién anterior:

(D]
(]
[©)]
4

wutilizado en cuaiquier modo de iransporte
ulilizado en transporte aereo

utilizado en transporte marliimo

utiltzade en transporte ferroviario

H) Solicitar Carta de Crédito {formas de pago).

Las formas para solicitar el cobro de las exp iones son

Pago por adelantado.
Se puede convenir que del total del precio a cubrir el 75% sea por adelantado y el 25%
restante a 30, 60 o 90 dlas de entrega de la metcancla. Esta forma es fa de mayor

seguirdad para el exportador, ya que esto puede resolver lotal o parcialmente fas
necesidades financieras y contribuir a la compra de insumos o bien para el desarrollo del
Pproceso productivo,

Pago contra embarque (carta de crédito 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 carla
de crédito. El mayor grado de seguridad se tendra si ademas de imevocable, la cara do

crédito es confirmada por el banco que se la nolificod.



Pago contra enirega de la factura o efectivo conira entrega de los productos,

Bajo este metodo de pago, el precio serd cubiedo por el prador en el eh
que el reciba los product i tanto !a propiedad de los bienes ¢ con el
exportador hasta ef momento del pago,

Pago posterior al embarque.

Bajo este i el pago se por medio de una carta de crédio a la vista,

pero con una letra de cambio con determinado vencimiento. La cana de crédito debera
ser confirmada pot ef banco de! exportador.,

Pago contra la aceptacitn de los & os de embarque.

Bajo esta forma de page se oblendrd el mismo; solo en ! caso de que sea aceplada la
felra de cambio y a un delerminado numero de dlas vista,

La propiedad da los prod 50 del vendedor al P enel en

que la letra de crédito pafiada de los d de es da pot el

q P

segundo, El exportador puede obtener una seguridad en el pago, solicitando que 1a letra
de cambio aceptada sea garantizada o avalada por el banco del pais del comprador que
50 utilizé para ol envio de los documenios.

Pago despues del embarque a la presentacion de la factura.

Bajo esta forma de pago, el comprador cubrira el precio de 30 dlas despues de realizado
o embarque de los prod Y p da 1a factura. Si el comprador paga anles de
dicho plazo, el vendedor deberd reconocerte descuentos o benificaciones por pronio
pago.

1) Buscar el empaque y embalaje adecuado.

Los

grupos de i que s emp para ks embalajes de

son:
1) papel y cartén.
2) metales
3) vidrio.
4) madera.
5) otras fibras vegetales
6) plasticos



Un buen embalaje debe as marcas ias para que quienes manejen los
bultes durante los transbordos y transpories no lengan que esforzarse en delerminar
cual es el lugar de destine, adonde debe dirigirse el bulto y en consecuencia el medio de
transporie que debe usarse.

Es conveniente que las marcas se elaboren en el idioma del pais de deslino, de forma
que los estibad puedan d

Las recomendaciones para el transporte de carga son:
1) marca principal: nombre y direccion del consignario.
2) marca del puerto; indica el puerto en que ha de descargarse la mercancla,
3) marcas accesorias:
* marca indicadora dei nimero de orden.
* marca del peso.
* marea indicadora de las dimensiones.
* marca del puerlo de carga.
* marca del pals de ofigen.
* marea indicadora del buque.
* otras marcas auxili it indicacion del ido, etc.).

J) Eleccion del lipo de transporie adecuado y seguro de la mercancla.

Transporte.
Para calcular el precio del transporte de una mercancla se debe hacer los cdicuios tanto
por SU peso como de su vol La tarifa lar: licada setd la mayor que

resulle de ambas allernativas.

fas

Para comparar los precios del P hay que q
volumetricas por los pesos, l1as que no suelen ser las mismas para lodos los medlos de
transporte.
medios de transporte:
via maritima:

1) buques de compafias de conferencia

2) buques de fuera de conf;
via terrestre:

P

1) canretera
2) ferrocartil



3) transpoite combinado
via aerea:

1) vueios regulares

2) vueios iregulares

El exportador debera elegir el lipo de fransporte mas conveniente para realizar su
i tal do en cuenla la naturalea, composicién, peso, volumen y

tiempos de entrega.

Seguro.

Las mercancias que se transportan desda el punto de origen hasta el de destino estan
sujetas a numerosos riosgos. Las compafias de seguros se hacen cargo de satisfacer
las perdidas que Se puedan ocasionar a consecuercia de los dahos sobrevenidos,
formalizande un contrato de seguro por of que se obligan a ello a cambio dol cobro de

una prima.
Los exportadores e importadores deben conocer los fiesgos a que eslardn sujetos los
envios al ser $ pues las de p i den de

una parte de los dafos que sufran las a su i Ello }
establecer un contralo de seguro de transporte que ofrezca una gamnila adicional
suficiente.,

K) Seleccién del canal do distribucién,

Cuando la comercialzacién exterior se realiza a base de mantenet canales de

P en of ; puede en forma direcla o por la
de i que faciliten fas ventas pof su conocimiento del

o dores, agentes, fep o distribuid
Los bancos, las de algan p amigo que ya esta

exporiando producios del mismo sector en aguel mercado que nos interesa, ta consulta
de revistas espocializadas en comercio exlerior, el contacto asistiendo a ferias y
en el pals idor y otros si: imil pueden ser una fuente de

informacion para descubrir la persona adeuada en cada caso,

47



Una vez que se dispone de una serie de direcciones de personas o firmas que

puedan oblener el encargo de k ializacién sobre un do, es ionte
enviar cartas i do a dichas p sobre los prodi que se p
exportar y pidiendoles inf ion sobre fa emp ¥ su prep en dicho tipo de
productos.

L) gastos de iob ) je, publicidad, pl i6n, rep i
entro olros.

M) Elaborar lista de empaque,

Una vez que se ha llegado a un acusrdo con el comprador en cuanto al producto y
condiciones de venta se debera elaborar la lista de empaque, eslo con el propdsito de
verificar si las caracteristicas de la mercancia que se enviaron son las acordadas en la
operacion.

La iista de empaque es el documento que describe con precision el contenido de las
cajas, bultos, peso, marcas, etc.. que se tranportan, por lo lanto esta lisla tiene
acompafiar a la mercanclia durante su traslado y es emitida por el vendedor.

€l formato de la lista do empaque puede contener los datos de la factura, pero con la
excepcldn de que en ésta no deberd hacer mencidn de los costos y precios de las
mercancias,

N) Elaborar contrato de compra-venta.

El deberd bl diciones de compra-venta por medio de contratos y

que estan a [as sigui i generales de compra-venta;
1) Tipo de contrato. Puede ser una compra-venta, una maquile, una reparacién,
un arrendamiento, etc. Aunque no es para ia seleccion del tipo de contrat

de quoe se trata, el nombre que se le de en el sl es import no

cor irse los fipos de y de obii ves que deben ser motive de contratos
independientes en uno solo, loda vez que en cada tipo de contralo fas partes tienen
derechos y obligach



2) El comprador, of vendedor y sus represeniantes legates, El conrato debe
tenor les bres y domicili ph do las emp op asl
como de los de sus representanies legales, con el objeto de precisar claramente quien
Compra y quien vende.

Por b que se refiere a 1os apoderados, eslos d en el terto def
contralo, qua tienen poder suficiente para obligar a la empresa, y qua dicho poder no fo
ha sido revocado ni restringido a la fecha de !a firma.

Es necesario precisar en el contrato que el pago do cuolas y derechos a la
importacidn corren por cuenta del comprador.

3) El objetivo. Esta parte del dobord doscribirse b pero con
claridad, los actos juridicos principales que deb g ip las partes.
Algunos exportadores mencionan el objetivo de 1a transaccion y egregan como anexo
integrante del contralo una copia de la factura comercial definitiva o de la proforma.

4) Dol procio. En esta parle se debe eslablocet de manera clara y definitiva, el
valor de las mercanclas o servicios por unidad de medida o por una suma {otal convenida
entre las partes: el precio deberd estipularse profereniemente en dolares.

A no ser que sa disponga otra cosa en el conlralo, se considerara que todos los
precios son en firme y que cubren los coslos do lacion, pr i6n y atros

gastos similares,

Todos los gaslos, como por ejemplo, las aduanas, impuesios, sumas

deudad: otc.; causadas en el pals de origen o del vendedor,

cofrerdn a cargo do éslo y, si no se ha eslablecido otra cosa, of comprador costeard
todos esos gastos en su peals,

5) El pago. El exportador debe establecer que ol pago se le haga con fa monoeda
y en ef lugar que al é! lo convenga.

6) Do las garantias. El exportador debera oblener del comprador, ademds de la

firma del contrato, una g la de pago adicionat que puede ser una carta de crédito a la
visla, i Y da, una g bancaria, una flanza, pagarés avalados,
fetras de cambio avaladas, etc.

7) Del riesgo de la cosa, El en el que el exp entrega ol bien de
manera real o virtuat al prador, &3 muy imp que quede ci definido, ya

que has!a ese momento el exporiador sera totalmenis responsable de o que fo suceda al
bien. A partir del momento de la ertrega el riesgo de la cosa corre a cargo del
comprador y ef {ieno lodas las responsabifidades inherontes a este hecho.



8) De fa competencia. En esie punto el exporiador debe preveer la circunstancia
de que el comprador no cumpla con alguna o algunas de sus obligaciones. Aqul se debe
que sobre arbitraje

fomar en fos
internalconal nuestro pals tiene firmados.
9) Entrega. Salvo que se disponga oira cosa en el contrato, cuando implique el

pago mediante carta de crédito, el plazo do entrega empozard en la fecha en fa que el
vendedor reciba la primera notificacion del banco encargado de la emision, el aviso o la
confirmacion (segun los casos) de 1a carta de crédito.

0) Contactar con el agente aduanal para estimar sus honorarios e incluirios en la
cotizacion,

Son actividades del agente aduanal:
* rectificar la clasificacidn arancelaria.
* analisls y recopliacién de los documentos.,
* Realizar {a traduccion, en caso de que se requiera.
* Elaborar padimento.
* Pago de impuestos.
* Pasar al sislema aleatorio.

£l agente aduanal solicita al exportador:
1) documentos de embarque
2) Carta de instrucciones
3) Canta de Crédito.
Elagente aduanal entrega al exportador:
1) Pedimento
2) Gula de embarque
3) Gastos y honorarios.
* Se recomienda el uso del agente aduanal cuando el valor de la mercancia exceda de
$1000 délares. (")



P) Elaborar facturas,

El exportador tendrd que dar a conocer el precio de su venta por medio de una faciura
comercial que debera reunir los siguienles requisilos y datos:
1) Redaclarse en espafol o en su defecio p de su ftrad

cofrespondiente, fa cudl podra firmarse por el remilenle o agenie aduanal,

2) Ser presentada en tres ejemplares, mismo numero que cofrespanderd a su
traduccion.

3) Eltugar y fecha de expedicién.

4) El nombre y domicilio del desti io de la En los casos de
cambio del destinatario la persona que asuma este caracler lo anotara bajo protesta de
decir verdad en todos los tanlos de la factura. )

5) Las marcas, numeros, clases y canlidades parciales de bultos y el lotal de

ellos. Lla fefta de algunos de estos requisitos puede ser suplica por ef interesado o
agente aduanal, o bién, aceplarse los que consten en la comespondiente lista de
empague que debera quedar agregada a la factura,

6) La descripcion detallada de la mercancla y la espocificacion do ellas en
cuanto a clase y cantidad de unidades, numeros de identificacidn cuando eslos existan,
asi como los valores unilarios y global en el lugar de venta, En ningtn caso se aceptara
fa descripeidn comercial de las mercancias que vengan en claves.

) Las id desglosadas por plo de fletes y primas de seguro.
8) El nombre y domicilio del vendedor,

9)_E| exportador _al faclurar lo deberd hacer en déiares, cabe destacar que al
precio do I 8 8 e ¢ 3 ¢ i

Y3, PUCS SO exXcep
de esle impuesio las exportaciones, (Art. 88 reglamento ley aduanera).

