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INTRODUCCION

Mucho se ha hablado que la exportacion es muy dificil, que se requiere de
talento, esfuerzo, disciplina y aita tecnologia, también se ha dicho que los fracasos
mas grandes se encuentran en el mundo exterior, que todos se quieren
aprovechar de nosotros y que nos quieren comprar con pocas monedas: también
se ha hablado que dadas las circunstancias del pas, mejor seria que se cerara la
fabrica o el comercio, que es mejor poco guardado, que mucho es riesgo.

La exportacion es tan solo un negocio mas que se entabla en idioma
diferente, con gente que tiene diferente idiosincrasia; es cierto que requiere de una
disciplina y en muchos casos mejorar sus esquemas de produccion, y también es
cierto que hay muchos que se tratan de aprovechar de aquellos que no saben
como exportar, pero también es cierto que muchos han logrado tener éxito y
seguirlo manteniendo, y hacer de la exportacién su gran negocio.

Algo que deben de tener muy en cuenta los microempresarios es que si no
exportan, la competencia internacional les quitara su mercado. Tarde o temprano,
los competidores no esperaran que los empresarios se decidan, ellos toman y no
piden, asi que si el empresario logra permanecer en el mercado, es que se logré
competir y ante ello le serd mas facil competir con ellos mismos en otros
mercados,

Cualquier microempresario puede convertirse en un exportador, en la
medida que éste encuentre el "nicho" de mercado adecuado.

Sin embargo, la exportacién no es un proceso sencillo, es un proceso que
amerita mucha atencién, paciencia y dedicacién. Que exige grandes
conocimientos sobre el mercado meta, sobre las técnicas de promocion y
negociacidn sobre los tecnicismos generales de comercio exterior, y no es tan solo
una venta en diferente idioma,

La exportacidn es una operacion compleja, y en muchos casos
problematica, para muchos se ha llegado a llamar “negocio de masoquistas” por la
gran variedad de circunstancias que se deben sortear para que el negocio
permanezca siendo negocio. Alguna de las respuestas que se tienen como
finalidad para la exportacién son;

. por generar divisas

- por compensar la balanza comercial de la empresa
. por generar mas fuentes de empleo

. por imagen corporativa

. por ayudar al pais

. por hacer negocio

DN bhWN -

Entre todas éstas, la mas valiosa es la de "hacer negocio® lo que significa
un ingresc en utilidades que le dé crecimiento a la empresa,
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2. LA CULTURA EXPORTADORA EN MEXICO

2.1 CONCEPTO DE EXPORTACION

La exportacion, ademas de ser la formula ideal para corregir la tendencia
deficitaria de las balanzas de pagos, enciera un caracter civilizador que se
resume en la siguiente expresion: "exportar es gobernar”, es cierto, pero el
empresario debe seguir su camino hacia la exportacion movido por otras razones,
para la empresa privada exportar es alcanzar el nivel de productividad necesario
para hacer frente a la dura competencia que se hara sentir cada vez con mayor
fuerza, debido al avance de la tecnologia y de la liberalizacién ante el exterior.

El comercio exterior es uno de los medios mas eficaces para desarrollar la
economia de los paises. El comercio internacional es hoy tema de discusién sobre
el que se montan las mas amplias conferencias mundiales y sobre el que tratan
los informes de mayor precision técnica de los organismos internacionales.

El desarrollo de la técnica no supone, en la mayoria de los casos el
autoabastecimiento. Por el contrario, la industrializacién y la especializacion por
sectores requiere el aumento de los intercambios. Es necesario expartar porque
con las divisas de nuestros productos vendidos al extranjero hay que financiar la
compra de bienes de equipo y materias primas que necesitamos para nuestro
desarrollo industrial.

Exportar es una gestién politica, el modo de obtener divisas para mantener
el valor de nuestra moneda y para poder importar las instalaciones o materias
primas que nuestra economia requiere. La exportacién no es una actividad técnica
en la acepcion més concreta de esta palabra. Ni tampoco es la resultante de una
ordenacion de normas de Administracién, de principios internacionales y de
actuaciones empresariales montadas sobre sociedades mercantiles y financieras
en un vasto tejido de relaciones juridicas.

La exportacién no es un proceso juridico. Y aln cuando antes de la
exportacion o paralelamente a ella, es necesario el desarrollo de una gestién
politica, de una actividad técnica y de una ordenacién juridica, la exportacién no es
precisamente ninguna de estas manifestaciones que la circundan, sino que,
simplemente es una venta.

Partiendo de la base anterior se puede extraer el siguiente concepto:
exportar es vender, vender mas all& de nuestra frontera y hacerlo con la ayuda de
las técnicas que relacionan el trifico entre los distintos paises. Pero,
esencialmente, la exportacidén es una venta y como ocurre en el mercado interior,
esta apoyada en una serie de normas v requisitos que, ala vez, la controlan y la
fomentan.’

! El negocio de Ia exportacitn.
LACALLE, Jose Maria, Pig 28,29 31,32,

11
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2.2 PERFIL DEL EXPORTADOR

Las empresas segun su actividad especifica se agrupan en uno de los tres
sectores en los cuales se divide la economia mexicana (agropecuaria, industrial y
de servicios). Cada sector debido a su desarrollo histérico presenta ciertas
caracteristicas que har a las entidades econémicas enfrentarse a diferentes retos
y problemas, por lo cual, se deben instrumentar de los medios y recursos
necesarios para la consecucion de sus objetivos. Sin embargo, todas ellas
comparten rasgos comunes.

A continuacion se presentan algunos de los resultados del estudio realizado
por Nacional Financiera en 1991 - 1992 para determinar el perfil de las micro,
pequefas y medianas empresas por sector. Para esta encuesta el tamario de la
muestra fue de 13,573 empresas siendo el disefioc muestral estadistico
probabilistico, estratificado y sistemético con un intervalo de confianza del 95%.
Cabe sefialar que dicho estudio solo consideré dos sectores propiamente el
industrial y el sector servicios, El primero de estos, el secundario, lo dividié a su
vez en manufacturero y de la construccion mientras el terciario se disgregd en
COMmercio y servicios.

El primer punto a analizar es sobre la escolaridad de los empresarios, siendo
los resultados globales los siguientes:

Escolaridad

Tamano de la empresa
Nivel de micro pequefia mediana
escolaridad
| Ninguno 3.7 0.2 0.2
Primaria 158.5 1 0.5
incompleta
Primaria completa 19.1 3.9 1.2
Secundaria 128 55 1.8
incompleta
Secundaria 23 1.6 1
completa
EstCom Tec. 59 6.5 4.1
incompleta
Bachillerato 3 1.2 2
incompleto
Bachillerato 6.6 7.8 51
completo
Profesional 5.1 85 7.9

12
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incompleta
Profesional 183 554 63.4
completa

(Posgrado 2.3 6.9 116

FUENTE: NAFIN 1991-1992, Perfil de Is Micro, Pequefia y Mediana Empresa por Sector

En un panorama global, el nivel de escolaridad de los duefios de las
microempresas encuestados es muy bajo, pues sélo un 25.7% llegdo a la
universidad, de ellos el 18.3% termind sus estudios superiores y el 2.3% tiene
algun posgrado. Para el caso de las pequenas empresas, la mayoria se ubica con
una licenciatura terminada, el 55.4% pero el resto al igual que en las micro se
ubica en las anteriores categorias.

Por dltimo, los emprendedores de las medianas empresas presentan la
misma tendencia que los pequefios empresarios, pero teniendo mas presencia
personas con estudios superiores y de posgrado.

Edad de las empresas

Tamafio de empresa
Intervalo de edad micro pequeria Mediana
Menos de un afio 7.1 1.6 0.7
1-3 23.8 6.7 38
4-5 17.5 9.5 4.7
6-10 20.8 19.5 18.0
Mas de diez 38.8 62.7 72.8

FUENTE: NAFIN 1991-1992. Perfil de las MYPES por seclor.

Cerca del 90% de las empresas medianas tienen seis afos o mas de estar
operando. En la pequefia empresa ésta proporcion se ubica alrededor del 80% y
en la microempresa el 59% presentan este promedio.

Con lo anterior, se puede apreciar la alta rotacion en la apertura y cierre de
empresas, pues ios porcentajes de menos de cinco anos en las microempresas es
muy alto, en incluso estos datos son muy inferiores a la realidad por no
considerarse al sector informal.?

* La empresa Familiar.
GRABINSKY, Salo, 1988, pig 15,

13




GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE LAS MICRQ EMPRESAS

Tipo de organizacion

Tamaito de la empresa
micro pequeia Mediana

Propietario Gnico 62.2 15.1 8.2
Sociedad con  miembros 22.9 41.5 N7
familiares

Sociedad sin  miembros 7.8 36.3 51.4
familiares

Asaciacion civil 1.0 4.5 4.9
Otros 6.1 29 2B

FUENTE: NAFIN 1991-1892_ Perfil de las MYPES por sector

En las microempresas la categoria predominante es la de propietario tnico,
seguido de la sociedad con miembros familiares. Para las pequenas empresas
esta uitima categoria es la predominante. En las mediznas empresas, sobresale la
sociedad sin miembros familiares. Como se puede apreciar conforme aumenta el

tamaiio de la empresa sale de la esfera fa

formal.

miliar para volverse una entidad mas

Encargados de la administracién de la empresa en el sector manufacturero.

Encargados I Tamano de la empresa

Micro Pequeia Mediana TOTAL
Empresario 87.1 63.5 41.8 65.3
Empleado 3.2 226 37.9 20.4
Administrador 7.6 11,2 15.1 11.1
Despacho 0.8 0.8 21 1.2
Otros 1.2 1.9 3.1 2.0
TOTAL 100% 100% 100% 100%
FUENTE: NAFIN 1991-1992. Perfil de las MYPES por secfor

Encargados de la administracién de la empresa en el sector de la

construccién

Encargados Tamario de la empresa

Micro Pequefia Mediana TOTAL
Empresario 80.8 61.5 63.8 73.1
Empleado 6.6 21.2 16.7 12.1
Administrador 11.1 13.5 16.7 12.4
Despacho 1.0 1.9 0.0 1.2
Otros 0.5 1.9 2.8 1.2
TOTAL 100% 100% 100% 100%
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Encargados de la administracién de la empresa en el sector comercio

Encargados Tamafio de la empresa

. R Micro Peguena | Mediana TOTAL
Empresario 89.8 55.0 37.0 81.1
Empleado 3.1 28.7 423 9.6
Administrador 4.1 12.9 16.1 6.1
Despacho 1.4 1.7 1.5 1.4
Otros 1.6 1.7 2.1 1.7
TOTAL 100% 100% 100% 100% -

FUENTE: NAFIN 1991-1992. Perfil de las MYPES por sector

Encargados de la administracién de la empresa en el sector servicios

Encargados Tamafio de [a empresa

Micro Pequeria Mediana TOTAL
Empresario 85.8 52.2 42.8 746
Empleado 4.1 22.2 38.2 11.0
Administrador 7.0 19.2 15.1 10.5
Despacho 1.3 3.2 0.7 1.7
Otros 1.8 3.2 3.2 2.2
TOTAL 100% 100% 100% 100%

FUENTE: NAFIN 1991-1992. Perfil de las MYPES por sector

La administracién en los tres tipos de empresas indistintamente el sector de
que se frate esta en su mayoria a cargo del propio empresario, sobresaliendo en
el caso de las micro y disminuyendo conforme se incrementa el tamario de Ia
empresa. Esto se debe a la complejidad que trae manejar una entidad mayor. La
categoria "administrador” ocupa el segundo lugar en e! caso de las microempresas
y el tercero para las pequefias y medianas, dejando claro el empirismo con el cual
se administran las empresas micro porque como se recordara la mayoria de los
emprendedores de estas organizaciones tienen un nivel bajo de escolaridad.

En cuanto a las pequefias y medianas la segunda categoria es la de
“empleado", tal vez porque el emprendedor no quiera contratar a un profesional, o
bien por tratarse de algun familiar con mucha experiencia en |a empresa.

Reflexionando lo anterior podemos apreciar que es la experiencia y un

efimero conocimiento sobre administracién las guias de la mayoria de ias
empresas mexicanas.

15
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Con todos los cuadros analizados hasta este momento podemos hacer
algunas conclusiones parciales, a saber:

1. El nivel de escolaridad de los empresarios mexicanos es muy bajo, y si bien,
para el caso de las pequefias y medianas hay un ndmero mayor de
profesionistas, la informacién con la que contamos no especifica nada al
respecto, por lo cual, ponemos en tela de juicio si en estas entidades se utiliza
a la administracion apropiadamente.

2. La edad de las empresas denota la falta de profesmnalasmo en sy
administracién, pues su vida es muy corta. En las pequefias y medianas se
carece de técnicas de planeacion y visidn hacia el futuro porque si bien tienen
tantos afios no han evolucionado, se han estancado en su desarrollo,

3. El tipo de organizacién es mas formal en cuanto la entidad es mas grande,
pues en las micro domina el propietario Unico y ya en las medianas la sociedad
sin miembros familiares.

4. La administracion es realizada por los duefios en un porcentaje muy alto
dominado en las micro en mas del 80%.

- En las MYPES presentan estructuras apenas formales dado que cuentan con
limitados recursos, y la mayoria de las veces, también una escasa cultura
administrativa por parte de sus dirigentes.