Faclura pro-forma. Es una p da por el dor al

, alos

efectos de que éste pueda conocer exaclamente el precio que deberd pagar por la
entrega o pama que pueda efectuar los Iramites de solicitud de b ias y permisos de
P i6n ante las idades del pals de destino. Se usan también cuando los

P pagos p anles de la enirega de la mercancla, So
presenta igual que las f; i I peto deben inclulr la mencién
"pro-forma”, incluyendo solo los datos
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Factura provisional. Es la realizada por el vendedor para cubrir envios cuyo monto global
no ha sido todavia pl d inado, casi siempre on razén de la cantided a

de do a un contral

Factura comercial. Es ol documento en el que se fija el importe de lfa mercancla
expedida; en elgunos casos sirve ademas como propio contrato de venta,
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Q) Embarque de fa mercancia.

El vendedor eslard obligado a enviar al un aviso de que, anles de
obtener el conocimiento a bordo, con los siguientes dalos: nimero de contralo, nombre
del buque, fecha eslimada de partida y fecha estimada de lliegada. Se debe emitir ol
nimero de conocimiento de embargue en cuanto se obtenga.

Por lo menos un juego de todos los documentos relacionados con los blenes,
negociables 0 no: como por ejemplo; conocimienlos de embarque, {acturas, listas de
mercanclas, certificados de seguro, certificado de orlgen y olros documenlos de
deb ser iados por via eerea por el vendedor al comprador

q

inmediatamente después del embarque con objelo de acelerar los tramites aduaneros o
para fines contractuales,

R) Pedimento.

Es el documento que nos indica las caracteristicas generales y especificas de las
mercancias que seran exportadas.

Se debera seflalar en el pedimernto:

- Aduana en la que se realiza el despacho

- Registro federal de contribuyentes.

- Nidmero de pedimento.
- Nombre o d P
- Domicilio
- Tipo de Transporte
«Peso

social det

- Mareas, nimeros y total de bultos,

- Pals comprador.

- Pals de destino

« Valor do la mercancta,

- Fraccién arancelaria.

- Patente, nombre y firma del agente advanal,



El podi de exp i6n on sist 50 p en otiginal y 7 copias,
distribuyéndose de la siguiente forma:

original: direccion general de aduanas

copias:  transportista, almacén, sin uso, archivo, exportador, agente aduanal,
caja,

S) Realizar Despacho.

Se realiza el despacho de las mercanclas anle la aduana.

4.2 GUIA DE IMPORTACION. (1)

4.2,1, PROCEDIMIENTO GENERAL PARA LA IMPORTACION.
A) Locallzar los mercados que se adapten a las necesidades demandadas.
B) Clasificar la fraceidn del producto.

C) Tramitar permisos correspondientes en caso necesario para fa entrada de ia
mefcancia.

D) Identificar si el producto gaza de alguna preferencia arancelaria.

E) Acordat con el vendedor el tipo de cott a utilizar (i Forma de compra.

F) Solicitar al vended y I o ok

G} Eleccién del tipo de lransporte.



H)C plar Gastos de maniobras, almacenaje, publicidad, pi p
elc.

I) Etaborar contrato de compra-venta,
J) Solicitar lista de empaque.

K) Recepcion de factura proforma,
L) Contactar con el agente aduanal.
M) Pedimento,

N) Pago de impuestos.

©) Seleccion aleatoria.

P) Retiro de la mercancia,

422, PROCEDIMIENTO DETALLADO PARA LA IMPORTACION.
A) Localizar los mercados que se adapten a las necesidades demandadas.

De do a las idades del p se debera Har las caracleristicas del

producto, en base a:

1) Locallzacién e identificacion de los vendedores.

2) Revision de las restricciones y tramites que existen para la importacion de ef producto
o senvicio en el mercado de eleccion,

3) i igacidn de { del do nacional en cuanto a: importaciones,
P y producch

4) Definicién de los precios y condiciones de venta.

5) P i6n de las bases pluales para la ion i ional.




B) Clasificar 1a fraccidn arancelaria del producto.

Se tiene que localizar la ‘ ra de imp i6n para los
impuestos al comerclo exterior que se tenga que cubiir.

Asimismo es importante conocer si la fa requiere de alguna
o requisito especial.

Los impuestos que normalmente se deben pagar para la importacidn de una
mercancla son: ad-! em, j.v.a erecho de ite adual
1. Arance! o Ad-valorem,
Este impuesto se paga sobre el valor normal de la mercancia,
Cuando la importacién se realice a la zona libre del pals, el Impuesio a pagar sera
diferente, por lo que debera verificarse en Ia tarifa de importacion.

2. tmpuesto at valor agregado.

El page de este impuesto se calcula de la suma del valor normal de la metcancla y el
arancel correspondiente que es def 10% .

Para e! caso de las zonas libres el L.v.a. corresponde al 6%.

Existen algunos productos exentos de este impuesto por lo que es necesario verificar la
refacién conforme al acuerdo del diario oficial de 1a federacién publicado el 20 de Febrero
de 1989 y 22 de Febrero de 1990.

3. Derecho de Tramite aduanero.
Esle impuesto se aplica solamente sobre el valor normal de la mercancla, siendo ei 8 al
miflar (0.008).

Se entlendo por valor normal el que ponderta a las en la fecha de su
liegada al territork como ia de una venta da en condick
de libre p fa entre un y un vendedor. (arl. 48 ley aduanera),

C) Tramitar permisos correspondientes, en caso necesaro para la entrada de la
mercancla al pals.

Sila {a se bajo regi legal do, se deberd tramitar el
permiso o autorizacidn ante fa secrelarla do eslado comespondiente (S.S.A., SARH,
SECOF!, etc.).




D) Identificar si of producio gaza de alguna preferencia arancelaria.
El importador debera verificar si la mercancla goza de elguna preferencia arancelaria
dentro de la de ion (ALADI), siempre y cuando se

)

importe de alguno de estos paises. Con ello se puede gozar de una reduccion o

eliminacién del arancel.

E) Acotdar con el exportador la coli: a utilizar, (| )
(mismas reglas que la exportacion).

F) Solicitar al d paque y je ad d
El vendedor es el responsable del empaque y embalaje, por lo que se deberd considerar

para el porte de las , permiti facilitar el manejo de las mismas,

De acuerdo al tipo de fransporte a utilizar se tiene que tomar en cuenta la duracion del
viaje, los sellos que deberd contener el embaloje, asl como las instrucciones de el
etiquetado,

Es obligacion del di ! enel e} tipo de empaque y embalaje que

tequiere para sus mercanclas.

G) Efeccién del tipo de transporte.

£l imporador debera elegir el tipo de transporte para realizar el movimiento de sus
mercanclas, fomando en cuenta la naluraleza, composicion, peso, volumen y tiempos de
entrega.

H)C Gastos de i 1 ji elc,

Estos factores tienen un papel primordial para determinar el precio final de venta, por

esto es imp que se i durante la ion de imp 6

1) Elaborar contrato de compra-venta.
Por medio do este se estableceran las condiciones de compra y venta para las partes
que inlervienen on la operacién.



Condlek fes de pra:

1. Consideraclones generales.
Todos los y di les de vonta (desi en ad con
{a patabra "contratos"} concluidos tomando como base la presente orden de compra
eslaran somelidos a las slgulenles condiclones generales de compra, a no ser que el
d ga esp en su modificacién por escrito.

Otras ici les que pueden har a ofertas del vendedor y/o

aceptaciones de pedidos y/u otras ofeftas solo formaran parte del contrato si el
comprador las acepta especlficamente por escrito.

2, Celebracion def coniralo.

Se considerara celebrade un contrato ya sea cuando el comprador y el vendedor hayan
firmado un documento de contrato o bien, si las partes ho se proponen firmar un
documento j cuando el p haya aceplado por escrito la oferta del
vendedor.

3. Cesidn.

£l vendedor no podra ceder el contrato en su totalidad o en parte ni traspasar ninguno de
los derechos u obligaciones que le corresponden en vitud del mismo sin el
consentimiento previo por escrito del comprador,

4.1 i6n anles de la

En todos los casos en los cuales se haya convenldo, ¢ sea obligatoria una
inspeccién antes de la expedicion, relativa a la calidad, cantklad y precio, el vendedor
enviara una nolificacién al organismo de inspeccién diez dlas por lo menos antes de la
fecha prevista de embarque, dando informaclén precisa sobre ef fugar y el momento en
que pueda efectuarse tal inspeccion. Esa nolificacién ird acompanada de fa factura
proforma, folocoplas de fa carta de crédilo {cuando proceda), del contrato de compra y

El costo de presentacién de los blenea a l2 inspeccidn, asl como ks de la

de quiera olros di t [ con fines de i

propia inspeccion, el d i of bal la ipulacién de fos bienes, etc.,

coreran a cargo del vendedor. El vendedor ha de aceptar que si el organismo de
mspeecidn no emile un certificado de inspeccién limpio, con respecto a los blenes

pecch no se pagaran esas imf i aunque oftos documentos estén en
orden, e Independiememenle del modo de pago establecido. Se puede emiir un
‘certificado iak st la ir i6n pone de ifi fa exslencia de
discrepancias onire los bicnes y los inos del cont No ha de i que fa
inspeccién antes de la expediciol tuya una placién de los bienes

inspeccionados, y la emisién de un “certificado limpic™ no eximira al vendedor de ninguna
S8



de sus obligack les para con el p . B se reserva
slempro el derecho a examinar los bienes en el momento de fa enirega y a rechazaries si

no esldn en cohsonancia con e! contrato.
S. Cantidad.

La cantidad de bienes ini: por el di deberd estar en
consonancia con el contrato,

Si el vendedor entrega una cantided de bienes inferior a la eslablecida en el

trato, el F podra rect pefo si se aceptan fos bienes en el momento
de la entrega, el comprador debers pagar la cantidad aceptada con arreglo a lo
blecido en el contrato al r Si el entrega una idad de bisnes

P

mayor que la que se ha comprometido a vender en el contrato, el comprador podra

aceptar los bienes en el y el reslo; ién podra
h la lidad de los mi Pero si los acepla, debera pagatlos con ameglo a
los precios blecidos en el Si ol dedor mezcla bienes contratados

mezclados con ofros de caracteristicas diferentes, no incluidos en el contrato, el
comprador podrd aceplar los bienes que estén en consonancia con e! contrato y
rechazar los demds, o bien rechazar la totalidad.

Si se rechazan los bienes total o parcialmente, por no estar conforme a fa

idad, of Jor tendra siempre derecho a reclamar dafios y perjuicios o a reducir
el precio seguin proceda.
6. Calidad.

La calidad de los bisnes suministrados por el vendedor debera estar en
consonancia con ¢l contrate. St no exisien clausulas contractuales especiales a
proposilo de la calidad de los bienes que hayan de suministrarse, se enlenderd que
todos los bienes deben ser ptoduclos normales, nuevos y no utilizados, adecuados en
todos los idos a su i declarad; Las piezas de sepuesio deberan ser

idénticas a ias originales.

Si la calidad de los bienes no se cifie al contrato, ¢ Independieniemente de que
se haya pagado ya el precio o no, el comprador podra o bien reducir el precio o bien
reclamar dafios y perjuicios y conservar los bienes, o bien techazarlos y denunciar el

watoy

Si el comprador reclama una reduccion del precio, esa reduccién deberd
corresponder a la diferencia entre el valor de fos bienes en el momento do su entrega al

dafios y |

comprador y el valor que hubieran tenido en ese mismo momento de haber eslado en

consonancia con el contrato.