Elementos que influyen en la estructura organizacional de las MYPES:

Los dirigentes buscan un ambiente familiar en el trabajo

Se incluyen familiares y amigos en la estructura

Valoracién del dinero adicional

Esencial tener tiempo para la familia

Los participantes conciben el trabajo como una necesidad para sobrevivir.

U ok

Observando los puntos anteriores podemos identificar que la
organizacion infermal juega un rol fundamental dentro de la astructura formal. La
organizacién informal es la red de relaciones personales y sociales no
establecidas ni requeridas por la organizacion formal, pero que se producen
espontaneamente a medida que las personas se asocian entre si.

2.3 CONDUCTA DEL EMPRESARIO ANTE LA EXPORTACION

¢Que significa "hecho en México?, ;Calidad? ;Precios bajos?, ;Alla
tecnologia? o ¢ Innovacion?

Probablemente sélo uno de los conceptos arriba mencionados vy

seguramente el menos deseado, o en el peor de los casos, desconocimiento total
de lo que es un producto mexicano.

16
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A través de los afios, naciones como ltalia, Alemania o Inglaterra han
logrado transmitir una idea clara de lo que se espera de un producto de su pais.
Esta idea clara crea una plusvalia para los productos de estos paises y los
consumidores estan dispuestos a pagar mas por estos productos o elegirios por
encima de sus competidores.

En los ditimos 20 afos, Japén, antes poco conocido como proveedor de
productos de calidad, logrd colocarse como fabricante de manufacturas de alta
calidad. Mas recientemente; Corea, Taiwan y Colombia han ganado terreno en la
mente del consumidor intemacional, los primeros dos, en campafias de identidad
que inventaron una tradicion como el "very well, made in Taiwan" o Colombia con
el famoso “Juan Valdés" enfocado especificamente al sector cafetero. De hecho,
el icono de "Juan Valdés" ha tenido tanto éxito, que incluso hay un rumor de que
més café es vendido como colombiano del que se produce. Esto comprueba que
para un café, ser colombiano hay tiene valor afiadido, lo que no era el caso hace
apenas 10 afos.

Aungue en el comercio intemacional sélo el 30% de las empresas considera
pais de origen como criterio de compra (segln una encuesta de Wolff Olins
realizada en 1995) se ha visto que para el usuario final la procedencia de un
producto puede afiadir un valor extra al producto, tal y como se ha logrado con el
café de Colombia. El fuerte caracter nacional e identidad de un producto italiano
contribuye al éxito de sus sectores de moda, textiles y automotriz. Un traje
disefiado por Armani reflejara el estilo itafiano, aunque no haya sido producido en
el pais, y un Ferrari inspirard imagenes de italia aunque haya sido fabricado en
Gran Bretafia.

Mas recientemente los neocelandeses nos estin vendiendo productos
agricolas de alta calidad y los chilenos nos han convencido de que sus vinos
pueden competir con los del Viejo Continente.

Es obvio que un mensaje fuerte de lo que un pais quiere comunicar de si
MiSMo es una gran ayuda para los exportadores. Volviendo a la pregunta inicial,
entonces ¢;,qué significa "hecho en México? .

En muchos casos, "Hecho en México" en considerado una desventaja. Los
exportadores de tomate de Sinaloa empacan sus productos bajo nombras
ingleses, para que el consumidor final no sepa que son mexicanos, y los
productores de tabaco mexicano envian su producto a Asia con el confuso
denominador “producto americano”. Actualmente en el mundo del tequila, un
austriaco esta causando revuelo con su producto dirigido a la elite extranjera.
Inicialmente, & no llamd su bebida tequila, sino “eua de agave", por malas
asociaciones que tenia la bebida fuera de México. Si ni siquiera los productos mas
tradicionales y de mayor calidad mexicanos pasan por ser mexicanocs, sera dificil
que "Hecho en México" sea una apelacién de valor agregado.
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Espana paso por una situacion similar hace 20 afos. Como los productos
alimenticios espaiioles no eran conocidos por su calidad, el aceite de oliva espanol
se vendia a bajo precia a ltalia y alli se empacaba como un producto italiano,
capaz de exigir un precio mayor en los mercados internacionales. Las camparias
de comunicacion y el reconocimiento de Espafia como productos de calidad han
cambiado esta situacion.

Si los productores mexicanos no sacan a Iuz los factores positivos y
diferenciadores de sus productos, no se puede esperar que el publico
internacional y nacional les dé un mayor valor que cualquier otro productos que
compita por el espacio en las estanterias.

Para un consumidor holandés, ;qué diferencia existe entre una lavadora
hdngara, mexicana o sudafricana?. Fl reto es lograr que existan y se asocien
ciertas caracteristicas positivas con el producto mexicano, para dar al exportador
mexicano una buena razén de marcar con orgullo su producte coma
"MEXICANO".

Asi se puede esperar que un dia nuestros productos tengan un atractivo
que haga que el consumidor final esté dispuesto a pagar una plusvalia por tener
un producto "Hecho en México"

Segin Luis Rebollar, presidente de la ANIERM (Asociacién Nacional de
Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana) la desinformacion, falta
de interés y ausencia total de una cultura financiera ante la exportacion son los
principales problemas que afrontan los micro Y pequefios empresarios

2.4 DESARROLLO Y RETOS DE LA CULTURA EXPORTADORA EN MEXICO.

El sector exportador ha jugado un papel fundamental en la consolidacion
del crecimiento de nuestra economia al estimular la actividad productiva y la
generacién de empleos en forma directa y al aumentar la demanda de insumos
nacionales.

La acutual plataforma exportadora del pais es resultado de un crecimiento
sin precedente de las exportaciones en la historia econémica del pais.

Las exportaciones mexicanas han crecido en promedio a una tasa anual del
22% durante la administracion del presidente Zedillo.

Este dinamismo es muy superior al que presentan paises industrializados
como Alemania, Canadd y EE.UU. e incluso, también superior al desempefio
exportador de casi todos los paises asiaticos.

? Mundo Ejecutivo, Marzo 1997, pig 134
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En 1997 las exportaciones alcanzaron un nivel histdrico de 110 mil millones
de ddlares, el doble de ias exportaciones de 1993. Las exportaciones representan
el 30% del PIB que es un nivel similar al registrado en paises altamente
exportadores,

El dinamismo de las exportaciones, su creciente demanda de insumos y su
gran capacidad de generar empleos, son resultados que nos alientan a procurar el
mejor entorno para potenciar su crecimiento.

En el pasado, los hidrocarburos representaban mas del 80% de nuestras
exportaciones y hoy, el 82% de las ventas al exterior son manufacturas, que se
exportan a través de 4,795 diferentes fracciones arancelarias, lo que demuestra la
importante  diversificacién y competitividad alcanzada por la industria
manufacturera.

No obstante es necesario avanzar ain mas en la diversificacion del namero
de empresas exportadoras.

Durante la administracion del presidente Zedillo, el nimero de empresas
exportadoras del pais se ha incrementado de casi 20 mil a casi 34.5 miles de
empresas, un esfuerzo sin duda significativo. No obstante, se puede incrementar
el nimero de empresas, sobre todo si se incorpora al proceso de exportacion a las
empresas de menor tamafio.*

Al dia de hoy las empresas exportan sus productos a 200 paises de todo el
mundo. Sin embargo, el mercado estadounidense continGa siendo nuestro
principal destino, con méas del 80% de las exportaciones.

* ANIERM, Febrero, 1998, phg 7
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3. TRATADOS Y BLOQUES ECONOMICOS

“El comercio exterior constituye el principal transmisor del progreso técnico
en beneficio de muchos paises.”’ Considerando esto es claro por que México
debe de realizar tratados y acuerdos multilaterales con paises que regulen las
transferencias de mercancias, y de esta forma poder contribuir en forma positiva a
las economias involucradas.

La integracién econdmica regional constituye uno de los principales medios
para que los paises de América Latina puedan acelerar su proceso de desarrollo
econdémico y social a fin de asegurar un mejor nivel de vida para sus pueblos,
permitiendo concertar acuerdos regionales y generales entre paises en vias de
desarrollo con el fin de reducir o eliminar gradualmente y mituamente las trabas a
su comercio reciproco.

La participacion de México en la economia internacional debe de plantearse
desde la premisa fundamental de que las empresas mexicanas deben ser
competitivas ante la apertura comercial, pero también deben de existir condiciones
" similares a las que tienen sus competidores del exterior de tal forma que la
competencia comercial se dé en un ambiente de justicia y equidad; es por esto
que México busca integrarse a los bloques comerciales al igual que realizar
tratados tanto bi como trilaterales con las naciones que representen una
oportunidad de comercio que traiga beneficios para México como para los otros
paises.

México desde hace 50 afios aproximadamente ha estado interesado en las
negociaciones benéficas, asi como integrarse a organizaciones que no sélo
busquen un beneficio para si, sino en comdn para los paises que las integran.

3.1 ORGANIZACIONES ECONOMICAS INTERNACIONAL

3.1.) La ONU y sus organismos.

A partir de la primera guerra mundial se empezaron a realizar esfuerzos
para unir a las naciones, pero no fue sino hasta la segunda guerra mundial {1938-
1945) cuando se origina un verdadero desarrolio por parte de las naciones que se
dieron cuenta que emprender relaciones econémicas al término de la guerra les
traeria grandes beneficios, entre los cuales estaria el de la recuperacion
economica y seguridad mundial.

! Apunte del Profesor Lic. Claudio Maubert Viveros, Sept. 22, 1997, Pig |.
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“La ONU oficialmente existid el 24 de octubre de 1945, México fue pais
fundador y fue admitido el 7 de noviembre de 1945."2

ORGANISMOS DE LA ONU QUE REGULAN EL COMERCIO.

La UNCTAD, consiste en promover el comercio internacional, en particular
el de los paises en vias de desarrollo con miras a acelerar su crecimiento y
desarrollo econdmico.

Funciones

- Andlisis de politicas

- Deliberaciones

- Formacidn de consenso

- Realizacion de negociaciones intergubernamentales
. Supervisién
. Ejecucion
. Seguimiento

- Cooperacion técnica.

ORGANISMOS DE LAS NACIONES UNIDAS DE DESARROLLO INDUSTRIAL

Organismo especializado encargado de promover y acelerar la
industrializacion de los paises en vias de desarrollo, que mediante organismos
especializados invita a sus foros a paises industrializados promoviendo la
inversion extranjera y la transferencia de tecnologia hacia los paises en vias de
desarroflo. :

BANCO MUNDIAL.

Su objetivo es facilitar la inversion de capital para bienes productivos,
promover la inversion extranjera privada, en caso de no obtener capital privado
con facilidad y en condiciones razonables, complementar la inversién privada, con
el aporte de financiamiento para las actividades productivas y promover el
crecimiento equilibrado a largo plazo del comercio internacional.

FONDO MONETARIO INTERNACIONAL.

Pretende:

- Facilitar el crecimiento equilibrado del comercio internacional,
contribuyendo asi a lograr y mantener altos niveles de ocupacién e
ingresos reales y desarrollar la capacidad productiva.

- promover la estabilidad cambiaria y los régimen de cambio ordenados y
evitar depreciaciones cambiarias.

? ldem, Pig 3.

21



GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE [AS MyPES

- Fomentar un sistema mullilateral de pagos y transferencias para las
transacciones corrientes y tratar de eliminar las restricciones cambiarias
que dificultan la expansion del comercio internacional.

- Reducir la duracién y la magnitud del desequilibrio en la balanza de
pagos.

3.2 TRATADO DE LIBRE COMERCIO.

Este tratado entro en vigor a partir del 10. de enero de 1994 y mas que un
Tratado de Libre Comercio es un tratado de inversién que abarca bienes y
servicios, el contenido de sus 22 capitulos describen tanto el comercio de bienes
como el de servicios.

Ambos sectores lo que buscan es disminuir hasta llegar a desaparecer las
barreras comerciales que existen entre los paises miembros (México. EUA. y
Canada), para garantizar objetividad, neutralidad y rapidez en las operaciones
econdmico-comerciales.

Sus objetivos son: (Art. 102 del 1er. Cap. )

a) Eiiminar obstaculos al comercio y facilitar la circulacién transfronteriza
de bienes y servicios , entre los territorios de las partes;

b} Promover condiciones de competencia leal en la zona de libre comercio;

c) Aumentar substancialmente la oportunidades de inversién en los
territorios de las partes, :

d) proteger y hacer valer de manera adecuada y efectiva, los derechos de
propiedad intelectual en el territorio de cada una de las partes;

e) Crear procedimientos eficaces para la aplicacién y cumplimiento del
tratado, su administracion conjunta y la solucién de controversias; y

f) Establecer lineamientos para la ulterior cooperacién trilateral, regional y
multilateral encaminada a ampliar y mejorar los beneficios del tratado.

A través de estos objetivos se pretende lograr los propésitos de las tres
naciones en forma general y reciproca,

El TLC como ya se menciond consta de 22 capitulos y estan distribuidos en
8 partes, pero la parte que se hara mencién es la 2a,, abarcando los capitulos III-
VIH, ya que es la parte que toca tema de este trabajo de investigacion.
SEGUNDA PARTE COMERCIO DE BIENES.

Los capitulos Iil y VIl abarcan el trato nacional y acceso de bienes al
mercado,*

! Marketing lmtenacional, Un Enfoque Metodoldgico Hacia la Exportacion. ACERENZO, Miguel Angel, 1996, Pag 125,
* Idem Pig 128.
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CAPITULO IH. Sin duda uno de los mas importantes en la materia trata de las
reglas de origen, en este establecen las reglas que rigen el comercio de bienes
con relacién a sus aranceles, impuestos aduaneros y olros cargos, asi como sus
restricciones cuantitativas, en &l también se establecera que seran eliminados los
aranceles de la mayoria de los productos durante los primeros 5 arios. El Tratado
prevé cuatro etapas de desgravacion {al inicio del Tratado, al 50. afio, al 100. afio
y al 150. afio) arancelaria.

Respecto a la devolucién de aranceles de importacién se establece un
proceso de Certificacion de Origen comun para los tres paises, asi como un
mecanismo para verificar el origen certificado.

CAPITULO V.  Procedimientos aduaneros, Cap. v, energia y petroguimica
basica, Cap. VI, sector agropecuario y medidas sanitarias y fitosanitarias: Cap. VI,
mediadas de emergencia.

3.3 ORGANISMOS QUE REGULAN EL COMERCIO INTERNACIONAL

3.3.1 Organizacién Mundial Del Comercio {OMC)

Uno de los objetivos de la OMC son incrementar la produccién y el
intercambio de bienes y servicios e incrementar el empleo y el ingreso, por lo que
obliga a sus miembros a reducir aranceles y barreras comerciales y a eliminar el
trato discriminatorio del comercio mundial.

La OMC se establecid el 1o0. de enero de 1995 sustituyendo al GATT,
conformandose asi un nuevo y sistematico derecho del comercio intermacional
contemporéneo. Administra 28 acuerdos sobre las relaciones comerciales
internacionales que figuran en el acta final de la ronda Uruguay, ademas
administra una serie de acuerdo plurilateral,

Se podria decir que las funciones que cumpie son:

a) Servir de foro para las negociaciones comerciales multilaterales entre
sus miembros.

b) Tratar de resolver las diferencias comerciales entre sus miembros.

c) Supervisar [as politicas comerciales nacionales de sus miembros.

d) Cooperar con otras instituciones internacionales que intervienen en la
adopcion de politicas econémicas a escala mundial,

e) Servir como ‘“vigia® del comercio internacional, examinando
periddicamente los regimenes comerciales de cada uno de sus
miembros (se incluye el principic de no discriminacién  entre
interlocutores comerciales y de trato igual para las importaciones y los
productos domeésticos en los mercados internos.
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3.3.2. Sistema Econdmico Latinoamericano (SELA)

Es un organismo regional intergubernamental y se integra por 27 paises de
América Latina y el Caribe (Argentina, Barbados, Belics, Bolivia, Brasil, Colombia,
Costa Rica, Cuba, Chile, Ecuador, El Salvador, Granada, Guatemala, Haiti,
Honduras, Jamaica, México, Nicaragua, Panama, Paraguay, Peri, Republica
Dominicana, Surinam, Trinidad, Uruguay, y Venezuela).

Sus objetivos son :

- Promover un sistema de consulta y coordinacién para concertar posiciones y
estrategias comunes de América Latin y el Caribe, en materia economica, ante
paises, grupos de naciones, foros y organismos intemacionales.

- Impulsar la cooperacién y la integracion entre paises de América Latina y el
Caribe.

El SELA dejar olla actividades de consulta, coordinacion y cooperacidn en
areas como:

Giobalizacion. Escenarios de cambio mundial.

Relaciones econémicas externas. Evaluacion seguimiento de relaciones
econémicas para potenciar el conocimiento reciproco, aprovechar las
oportunidades de comercio e inversién, incrementar la cooperacién intemacional.

Comercio internacional. Andlisis sobre las tendencias y negociaciones del
comercio muitilateral.

Financiamiento e inversién extranjera. Estudios sobre la situacion de los
flujos de capital, deuda externa regional y ahorro interno.

Integracién regional. Andlisis del comercio y las inversiones intraregionales,
seguimiento de los mecanismos de integracion (MERCOSUR, ALADI; G-3).

Politicas econdmicas y sociales. Intercambio de informacion.

3.3.3 Organizacién Para La Cooperacién Y El Desarrolio.

Creada en 1961 siendo un foro de consulta y coordinacion entre gobiemos,
en el que se discuten y analizan las politicas econdmicas, financieras, educativas,
laborales y comerciales de los 28 paises de la misma.

Su objetivo es:
Impulsar el crecimiento de la economia y del empleo, promover el bienestar

economico y social mediante la coordinacion de politicas entre los paises
miembros, y estimular y armonizar esfuerzos para el desarrollo de otros paises.
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Los paises miembros son: Alemania, Austria, Bélgica, Canada, Dinamarca,
E.E.U.U, Francia, Grecia, Ifanda, Islandia, Italia, Luxemburgo, Noruega, Paises
bajos, Portugal, Reino Unido, Suecia, Suiza, Turquia, Japén, Finlandia, Australia,
Nueva Zelandia, México {1994), La Republica Checa, Hungria, Polonia, Corea del
Sur.

Sus fines:

- Mantener un crecimiento no inflacionaric a través de politicas
macroeconomicas y reformas estructurales que se refuercen mutuamente, y
mantener la estabilidad de precios a través de politica monetaria coherente.

- Luchar contra el desempleo como una prioridad maxima y contribuir a una
expansidn continua del comercio internacional y la inversion.

- Continuar la cooperacién en politica cambiaria con el fin de ayudar a ia
promocion de una mayor estabilidad en los mercados financieros.

- Mejorar las habilidades para ajustarse a competir en una economia
mundial globalizada a fravés de una reforma estructural gue promueva flexibilidad
econdmica, crecimiento en el empleo y mayores niveles de vida. Asi mismo
tiempo, crear condiciones en las cuales las pequefias y medianas empresas
puedan ftorecer.

- Promover una supervisién adecuada de las instituciones financieras
bancarias y mayor transparencia en los mercados financieros.

- Progresar hacia un mejor medio ambiente.

Las éreas en las cuales México adquiere compromisos al formar parte de la
organizacion escritos en el protocolo de andlisis de adhesién son:

Educacion, turismo, medio ambiente, pesca, agricultura, liberacion de los
mercados de capitales y de operaciones.

3.4 BLOQUE Y SISTEMAS DE INTEGRACION

3.4.1 Comunidad Econémica Europea

Esta comunidad se encuentra integrada por Bélgica, Dinamarca, Espania,
Francia, Grecia, Irlanda, Italia, Luxemburgo, ios paises bajos, Portugal, Reino
Unido y la Replblica Federal de Alemania. Cabe mencionar que es el 2o, cliente
comercial de México.

El objetivo de la Unién econdmica es proporcionar paz y prosperidad a sus
ciudadanos en el marco de una unién cada vez méas estrecha.
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Se espera que en 1997 maximo en 1999 se creard un sistema europeo de
bancos centrales y un banco central europeo encargado de emitir y gestionar una
moneda unica, y que a principios de 1999 como maximo, comienza la fase final de
la unién Econgmica europea monetaria (UEM) que exige la fijacidn definitiva de los
tipos de cambio, entre la diferentes monedas actuales.

Beneficios '°

- La comunidad proporciona una identidad comtn y una estructura para una
mayor solidaridad y ayuda mutua.

- Permite a los ciudadanos vivir y trabajar en el pais que elijan sin dejar de
beneficiarse de la seguridad social y las pensiones.

- Supresidn de fronteras interiores, permitiendo comprar donde los precios
de los bienes y servicios son mas competitivos.

- Disponibilidad de una amplia variedad de productos europegs.

- Financiamiento a programas de informacion para los desempleados y
establecimiento de normas minimas de condiciones de trabajo.

- Crear una ciudadania europea comdn afiadida a la nacional y las
personas que vivan en otros paises podran votar en las elecciones del pais.

3.4.2 Mercado Comun del Sur.

Se constituye por Argentina, brasil, Paraguay y uruguay y representa la
mitad del producto interno bruto de la region. MERCOSUR es una realidad
econdmica comercial y politica que ha transitado exitosamente los 12 afios desde
su inicio superando conyunturas econdmicas, politicas e intemacionales
cambiantes y no siempre favorables tal es éxito internacional que en la actualidad
MERCOSUR es una imagen y marca reconocida.

En la actualidad el MERCOSUR desarrolla una fuerte campafa de
ralacionamiento externo con paises que contribuira a diversificar y fortalecer fos
vinculos externos.

Los objetivos actuales del MERCOSUR son:

- Profundizar en la integracion regional a través del perfeccionamiento de la
union aduanera.

- Consolidar el libre comercio y las condiciones de competencia intra-grupo.

- Perfeccionar la politica comercial comdn.

? Apuntes def Lic. Claudio Maubert. Op Cit, Pig 12.
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- Fortalecer Ja estructura juridica e institucional.
- Desarrollar el proceso de negociaciones con terceros paises,

Ademas incluye medidas relacionadas con los intercambios en los campos
de la educacion, cultura y desarrolla de recursos humanos, en esta nueva etapa el
MERCOSUR pretende: remover las barreras al libre comercio que alin prevalecen.

- Avanzar en la armonizacion o mutuo reconacimiento de los reglamentos o
normas técnicas.

- llentificar las politicas publicas que distorcionan la competitividad.

- Calcular {as labores de armonizacién de las disposiciones regionales en materia
de defensa del consumidor.

Para el afio 2000 se incluird a Chile y Balivia, con los cuales habra de
finalizarse el periodo de transicién, por lo que podria incorporarse Panama y
establecerse una zona de libre comercio con los paises de la comunidad andina,
Estos acuerdos pretenden crear una zona de libre comercio hemisferica.

El periodo de transicion para la eliminacién de derechos arancelarios y
barreras no arancelarias en el comercio entre los paises miembros del
MERCOSUR, consiste en aplicar una preferencia arancelaria del 47, para todos
los productos hasta llegar a su liberacién total. Este programa simplifica
negociaciones que limitaban las listas de productos exceptuados (ej. azdcar).

AVANCES DEL MERCOSUR

- Definicién de una nomenclatura arancelaria comdn.

- La elaboracién de un glosario aduanero.

- La presentacién de propuestas nacionales para una politica comdn de
salvaguardas.

- La simplificacién de los tramites de fronteras para el transito de personas y
mercancias.

- Ladisminucion de obstaculos al comercio de productos agropecuarios.

- La armonizacién de normas y reglamentos técnicos.

3.4.3 Asociacién Latinoamericana De Integracién (AL ADJ)

El 12 de octubre de 1980 se crea la ALAD| con 11 paises miembros
(Argentina, Bolivia, Chile, Ecuador, Guatemala, México, Paraguay, Peru,
Venezuela y Uruguay), pretendiendo establecer una zona libre de comercio en
forma gradual y progresiva o mercado comdn latinoamericano.

Los articulos 1 y 2 del Tratado de Montevideo hace referencia a sus
objetivos:

a) Proseguir con el proceso de integracion latinoamericano encaminado a
promover el desarrcllo econdmico y social de la region en forma

27




GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE LAS MyPES

arménica y equilibrada a fin de asegurar un mejor nivel de vida para sus
pueblos.

b) El proceso antes mencionado tendra como objetivo a largo plazo el
establecimiento, en forma gradual y progresiva, de un mercado comun
latincamericano, para lo cual estableceran mecanismos compatibles con
la realidad regional, en base a la experiencia obtenida en la aplicacién
del

c) Tratado de 1960 (ALALC).

d) Promover y regular el comercio reciproco, reducir o eliminar
mutuamente las trabas.

e) Alcanzar la complementacion econdmica entre los paises miembros.

f) Desarrollar acciones de cooperacidon econdmica que contribuyan a fa
ampliacién de los mercados nacionales.

La ALADI busca la integracién de todos los paises de América Latina y
busca la apertura fuera de esta region.
35 OTROS TRATADOS.

3.5.1 El Grupa De Los Tres (G-3)

Entr6 en vigor el 1 de enero de 1995, con este fratado se forma una zona
de libre comercio, en el que los tres paises integrantes establecen reglas claras y
transparentes en materia de comercio e inversiones, comprometiéndose a no
establecer prohibiciones o restricciones cuantitativas a sus importaciones como
cuotas ¢ permisos previos.

El G-3 asegura la participacion del gobierno, de empresarios y sectores
laboral, campesino y académico; y se permite la adhesion a terceros paises de
América Latina y del caribe. Este tratado abarca temas como:

- Trato nacional y acceso de bienes al mercado
- Reglas de origen

- Procedimientos aduanales

- Salvaguardas

- Practicas desleales de comercio internacional
- Sector automotor

- Sector agropecuario y medidas fitosanitarias

- Principios generales sobre el comercio de servicios
- Telecomunicaciones

- Servicios financieros

- normas técnicas, etc.
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L os beneficios generales que busca el tratado son:

a) Acceso libre de barreras al comercio de bienes y servicios a los
mercados de Calombia y Venezuela.

b) Pramocion de una mayor utilizacién y empleo de los recursos e insumos
de la region en el comercio reciproco. .