Sl ol vendedor en las enlregas a plazos estipulados, efeciia eniregas
defoctuosas en uno o mas de los plazos, el comprador podra interpretar esa infraccién
del contralo como una denuncia del mismo, o bien podrd reducir el precio o reclamar
dafios y perjulcios sin denunciar el contralo en su totalidad,

7. Entrega.

Salvo que se disponga otra cosa en el contrato, cuando imlique el pago mediante
carta de crédito, el plaze de entrega empezara en 1a fecha en que el vendedor reciba fa
primera notificacion del banco encargado de la emision, el aviso © 1a confirmacién (segun
los casos) de la carta de crédilo. En [os contrates en los cuales se especifiquen otras
modalidades de pago, las partes se pondran de acuerdo sobre la focha en que haya de
empezar ¢f plazo para la entrega,

Ademas de olras responsabilidades para el vendedor, el hecho de no
suministrar los bienes en el plazo especificado en el contrato habilitard al comprador para
imponer un racargo de 1% (uno por cienlo) del precio del contrato da los bienes en
concepto de liquidacién de dafios (y no comeo penalidad) por cada semana o parte de
semana de demora, y reducir el precio de dichos blenes en consonancia con ello. El
importe total de fa fiquidacién de dafios no podra ser superior a 20% (veinle por cienlo)
del valor tolal de los bienes contratados. Pero en cuanio se llegue a dicha suma, ol
dor podra far el trat I la liquidacion total de los daftos

derivados de la demora, as! como otras sumas en plo de violacion del

St el vendedor no entrega fos bienes en el plazo estipulado en el contralo, o en
una p ptada por ol prador, éste tendra derecho a rechazar los bienes sin
ofrecer ofro plazo de enirega, a no ser que se diga explicitamente otra cosa en el
contrato, No obstante, sl la demora es insignificante el comprador no lerddra derecho a
rechazar los bienes. pero podra reclamar ia liquidacién de los dafios derivades del
retraso en la entrega.

Si no se ha convenido otra cosa, el comprador no estard obligado a aceplar la
entrega de los blenes a plazos.

Si el vendedor no efectiia 1a entrega en la forma establecida en el contrato, el
comprador poadrd reclamar dafios y perjuicios que puedan deferminarse como la
diferencia entre el precio fijado en el contrato y el procio de mefcado en ol momenio o
momentos en los cuales hubleran debldo ser entregados los bienes.



8. Aceptacion,

Cuando se entreguen los blenes al P de cor con lo disp!
en el contrato, no se eslimard que los ha aceplado a no ser, y hasla que haya tenido una
oportunidad razonable de examinarlos para cerciorarse de que estan en consonancia con
el contrato. En general, y a no ser que se disponga otra cosa, esa oportunidad razonable
surgira lo antes posible, una vez liegados los bienes a los locales del comprador,

Se consid que el prador ha plado ios biencs cuando doclare al
vendedor que los ha aceptado o cuando le hayan sido enlregados y, al cabo de un lapso
de liempo razonable, los conserve sin declarar al vendedor que los ha rechazado. No
obstante, el vendedor seguird siendo responsable de todos los defectos oculios yio
caracteristicas garanlizadas de los bicnes segun lo establecido en el contrato,

indep e de la ion en el de la entrega. Seguird siendo
responsable después de la aceptacion, en parti . del buen i i detoda la
maquinaria, aparatos, insirumentos, material y equipo y bienes hasta la expiracién del
plazo de g I pondicnie. Sise rech: ios bienes porque no se ajusian a lo

en el contralo, el P deberd indi lo al vendedor en un plazo

razonable, incumbird entonces el vendedor, organizar el retorno de los mismos por su
cuenta y nesgo. Sisa rechazan los bienes, se considerara denunciado el conirato,
9, Embataje y rotulacién,

Los bienes d adect y en condici de seguridad
y/o prolegerse con el objeto de impedir dafios y preservacion en el transpore utilizado
hasta el prad Ej al i debera I en ia con las
cldusulas del contralo, Si no existen en ¢l disposiciones especial ives al taj

los bienes deberdn embalarse en la forma habitual en el transporte utilizado de bienes de
esas caracteristicas.

Todos los jes deb llevar una facidn clara, en consonancia con ¢l
contralo. Todo embalaje de mas de una tonelada deberd levar la indicacién exacta de su
peso bruto. Las facluras deberan indicar e! pero métrico nelo y brulo total de cada
embalaje, y hacer una d ipcion exacta de su i

Todos los 16iulos de los embalajes deberdn seguir siendo claramente legibles
hasta el fin del trayecto y su recepcién por el comprador.

El vendedor cofrerd con todas las pérdidas yfo dafos d dos de faj
proteccidn o rotulacién inadecuados.

61



J) Solictar lista de empaque.
Una vez que se ha llegado a un acuerdo con el vendedor en cuanto al producio y
condiclones de venla se debera solictar la lista de empaque, esto con el propdsito de

verificar si las i de la que se envi son las que se acordaron
en la operacién.
La lisia de jue es el d que ibe con precision el contenido de las

cajas, bultes, elc., que so transportan, por lo tanio, esta lista tiene que acompafiar a la
mercancia durante su irastado.

El formato de Ia lista de empaque puede contener los datos de ia factura, pero con la
excepeidn de que ésta no debera contener los costos y precios de fas mercanclas.



K) Recepcitn de la faciura prof y ial,
tLa prefactura.

Esta debe ser eniregada por el vendedor al
que se debera pagar por la mercancia.

So usa tamblién, cuando so realizan pagos por anticipado de la mercancla,

. para que se el precio

Esta {actura, se presenta igual que las facturas comerciales, pero deben incluir la
mencidn "pro-forma”.,

La factura comercial.

Es aquella en la que se fija el importe de la mercancla, en algunos casos sirve como
contrato da compra-venta.

Los requisitos y datos son fos mismos a los sefialados en ef punto 4.1.2, inciso P)

L) Contactar con el Agente Aduanal.
Si el valor de la mercancia excede de 1,000 ddlares se deberd contactar un agente
aduanal, siendo sus funciones:
1. Reclificar la clasificacién arancelaria, analizar los documentios y realizar la traduccién
en caso de que se requiera.
2. Elaborar el pedimento,
3. Documento de embarque.
4, Solicitar al importador:
* Carta de instruccicnes (destino, seguro, flete, cobro).
* Anticipo para pago de impuestos, flete, almacenaje y maniobras.
5. Cobro de impuestos.
6. Pasar al sistema alestorio,
7. El agente aduanal entrega al importador:
* Cuenta de gastos: pedimenlo, gula de embarque y gastos del agenie aduanal.
“ Bolela de entrega,
Cuando el valor normal de la mercancla no excede do 1,000 délares, se elabora un
pedimento simplificado por parte de la autoridad aduanera para efectuar la importacion.
Cuando [a i i6n no viene ignada se debera a un agente aduanal,

para que dste otorgue poder para realizar la operacién de importacién.



M) Pedimento,
Es el documento que nos indica las caracteristicas generales y especlificas do las
mercancias que seran importadas al pals.

Se debera sefialar en el pedimento:

- Aduana de enirega. ’
- Registro federa! de contribuyentes.
- Numero de pedimento.

- Nombre o ién social def |

- Domicilio.

- Tipo de transporte utilizado.

- Clasificacion arancelaria.

- Pals vendedor,

- Pals de origen.

- Regimen aduanero que solicta para las { definith etc.).

- Peso do tas mercanclas.

- Marcas, numero, totales de bullos.

- Valor normal.

- impuestos a pagar.

- Ad-valorem,

- Derecho de iramite aduanero.

- Impuesto al valor agregado.

- Impuesios sujetos al tipo de prod a importar: | sobre
{isan), imp peclal sobre produccién y serviclos (iesps), cucta compensaloria.
- patente, nombre y firma del agente aduanal.

nuevoes

El pedimento de imporiacién en sistema mecanizado se presenta en original y 7 copias,
distribuyendose de la siguiente forma:

original: direccion general de aduanas,

copias: Transportista, almacén (contro! de cambios, hoja resa), archivo,
importador, agente aduanal, caja.
Cuando !a metcancla se destine al interior de! pals, la forma en que se imprima el
pedimento debera ser blanca; cuando so desline a las franjas fronterizas, amarilla; y en
el caso de que se destine a las zonas libros, verde. (Dlario Oficial de la Federacién del
11 de Noviembre de 1991).



(N) Pago de impuestos.

Los impuestos al comercio exterior ast como los di corr so

por los importad al p ol
mecanismo de seleccién aleatoria.

para su tramite, anles de que se active of

El pago de impuestos debera realizarse en las oficinas autorizadas o en su caso en el
banco de la aduana correspondiente.  (Art. 58 Ley Aduanera).

©O) Seleccidn aleatoria,
Por tlimo se pasa al sistema de seleccion aleatoria o seméforo fiscal:

1, Sita lix es verde el desaduanamienio es automdtico, de donde si la mercancla
requiere de aigun requisito especial, en ese momento se entrega la documentacién a la
autoridad aduanera.

2. Sila 1z es roja entonces se designard a una vis_ta aduanal para que proceda s el

eduanero

E! reconocimiento aduanero consiste en el examen que efecien las autoridades

p Wes de las de importacidn, asl como de sus muestras para

farad

aliegarse a elementos que ayuden a precisar la idad de lo d P de

fos siguientes conceptos:

I. Las unidades de medida sefialadas en la tarifa de la ley del impuesto general
de importacién,

il. La descripcién, naturaleza, eslado, origen y demds caracteristicas de la
metcancia.

1l Los dalos que permitan la identificacion de las mercanclas en su caso,
(ant. 29 Ley Aduanera).

La prdctica del reconocimiento no deberd tomar mas de 3 horas, debiendo dicho plazo
ser menor sl lo permiten las caracteristicas del embarque.,

P) Retiro do la mercancla,
Se retira la mercancla del almacén donde se encuentre, previo pago del almacenaje y
maniobras.



4.2.3, CUENTAS ADUANERAS. (1)

Con las modificaciones de la miscelanea fiscal del 26 de Diclembre de 1990 se
establece que solo podran realizar il les las
con un programa de fomento, es decir el de maquila de exportacidn o el importacion
temporal para exportacién (Pitex).

A traves de las cuentas aduaneras las empresas que no cuenten con dichos programas
podran hacerlo mediante este mecanismo.

p que cuent

Los importadores que a su vez sean exportadores, podran oplar por pagar los impuestos

que Uen en las cuenies, teniendo derecho a

recuperar los depdsitos efecluados en éstas cuentas y los rendimientos que se generen.
{(art. 58-A ley aduanera),

Las tuci de crédito izadas para llevar estas cuentas son Bancomer y
Banamex.

Mecanismo de operacion para las cuentas aduaneras.

Apertura.

1. Apertura de una cuenla de cheques y un contrato de fideicomiso a nombre del
importador-exportador,

2, Los retiros se condicionan a ta aulorizacién de la S.H.C.P.

Retiro.
3. Una vez que el importador-exportador exporta la mercancia que incluye la parle
proporcional de la idad de la imp i6n, por la cudl se pago et impuesto:

a) se obtiene en la aduana la certificacion de su "declaracién para movimientos
en cuenta aduanera® (con copia ceificada).

b) Se entrega dicha copia al banco y requisita orden de venta,
4, El imporiador-exportador deposita en su cuenta de cheques destinada para esle fin e
importe del impuesto correspondiente.
5. El banco debera entregar al importador-exporiador una constancia del nimero de
tiiulos comprados.

6. El importad dor p! 1a la ia en |a aduana e ingresa la mercancia
al pais,



Pago definitivo.
St vence e! plazo para exporiar (1 afio) o bien el importador-exportador decide que la

P e,

1. Se debera obtener en la aduana la certificacién de su “declaracion para movimientos
en cuenla aduanera” con copia certificada.

2. La copia se entregard al banco y se requisita orden de venta,

3. Ef banco efectua el pago en la cuenta de la tesorerla de la federacion, el importe de los
titulos.

4, El banco ent 4 al i rtad portador un prob del deposi

Proceso explicativo sobfe cuenlas aduaneras:

a) Se imporia.

b} Deposito al Banco.

¢) Compra de litules,

d) Conslancia de titulos.

@) Exportacion,

f) Autorizacién S.H.C.P.

g) Venta de titulos.

) Abono en cuenta de cheques,

El Banco Nacional de C: io Exterior (B ) ha lecido un prog de

apoyo de a las P P que oplen por cubrir sus

. impuesios de importacion de mercanclas que incorporen a productos de exportacion,
di depdsitos en cuentas ad|
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4.2.4 MERCANCIAS USADAS. (1)

Sl 1a mercancla es usada, en ¢! pedimento se declarara esle hecho, debiendose de
presentar cualquiera de los siguientes documentos:

a) Factura proforma en la que se especifiquen todas las camcteristicas técnicas de la
maquinaria, esta factura deberd de acompafarse de la folografla de la maquinaria
sellada por el proveedor, o bien,

b) fotocopia de la factura y/o tHtulo original de la maquinaria acompafieda de sus
respectivas folografias.

Para soliciludes de permiso de imp ion itiva de inaria y equipo usado y/o

reconstruldo, se deberd anexar original o copia legible del caldlogo donde se
especifiquen claramente todas las caracteristicas técnicas de la maquinaria y equipo
usado yio reconstruldo que se pretende importar.

En caso de que no sea posible obtener of catdlego, se podra snexar cualesqulera de los
siguientes documentos:
1. Fectura proforma en la que especifiquen todas fas caracleristicas técnicas de la
maquinaria; esta factura debera de 1a f fla de la inaria seflada
por el proveedor o bien,

2. Fotocopia de la factura y/o titulo original de la maquinaria acompafiada de sus
respectivas fotograflas.



4.25 IMPORTACIONES TEMPORALES. (2)

Articulo 305 TLC. Importacion temporal de bienes.

1. Cada una de las partes aulorizars la importacién lemporal exenla de arancel a:

{a) equipo profesional necesario para el ejercicio de fa oficio o profesién de la

genle de negocios que cumpla con los requisitos de entrada temporal de acuerdo con las

disposiciones de la “Entrada ! de p der ios”;
{b) equipo de prensa o para la transformacion do aire de sefales de radio o de television .
y equipo cinematografico;

(c) blenes que se imp con propds P o que se i a exhibicion o
demostracion: y
(d) iales y pellculas p

que se importen de ferrilorio de otra Parte, independieniemente de su origen y de que en
territorio de fa Parte se encuentren disponibles bienes similates, competidores directos o
sustitutos.

2, Salvo que se disponga otra cosa en esle Tratado, ninguna de las Parles sujetara la
Importacion temporal exenta de arancel de un bien del tipo sefialado en los incisos 1(a),

{b). (¢}, a condiciones distintas de las siguientes:

{a) que el bien se importte por ef nacional o residente de otra Parle, que solicite entrada

temporal;

(b) que el bien se wutilice por la isi o bajo su supervision
pe f, en el pofio de su aclividad, oficio o profesién;

{c) que el bien no sea objelo de venta o iento 2 en su
tersitorio;

(d) que el bien vaya acompafiado de una fianza que no exceda 110% de fos cargos que

se adeudarian en su caso por la enlrada o importacién definiliva, o de otra forma de

g bolsables al dela

exigir fianza por los aranceles aduaneros sobre un blen originatio;

{e) que el bien sea susceptible de identificacion al exportarse;

(f) que el bien s8 exporte a la salida de esa persona o en un plazo que corresponda
alf fto de la imp i P y

det bien, excepto que no se podra

P




{g) que el blen se importe en idad bles de do con ol uso que se lo
pretenda dar,

3. Salvo que se disponga olra cosa en este Tratado, ninguna de las Partes sujetara fa
lmponacldn temporal exenia de arance! de un bien del tipo sefialado en el inciso 1(d), a

distintas de las siguk
(2) que ol bien se imporie solo para efectos de levantamiento de pedidos de bienes o
fvicios quo so desde de otra Parle o desde otro pals que no sea

Parte;

{b) que el bien no sea objeto do venta ni anenda'mienlu, y 5o ullice solo para
demostracién o exhibicién;

{c) que el bien sea susceptible de identificacion al exportarse;

(d) que el bien se exporte dentro de un plazo que corresponda razonablemente al
propésito de la i i6 p y

{e) que el bien se importe en cantidades no mayores a lo razonable de acuerdo con el
uso que se pretenda darle; '

4, Cuando un blen que se imporie poral , no cumpla ) de las
condiciones que una Parte impong: f a los pdmafos 2 y 3, esa Parte podra
aplicar 2 y cuak otro cargo que se adeudarlan a laentradac ala

importacion definitiva del mismo.

5. Salvo las disp de " i "y "C io transfronterizo de servicios®.

{a) cada una do las Parles permitira que los contenedores y los vehiculos wtilizados en
fransporte internacional que hayan entrado en su territorio provenientes de otra parle,
salgan de su lerritorio por cualquier ruta que tenga relacién razonable con la partida
prontay ica de los I

(b) ninguna Parle podra exiglr fianza ni impener ninguna sancién o cargo sdlo en razén
de qus e! puerto de entrada de! vehiculo o del contenedor es diferente al de salida:

{c) ninguna de las Partes ich la liberacion de ni bii incluida una
fianza que haya aplicado a la entrada de un vehiculo o de un contenedor a su territorio, a
que su salida se efecud por un puerto en particular; y

(d) ninquna de las Partes exigird que el vehiculo o el transportista que traiga a su

io un contenedor de lerritorio de otra Parle, sea ol mismo quoe lo lleve a terrilorio de
otra Parte.
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6. Para efectos del parrafo 5, “vehiculo” significa camién, tractocamién, traller, remolque,
focomolora, vagén o demas equipo ferroviario.

La importacién temporal de mercanclas debera soficitarse previamente a la autoridad
aduanera. Tratdndose de i i i para

0
paracidn, e ir d P {a solicitud, constancia de duracién del proceso

productivo, para que h autoridad fiie el plazo. (ar. 140 reglamenio ley aduanera).

La vigencia para acogerse a ¢ste régimen, es de 6 meses contados a partir de que surga

efeclos la notificacién de dicha autorizacién.

La vigencia de la autorizacion podrd promogarse hasla por 3 meses si se solicita
previamenie al vencimiente y a juicio de la autoridad aduanera sl existen circunstancias
que b Justifiquen. (art. 141 reglamento Ley Aduanera).

7
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CAPITULO V.

5.1 OPCIONES DE FINANCIAMIENTO Y CAPACITACION,

5.1.1 CENTRO NAFIN. (1)

Fué durante el régi de Lazaro Cdrd izado pot vig
agricotas, de obras publicas y en general de crecimiento econdmico a largo plazo, que se

crearon bancos nacionales, entre los que destaca Naciona! Financiota en el afio de 1934,
como principal banco de fomento en México,

En e Centro Nafin estan idos rep tanto de Naci F iera como de

las instituciones y organismos que intervienen en el desarrollo empresarial. Se recibe la
asesorla y el tralo con diversos intermediarios financieros, incluyende a la banca
comercial, las arrendadoras financieras. las uniones de crédito, empresas de factoraje, y
fas entidades de fomento: del gobierno de la ciudad de México. junto con olras entidades

gub les; agruf emp { pait d do

consultorla y firmas de ingenierla: de institulos y centros de investigacion, informacion y
documentacion; asl como de universidades. institulos y centros educatives.

Los servicios que se ofrecen son los siguientes;

- Oficinas de los intermediarios mencionados.

- Orientacion, asesoria y gestibn de tramites gubernamentales con el objelo de agilizar y
simplificar el establecimiento, operacion y regularizacion de la empresa.

- Olorgamiento de asislencia 1écnica.

- Capacitacion.

- Asesorla en ili finanzas: i P jurldicos, de disofio y de

mearcado; recursos humanos y produccion, entre ofros.

- Sefvicios de apoyo para la conpetitividad p
identificacién de proveedores, informacion técnica, gestién tecnolégica, asoclacionismo
empresarial, bancos de datos y proyecios, etc.).
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PROMYP (2}
Programa para la micro ¥ pequefia empresa,

Pone en contacto a la micro y pequefia emp con los inter

Su objetivo es: p ¥ proporci i 2 la micro y peq; a

fin de procurar su sano desarrollo sobre la base de mejorar su productividad, eficiencia e
incremento de la compelitividad, de ia ofera de las empresas industriales, comerciales y

de setvicios del pals, que perlenecen a estos estratos.

Definicién de Micro y Pequefia empresa,

ventas netas anuales
{akimo ejercicio fiscal o proyeccién

tamano personal ocupado a 12 meses).

micto deiai1s hasta 110 veces salario minimo D.F.
anualizado.

pequefa de 16220 hasta 1,115 veces satario minimo D.F.
anualizado.
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Sujetos de crédilo.

Nacional Financiera apoya con recursos de este programa y a través de los
intermediarios financietos a las personas legalmente constituidas como fisicas o morales
que desempenen aclividades induslriales, comerciales y de servicios.

Modalidades de apoyo.
|. Capilal de irabajo: adquisicion de materia prima o productos terminados para su
comercialzacidn; pago de sueldos y salarios: otros gastos propios del giro.

Ii. Refaccionario. Compta o arrer i financiero de maquinaria, equipo y local, asl
como modificacion de instalaciones,

. Crédito para reestructuracisn de pasivos. Lo que permite alargar ¢l plazo y diferir con
ello los pagos.

Plazos y montos maximes per lipo de crédito.

tipo de credito plazo/gracia monto maximo

{(afios/meses) micro pequefia

{miles NS)

Capital trabajo 3/ 6 100 1,000
Maquinaria-Equipo 10 / 18 - -
Instalaciones Fisicas 12 / 36 " .
Pasivos 7 /1 18 - "
Monto maximo pot emptesa {miles NS) 480 4,800,
*Los montes y plazos son i Las i definiF d de la

d de pago de la

s



P jes de particif en ef fi iami

Crédilo Micro Pequefia .

Capital de Trabajo Nafin 100% Nafin Bs%y(méximo)
Maquinaria y Equipo ” -
Instalaciones fisicas " .
Reesiructutra de pasivos " : -

Tasas de interes,

Microempresa CPP + 6 puntos

Pequefia CPP + 6 puntos

"CPP costo porcentual promedio
{publicado mensuaimente por Banco de México).

Sistema de Tarjeta empresarial. (3)

Financiera ha instn con los i iarios financieros, un sisiema de

farjeta de crédito empresarial para financlar, en forma simplificada, el capital de trabajo y
la adquisicién de activos fijos de fa micro y pequefia empresa mediante el descuenio
credilicio.

€1 objeto de la tarjeta es brindar a la micro y peq P un que les

facilite el acceso inmediato a los recursos financieros de fomenio de NAFIN, que les
la d del crédito jo para reforzar y agifizar sus operaciones.

El sistema esta otientado a dar a los micro y pequefios empresarios acceso inmediato y
revotvente al crédito, bri joles la posibilidad de adquisici P de it
primas y productos de su giro, adquisicion de maquinaria y equipo, as! como disposicion

de efeclivo para d a i SUS p de liquidez,

La tarjela p i g la dad, d y oporiunidad en el
otorgamienio crediticio. Ademds la tarjeta contribuye a eliminar los riesgos del mancjo do
efectivo, simplifica los req i de ir ion de las p y les da
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reyolvencia de recursos, evilando ia suscripcién de repeNd: . El micro y

poquefio empresario obtiene un ahotro en tiempo en los tramiles para el financiamiento y
la posibdlidad de manejar mas eficienlemente sus inventarios.

Caractetisticas principales de la tarjela empresarial,

- Estd disefada conjuntamente por NAFIN y los inlermediarios financleros, con o que ol
cuentahabiente se Identifica para recibir el financiamiento con recursos de Nacional
Financiera.

- Dispone de un registro numérico de identificacion que permite el control estadistico. fa
supervisién y el seguimiento de los financiamientos con este instrumento.  Asl mismo

este nimero se relaciona con el de la cuenta de chi de la emp ditada, en {a
cual se hara el depésilo de los recursos dispuestos.