¢) Marco previsible para la planeacién de las actividades productivas y la
inversion ante la globalizacién econdmica.

d) Proteccién a la propiedad intelectual.

e) Procedimiento &gil y equitativo para la prevencién y solucion de
controversias.

f) El G-3 representa oportunidades para aumentar y diversificar la
produccion, generar economias de escala, alianzas comerciales y de inversién,.
mayor competitividad, crecimiento y méas empleos productivos y bien
remunerados.

3.5.2. Trafado de Libre Comercio entre México y Bolivia.

Entrd en vigor el 10. De enero de 1995, estableciendo una rapida apertura
en el comercio de bienes, a partir de su entrada en vigor quedarén exentas de
arancel 97% de las exportaciones mexicanas a ese apis y 99% de las
exportaciones Bolivianas a México.

‘Principales productos comerciados:

MEXICO - BOLIVIA BOLIVIA - MEXICO
Barras de hierro/acero Menas de estafio
Computadoras Madera acerrada

Envases de plastico
Fibras sintéticas
Polimeros de estreno
Mezcilla

Pigmentos.

3.5.3 Acuerdo De Complementacién Econémica Entre México Y Chile {ACE)

Entré en vigor el 1 de enero de 1992, el mercado chileno representa
importantes oportunidades para México en productos como: automdviles, equipo
de transporte, computadoras, receptores de television,. cloruro de vinilo, cables
para bujias, chasis de vehiculos y productos laminados de acero entre otros.
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S Caracteristicas del acuerdo

- Se aplica a todo el universo arancelario, con excepcion de productos como:
petréleo, gasolina, leche, algunos mariscos, trigo, harina de trigo, aceites,
azucar, cigarros y algunos lacteos.

- A partir de 1a entrada en vigor del tratado, se consolido un arancel maximo
comun del 10%, el cual reduce una cuarta parte cada afio. En 1996 se alcanzé
la liberacién del 97% y a partir del 1 de enero de 2998 el arancel se elimina
para el resto de las fracciones.

- los productos negociados con anterioridad en el marco de la ALAD! contindan
disfrutando de las preferencias pactadas, hasta que éstas sean superadas por
la aplicacién del programa de desgravacion del acuerdo.

- A partir del 1 de enero de 1992 ambos paises eliminaron ias restricciones no
arancelarias con excepcion de las partes pactadas en la ALADI,

- El'1de enero de 1996 se liberalizé totalmente el sector automotriz.

- Los productos con desgravacién lenta o especial, asi como los que quedan
fuera det acuerdo son los mismos para los dos paises,

¢ INTERNET, hitp://www.sccofi.gob.mw/calpes.htm
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4. CONSIDERACIONES PREVIAS A LA EXPORTACION

4.1 ELECCION DEL PRODUCTO:

En el mercado internacional, ademés de competir con calidad Y precio, es
imperativo lograr una diferenciacién de los productos. Para lograr la buena
aceptacion de un producto por parte de los consumidores, es importante
considerar los siguientes aspectos:'

1. El producto debe satisfacer una cierta necesidad del consumidor, este
aspecto se refiere al objetivo esencial para el que fue creado.

2. El producto debera de ser durable, lo cual significa seleccionar los
materiales de manera adecuada, y tener un correcto funcionamiento.

3. La apariencia del producto deber4 ser atractiva, implica el uso correcto
de texturas, colores y apariencia de los materiales.

4. -Es de vital importancia ofrecer el mejor producto en calidad, en relacion
con productos similares, nacionales o extranjeros.

5. El precio del producto debera de ser adecuado a las expectativas del
cliente y al desemperio del mismo producto. '

Es importante considerar al disefic como factor para agregar valor al
producto, debido a que:

1. Aumenta la calidad de los atributos, mismos que son considerados por
los clientes.

2. Optimiza las funciones, mejora el desempefio, adecua la apariencia del
producto a las preferencias y gustos de los consumidores, y en algunos
Casos aumenta la seguridad de uso en los productos.

3. Optimiza los factores que conforman el precio del producto, al
economizar insumos, racionaliza la mano de obra, y en general mejora
los procesos de fabricacién.

El valor de un producto es determinado por la concentracion de beneficios
que clientes y usuarios podran obtener,

Especializacién: es muy conveniente para facilitar la comercializacion,
entrar con pocos productos muy especializados que le permitan obtener algunas
ventajas adicionales al precio y al volumen,

Conozca a fondo la linea: el conocer a fondo é! o los productos que se
intentan exportar, resultard muy dtil, pues permitira que faciimente puedan adaptar
el producto a las condiciones del mercado, sean estas oficiales, culturales o de
idiosincrasia.

Inicie con pocos productos: el intentar vender toda la fabrica de un solo
intento resulta improductivo y peligroso, es mejor que se introduzca por un

! Guis d Exportacién, BANCOMEXT, 1997, Pig
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pequefio hueco para luego expanderse, es mucho mas sencillo empezar
conservadoramente y ayuda a que los errores que puedan surgir tengan costos
reducidos.

A continuacién una lista de toda la informacién que se debe recabar por
cada producto que se encuentre en investigacion:

REGULACIONES Y RESTRICCIONES COMERCIALES LOCALES
Restricciones y permisos

Impuestos y control de cambios

Licencias y otras autorizaciones

REGULACIONES Y RESTRICCIONES COMERCIALES INTERNACIONALES
Tarifas, cuotas, permisos de importacion

Restricciones de moneda

Impuestos internos

Factores politicos, econdémicos y sociales.

COMPETENCIA INTERNACIONAL

Produccion doméstica, volumen y crecimiento

Razones de éxito de la competencia

Ventajas y desventajas de la competencia

Productores de ofros paises que venden en e} mercado meta.

Tipos de promocién, comercializacion y distribucion.,

TAMANO DEL MERCADOQ, PATRONES GENERALES Y CRECIMIENTO
Consumo

Preferencias

Estructura(s) comercial(es)

ESTRUCTURA DE PRECIOS

Precios al consumidor final

Porcentajes aproximados de utilidad de los eslabones de Ia cadena comercial
Costos de transportacion, aseguramiento y distribucion.

S & & & & 8 & & 4 O B S P B e B e S S G e e e

Como comienzo al mundo de las exportaciones y como regla permanente que
debera de aplicarse durante toda la vida como exportador, se sugiere mantener el
analisis de las siguientes caracteristicas de la empresa exportadora y de su alta
direccion:

4.2 CAPACIDAD PRODUCTIVA.

La exportacion no es un negocio de venta de inventarios, se convierte en
negocio tan pronto se haya vendido parte de la produccion de la empresa; hacer
un analisis sobre la cantidad que se podra destinar a los mercados externos, la
llamada “oferta exportable” permitira evitar vender menos o mas de lo que se esta

preparado.
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La capacidad productiva se divide en tres puntos: medicion de la demanda,
prondstico y alternativas. Medicién de la demanda es cuanto vale en unidades,
considerando el numero de consumidores y el mdargen de error. (dreas de
oportunidad), es detectar el indice de consumo y el drea de produccién, hablando
de un mercado potencial. El pronéstico nos dice cuanto debemos de producir
dependiendo la participacién de mercado que se busca, Para generar las
alternativas la pregunta obligada es ¢ qué pasaria si no funciona? &si el mercado
ya no quiere mas productos? Y mas preguntas teniendo un término o una postura
“pesimista”, en dado caso también podria se "optimista" ;si la gente quiere mas
productos? Todo empieza analizando como hice mi pronostico si pesimista u
optimista y dependiendo generaremos las alterativas en el sentido contrario para
asegurar la inversion considerada como fase que deben de utilizar los
empresarios.

4.3 CAPACIDAD ADMINISTRATIVA

Exportar no es sclamente el temer un producto que vender, es poder
administrar las ventas y fa atencion de estos mercados. La exportacion exige de
un equipc perfectamente bien coordinado y preparado que atienda sus
resultados. Muchas empresas que han exportado se topan con el problema de no
saber qué hacer con la documentacion, o lo que es peor, no saben hacerla como
es el caso de algunas empresas que al exportar cargan el Impuesto al Valor
Agregado, lo que, por la misma ley de IVA no se debe hacer. Por lo mismo es tan
importante tener que vender en buenas condiciones, como ejecutario bien
administrativamenite.

4.4 CAPACIDAD ECONOMICA

Como todo negocio fa exportacién requiere de una inversién inicial {una vez
exportando, el resto de las inversiones se deberan tomar como gastos propios de
la exportacion).

Deseo de Exportar: en la mayoria de las veces, la exportacion requiere
de paciencia, confianza y claridad de pensamiento; no permite el Stress nj la
desesperacidn, solo tolera la preparacién y la constancia como atributos de |a Alta
Gerencia.?

* La Mentalidad Exportadora
REYES Diaz Eduardo L.
Del Verbo Emprender, 1991, Pig 38, 39, 54 y 55
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4.5 DISPONIBILIDAD DE RECURSOS.

Los recursos se van a dividir en proveedores, personal, materia prima y
maquinaria.

4.5.1 Proveedores: son las personas fisicas o morales que suministran a la
empresa los insumos necesarios para la produccion. Desde el punto de
vista de la exportacion los proveedores representan un papel importante
en la empresa, (ya que depende que el tiempo, lugar, cantidad y calidad
de los insumos se cumplan), pues son quienes cumplen ios tiempos de
entrega de las mercancias en el lugar apropiado, cantidad requerida y
la calidad establecida para que los productos que se comercialicen se
ofrezcan con la calidad establecida.

Es un aspecto a considerar por los empresarios cuando tienen la iniciativa de
exportar, deben contar con proveedores confiables y seguros, se
recomienda que cuente con una cartera de los mismos con
caracteristicas similares que en algin momento puedan cubrir el
incumplimiento de algunc de ellos. Esto con el fin de poder cubrir la
demanda que se esta originando en el mercado nacional y lo que se
puede originar en el mercado exterior,

4.5.2Personal: es la fuerza de trabajo que realiza las actividades operativas
y administrativas de la empresa para iniciarla.y manteneria en marcha.

Se debe contar con el personal con conocimientos de exportacion o un
asesor que guie a la empresa en su proceso de exportacion
(BANCOMEXT entre ofros ver capitulo 8), es necesario que los
directivos de una empresa tengan una visién exportadora para crear
una buena estrategia de comercializacion.

De tener el personal necesario que solvente la necesidad de produccién que
vayan a originar los nuevos mercados. Ademas es importante realizar
una planeacion de personal para buscar atraer y retener e! personal
adecuado que cumplan con los requisitos del puesto que se desea
cubrir.

4.5.3 Materia prima: son los insumos necesarios para realizar la produccion.,

La materia prima es el elemento basico en el producto de exportacién
por ello es necesario un estudio vy andlisis para determinar las
caracteristicas con las que debe de contar para obtener un producto
con calidad. También debe incluir el aspecto econémico, es decir,
obtener los insumos necesarios al precio adecuado, en la cantidad y
calidad requerida por la empresa, ya que muchas veces éstas no
cuentan con |a capacidad econémica de pagar la materia prima que se
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adapta a las caracteristcas anteriores, por lo que siempre adquiere lo
que mas se acomode al presupuesto.

El analisis debe contemplar el estudio de ias restricciones que impone
el pais al que se va a exportar en cuanto a materia prima, como pueden
ser determinado grado de calidad en los productos, determinados
recursos naturales o fa prohibicién de determinada férmula.

4.5.4Maguinaria: son los bienes de capital necesarios para la
transformacién de [a materia prima y obtener el producto final.

Dependiendo de la capacidad de produccién o de manufactura se escogera
la maquinaria para poder desarrollar el proceso que ésie puede ser
manual, mecénico o automético, continuo o intermitente. Siempre se
debe de tomar en cuenta que éste sea a bajo costo y alto rendimiento.
Respecto la maquinaria hay que pensar en la que le dé mas beneficios
a-la empresa, en este aspecto el empresario debe buscar utilizar al
100% la maquinaria, solo en caso de que el andlisis de capacidad
productiva indique que la maquinaria no es suficiente se debe buscar la
manera de obtener un financiamiento en la Banca de Desarrolio.

La correcta concientizacién de la mentalidad exportadora y de los

tecnicismos del comercio exterior ayudars a que en el negocio todos los miembros
estén capacitados e involucrados con la empresa.

La preparacién hacia la exportacidn permitird conocer los pasos y

secuencias que ésta involucra, a continuacién se enlistaran las mas importantes:®

[&)] WM =

Ooo~Nm

. Seleccién del(os) producto(s) que se pretenden exportar

- Revision de las restricciones y tramites que existan para la exportacién

- Localizacion de (los) mercado(s) susceptibles de ser los mercados meta.

- Investigacién de los requisitos, impuestos y tramites que habrén de cubrirse al

importar estos productos o servicios en los mercados meta.

. Investigacion de las estadisticas mas importantes del mercado-meta, en cuanto

a: importaciones, consumo y produccion.

. Identificacion y localizacién de la competencia en dichos mercados.
. Identificacion de las rutas de acceso a dichos mercados.

. Definicion de los precios y condiciones de venta.

. ldentificacion y localizacion de los compradores potenciales

10.Definicion de |a estrategia de promocién y comercializacion a seguir.
11.Preparacién de las bases conceptuales de |a negociacion comercial

internacional.

? Idem Pig. 82,
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5. PROCESO DE EXPORTACION

I.- ANALISIS ECONOMICO

+ Volumenes de produccitén

¢ Demanda externa { Productos alternos o sustitutos )
¢ Precios de competencia intemacional

¢ Normas de calidad

¢ Identificacion del cliente

+ Solvencia para llevar a cabo la exportacién.

¢ Sistemas de financiamiento

Il.- MARCO JURIDICO LEGAL

+ Contactar aduana u organismo encargado del Comercio Exterior
¢ Certificado de origen
+ Aranceles
¢ Leyes de comercio locales
+ Documentacion
e Factura comercial
+ Lista de empaque

fil.- INTRODUCCION DEL PRODUCTO
+ Logistica de distribucidn
IV.- FORMAS DE PAGO INTERNACIONAL.

Cartas de crédito

Giro bancario

Chegque

¢+ Cobranzas bancarias intemacionales
+ Orden de pago

+ Seguros comerciales

* > @

V.- MEZCLA DE MERCADOTECNIA
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ALISIS ECONGMICO  MARCO JURIDICOLEGAL  INTRODUCCION DEL FORMAS DE PAGO
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PROCESO DE EXPORTACION GENERAL

REALIZAR ANALISIS
ECONOMICO

EFECTUAR TODOS TOS
TRAMITES QUE EXIGE EL
MARCO JURIDICO DE LA

EXPORTACION

DETERMINAR LOGIS-
TICA DE DISTRIBUCION

SELECCION DE LA FORMA
DE PAGO INTERNACIO
NAL.

DISENAR PLAN ESTRA-
TEGICO PARA LA INTRO-
DUCCION DEL PRODUC-

TO. (MEZCLA DE MERCADOTECNIA)
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5.1 ANALISIS ECONOMICO

5.1.1 VOLUMENES DE PRODUCCION

El volumen de produccién significa el nimero de unidades terminadas o de
servicios en un tiempo dado por una entidad productora. Este volumen depende
de la combinacion de los factores que intervienen en dicha produccion, por eso se
ha dicho que la produccién es la ciencia de la combinacién. !

es por eso que se debe hacer un andlisis sobre la cantidad que se podra destinar
a los mercados externos, lo que permitira evitar vender menos o mas de lo que se
esta preparado.

5.1.2 DEMANDA EXTERNA (PRODUCTOS ALTERNOS O
SUSTITUTOS)

Numero de competidores. (Nacionales y extranjeros), Marcas y/o modelos de los
productos ofrecidos, imagen y reputacién de cada uno de ellos, participacidn
lograda en el mercado, y tendencias verificadas.

Analisis se sus productos. (Por cada competidor identificado). Caracteristicas
particulares de sus productos, aspectos diferenciadores detectados en cada uno
de ellos (composicion, tamarfio, formas y tipos de envases empleados,
presentacion, etc.) y andlisis de la relacion calidad/precio.

Los atributos de un producto de un producto en particular pueden brindar a
éste una ventaja diferencial como consecuencia de algunas caracteristicas que le
sean propias y que, por tanto, no posean los productos similares de la
competencia. (para mayores referencias consultar capitulo .

5.1.3 PRECIOS DE COMPETENCIA INTERNACIONAL

Si bien es cierto que el precio no es la tnica parte que hace de una exportacion un
negocio, también es cierto que juega el papel mas importante, El precio de
exportacion debe ser estudiado y analizado cuidadosamente. Se debe considerar

' COSTOS PARA ADMINISTRADORES Y DIRIGENTES
Del Rio Gonzdlez Cristobal, Pag. 1-23
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que el precio de venta de una exportacion, nunca sera igual al precio de compra,
pues cada kilometro que se aleja el producto de la fabrica y cada dia que se tarda
en llegar a su destino final tiene un costo.?

5.1.4 NORMAS DE CALIDAD

La normalizacién y la certificacion en México se ubican en un nuevo sistema para
el aseguramiento de la calidad basado en ias practicas de comercializacion a nivel
internacional de las que toman lo mejor que existe. Particularmente en materia de
certificacion de la calidad, Iz existencia de un organismo de certificacién
acreditado por el Sistema Nacional de Laboratorios de Prueba (SINALP). Para
aquellos productos en que no existe e} organismo apropiado de certificacion, se
busca que los procedimientos sean compatibles con los internacionales, como los
que establece y recomiendan la International Standardzation Organization -
international Electronic Comision (ISO-IEC).

Bajo este contexto, es importante que los productos fabricados en México se
certifiquen para garantizar su calidad y se puedan vender con la confianza de
aceptacion tanto en el mercado doméstico como en los mercados internacionales.
Desde luego, esto se lograra si éstos cuentan con el debide respaldo de los
organismos que estén legitimados para tal efecto.

Las Normas Oficiales son tomadas como un instrumento indispensable en la
comercializacién, que debe cumplir todo producto tanto de importacién coma de
exportacion, con el propdsito de contar con fa calidad optima requerida y en cierta
medida, evitar operaciones de practicas desleales de comercio internacional.

En la actualidad, todo Acuerdo o Tratado Internacional de Comercio, regula
especificamente en materia de normalizacién, con la finalidad de que dichas
medidas no se conviertan en barreras técnicas al comercio internacional.  Si
embargo, seran éstas una obligacién que deberan cumplir los paises contratantes
para hacerse acreedores a los beneficios que conlleva el Acuerdo o Tratado
Internacional, en el intercambio comercial. Esto lo dispone el Cadigo de Normas
det GATT, ahora Organizacion Mundial de Comercio (OMC), asi como el Acuerdo
que crea el Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN).

Las normas oficiales son un mecanismo de promocién para asegurar al
consumidor una calidad por lo menos aceptable, informacién comercial y
orientacion de uso y manejo, asi como medidas de higiene y recomendaciones
para evitar riesgos que pudiera originar el suo inadecuado de un producto
determinado. En el caso parlicular de México, se han establecido dos tipos de

? LA MENTALIDAD EXPORTADORA
Reyes Diaz Eduardo, Pag. 91
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Normas: las Normas Mexicanas (NMX} de cardcter voluntario y las Normas
Oficiales Mexicanas (NOM) de carécter obligatorio.

Las Normas Oficiales Mexicanas (NOM), en cuanto a la justificacidén de su
existencia, éstas tendran como finalidad: establecer las caracteristicas yflo
especificaciones que deben reunir los productos Yy procesos cuando puedan
constituir un riesgo para la seguridad de fas personas o que puedan dafiar la salud
animal, vegetal y medio ambiente, asi como tomar mediadas relacionadas con los
instrumentos para medir, los patrones de medida y sus métodos de medicion,
calibracion, verificacién y trazabilidad, y las caracteristicas que deben reunir los
equipos, materiales, dispositivos e instalaciones industriales, comerciales, de
servicios y domésticas, para fines sanitarios, acuicolas, agricolas, pecuarias,
ecoldgicos, de comunicaciones, seguridad o de calidad, asi como la definicion de
los criterios y procedimientos para el manejo, transporte y confinamiento de
materiales y residuos industriales peligrosos y sustancias radioactivas. La Norma
Oficial Mexicana (NOM) también versara sobre Ja determinacién de informacion
comercial, sanitaria, ecolégica, de calidad, seguridad e higiene, y requisitos que
deben cumplir las etiquetas, envases, embalaje y publicidad de los productos y
servicios para dar informacion al consumidor o usuario.

En México ya se inicié6 un sistema de reconocimiento de acreditamientos en
materia de certificacion con diversos paises como son Canada, Estados Unidos y
un acercamiento con Espafia, en los cuales se busca un conector para dar
reconocimiento a los organismos mexicanos como son el Instituto Mexicano de
Normalizacion y Certificacién (IMNC), Calidad . Mexicana de Certificacion
(CALMECAC) y Ia Asociacion Nacional de Normalizacién y Certificacidon del sector
Eléctrico (ANCE} y de esta manera incurrir en fa materia, con los demas paises de
la Unién Europea, '

La creacion de las normas internacionales de ISO, responde a la aspiracién del
empresario de tener certeza del producto que esta consumiendo. Por tal motivo,
se debe enfrar en los sistemas del aseguramiento de calidad como regla de
comercio, en ia que s asegure que los productos van a ser homogénecs, siempre
con la misma calidad, empezando aqui la famosa certificacion 1SO 9000. '

El objetivo de las normas ISO es garantizar uniformidad a las personas que
consumen los productos, aunque no acredita a nadie para certificar el
cumplimiento de dichas normas. En otras palabras, la ISO esta constituida para
hacer normas mas no para crear o acreditar organos que las certifiquen.

El cumplimiento de la norma por parte del empresariado mexicano, reportara
considerables beneficios tanto a nivel de la empresa en lo particular para el
mejoramiento de los procesos industriales, como en términos de posicionamiento
y apreciacion del producto mexicano en los mercados intemacionales,’

* Directorio 1998
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5.1.5 IDENTIFICACION DEL CLIENTE

Se recurre a una investigacién de tipo exploratoria. Una vez identificados
todos los mercados en los cuales hubieren detectado oportunidades, deben ser
clasificados segun su potencial y facilidad de explotacién. La identificacion del
cliente también puede darse por medio de ferias internacionales, revistas
especializadas, foums y también por INTERNET. Cualquiera que sea el método
siempre se debera de investigar los siguentes datos:

Practicas y costumbres comerciales.
Situacién econdmica

Participacidn de mercado

Tecnologia, capacidad y confiabilidad
Seriedad, cumplimiento, responsabilidad

s & & o

5.1.6 SOLVENCIA PARA LLEVAR A CABO LA EXPORTACION

A fin de desarrollar un proyecto de exportacion, es indispensable cerciorarse de
que la empresa estd en condiciones de exportar, asi como realizar una
autoandlisis de sus productos en un marco global. También es preciso determinar
si un producto o una gama de ellos, pueden responder a los rquerimientos de sus
posibles clientes extranjeros, ta combinacion acertada de precio, calidad y
volumen es la llave perfecta de acceso a cualquier mercado.*

5.1.7 SISTEMAS DE FINANCIAMIENTO

Con el fin de apoyar a la comunidad exportadora mexicana existen diferentes tipos
de apoyos financieros para incrementar su competitividad internacional como son:

CREDITO REVOCABLE:

Desde el punto de vista del exportador e envuelve un riesgo puesto que el crédito
puede ser reformado o cancelado mientras las mercancias se encuentran en
transito y antes de que se presenten los documentos, o inclusive una vez

Asociacién Nacional de Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana
Pag.43,44 48
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presentados, antes de que hubiere efectuado el pago. E! exportador tendra que
enfrentar entonces, el problema de obtener el pago directamente del importador.

Desde el punto de vista del importador le confiere la maxima flexibilidad ya que el
crédito puede ser corregido o cancelado sin necesidad de aviso previo al
exportador, hasta el momento del pago por el banco en el que el banco emisor ha
puesto a disposicién e! crédito.

CREDITO IRREVOCABLE

Desde el punto de vista del expartador le da una mayor seguridad del pago, pero
queda dependiendo del compromiso de un banco extranjero.

Desde el punto de vista del importador le da menos flexibilidad puesto que el
crédito solo puede ser corregido o cancelado si todas las partes comprometidas
asi lo convienen. (el crédito se ha emitido de sta forma porque asi lo han acordado
las partes comerciales en ef contrato de compraventa).

- CREDITO IRREVOCABLE CONFIRMADO

Al exportador le confiere una doble seguridad del pago, puesto que un banco de
su pais agrega su propio compromiso al del banco emisor,

Al importador constituye un requisito adicional que exige el exportador y es mas
costoso. ’

5.2 MARCO JURIDICO LEGAL

5.2.1 CONTACTAR ADUANA U ORGANISMO ENCARGADO DEL
COMERCIO EXTERIOR

En este sentido la SHCP ha procurado adaptar el Sistema Fiscal y Aduanero al
dinamismo de nuestra economia, actualizando el régimen de imposicion indirecta,
ampliando la base gravable y simplificando en la medida de lo posible el
cumplimiento de las obligaciones fiscales, sistematizando los estimulos y
preparando la normatividad juridica para regir no sélo en los tiempos actuales sino
tambien en el futuro.

De igual forma dado los cambios estructurales que se han efectuado en los
Litimos tiempos en el nuevo entomo internacional, también se ha adecuado
internamente la politica arancelaria y ain la operativa de las aduanas, debido en
principio a la apertura comercial unilateral de nuestro pais hacia el resto del
mundo y también por los acuerdo y tratados comerciales suscritos por México.
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Muchos de esos cambios se han aplicado en beneficio del comercio exterior de
nuestro pais, tal es el caso de las modificaciones y adecuaciones a Ia legislacion
aduanera y a la simplificacién en los tramites del llamado despacho aduanero, asi
como en la documentacion utifizada, de tal manera que esto no se convierta en un
obstaculo técnico que contravenga las disposiciones de uno de los cddigos de
conducta de la Organizacién Mundial de Comercio (OMC) facilitando con ello las
transacciones de intercambio de bienes y servicios en los mercados
internacionales.