- Nafin entrega los al i diario fi iero el dia habil siguiente de haber
recibido el certificado global de operaci di la tarjeta.

- Es aplicable la tasa de inlerés desde que el intermediario abona los recursos en la
cuenia de cheques del usurario.
- Latasa de interés para el usuario de la tarjeta es de C.P.P. mas 6 puntos.

- Los int al ditado se sobre saldos insoiitos.

- En el empleo de este sistemna, los usuarios se obligardn contractualmente con los

intermediarios 2 utilizar los recurses Unica y excl e para el financi: de su
capital de Irabajo y adquisicién de maquinaria y equipo.
- No pagan isi ol i diario, ni €] p dor, ni el usuario.

Venlajas para la micro y pequefa empresa que utilice el sislema crediticlo de tarjeta
empresarial.

- Oportunidad del crédito por la disponibilidad inmediata de los recursos,

- Ahorro en tiempo en los trémites para la obtencién de financiamientos.

- Revolvencia del crédito sin suscripcién de nuevos documenlos.

- Oblencion de financlamientos inmediatos a un costo similar al que obtienen las
empresas grandes.

- Disminucién de riesgos en el manejo y en la transportacion de dinero,

- Simplificacién en la informacion y documentacion que deben proporcionar,

- Facilita 1a utilizacion y e} control de! capital de trabajo.

- Seguro de vida gratuito por 100 mit nuevos pesos.



Condiciones para fa emisién de fa larjeta empresariaf.

- El monto maximo de la linea do crédito que los intermediarios financicros pueden
olorgar a las empresas os de hasta 1,200,000 nuevos pesos.
- Denlro dol limite del crédito, las emprosas puedon obtener los recursos y pagar las

P lo req su

Esto propicia ol adecuado mancjo def
capital do trabajo, aspecto que resulta vital para la operacion y productividad do las micro
y pequefias empresas.

- Los plazos maximos son de hasta 36 meses, en ol rubro do habililacién y avio y hasta 5
afios como maximo para la adquisicién de activos fijos, ol plazo dofinitivo lo determinard

el iario fi i a su analisis,

- Los créditos para la adquisicién de activos fijos que se autoricen en este sislema, no se
acumulardn a los saldos que en su caso tonga la
normal PROMYP,

- €1 monlo minime de disposicién sera de 10,000 nuevos pesos para la adquisicion de

Je i enelp

activos fijos,

Formas de uso de la tarjela empresarial,

Esla tatjela puede apoyar al ptopletario de una micre o pequefa cmpresa do cinco
formas bdsicas:

~ Sitiene un pedide, puede presonlarse a la ventanitla para selicitar ol capital de trabajo
que lo permita atendorlo.

- Sitiene un cor ibo, por que ha gado, puedo p a oblener

un

lonte al monto del para que pueda seguir operando.

- i so tieno una faclura do compra de malteria prima, o empresario puede presontarso
anto el intormediario financiero para que so lo reombolse y asl pucda alender otras
necesidades de capital de trabajo.

- Disposiciones en efectivo hasta por ol 10% do! monlo de la linea establecida, para
atendor necesidades inmodiatas de liquidez,

- Adaquisicién de los activos fijos.
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Bancos que operan en el D.F. el sistema de tarjeta empresarial.
- Banca Serfin, $.A.

- Bancomer, S.A,

- Banca Cremi. S.A.

- Muttibanco Comermex, S.A.

- Banco del Atlantico, S.A.

- Banco internacional, S A.

- Banca Promex, S.A.

- Banco Mexicano Somex, S.A.

- Banoro, S.A,

Red de Capacitacién y asistencia técnica empresarial. (4)
Nacional Financiera. Centro Nafin. Direccién regionat Ciudad de México.

Lared de tacion y asi ia téchica emp! ial, tiene come objetivo primordial,
apoyar al micro y pequefy p ic ad llar sus habilidad P tales para
incrementar su nivel de ftividad en los d ductives, en ios sect

L p
industrial, comercial y de servicios. Se pretende involucrarse en un proceso permanente
de capacitacion y asistencia 1écnica, que permita afrontar los nuevos cambios que se
susciten en su entorno econdmico y que a la vez lo conduzean a su Sano crecimiento,

Coleceion promicro, Costo: N$ 200.00mds i.v.a,
- La empresa y el emptesario.
- Desarrollo de la micto empresa.

- La contabilidad en la empresa. ESTRA  TESHS Ng RERE

- Andlisis de estados financieros. . 1 e B
- Principios de adminisiracion. SAHR DE LA BEBUD ! Eh #
- Venias

- Control de calidad,

- Manejo de personal

- Produccion y coslos.
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Regimen Fiscal simplificado. Coslo: N$ 50.00 mds i.v.a.
- Pequefio comercio.

- Taxistas.

- Autotransporte de carga.
- Transporte urbano.

- Artesanos,

- Micro industria,

- Vendedores ambulantes.
- Expendios de loteria.

- Pronésticos deportivos.
- Expendio de revistas.

Programa de desarrolio empresarial. (5)
Cursos:

Organismo: Cecadi Costos: NS 200.00 mas i.v.a.
- Produccién y costos.

- Manejo de personal.

- Desarrollo de la micro empresa,

- Ventas,

- La empresa y el empresario.

- Control de calidad.

- Analists da estados financieros,

- Principios de administracién,

(o) Escuela B; iaC {al. Costo. NS 200.00 mds Lv.a.
- Hoja de calculo

- Régimen fiscal simplificado.

- Produccidn y coslos.

- Procesador de palabras.




Organismo: Cenirac.  Costo: NS 200.00 mas iv.a.
- Régimen fiscal simplificado. (pequefio cemercio).

- Ventas/mercadotecnia.
- Desarroflo de {a Micro Empresa.
- Control de costos - productividad.

Organismo: Fondedf,  Costo: NS 200.00 mas Lv.a,

- Basico de capacitacién gerencial
- Planeacién de utitidades.

- Aspectos fiscales y iributarios.

- Mercadotecnia.

- Régimen fiscal simplificado.

Organismo: Universidad Chapultepec,

«Ventas

- Control de calidad.

- Andlisis de estados financieros.
- Principios de administracion.

- La contabilidad en la empresa.
- Manejo de personal.

- Desarrolio de la micro empresa,

Organismo: Cecom.

- Ms-dos

- Lotus version 3.1

- Dbase iv (espafiol)

- Word Perfect 5.1 (espafiol)
- Word

-Works

- Word Star

- Régimen fiscal simplificado
- Control de calidad.

N$ 200.00 masiv.a.
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Organismo: Cepasa,

- Contabilidad por computadora (para micro y pequefias empresas)

- Temas gerenciales en administracion,

Organismo: Canaco.

~ Declaracién anual del ISR para personas fisicas y morales.
- Control de calidad.

- La venta técnica y su aplicacion practica.

- Finanzas para ejecutivos no financieros.

- Investigacién de mercados.

- La contabilidad en la empresa.

- productividad en la gerencia de ventas.

- compuiacién para secretarias.

- Andlisis de los estados financieros.

- Contabllidad basica para futuros auxiliares.

- Lq funcion del gerente en la pequefia y mediana empresa.
- Liderazgo y desarrollo del supervisor.

- La venta profesional.

- Relaclones humanas en el frabajo.

- Principios basicos en administracion,

- Telomercadotecnia.

- Manejo de personal,

- Capactitacion para nuevos gerentes.

- Administracién moderna de sueldos y salarios,
- Calidad fotal y productividad,

Organismo: Grupo Emp

- Planeacién inicial de la pequefia empresa.
- Administracién de Finanzas.

dela

- Admini
- Gerencia de venias.

- Administracion legal

- Administracion de recursos humanos.
- Contabiidad.

- Formacion de vendedores.
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. Admini i6n de 1a prod

~ Alernativas fiscales para micro empresas.

Prog de D p
Temas gerenciales para [a micro, pequena y mediana empresa.
naciona!l finenciera, (6)

Paquete: Administracion. )
Consta de cualro modulos, duracidn de 30 horas. Podra ser impartido por médulos o
paquete completo.

Médulo 1. 6.45 hrs, NS 257.40

"No importa el tamafio de lu negocio: tu eres empresario”, (filosofia empresarial).
Fasciculos:

1. La pequefia empresa y los empresarios.

2. La pequefia empresa y la tecnologia.

3. La pequefia empresay la calidad total,

4. La pequefia empresa familiar,

Médulo #. 10:15 hrs, NS 399,10
Faclores inlemos y externos que alectany

atu emp!
Fasciculos:

1. Los clientes.

2. Los competidores.

3. Los proveedores.

4. Otros factores externos.

5. Factores internos.

6. jvamos a la “voda”j

Modulo fil 6:45 hrs, N$ 257.40

“El futuro de tu empresa esta entus manos (planeacidn).
Fasciculos:

1. La planeacion.

2. La misién.

3. Los objetivos.

4, Las estrategias,



Médulo IV. 615 hrs N$ 249.10

*Como conducir una empresa a puerto seguro (evaluacidn y control).
Fasclculos:

1. La instrumentacion de los planes.

2. El proceso de control

3. Las aAreas y las caracterlsticas del control.

4. Los estilos de control.

En caso de ser solicitado el paquete complelo el coslo serd de NS 884.00 con iv.a.

incluido.

Paquete: Recursos humanos,
Consta de cinco médulos, duracién de 64 horas, podra ser impartide por médulo o
completo.

Médulo 1. 9:30 horas. NS 38575

"Todo lo que hecesitas saber sobre l2s leyes” {relaciones laborales).
Fasciculos:

1. Contratacion de parsonal,

2. Condiciones de trabajo.

3. Descansos legales,

4, Obligaciones laborales de la ernpresa.

5.C itacio i ienio y p i6n de riesgos de trabajo.
6. El despido,

7. Inspecciones de trabajo.

Modulo il 18:00 hrs. NS 635.00

"E| personal adecuado es esencial en el avance de tu empresa” (seleceiodn)
. Fascleulos:

1. identifica tus necesidades de personal.

2. Pk ion de t

3. Reclutamiento.

4, Gula para seleccionar al personal,

5. del

! @ laemp




6. Evaluacion de desempefio.
7. £l pargué de una renuncia,

Mddulo il 1500 trs. NS 512.00

*“Que hacer para que tu gente irabaje mejor?” (Liderazgo y motivacion),
Fasciculos:

1. Asume el liderazgo de u empresa,

2. Moliva a tus empleados.

3. La comunicacién en tu empresa.

4, Haz de tu empresa un equipo.

5, Maneja el estrés.

Médulo IV. €:15 hrs, NS 249.10

*: Problemas con tu personal?: aprende a tverlos (i io de confli
Fasciculos:

1. La toma de deck para resolver pi
2. Ap! ha los i eniu
3, Gana negociando.

4, Facilta los cambios en tu empresa,
§. Normas en tu empresa.

Moédulo V. 8:00 hrs. NS 300.00
"Como y dirigir los ios” { llo org: ional,
Fasclculos:

1. Ptanea los cambios en tu empresa.
2. Etapas de desarrollo en fa empresa,
3. La capacitacién en lo empresa.

4. Amblente laboral.

Existen bién paq para ili ia y pi



5.1.2, BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR (BANCOMEXT). (7)

Centro de Servicios al Comerclo Exterior.

Secofi-Bancoment.

Es un organismo cuya misiéh es proporcionar asislencia técnica de manera facil y
oportuna a la comunidad de comercio exterior.

Los servicios que ofrece son:

- Informacién estadlstica de productos. mercados. importadores, exportadores y temas

g y esp a ios en comercio exlerior,

- Asesorla comercial, financiera, técnica. y legal en negocios internacionales.

-F técnica en

exterior, dirigida a una amplia gama de organizacliones

y con instructores allamente capacitados.
Servicios de Asesorla,
Area Técnica.

- Diagndstico y f ion de prog para i ta competitividad
internacional de las empresas.