En este caso, se observa que la normatividad que regula fas operaciones
comerciales, tanto de importacién como de exportacion de mercancias y de los
agentes econdmicos que intervienen en este tipo de operaciones, estan
fundamentadas en el derecho aduanero mexicano, def cual la Ley Aduanera y su
Reglamento en vigor desde 1982 forman parte medular, teniendo como finalidad
normalizar el criterio de los procesos de control administrativo y de fiscalizacion
que ejercen las autoridades hacendarias y comerciales de nuestro pais sobre la
entrada, salida, circulacion, resguardo y conduccidn de mercancias por territorio
nacional.

La nueva Ley contempla diversos cambios con los que se pretende dotar a los
exportadores e importadores mexicanos de diversos procedimientos enfocados a
la promocién de las exportaciones y proteger a la frontera mexicana de comercio
desleal a través de brindar mayor seguridad juridica.

5.2.2 CERTIFICADO DE ORIGEN

El certificado de origen es, formalmente, el documento en donde se manifiesta que
un producto es originario del pais o de la region y que, por tanto, puede gozar del
trato preferencial arancelario. Por lo tanto, es un documento necesario para el
desaduanamiento de las mercancias en cualquier parte del mundo, cuando se
pretende tener acceso a tratamientos arancelarios preferenciales.

El certificado de origen por lo general acompafa al embarque. Si embargo este
mecanismo se ha modificado a raiz de los tratados que México ha firmado
recientemente, por lo que hoy, un certificado de origen puede amparar varias
operaciones y ser valido hasta por un afio.®

En muchos paises el certificado de origen, a pesar de que puede ser preparado
por el exportado o su agente, tiene que ser emitido en un formulario y bajo una

% Guia Bésica del Exportador
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forma obligatorios, y con la certificacion de una organizacion oficial independiente,
como una Camara de Comercio, por ejemplo.

Un documento de esta naturaleza contiene particularidades del embarque,
establece el origen de las mercancias y exhibe la firma y el sello o estampilla de la
entidad que extiende la certificacion.

Si el crédito exige un “certificado de origen”, sin dar mas precisiones, los bancos
aceptaran el documento que les presenten aunque estuviere emitido por el
beneficiario (exportador}), teniendo el cuidado de observar que no presente

incongruencias con los demas documentos.
5.2.3 ARANCELES

El arancel es un impuesto que se aplica en el comercio exterior para agregar valor
al precio de las mercancias en el mercado de destino. Se gravan las mercancias
que se importan a fin de proteger a las similares que se fabriquen en el pais. Por
su parte, los aranceles a la exportacion, aunque se establecen en caos
excepcionales, tienen igual finalidad protectora, pero en este caso, la contribucién
disminuye el ingreso real del comerciante, con el objetivo de asegurar el
abastecimiento del mercado nacional.

A continuacién los aranceles mas usuales:

Ad valérem: éste arancel se emplea en la mayoria de las tarifas de importacion
y se expresa en términos porcentuales def valor en aduana de !a mercancia. Este
impuesto de importacion se calcula con base en el valor de la factura, el cual debe
determinarse conforme a las normas internacionales previstas en el articulo Vi del
Acuerdo de la Organizacion Mundial de Comercio (antes GATT). en ese articulo
se define que el valor de aduna es el valor de un bien objeto de transaccion
comercial, por lo que la base gravable para el cobro del impuesto de importacion
es el precio pagado o por pagar que se consigna en la factura, siempre y cuando
se cumpla con lo establecido en el propio articulo VII.

En algunos paises al valor de transaccion se le suman los gastos del flete hasta el
punto de exportacién, asi como los comespondientes a la manipulacién de la
mercancia, es decir, utilizan e valor LAB {(FREE ON BOARD). Esta es 1a figura
aplicada por la legisiacién mexicana.

En otras naciones al valor FOB se le agrega el costo del flete internacional y del
seguro, siendo una base CSF (costo, segura y flete) o en inglés CIF para aplicarle
a la suma de lo anterior la tasa de!l impuesto de importacidn.

Arancel especifico: se expresa en términos monetarios por unidad de medida,
por ejemplo: US$5.00 por metro de tela, US$150.00 por cabeza de ganado.
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En este caso, el valor real, calculado o ficticio de la mercancia no tiene ninguna
transcendencia fiscal. Asi, con base en estos ejemplos, en el arancel especifico no
se considera si el precio de la tela es muy elevado o muy bajo (a diferencia del ad
vatdrem que si diferencia precios y calidades).

Este mecanismo de gravamen fue usado de manera generalizada, antes de entrar
en la nueva era del Comercio Intemnacional, a la fecha, se sigue usando de
manera excepcional, cuando se requiere controlar de manera muy especial e!
manejo de ciertas mercancias.

Arancel mixto: es una combinacion de los dos anteriores, por ejemplo: 5% ad
valérem mas US$1.00 por metro cuadrado de tejido poliéster.

Los paises pueden otorgar diversos tratamientos arancelarios en funcion del
origen de las mercancias que llegan a sus aduanas. Por ello, sus tarifas de
importacion pueden constar hasta de tres columnas:

» La primera, identifica el arancel general que aplica a todos los paises
miembros de la OMC y gue generalmente se tratamiento de nacién mas
favorecida.

+ La segunda, comresponde al arancel aplicable a mercancias originarias de
paises a los que se concede un trato preferencial (arancel inferior al general o
excencidn de! mismo) como resultado de un convenio comercial.

e Puede haber una columna donde se encuentran los aranceles a las
mercancias de paises a los que se ha impuesto una sancion o castigo
econémico, por lo que su arancel es superior al general. Es el llamado trato
diferencial.

Las mercancias deben identificarse al pasar por las aduanas, a fin de definir su
situacion arancelaria, qué arancel les corresponde (general, preferencial o
exencion y diferencial), establecer correctamente los impuestos aplicables y vigilar
el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias que se aplican en las aduanas

{permisos previos, cuotas, etc.)6

5.2.4 LEYES DE COMERCIO LOCALES

Existen otro tipo de barreras que no son arancelarias como son los permisos o
licencias previas a la exportacion ante instituciones mexicanas como son SECOFI,
Secretaria de Salud, etc, o bien anle los Gobiernos de los mercados meta, como
son Cuotas Textiles, Registros de Salud, Aprobaciones Electrénicas, etc. siempre

% Guia Bésica del Exportador
BANCOMEXT, 1997, Pags, 47,48,49
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serd necesario tramitarlas antes de que la produccion esté lista para ser
exportada’ . algunas de las mas importantes son:

Regulaciones sanitarias y fitosanitarias
Normas técnicas

Regulaciones ecolégicas

Normas de calidad

Normas de calidad para frutos y legumbres

5.2.5 DOCUMENTACION
Factura comercial:

Para fines aduaneros, en México es posible exportan sin factura, pero en el pais
de destino es necesario que todo embarque se ampare con una factura comercial.
Esta se debe presentar en original y seis copias confirma autdgrafa, en espanol o
en inglés. Debe incluir la siguiente informacion:

Aduana de salida del pais de origen y puerto de entrada del pais de destino

Nombre y direccién del vendedor o del embarcador

Nombre y direccién del comprador o del consignatario

Descripcion detallada de la mercancia. Asimismo, [a factura debe incluir el

nombre con el que se conoce la mercancia, el grado o la calidad, la marca, los

numeros y los simbolos que utiliza el fabricante, relacionando cada renglon con
los bultos o [a lista de empagque, no debe contener descripciones numéricas,
ambiguas o confusas. _

» Cantidades, peso y medidas del embarque

¢ Precio de cada mercancia enviada especificando el tipo de moneda. El valor de
la operacion debe expresarse en moneda de inmediata convertibilidad (ddlares
estadounidenses, marcos, libras, etc.) y sefialar su equivalente en moneda
nacional (sin incluir IVA).

+ Tipo de divisa utilizada,

+ Condiciones de venta (FOB, CIF) los montos por concepto de flete, primas de
seguro, comisiones y costo de embalaje para el transporte deben desglosarse
en caso de que el cliente lo solicite 0 segln las condiciones de venta, En el
pais de destino, estos conceptos pueden parte de la base gravable para
calcular [os impuestos a la importacion.

» Lugar y fecha de expedicién. Si la factura se compone de dos o mas hojas,

éstas deben numerarse consecutivamente (por ejemplo: 1/5,2/5 etc.)

" La Mentalidad Exportadora
Eduardo Reyes Diaz L., , Del verbo Emprender, Pag.84
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Lista de empaque:

La lista de empaque es un documento que permite al exportador, al transportista,
a la companiia de seguros, a la aduana y al comprador, identificar las mercancias y
saber qué contiene cada bulto o caja, por lo que debe realizarse un empaque
metodico, que debe coincidir con la factura. Con [a lista de empaque se garantiza
al exportador que en el transito de sus mercancias se disponga de un documento
claro que identifique el embarque completo y que, en caso de percance, permita
hacer las reclamaciones correspondientes a la compaiiia de Seguros.

En la lista se indicar4 la cantidad exacta de los articulos que contiene cada caja,
bulto, envase u otro tipo de embalaje. En cada bulto o caja se deben anotar, en
forma clara y legible, los ndmeros y las marcas que lo identifigue, mismo que
deben relacionar en la factura, escribiendo al lado la descripcion de cada una de
las mercancias que contiene. Se debe procurar empacar junta fa mercancia del
mismo tipo, ya que esto simplifica la revision de la aduana y evita que aguella sea
mas profunda.

Un embarque confuso (que contenga mercancias diferentes en un solo paquete y
que no estén debidamente relacionadas) propicia que el funcionario de la aduana,
al tratar de establecer la cantidad de un solo tipo de mercancia, verifique todos los
bultos o cajas. Elio genera gastos de maniobra no considerados, aumentandc asi
el costo del producto, las demoras en la entrega- y los riesgos para el buen
resguardo de las mercancias.

En este desglose debe indicarse la fraccion arancelaria de la mercancia, asi como
el valor, el peso y el volumen (describiendo el tipo de empaque y embalaje
utilizados), pero siempre en forma detallada, agregando la informacion especifica
de que se disponga, como el andlisis quimico.

La lista de empaque la efabora el exportador en original y seis copias, se utiliza
como compiemento de la factura comercial y se entrega al transportista.

También es recomendable indicar la medida de los bultos, pues en algunos caos
el flete se cotiza por la relacién peso-volumen-valor del empague.®

* Guja Bésica del Exportador
BANCOMEXT, 1997, Pag. 27,28

48




GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE LAS MyPES

5.3 INTRODUCCION DEL PRODUCTO
5.3.1 LOGISTICA DE DISTRIBUCION

El transporte permite que el consumidor tenga oportunamente el producto en el
estante y a buen precio, por tanto puede determinar la venta de una mercancia. La
transportacion es uno de los factores significativos del costo de una operacion de
comercio internacional y puede acarrear el fracaso o el éxito de una empresa.

Para competir con éxito en los mercados internacionales, es requisito
indispensable efectuar un andlisis exhaustivo de! medio de transporte. Un
parametro importante de este andlisis son los costos y la oportunidad en |a
entrega.

Para el transporte es necesario considerar todo el recorrido de la mercancia de
acuerdo con la negociacion pactada. También debe tomarse en cuenta la manera
en que el cliente desea recibir su producto. Otro elemento para decidir los medios
idoneos de transporte es el costo financiero del capital invertido en los inventarios
en trénsito y en bodega. Ei valor unitario, el peso y el volumen del producto tienen
mucha importancia en los costos de transpaorte.

5.4 FORMAS DE PAGO INTERNACIONAL

5.4.1 Cartas de crédito:

Por su gran utilizacién en ig practica moderna del comercio internacional, la carta
de crédito se ha convertido en un pilar fundamental de aquél, en otras palabras, es
una verdadera institucion.

Por su propia naturaleza, son operaciones independientes de los contratos en los
que pueden estar basadas y a los bancos no les afecta ni estan vinculados por
tales contratos. En consecuencia, no es necesario citar en una carta de crédito Ia
referencia de un contrato en particular. Pero por el contrario, es muy importante
que en una clausula del contrato se estipulen los acuerdos a que hayan llegado
las partes para el manejo de la carta de crédito.

Asimismo, es importante destacar que los bancos, y todas las partes que
intervengan en el manejo de una carta de crédito, se vinculan solamente con los
documentos que se tramitan con base en esa operacion, pero no con las
mercancias. Por tanto, cualquier condicién no documentaria gue se establezca en
una carta de crédito se pasaré por alto.

49




GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE LAS MyPES

También habra que tomar en consideracion que los bancos son muy cuidadosos al
revisar la documentacién de una carta de crédito, y aplican un criteric de estricta
literalidad al texto de los términos y condiciones previstas en la carta de crédito.
Asi por ejemplo, para los bancos las siguientes expresiones constituyen
discrepancia:

Hong Kong Hongkong
5.4.2 Giro bancario:

El giro se define como un titulo de crédito nominal, en vitud de que debe
expedirse invariablemente a nombre de una persona fisica o de una empresa,
pues no existen giros al portador.

Esta forma de pago tiene una gran aceptacién en el comercio intemacional, ya que
se pueden emitir giros casi en cualquier divisa, ademas de gue no es necesario
tener cuenta con ningun banco.

En México esta forma de pago se tramita en cualquier banco, asi el comprador
debe solicitar la venta de un giro internaciona! donde se indique el importe, la
divisa y la plaza donde radica el beneficiario.

Estos documentos también se caracterizan por ser de negociabilidad restringida,
ya que los bancos sélo los reciben para abono en cuenta. Por ello el beneficiario
no recibe efectivo y se le exige identificarse a satisfaccién de las instituciones. Por
regla general n se permite que estos documentos se endosen a terceros,

Quien pretenda vender sus productos conforme a esta modalidad de pago debera
investigar si el banco con el que opera el deudor {importader) puede emitir los
giros con cargo al banco que atiende al acreedor (exportador). Con ello se
asegura una transaccion rapida y sin contratiempos.

Es una préactica comun que los exportadores que aceptan esta forma de pago
embarquen fas mercancias antes de recibir el original del giro, lo cual no es nada
aconsejable, pues no deben despacharse mientras no se reciba el documento
original y se presente para cobro.

5.4.3 Cheque:

Las empresas o las personas fisicas que reciben cheques con cargo a los bancos
establecidos en el extranjero dificilmente podran estar seguros si en ese momento
es0s cheques, o mejor dicho, si la cuenta que los respalda existe o tiene los
fondos suficientes, o bien si quien firma el documento estd autorizado para
hacerlo. En estos casos, el exportador recurre a un banco de su localidad, y por lo
general deposita ese cheque “salvo buen cobro”. El banco abonara la cantidad
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equivalente en moneda nacional solo cuando cobre ese documento en el banco
del extranjero (por lo general tres o cuatro semanas).

También es practica comun que compradores y vendedores s entreguen cheque
posfechados pues el beneficiario confia en que el deudor contara con fondos en la
fecha propuesta. Sin embargo existe la posibilidad de que jamas se pueda cobra
el documento por falta de recursos en la cuenta. Los riesgos de esta practica son
evidentes.

Si el exportador decide aceb_tar esta forma de pago, debera presta mucha atencién '
a lo siguiente:

¢ Que el nombre del beneficiario se anote correctamente
¢ Que las cantidades anotadas con nimero y con lefra coincidan
e Que el documento no presente enmendaduras o alteraciones.

5.4.4 Cobranzas bancarias internacionales:

Los exportadores pueden emplear el servicio de cobranzas bancarias
internacionales, el cual ofrecen los bancos para gestionar aquéllas a su nombre.

El solicitante {exportador) acude a un banco, generalmente de su localidad y
solicita el servicio de cobranza internacional. Para ello debera indicar (instruir) al
banco por escrito qué gestiones debera realizar por encargo del solicitante.

Cabe sefialar que las instrucciones que el exportador le dé al banco deber de ser
muy exactas, pues éste las acatarg al pie de la letra. Para facilitar el manejo de las
instrucciones los bancos por lo general cuenian con formatos preimpresos, que el
solicitante debe requisitar.

El exportador también debera entregar al banco, los documentes represenlativos
de la mercancia y en ciertos caos algun titulo de crédito (letra de cambio, pagaré,
etc) a fin de que ese banco, o medio de su banco corresponsal, de preferencia
establecido en la plaza del importador, presente o entregue a este Ultimo los
documentos, contra el pago del importe respectivo o con la aceptacion del titulo de
crédito. Es importante mencionar que, al igual que en las cartas de crédito, los
bancos que operan este mecanismo de pago y los usuarios del mismo se rigen por
las practica bancarias recopiladas en las Reglas Uniformes para Cobranzas,
también conocidas como URC-522 por sus siglas en inglés.

Asimismo es menester que las cobranzas intemacionales se dividen en cobranza
"simple”, en la cual se manejan exclusivamente documentos financieros, como
cheques, letras de cambio y pagarés, y cobranza "documentaria” que es la mas
usual y en la que se acomparian, ademas de los financieros, los documentos
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comerciales, facturas, conocimiento de embarque, etc., o la aceptacion de un titulo
de crédito, cuya fecha de vencimiento sea diferida.

Et exportador también puede dar instrucciones a los bancos para que sean ellos
los que elaboren el titulo de crédito, lo mantengan bajo custodia y en su
oportunidad los presenten para su pago. Incluso pueden realizar el protesto en
caso de no obtener la aceptacién o el pago del deudor,

Por ultimo, cabe recomendar antes de utilizar esta forma de pago se solicite la
asesoria de especialistas.

5.4.5 Orden de pago:

Otro medio empleado en comercio intemacional es la orden de pago. Para
utilizarla es necesario que el beneficiario, por [0 general el exportador, posea una
cuenta bancaria a fin de que los fondos se abonen precisamente en esa cuenta.
Es pertinente destacar a que no existen érdenes de pago condicionadas, por 1o
que no es posible que el banco exija al beneficiario que pruebe, por ejemplo que
las mercancias se han embarcado a fin de efectuar el abono. Por tal razdn esta
forma de pago es recomendable sélo en los casos en que haya mucha confianza
entre las partes.

Las partes que por lo general intervienen en este tapo de operaciones son las
siguientes.

Ordenante: la persona que compra la orden de pago

Beneficiario: la perschna que recibird en la cuenta previamente establecida el
importe de la operacién.

Banco ordenante: el que reciba en sus ventanillas el importe de la operacién por
parte del importador.

Banco pagador: el que acepta efectuar el pago mediante el depdsito a uno de sus
cuanta - habientes.

El importador es quien inicia los trdmites en un banco de su localidad,
preferentemente con el cual normalmente realiza sus operaciones. Requisita un
formato previamente establecido, en el que anota el nombre y domicilio completo
del beneficiario, la cantidad y la divisa de |a orden de pago que requiere, asi como
los datos completos del banco pagador y el nimero de cuenta en la que deberan
abonar los fondos. Con esa informacion el banco ordenante transmitird el mensaje
respectivo, utilizando las vias de comunicacidon mas modernas para que el giro se
abone al beneficiario.

Esta forma de pago es muy usual entre los exportadores mexicanos, ya que la

utilizan para recibir fos pagos por la exportacion de sus productos o por anticipos
convenidos con los clientes. Por ello es aconsejable que envien sus datos y los del
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banco que maneja su cuenta en forma correcta, pero sobre todo que verifiquen
con el banco.®

5.5 MEZCLA DE MERCADOTECNIA

Las compaiiias que operan en uno o mas mercados extranjeros, deben decidir
que tanto adaptar, si es necesario, su producto y mezcla de mercadotecnia a las
condiciones locales.

Producto y promocion:

La primera estrategia es extensién directa, significa introducir el producto en el
mercado exterior en la misma forma y con las mismas comunicacionas que la -
empresa usa en su pafs.

La segunda estrategia es adaptacién de comunicacién, la empresa introduce su
producto no modificado pero introduce cambios en sus comunicaciones.

La tercera estrategia, adaptacién del producto, implica alterar el articulo para
cumnplir con las condiciones o preferencias locales, sin alterar las comunicaciones
de mercadotecnia.

La cuarta estrategia, fa adaptacion doble, implica alterar tanto el producto como
las comunicaciones, para incrementar la aceptacion del articulo.

La dltima estrategia, /a invencién de productos, implica crear un articulo nuevo
para satisfacer una necesidad en otros paises.

Canales de distribucién:

Se debe adoptar una perspectiva generat de todo el canal sobre el praoblema de
hacer llegar sus productos a los usuarios finales o consumidores. Debe
considerarse el canal de distribucion como un total integrado, desde e fabricante
por un extremo hasta el usuario final o comprador por el otro,

Precios:

Los fabricantes a menudo fijan para sus productos precios inferiores para el
mercado exterior de lo que cargarian en e mercado doméstico. Esta puede ser

una respuesta a ingresos mas bajos en el exterior, competencia mas aguda o el
uso del mercado exterior como lugar de descarga para excedentes. Aun cuando el

? Guia Bésica del Exportador
BANCOMEXT, 1997, Pag.88-91
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precio cotizado a los comerciantes en el exterior sea tal vez menor, estos
comerciantes quizds no reduzcan el precio a2 menudeo. Los intermediarios
extranjeros a menudo prefieren margenes por unidad mas elevados, aunque se
traduzcan en un menor volumen. También les gusta comprar a credito, aungue
ello aumenta los costos y riesgos del fabricante.'

'° Direccién de Mercadotecnia
Philip Kotler, Ed. Diana, Pags. 807 - 809
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6. LOGISTICA DE TRANSPORTACION
6.1 CONCEPTO

A través de los afios la ciencia de la administracién ha progresado mucho
en la reduccion de los costos de produccion, también se ha conseguido disminuir
los costos en muchas éreas de mercadotecnia. La logistica y el trafico constituyen
la dnica (y quizé ia Ultima) frontera importante en esta reduccién.

El dinerc que se ahorra en estas &reas tiene un fuerte efecto de
apalancamiento en las utilidades. Asi, cada peso ahorrado en el manejo de
materiales, inventarios o transportes puede tener el mismo efecto en las utilidades
que un incremento en las ventas.

Asi se puede decir que la logistica es e! proceso de planear, implantar y
controlar con eficacia, los costos y el almacenaje de las materias primas,
inventarios de produccion en el proceso, articulos terminados Y SuU seguimiento del
punto de origen al centro de consumo con el fin de satisfacer los requerimientos
del cliente.

Los objetivos de la compania deben ser logrados reconociendo la mutua
interdependencia de las funciones basicas de Ia empresa (mercadotecnia,
produccidn y finanzas). Los responsables de la logistica deben buscar legrar un
balance para que ninguna drea sufra un detrimento.

6.2 TRAFICO

‘Es el transporte administrativo de todo tipo de insumos, desde un origen a
un destipo, conservando la calidad inicial y efectudndoio en el mejor tiempo
posible.”

El trafico (distribucién fisica) esta constituida por todas las actividades
concernientes al desplazamiento de la cantidad adecuada de los productos
apropiados en el momento y lugar oportunos.

! Medios de Transporte, Nota Técnica
LOPEZ Jesis
BANCOMEXT, 1991.

35




HEIN

{snoparey afims 4

6.6.1 Flujo de una exportacion

wnehs Fuissanlyg 1apiQ J0 Uy mopg £-f 2anbig

0
<
=
o [LE ) r duﬂwol. M M0 P .1 ot
g . | ovsoun J-{ omn |_v 020 ] o]
" : oy ..I!._.u..___RL. vheing !.E.._um_ m
Fxbun pO
Q w) |
v o '
O 1
2! 1
; Fo==
S _ X e
Q i | y 0.3.___ SEoNING $N% by T 1eponren w.
O 1 AR PRI b - o ——— —— Ly LT M
[ f g
R _ Luedecno A £2018 $ S Lhidacal bbbl ¢ .m
P H —l —— .—lo‘.!l.u.-cl- LI T
s — | ey (NG
o { f
M _ ”.l ——— lﬁﬂ”ﬂ&!-: mpw0) a._»-.-ooo: o mum
m ‘ “ Iy Ky o oo .In..”.-.” sy 3
'
Q. ey 8 budey 10 " z
2 ‘ ;
S I.u.“ 3“ ?H...“ H ..w..'.
~ > pua mr, M
O l ™ t
= __ |
R _ " e
po. _ uv.&. " mu bl
» LA TERY |y [Tl
_WA._ LA Pabra v promidll S QRSN e roou b m_
" o] [mtomo A L
Q [ipembar awz wrowag
<
O
=
O
<
o
Q
o
o
o

36



GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE LAS MyPES

6.6.2 Flujo de un pedido
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6.3. COTIZACIONES Y TERMINOS DE COMPRA-VENTA INTERNACIONALES.

Las personas y las empresas que proporcionan informacién confiable,
oportuna y practica, nos transmiten una imagen de verdaderos profesionales. En
el ambito de los negocios el llegar a tener estas cualidades implica desarrolla una
preparacion técnica, una capacitacién comercial y un sentldo de servicio al cliente
y al mercado que se esta atendiendo.

En los mercados internacionales, donde la competencia es muy grande y la
complejidad de las operaciones va mas alla de nuestras fronteras, es muy positivo
ver como dia con dia, cada vez mas empresas en México se integran de una
forma més dinamica y técnlca al comercio exterior.

Definitivamente la exportacién es un buen negocio y conjuntar todos los
elementos que intervienen en ella implica conocer un lenguaje y manejar
conceptos que en ocasiones no son de uso comun en el mercado doméstico.

La cotizacion en la exportacién puede ser la parte medular de su operacion,
ya que refleja sus estrategias comerciales, su conocimiento de la operacién y los
mas importante la imagen del empresario y de la empresa.

En el mundo actual, seria dificil realizar operaciones de exportacion e
importacion, sin reglas definidas y aceptadas internacionalmente que sefialen las
obligaciones y derechos deI comprador y del vendedor.

Actualmente en la practica hay dos conjuntos de reglas que prevalecen en
la operacién mundial;

- Los INCOTERMS de la Camara de Comercio Internacional

« Las definiciones revisadas del Comercio Exterior
Norteamericano (RAF.T.D.) de la Camara de Comercio de los
Estados Unidos.

Su objetivo principal es proporcionar un conjunto de normas que faciliten las
operaciones de comercio exterior y la integracion del contrato de compra-venta o
su equivalente.