- Adecuacién y desatrollo de nuevos productos a las necesidades del mercado
intemacional. ingenierla del producto, disefo industrial y grafico.

- i6n y perfecci de si de calidad fotal para compelit en

mercados internacionales.

Area comerclal y administrativa,
- Elaboracién de planes de negocios para la exportacidn.
W F ion de dios de d ia i ional.

Area Financiera,
- ios de faclibili i para proy de

- Disefio de all fvas financi d das a las

de las emp , para

negocios internacionales, en funcion a los prod fir

Previo a cada uno de los servicios se elaborara un presupuesto tomando como base el
tipo de serviclo que se solicite, el producto y el mercado, el cual se pondrd a
consideracion del cliente.
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Aszesoria sobre el Tralado de Libre Comercio México, Estados Unidos y Canada.
En los siguienies aspectos:

<R y y de sefvicios.

- Disciplinas del Tratado,

- Paguete de nsesorla comercial,
- Estudio arancelario de mercanclas.
-Regulaciones sanitarias y fosanitarias y procedimientos aduaneros por sector, producto
y mercado de exportacion.
- Régimen legaly lario de exp idn en México,
- Reégimen legal y arancelario de importacién en México.

- Régimen legal y arancelario de importacitn en el pals de destino.

- Documentos, tramies y dependencias que participan en las operaciones de
exportacion e importacion en México,

« Formacion del precio de exportacion.

- Normas técnicas para la exporlacion e imporiacion en México.

- Asesorla legal basica sobre coniratos de compta venta internacional de mercanclas y

de . 160y distribuci ",
- Difusién de licitaciones intenacionales.
-8 da y diseminacion sel de licitaciones.

- Adquisicidn de bases para licitacion internacional.

** cada uno de eslos paqueles liene un coslo para no miembros y para miembros.

Publicaciones,

- Bancomext trade directory of México 1993 (version magnética).
- Bancomext irade direciory of México 1993 (versidn impresa).
- Serie el mercado de ...

- Serie comoexporia a ...

- Serie documentos 1écnicos,

- Serie estudios de modemizacidn,

- Simulacién credilos

- Simulacion incoterms.

. Simulacié . I

- Boci demanda individuat,

- Y

87



« Follelos secloriates.

- México camparaciones internacionales 1985-1991,

- Gula bdsica del exportador mexicano,

**cada una de estas publicaciones tienen un costo para no miembros y para miembros,

Servicios de recursos informativos.
- Asi ia técnica p

- Listado de directorios de importadores y/o exportadores de ofros palses.
- Listado de oportunidades de negocios.
- Listado de disti g el ionales.

- - Exportdata: Bancos de datos Bancomext.

Se puede optar por adquirir una membres!a al Cenlro de Servicios al Cometcio Exterior
que da derecho a los siguientes beneficios:

- 20% de descuento en todes los productos y servicios.

- Suscripcion anual sin costo a Export-data,

- Asignacién de un asesor personal para atender su proyecto de exportacion (paquete de
asesofia comercial).

- Anuncio sin costo en el Directorio de Exporiadores incluyendo el logotipo.

El costo de la membresia anual es de NS 3,000. (Abril 1993).

Export-data, ios internack enla {8)
Integra 40 iones de B en el mundo para buscar oporfunidades

comerciales quo surgen de algun producto; los resultados de la busqueda se actualizany
envlan diariamente,

-El Directorio de Importadores Calificades. Se clasifica por producto, mercado, o
fraccién arancelaria,

-nformacion sobre Ferias y Misiones Comerclales.  Evenlos internacionales de

pfomecidn en los cuales se puede con Pl . Y

prad . Se ifi por tipo de p! . por rama ir jat, por mercado o por

fecha de realizacion.
-E1 Directlorio de Exportadores de México. La oferta exportable mexicana clasificada por

P 3 ia o de destino. Asimismo se presenta la

. {ax e inft i ial de los ! de México.




Asesoria Comercial, Aduanera y Jurldica. (8)

El Centro de servicios al comercio exierior se interesa en que el exportador aproveche los
diferentes sistemas de preferenclas arancefarias, que suministran fos principalos
mercados internacionales.

Se proporciona el resp: de la Comisién para fa P ion del C io Exterior de

México (Compromex), la cual ejecuta actividades de conciliacion y erbilraje cuando
surgen conlroversias derivadas de op il de i i en las que

estén involucrados tanio exporladores como importadores mexicanos o extranjeros.
Adicionalmente, Compromex brinda asesorla juridica especializada sobre los 1érminos

legales de las r faci ir i fos basicos de los contratos de

compra venla internacional de y isiones de rep Nacion y distribucion
mercantil. entre otros,

5.2 COMPETITIVIDAD INTERNACIONAL. (10)

La competitividad internacional se alcanza cuando se armonizan acciones eficaces y
coordinadas a cuatro niveles de decision.

nivel 1. Competitividad generada por cada empresa

nivel 2. Competittvidad promovida por los gremlos y sectores.

nivel 3. C itivided auspiciada por ol

nivel 4, Competitividad negociada internacionalmente,

El nivel 1 radica en la accién eficaz que eleva la pl

Ia empresa y su relacién con su mercado.

Lo que debe corregir cada empresario en su emp para ir, debe p

cada quien en su propio negocic. No valen consideraciones genéricas, porque las

y decisi son para cada caso,
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Factores que cada quien debe evaluar para su propia empresa:

1. Oficio y calidad profesional de geslién de sus integrantes

2. Tecnol dep y especiali oductiv

- 3. Escala productiva y ab ion de jcad i y de costos fijos.
4. Niveles de productividad (valor generado/costo del factor que lo genera).
5. Fuerza comercial.
6, Alianzas con otra emp y
7. Uso de la capacidad de negociacion.
8. Ori ion de loda la izacion hacia el do. Fk i de
inesperado.
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CAPITULO V)

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 de México, bajo el tipo de
una empresa familiat y liene alrededor de 30 anos de funcionamiento.

£.1.1 POSICION COMERCIAL.

Los proveedores,

Son 100% nacionales entre los que se encuentran a empresas de todes tamafios y que
ofrecen diferentes lipos de condiciones. La linea de productos que se comercializan con
estos proveedores es en su mayorla de orlgen naclonal (alrededcr de 500 producios).
Dentro de las excepclones se pueden mencionar a uncs 2 ¢ 3 distribuldores nacionales
que ofrecen productos de exportacion, ejemplo de eslos son: ratoneras de madera marca
Viclor o algunos lipes de fibras para la cocina. Considero imporante mencionar que
estos productos a pesar de tener un precio mas elevado con relacién a su competencia
nacional, gozan de una gran aceptacion en el mercado y los canales de distribucion son
muy eficientes.

Otro lipo de prod que analisis son aquellos de emp ionales,

ya que dichos productos son y gozan de un gran prestigio. Como

ejemplo de estos productos puedo mencionar a fibras Scolch.
La amplitud de {a linea de pi es de alrededor de 600 los. consi: en

arliculos para la limpieza: accesorios para la cocina; y otros ulilizados en el hogary en la

industria. Dentro de esta linea de p 1a mayor imp ia refativa la tienen los

arliculos de limpieza y en segundo lugar los de cocina.

Los Clienles.
Los clientes de esta empresa son 100% nacionales. Para su onalisis se pueden dividir

en clienles mayoristas y minoristas.

Los clientes mayoristas son una menor proporcion con resp: a los minori: pero
tienen una ibucidn mayor a la emp Del 100% de los clienles, los mayoristas
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representan el 30% y su contribucion a las ventas tolales es de alrededor de 70%. Estos
clientes comercializan a su vez los productos en diferenles plazas de la ciudad y en el
interior de la republica. Basicamente se dividen a su vez en 3 tipos de clientes, y sus
caracteristicas son:

a) Clientes foraneos: Estos clientes se encuentran fuera de la ciudad de México y

vistan las i de la pi . Ordenan sus compras alravés
de via felefénica, fax. correc o mensajerla, El plazo promedio de crédito que se frabaja
con estos clientes es de 15 dlas. Una vez embarcadas las mercanclas de dichos clientes
s@ manda una carta donde Se consiga el no. de taldn de embarque, el saldo actualizado
de su crédito y algunas observaciones o explicaciones en su ¢aso,

b) Aquelios que compran directamente en las instalaciones de ia empresa y transportan
personalmente sus mercanclas. Las condiciones de venlas con estos clientes son de
contado y el nivel de precios es el mas bajo que se olroga. Los gastes de empaque en
que se incurre son los mas bajos de los tres tipos de clientes mayoristas,

lictan que les iades las
mercanclas a algin lugar de la ciudad o embarcadas sl interior de la republica, Las

¢) Clientes que tambien pran . pero que

condiciones de venta son de contado,

£l analisis numérico de los todos los tipos de clienles se detalla en fa seccién de Ja

posicién financiera.

Los clientes minoristas consisten basicamente en amas de casa y empleados de
cmpresas y oficinas. La frecuencia de compra de estos clienles depende de su

ydesusr p
El nivel de precios que se maneja es bajo, debido a la naturaleza misma del producto, al
mercado al que estan dirigidos y a la competencia. Eslos articulos se comercializan en
una plaza al que acuden consumidores de clase media y baja, de manera que se
pretende sean producios i por su ibilidad. La aguda compotencia en
algunos articulos ha provocado una guerra de precios con una alarmante disminucién de

fos matgenes de ulilidad; muchos de estos los se han ido en "pi
gancho”. El nivel de precios en la tiendas do autosetvicio es mayor con relacion a los
mismos arliculos, debido pri al nivel soci ico de su mercado y a su

sisterna do ventas,
La empresa actualmenie no cuenta con una fuerza de ventas sélida y bien estructurada
que le permita accesar a todo el mercado del pals y fuera de sus {ronferas.
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No existe manejo publicitario atguno.
No se presta ningln servicio adicional al cliente durante ef lapso enire una compra y olra.

Competencia.

"La competencia se da cuando un competidor pretende conseguir el presupuesto
limitado de un comprador”, (1)

En la plaza en que se encuentra la empresa exisle una gran compelencia. En el primer
cuadro de 1a ciudad, donde se localiza, existen un nimero considerable de micro y
pequenas empresas del mismo giro. No existe coordinacion alguna entre los
competidores en cuanto a precios, asl que hay casos de producies en los que se trabaja
con margenes de ulilidad bruta sumamente bajos. Algunos competidores si ven
conespondidas estas estrategias con alios volumenes de ventas y gran poder de
negociacion. no otsiante se toma riesgosa y desgastante para ofra gran mayorla.

Otra compelencia importanie es la que se encuentra ubicada en la central de abastos de
P idad de instal ahl desde ef inicio
de operaciones de dicha central de abastos, son pocas en relacion al ndmero de

iztapalapa. Estas empresas ap la

empfesas del mismo ramo ubicadas en el centio de la ciudad, tienen una reconocida
tradicién en el medio, menos competencia directa, y manejan grandes volumenes de
venlos por fa naturaleza de esta plaza.

Acluaimente se presenta una centralizacién con respecto a la distribucién de la mayorla
de los productos en cuestion. La mayorla de comercializadoras de distintos tamahos en
el pals se abastecen en las plaza ubicadas en la Ciudad de México, no cbstante existe la

4 4

ia tanto de como de indusirias a dir su hacia

el intetior del pals,

El producto.

Como mencionaba anteriormente la gran mayorla de los articulos que se venden son de
procedencia nacional. Muchos de estos se elaboran aun a mano y con técnicas
rudimentarias de produccion. ejemplo de ello son: los accesorios de madera, un anafre
para dia do campo o una escobsla de ralz. Otros mas son consecuencia de un proceso
productiva formal y controlado come: las cubetas de plastico o moldes de aluminio para

hacer p | Final otros son de un estricto control de calidad y
esténdares muy"competitivos; estos producios son consecuencia de empresas de oflgen
exiranjeto, la mayoria importados de los EUA y distribuidos en gran escala por

intermediarios nacionales, como por ejemplo: pinzas de madera para colgar la ropa

de china), de golpe o fibras de uso domestico e industrial,
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8.1.2 POSICION OPERATIVA.

Tanto las entradas de mercancias, el sistema de ventas, las cuentas por cobrar y por
pagar se elabora de manera manual, de manera que no existe un soporte lecnologico en
este sentido. Eslo genera ineficiencias y falta de productividad.

El mobiliario y equipo es minime y se cuenta con un camién como medio de ranporte
para traslado y entrega de mercanclas.

No se cuenla con una ica en el al

de las para su
adecuada colocacién y rapida salida, impera mas bien una ubicacién tradicional para
cada producio o finea de producios,

Recienternente se di¢ la apertura de una sucursal en Cd. Nezahuzlcoyotl, en el Estedo
de México, que cuenla con la misma line2 de productos y funciona bajo el mismo
concepto de negocio. Esta tienda se abaslece desde el almacen de 1a malriz, y en esta
ultima de centralizan las compras y los pagos.



6.1.3. POSICION FINANCIERA.

Ventas mensuales en base a los dalos del primer semestre de 1994,

NS 104,000.00 {Clento cualro mil nuevos pesos 00/100 m.n.), que se componen por
tipo de cliente de la siguiente manera:

8) Venias mayoreo clienes foraneos: N& 24,284.78 (veinticualio mil doscienlos ochenla
y cuatro nuevos pesas 78/100 mun.); morgen de wtilidad bruto del 20%: y representan el
23.35% de las ventas totales.

b) Ventas mayoreo conlado: NS 43.559.76 (cuarenta y ires mil quinientos cincuenia y
nueve nuevos pesos 76/100 m.n.): margen de ulilidad brulo del 12% y reptesentan ol
41.88% de las ventes tolales.

¢) Venlas mayoreo contado con envio de las mercancias: NS 5,863.11 (ocho mil
ochocientos sesenta y tres nuevos pesos 111100 m.n.), margen de utilidad bruta del
18% y representan el 8.52% de las ventas lolales,

Total Ventas al mayoreo: NS 76,707.65 (selenla y sies mil selecientos siete nuevos
pesos 65/100 m.n.).
Porcenlaje de las Ventas totales: 76,707.65/104,000.00 = 0.7375 (73.75%)

Total de Ventas al menudeo: NS 27,282.35 (veintisiete mil doscientos noventa y dos
nuevos pesos 35100 m.n.).
Participacion en el tolal de ventas: 27,282.357104,000.00 = 0.2624 (26.24%)

Margen de utilidad brula en Ventas al mayoreo;
a) 104,000.00 {0.20) {0.2335) = 4,856.80
b) 104,000.00{0.12) {0.4188) = 5,226.62
c) 104,000.00 {0.18) (0.0862) = 1,613.66

Total Uliidad Bruta 11,697.66

11,697.66 7 104,000.00 = 0.1124 {11.24%)

Los clienies mayoristas representan el 73.75% del total de lo ventas y contribuyen con ef
11.24% a la utilidad bnta.

Margen de utilidad Brula en ventas 8! menudeo:
104,000.00 (0.40) (0.2624) = 10915.84
10,915.84 / 104,000.00 = 0,1049 (10.49%)



Los clientes minoristas representan el 26.24% del 1otal de Ias ventas y contribuyen con el
10.49% a la ulilidad bruta.

No se tiene ninguin crédito conlratado, el unice crédito que se utitiza aclualmente es el
que otrogan fos proveedores y este varla dependiendo de el tipo de proveedor de que se
tfrate. Los plazos son muy variados, existiendo plazos desde menos de una semana
hasta 30 dlas. E1 promedio del plazo de crédilo es de 15 dias.

Analisis Costos Fijos imensual);

Nomina fotal {6 personas): NS 7,700.00
Renta: 1,800.00
Luz: 500.00
Telefono: 200.00
Contabilidad: 500.00
Empaque y transporie 400.00
TOTAL 11,100.00

Analisis Punto de equilibrio a nive! de utilidad de operacion:

{expresado en nueves pesos (NS)):

p.e. = Coslos fijos mensuales / margen de utilidad bruta
=11,100.00/0.2168 = 61,199.26

Comprobacion:

Ventas NS 51,189.26
Costo de ventas (78.32%) {40,099.26)
Utilidad Bruta (21.68%) 11,100.00
Costos fijos {11,100.00)
Utilidad de Operacion 0.00
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6.1.4. POSICION ORGANIZACIONAL.

La empresa no cuenta con un estructura organizacional formal,

No existen responsables por area o departamento.

La pirAmide organizacional es muy reducida. de manera que la informacién fluye clara y
rapidamente de un extremo a otro, se liene mucha flexibilidad para la toma de decisiones
y la elaboracién de tramites. Se tiene 1a ventaja de percibir rapidamente el estado de las
personas, asl como el impacto sobre el desempefio con los clientes,

El nivel de salarios se encuentra por arriba del minimo y no existe un sistema formal de
estimulos o compensaciones, asi como lampoco valuacion de puestos.

No existen posiciones sindicales agresivas y predomina un ambiente laboral estable y
apropiado para el desempenio de las actividades.

Actualmente trabajan 6 personas en la empresa.

La calidad de los recurses humanos puede considerarse aceptable en cuento a su
disposicion y experiencia del negocio, no obstante el nivel de escolaridad es muy bajoy

se carece de
liderazgo.

1 formal en asp fales como mercadotecnia, finanzas y

No existen sislemas formales de informacién deniro de la empresa.

Se tiene una cultura organizacional sélida y bien definida. A lo largo de los aftos se han
conformado una serie de valores aceptados por todos los miembros. Estos valores
consisten basicamente en ef respeto a la dignidad de las personas, igualdad y espiritu de
servicio.

Misién: Generar una adecuada contribucién ica a la emp di una

optima satisfaccion a los clientes, propiciando ¢l desarrollo armonizado de todos los

miembros de la organizacion.



6.2. Fuerzas, Debilidades y Ventaja competiliva.

6.2.1. Debllidades.

2) Un reducido capital de trabajo. o que no permite oblener mejores descuentos por
volumen, que sa fraduzcan en precios mas alraclivos para los clientes.

b} Una establecimiento en un plaza que no cuenta con la infraestructura disefiada para
la comercializacion en gran escala. No se cuenla con areas especialmente disefiadas
para la carga y descarga de produclos. Por tener una ubicacion en el centro historico de

la ciudad de México, se p tan propdsi del gobi por una zona

tranquila, libre de trafico vehicular y contaminacion.
c) Una fuerte recesion ecomdmica ocasionada por problemas generades tanto dentro
como fuera del pals. A partir del inicio del aho de 1994 se han generado dentro del pals

una serie de acontecimk politicos y scciales que imp la estabilidad mi

generando incertidumbre y falia de liquidez en los mercades financieros,
d) Falta de capacitacién y grade de faridad bajo, en los de la emp
e) En relacidn con el entorno nacional y de América del Norte: falta de tecnologla mas

moderna para administrat los inventarios, cuentas por cobrar y cuentas por. pagar,

f) Operar en un establecimiento rentado. (casa matriz). Que si bien puede representar
una ventaja desde el punto de vista fiscal y de la inversion que representa una propledad,
frepresenta una debilidad desde el punto de vista del riesgo y la incertidumbre da no tener
fa propiedad del local.



6.2.2, Fuerzas.
a) Amplio i del prodi y del d i A cuenia la

empresa con 2 personas que tienen una experiencia de 20 afos en el ramo que nos
ocupa y al principio del capitulo se iono que ta emp tiene alrededor de 30 afhos

de funci i Los productos que se ial son en su mayorla los mismos
que al inicio de operaciones de la empresa: muchos de esos productos han sufrido
{ransformaciones a o largo de los anos y se han |ncorporado muchos nuevos productos,

pero en los dos casos fa ha d asimilando dichos
cambios.

b) Crédito tal: Si anteri se iond que la emp cuenia con 30 afhos
de funcionamiento. cpetando dentro del mismo ramo ial, se tiene un pi

conocimiento de los proveedoles y una buena relacion comercial con todos ellos: per lo
tanto al nivel de las operaciones que se manajan con dichos proveadores, existe de por
medio un prestigio comerciat respaldado por esa experiencia de funcionamiento y
desempefio.

c) Apoyo decidido del gob»emo federal para con la micto y pequefia empresa, reflejado

en ples p de . que se detallan en el capitulo V.

d} Cultura oganizacional. Afto grado de compromiso y lealtad de los miembros de fa

como ia de una clara conciencla del valor de las persenas en

esla empresa, 1espeto a su dignidad y def valor de sus potencialidades.

) Ser una empresa cometcializadora, o que permite amplia flexibilidad para responder a
las demandas del mercado.

1} Bajo nivel de gastos de operacién.

9) Mayor presencia en el mercado debido a la apertura de una sucursal, (incremento de
las ventas en un 15%, en base a registro de ventas de 1a sucursal).

h) Op idad de maximizar la idad de ! En tas instalaci de la

P

sucursal se cuenta con 3 pisos de bodega, que fepresentan alrededor de 150 metros
cuadrados,



6.2.3. Venlaja competitiva,

a) Alencion personalizada a los clientes. Firme intencidn de atender a los clientes de
acuerdo a sus necesidades particulares; compromiso de ofrecer un trato calido y amable
para con todos los clientes sin distincion; una estructura flexible de precios en
contraposicidn a un precio tnico y rlgido. Ejm: exislen clientes que por su tipo y lugar de
comercializacidn requieren un precio especifico de compra, en atencién a ésto se es

més flexible en cuanto al precio de lista y ef volimen, p iendo 1a corresp 1cia
del cliente con futuras visitas y diversificacion de la compra. {lo anterior sucede cuando
el cliente Io solicita y se ve forzado a adquirir un precio delerminado para poder

competir).

b) Mejor imiento del do interno con resp a i deEU. A ¥

Canaca. Mejor conocimiznto de los gustes, preferencias y costumbres del mercado

nacional. El tralo con el d ha permitido conocer a
profundidad los habitos de compra de los actuales clienles de la empresa, porque en
éstos habites influye el estrato social, las regiones de México a donde se destinan los
productos. las edades de los consumidores, su grado de escolaridad, su idiosincracia y
tas plazas en donde éslos clientes comercializan sus produclos. .

c) Los bajos costos de operacién nos permite respond di o las acel de
la tencia y a modificar

s

(se hace referencia a éslos costos en

[a posicion financiera),

101



6.3 Estrategia.

6.3.1. Estrategia Comercial.

-1. Esta consistira en Insistir en el Irato p izado al cliente, er en las

necesidades particulates que tiene cada uno. Intensificar el trato amable para con todos
Tos clientes, propiciande un clima de servicio esmerado para con lodos sin excepcién.

2. Modificar el horario de ion y abrir mas

recorriendo e intercalando los

p
horarios entre los empleados, de manera que No se incurra en un aumento de los gastos
de operacién actuales.

3. Insistir en una intensa competitividad en lodos aquellos producios "gancho” en
oposicion a una estruclura rigida de precios.

4. Tender a mejorar el nivel de precios mediante un aumento del capital de trabajo que
permita acceder a oftas economias de escala, es decir ser mas compelitivos en los
precios, aumentar gradualmente el volumen de ventas y generar una contribucién total
mayor. Para lograr ésta estrategia. yé propongo que se contrate un crédito con Nafin,
bajo el conceplo de capitat de trabajo y cuyas caracieristicas se detallan en el caplitulo
anterior.

5. Una vez contratado- el crédito y habiendo elevado el volimen de las ventas, generar
una

publicidad y p i6n mas ag . Colocar dentro de los establecimienios una
mayor canlidad de anuncios que oferten diversos ar_ﬂculos Yy que estos anuncios sean
més llamativos y de mejor calidad: generar una imagen mas atractiva mediante la

ganizacién de los aparadores, el estado Hsico del inmueble y 12 aclitud y aspecio de
‘Ios‘dependienles lnformarse claramente de los costos de un anuncio en la seccion
amarilla y comprar un espacno con el tamaho y en el lugar adecuado, Entregar

propaganda por medio de v en calles seleccionadas del centro histérico, que den
a conocet la ubicacidn y i de la emp . Asimi & en el

directorio de clientes y de proveedores de México para darse a conocer en los EU.A. y

-+ @n Canada. (Las caracterlsticas y costo de ésle direclorio se detallan en el capltulo V).
-Las decisiones para evaluar eslos gastos estaran en funcién del aumento de las ventas
“ por cada tipo de cliente, do acuerdo a la clasificacién de la posicié i

" 6. Conlratar y capacitar una fuerza de ventas que se dedique exclusivamente a vender
nuestros produclos en Ia ciudad de Méxlco y en el interior de! pals La esirategia

and

consistird en dividir el n

por 0. Se una que
(olograﬂas de cada uno de los produclos. asl como sus dimensiones, materales y
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caracterlsticas fund tales. Las i de estas ventas seran flexibles de

acuerdo al lipo de cliente.

7. Asistir a ferias y eventos donde y de America del
Norte para identificar oportunidades de negocios. Tratar directamente con personas que
se interesen en vender productos de limpieza a empresas mexicanas, conocer bien su

p icil y obtener

y asesorla legal.
8. Eloborar un estudio de mercado. Conocer la porcién det mercado que se tiene dentro
del sector, su Indice de crecimienlo y tendencias.

9, Contratar un crédito bajo la i de crédito refacci io. una vez que se haya

localizado una plaza adecuada a las necesidades de la empresa y que cumpla con los
requisitos de costo y viabilidad al momento de la contratacién. Con este proyecto se

| ir entar el volumen de ventas, mediante la solucion a fas

P P

carencias de infraesiructura mencionadas anleriormente.



6.3.2. Estrategla operativa.
1. Esla se basa fi

o

en la admini i6n de las cuentas por

cobrar, las cuentas por pagar y e} conlrol de inventarios mediante un sistema de
por
programa que adminisira una base de dalos alravés de la cual se controlan dichos

Este sisterna consiste en un

rubros,
Este sistema permite contolar eficazmente los cobros a los clientes. programar los pagos
2 los proveedores y controlar el inventario através de reportes de costos de las

. volumenes i y en el al . ete,

La eslrategia tiene su inicio desde la oportuna orden de compra del producto: su
adecuada recepcidn, conservacion y una mas rapida salida. Cabe deslacar que

ninguna cuenta aclualmente con dicho sistema. por lo que

considero eslo generaria una vontaja comparativa importante y una imagen mas
prefesional en el entorno.

Se cuenta ya con el programa cargado en la computadora, no obstanle se requiere
capacitacién en el uso del mismo para todos los empleados en la tienda.

Considero que es una opclén que requiere Una inversidn pequefia en relacién & los
beneficios en productividad {evilar errores de caiculo al elaborar la nota de venta y agiliza
1a operacidn, permitiendo atender a mas clientes por empleado) y control en la vatuacion
del inventario. Se contard con un modulo para clientes de menudeo y otro para los

clientes que compran por mayoreo,

2. Enfatizar en la capaci de 1o en ol servicio a clientes, Reducir
los tiempos de entrega, los fallantes y los errores.

3. Es posible por medio de la computadora adquirir al Banco Nacional de Comercio
Exterior {(Bancomext) un semvicio que inlegra informacién actualizada de clientes y

proveedores de Amética del Norle.



6.3.3. Estrategia Fianciera.
1. Aprovechar y i el crédito ial que se tiene actualmente con fos

proveedores.
2. Contratar un crédiio bajo fa modalidad de capital de Trabajo para incrementar los

volimenes de compra y olro bajo el pto de crédito refacei io para adquirir un
inmueble mediante diche financiamiento.

Se investigs la viabilidad de adquirir mediante un linanciamiente una bodega en la central
de abastos de Ecatepec, presentandose la siguiente alternativa:

La central de abastos de Ecalepec esta ubicada en la zona norle metropoltana del D F.
Tiene uno de los mayores Indices de crecimiento en e pals.

Las areas comunes y los servicios con los que cuenla son: bancos. vigilancia, agua
potable, drenaje pluvial. energla eléctrica. drenaje flari §i i andén de

subasta, amplias vialidades, cableado telefénico, area para la transferencia de basura,

areas de carga. descarga y maniobra, planta de p i de aguas
Los datos técnicos del local son:

Cada Bodega Metros ElAndén Metros
Frente 8.00 Ancho 3.50
Profundidad 12,00 Attura del piso 1.10
Atiura Interior 6.15 Ahura del Techo 3.60

Las condiciones son las siguienies:

Enganche NS 147.713.00 (3 pagos de NS 49.237.00 ¢ un pago inicial de NS
10,000.00 y 14 pagos semanales de 10,000.00).

10 afios para pagar. NS 6,000.00 pago mensual aproximado.

Tasa de interes preferencial: celes + 4.5 punios.

Este proyecto es financiado por el Banco Nacional de Comerclo Interior {(ENCI) y por el
Fondo para ef Desarrollo Comercial (FIDEC). Una vez cublertos los requisitos para el
crédilo bancario, se deja en garantia la misma bodega.

Propongo diversificar el crecimiento hacia esta plaza u ofra central de abastos en la

republica, dlendo de las ici y de las oportunidades de negocio existontes

en dichos lugares,



6.3.4. Estralegia Organizacional.

Una izacional formal p & ia para una emp: como la
que noes ocupa, no obstante yo considero que la division ded trabajo en las multiples
funciones que hay que desempenar, le permitira pl ionali: ¥ con ello cumplir

mejor sus objelivos. Considero que al identificar las necesidades parliculares de ésta
empresa y organizar et trabajo de acuerdo a las mismas. proporcionard las bases para su
future crecimiento y aumentara la productividad.

Para realizar el trabajo que se detalla mas adelante, creo mas en una estructura formal,
aunque flexible, que en el “hombre orquesta”.

Planieo una estrucutura funcional de 2 niveles: una gerencia general gue coordine 4
areas funcionales y que son las siguientes:

1, Comercializacion.

Encargada de todo lo refy o administracion del citado programa. ;Qué. cémo,
dénde y cudntos articulos comprar?, que articulos descontinuar?; listes de precios;

ofertas y p iones, descuentos por tipo de cliente, por volimen, pof
2onas. elc.; estudios de mercado: Investigacion de clientes y proveedores de E.UA. y
Canada: y presupuesto de ventas.
Objetivo: Alcanzar estimado de ventas neles de NS 140,000.00 (ciento cuarenta mil
nueves pesos 001100 m.n.) mensuales.

2. Finanzas.

Administracion de fa tesorerla, flujo de caja sano, contabilidad, hacer recomendacis a
las demas ateas. estar al lanto de las mejores ofclones de inversién, reportes
financieros o la gerencia, esladisticas y pionosticos. Coordinacion y evaluacién de los

proyecios de i6n de crédilos prop enla jia fi

3, Almacén,

(v de fa peidn de las certificacion de recibido: estudio de
logistica para la mejor ubicacién y ion de las i
desperdicios.

ion de los

De la eficacia de este d depende un ad da salida y un optimo servicio al

cliente.

4. Personal.



Formallzar 1as politicas de personal de acuerdo al sefvicio que se quiere brindar al cliente

enla i ), i6n del regk: de trabajo, | a

de las obligacit faborales, manual de operaciones, manual de induccién,
polilica de incentivos y planeacién de fos cursos de capachtacion,
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CONCLUSIONES.

1. Ln micro y pequenls emprese son células bésicas def tefide productivo nacional que
una nueva mpi

2. Esta microempresa cuenta con una ubicacién geogréfica priviegisda, lo que implica
median(e e tratado, la dad de con logla de punta a nivel intemacional
¥ asunado a esto operar en un mercado doméstico polencial muy amplio.

3. Porla leza de esta mi presa, la integracién resulla favorable. ya que se
tendra acceso a la comunicacién mds eficaz con proveedores de EUA y Cenadd que
ofrecerlan productos de muy buena calidad y a precios muy compelitivos; de manera
que Ias opcit de 7 en el mediano y largo plazo serén maycres.

4. EI 90% de los productos que se compren y se venden en el pals, son fabricados y
comerciskzados tambign en EUA y Car.adé bajo esténdares de cakdad muy elevados y
dentro de economlas de escala mas competiivas. por lo que imponar y comercialzar
estos productos repsrcutiria en una ventaja competiiva para esta empresa en ¢l
mercado nacional, una oferta innovadore y alractive para el cliente actual,

5, En ests empresa se trate di con ef ¢ fd ﬁnal asl que se podﬂa
evaluar rapidi los ltados de la persp de b ios de los
importados.

6. En el corto y mﬂr.’ano plazo no existe un nesgo grave como consecuenas del
Tralado de Libre C porel irario existe una op idad de ser i ,

una ide P e y mejor la
exislenle, fincando lss bases pam ef largo plazo.

7. Si existen apoyos financieros viables para una empresa como esta. Mediante el
Programa de apoyo a la micro y pequefia empresa se puede oblener un crédito bajo el
concepto de capital de Irabs/a para adquirir mercancla en volimenes importanles:

un crédio r se puede J: /s compra de un inmueble en una
plaza sel da para establ ofra
8. Medisnle una tareta emp ial también se pueden aghizar las operaciones y hacer
frenfe a compromisos cuando exista é poral de fi ieros.

8. En el Banco nacional de comercio exterior se liene acceso a la asesorla y al

fnanciamiento requeridos para apoyar un programa de importacién y exportacion,

Existe un médulo de dicho banco en el Centro Nafin, muy cerca del domicilic de Ia

comemsﬁzadora, donde se puede consullar una base dsfos con infonmacidn de
tes y di en Estados Unidos o en Canadé.

10.Las p que fc esta P . son la empresa m¥sma. Exislen
multiples opciones a un precio razonable para que cualqu:er pelsona de ia empresa
reaba lnsf/'ucadn (encﬂenle a me;orar su J: su

do a hacer las cosas mejor y Iorialecel a Ia

empresn en genersl.
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11. Considero imporiante no perder de vista que el tratado de fibre comercio es un
medio que contnbuya a lograr nuestros fines como pals. Un medio que nos permia
preservar nueslra cultura y esegurar el mejoramiento de lodos, en un marco de

12. Creo que es cor iente ap; har fa idad que se nos presenta, conseguir
desarroflo, madurez y con ello promover P’ ejercicio de los verechos nalurales del
hombre en forma equitibrada.

13. A lo largo de la historia el comercio mexicano se ha desanollado principalmente con
los Eslados Unidos de América, de manera que no nos enfrentamos ante algo

ido. Por el io efo nos permile tener conciencia del poder que en
general goza nuestro socio comercial. Dicha hegemonia puede ser contraproducente
en la nueva relacidn comercial. no debemos perderio de vista. no obstanle nuestra
situacién nos coloca frente a una oportunidsd que muchas naciones quisieran,

14. Entre menor grado de desarroflo lengamos en relacidn con nuesiros socios
cumerclales serd mas factible que se cometan abusos. Con o sin tra{ado el palo yla

presa esta ta & la actuacidn de la h El
{ralado es un medio, el desamollo inlegral y el engrandecimfento del pueblo yla
microempresa mexicana lo justifica.

15. Ali ingresar mvers:dn exiranjera 8 nuestro pals, existira més caprtal en circulacién.

es decir mas . que seran tados en d P en fodos los
P tivos.  La s en su i se verd enrquecids e
di beneficiard a la mic dora de articulos pera la

Emp:eza y Ia cocina. porque existire un mercado rnefa mas fuerte que puede ser

una da estrategia emp
16. Existe actualmente en México una nueva g ion de p con capacided
negouadorn para hacer frente a las rel iales a nivel i ional, Se

de talid: en donde la competitividad y el compromiso son el
comﬁn denominador.
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