Oficialmente en los E.U.A las RAF.T.D. se sustituyeron en Agosto de
1985 por los INCOTERMS sin embargo, en la practica muchos exportadores e
importadores norteamericanos y sus clientes o proveedores continuan empleando
las R.A.F.T.D. en forma cotidiana. En algunas regiones e industrias mexicanas se
usan también en forma intensa.
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Los INCOTERMS y las RAFTD no son obligatorias por legislacion
internacional alguna, su validez, se la dan las partes contratantes en el momento
en que asi lo acuerdan,

6.3.1 Términos De Comercio Internacional {INCO TERM’S!2

Son |a abreviacién en idioma inglés de International Commerciai Terms y son
emitidos por la Camara de Comercio Internacional (International Chamber of
Commerce). Su primera publicacién fue en 1938 con revisiones en 1953, 1967,
1980 y 1980 en esta dltima revision se busco integrar tres elementos para
hacerlos més dinamicos:

1. Las RAFTD de los E.U.A. para tener una aceptacién mas universal

2. Elementos del transporte multimodal, para hacerlos mds actuales y

operativos

3. Su mejor adecuacién a las computadoras y su integracion al intercambio

electrénico de datos,

EN FABRICA
Ex Works

"En fabrica" significa que la unica obligacién del vendedor consiste en
facilitar la mercancia en sus locales o instalaciones (fabrica), en particular si no es
el responsable de cargar la mercancia en e vehiculo suministrado por el
comprador, a n ser que se-haya acordado otra cosa. El comprador corre con todos
los costos y riesgos que entrafia el transporte de la mercancia desde alii hasta el
punto de destino deseado. Este término supone asi la obligacién minima para el
vendedor.

LIBRE EN EL TRANSPORTISTA
..Indicando el Lugar

Free Carrier

-..named point

Se ha establecido este término para atender las exigencias del transporte
moderno en particular las del transporte "multimodal” como el de contenedores o
el transbordo de rodadura en remolques y buques transbordadores. Se basa en e!
mismo principio general que el "FOB" con la diferencia de que el vendedor cumple
sus obligaciones cuando entrega la mercancia a la custodia del transportista en el
lugar convenido. Si no es posible designar un punto preciso en el momento de
firmar el contrato de compraventa, las partes deben referirse al lugar o a la zona
en los cuales debe hacerse cargo de la mercancia el transportista. El riesgo de
pérdida o darios a la mercancia se transfiere del vendedor a | comprador entonces
y no en la borda del buque.

* La Mentalidad exportadora, Op Cit. P4g 98-103,
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*Transportista" es toda persona que ha firmado o en cuyo nombre se ha
firmado un contrato de transporte. Cuando el vendedor tiene que proporcionar un
conocimiento de embarque, hoja de ruta o recibo de carga, cumple plenamente su
obligacion presentando ese documento expedido por una persona definida de ese
modo.

FOR O FOT
Free on Rail/Free on Truck

FOR y FOT significan "Franco vagén" y deben utilizarse Unicamente cuando
las mercancias se transporten por ferrocarril.

FOB (LAB) AEROPUERTO
Fob airport

La cldusula "FOB (LAB) aeropuerto” se basa en el mismo principio que la
FOB corriente. El vendedor cumple sus obligaciones al entregar la mercancia al
transportista aéreo en el aercpuerto de salida. Se transfiere asi el riesgo de la
pérdida o darfio de la mercancia del vendedor al comprador.

FAS
{Free Alongside Ship)

FAS quiere decir LIBRE al costado del Buque. De acuerdo a esta clausula
el vendedor cumple sus obligaciones cuando se ha puesto la mercancia al costado
del bugue en el muelle o en barcazas o gabarras. Esto significa que el comprador
tiene que correr con todos los costos y riesgos de pérdida o dado de la mercancia
a partir de ese momento. Cabe sefialar que a diferencia del FOB este término
impone al comprador la obligacion de despachar la mercancia para |a exportacion.

FOB
Free on Board

FOB quiere decir LIBRE a bordo. El vendedor coloca a bordo de un buque
la mercancia en el puerto de embarque convenido en el contrato de compraventa.
Se transfiere el riesgo de pérdida o darfio del vendedor al comprador cuando la
mercancia ha pasado |la borda del buque.

C&F
{Cost an Freight)

C & F quiere decir Costo y flete. El vendedor tiene que pagar los costos y
fletes necesarios para flevar la mercancia al punto de destino convenido pero se
transfiere el riesgo de pérdida o dafio, asi como el de cualquier aumento de los
costos, del vendedor al comprador cuando la mercancia pasa a la borda del bugue
en el puerto de embarque.
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CIF
(Cost, Insurance and Freight)

CIF quiere decir Costo, seguro y flete. Este término es parecidoa C&F
pero el vendedor tiene que contratar ademas un seguro maritimo contra el riesgo
de pérdida o dafio de la mercancia durante el transporte. El vendedor establece el
contrato con el asegurador y paga la prima del seguro.

FLETE O PORTE PAGADO HASTA
Freight or Carriage - Paid to

Al igual que "C & F", fleto o porte pagado hasta... quiere decir que el
vendedor paga los fietes de la mercancia hasta el punto del destino convenido, Sin
embargo, el riesgo de pérdida o dafio de la mercancia, asi como el de cualquier
aumento de los costos, se transfieren del vendedor al comprador cuando se
entrega la mercancia a la custodia del primer transportista y no en la borda del
buque. Se puede emplear con todas las formas de transporte incluidas las
operaciones multimodales y el transporte en contenedores o e transbordo de
rodadura en remolques y buques transbordadores. Cuando el vendedor tiene que
Proporcionar un conocimiento de embarque, una hoja de ruta o un recibo de carga,
cumple plenamente sus obligaciones presentando este documento expedido por la
persona con la cual ha contratado el transporte hasta el punto de destino
corwvenido.

FLETE O PORTE Y SEGURO PAGADO HASTA
Freight or Carriage and insurance paid to

Este término es idéntico a Flete o porte pagado hasta... pero el vendedor
tiene que hacer, ademas, un seguro de transporte contra el riesgo de pérdida o
dafio de la mercancia durante e! transporte. El vendedor establece el contrato con
el aseguramiento y paga la prima del seguro.

SOBRE BUQUE
Ex Ship

Sobre buque quiere decir que el vendedor ha de poner la mercancia a la
disposicién del comprador a bordo del buque en el punto de destino convenido en
el contrato de compraventa. El vendedor debe hacerse cargo de todos los costos y
riesgos que entrafie el transporte de la mercancia hasta ese punto.

SOBRE MUELLE
Ex Quay

Sobre muelle quiere decir que el vendedor pone la -mercancia a la

disposicidn del vendedor pone la mercancia a la disposicién del vendedor en el
muelle en el punto de destino convenido en el contrato de compraventa. El
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vendedor debe hacerse cargo de todos los costos y riesgos que entrafie el
transporte de la mercancia hasta ese punto.

Se emplean dos variantes de los contratos "Sobre muelle", "Sobre muelle
libre de derechos" y "Sobre muelle derechos a cargo del comprader”. Con arreglo
a esla dltima clausula, la responsabilidad de los tramites de importacidn de la
mercancia incumbe al comprador, y no al vendedor.

Se recomienda a las partes contratantes que den siempre la descripcion
completa de estos términos, es decir, "sobre muelle libre de derechos" ¢ "sobre
muelle derechos a cargo del comprador” para que quede bien claro quién es el
responsable de los tramites.

ENTREGADO EN FRONTERA
Delivered at Frontier

Entregado en frontera quiere decir que el vendedor ha cumplido sus
obligaciones cuando llega la mercancia a la frontera, pero antes del "limite
aduanero” del pais convenido en el contrato de compraventa.

Este término estd concebido principalmente para su usc cuando la
mercancia ha de transportarse por ferrocarril o por carretera, pero se le puede
emplear independientemente de la forma de transporte.

ENTREGA LIBRE DE DERECHOS
Delivered Duty Paid

El término “en fabrica" supone la obligacidon minima de vendedor, en
cambio, "entrega libre de derechos", seguido de la designacion de los locales del
comprador, constituye el extremo opuesto, es decir, la obligacion maxima del
vendedor. Se puede utilizar independientemente de la forma de transporte.

Si las partes contratantes desean que sea el vendedor quien se haga cargo
de los trdmites de importacion de la mercancia pero excluyendo alguno de los
costos pagaderos por la importacioén de la mercancia, por ejemplo, el impuesto al
valor agregado (IVA) y/u otros impuestos similares se deberd precisar esta
circunstancia afiadiendo con tal fin las palabras pertinentes (por ejemplo
"excluidos el IVA y/u otros impuestos).

ENTREGA LIBRE SIN PAGAR ARANCELES
Delivered Duty Unpaid

El vendedor cumple su responsabilidad, cuande entrega las mercancias en

el pais de destino. El exportador cubre todos los gastos, excepto: aranceles,
impuestos y cualquier otro gasto oficial.
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El comprador acepta la responsabilidad de efectuar el despacho aduanal de
importacion y liberar las mercancias de la aduana a tiempo, para cumplir el tiempo
de entrega acordado.

CEROMEIRNER

MEDIO DE TRANSPORTE: T TODO  MEDIO, "M" MARITIMO,  "C*
CAMION/AUTOTRANSPORTE, *F* FERROCARRIL, "A" AEREO.

6.3.2 RAFTD

En su acepcion original se denominan "Revised American Foreign Trade
Definitions” (Definiciones Revisadas del Comercio Exterior Norteamericano) y
fueron emitidas por la Cdmara de Comercio de los E.U.A., su primera emisi6n fue
en 1918 y la ditima fue en 1941,

Consta de seis términos bdsicos, pero el F.O.B. acepta a su vez seis
variantes.?

1. "EX" (en punto de origen). Sus variantes son; EX WORKS, EX FACTORY, EX
MILLS, EX PLANTATION, etc.

* Negociaciones Comerciales Internacionales. J.E. Coysuro, BANCOMEXT, 1991
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2. F.0.B., FREE ON BOARD (libre a bordo)

2% “FOB”" (named inland carrier at named inland point of departure)

2B "FOB" (named inland carrier at named inland point of departure) freight
prepaid to (named point of destination)

2C "FOB* (named inland carrier at named inland ponint of departure)

freight allowed to {(named point)

2D "FOB" (named inland carrier at named point of exportation)

2E “FOB VESSEL"" (barco) named point of destination

2F "FOB" (named infand point of importation)

"FAS VESSEL * (NAMED POINT OF DESTINATION)

"C & F" (cost and freight)

“C.1.F." (cost, insurance and freight)

"EX DOCK" (named point of importation)
(en muelle, hasta el puerto de destino)

oo W

Si las partes van a emplear estos términos debe de indicar en su cotizacion
¥ en su contrato de compra-venta:

"Quotation Subject to the revised amercan foreign trade definition, 1941"

Sin embargo, es bueno mencionar que aungue en la practica estas términos
se continuar utilizando, la cdmara de comercio de los E.U.A. los sustituyd por los
INCOTERMS en Agosto de 1985.

6.3.3 Diferencias Entre Los INCOTERMS Y Las RAFTD

B RAFYD L
B Seis FOB, con multiples varia;rj;és‘;.;toda :

B medio de transporte - _
¥ Se utiliza también para aéreo . - - j
Wl Estos términos se usan para cualguier
thed ST S S
Bl L2 titima revisién en1947 . .
MR Las partes lo pueden modificar. GIF,

B DUTY PAID, FOB UNLOADED, ete. |
Jl Se continian empleando basicaments |
oy , ¥ en los E.U.A.. México y Centroarérica.
Fuente: Goysuro "Negociaciones Comerciales Internacionales, BANCOMEXT,
1991.

Como se menciona antericrmente, aln con ia aceptacion cada vez mayor
de los INCOTERMS muchos empresarios norteamericanos y mexicancs los
centindan empleando.

Sus obligaciones y derechos pueden cambiar notablemente.
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6.3.4 Hoja de Costos
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6.3.5 Matriz De Comparacién

Es otra herramienta que se combina con la hoja de costos y nos permite
realizar un trabajo mas profesional. El origen de esta matriz surge de la pregunta
(fue mi cotizacion la mejor?. La matriz forma parémetros homogéneos de
comparacion; rutas, medios de transporte, costos y tiempos de entrega.

Los factores que intervienen en la decision para utilizar un transporte o una
compafia transportista en particular son mdlitiples, por lo que hay que tener
parametros iguales para evaluar altemativas.

FACTORES QUE DETERMINAN LA SELECCION DEL TRANSPORTE:

| GENERALES
1. Costo total
2. Sistema total
3. Servicio al cliente
4. Utilidad tiempo/lugar
5. Apoyar el plan y mezcla de mercadotecnia
it ESPECIFICOS
. Naturaleza de la carga
. Cantidad de la carga
. Disponibilidad de la carga
. Costo/beneficio
. Distancia - ttempo
. Posibilidad de dafo
. Posibilidad de robo
. Valor de la mercaderia
. Embalaje
10.Estiba
11.Relacién peso - medida
12.Peso excesivo
13.Largo excesivo
14.Nuestra competencia
15.Rutas disponibles
16.0ferta de transportistas
17.Costos de manipulacion
18.Entregas o servicios especifico
19.Cargos fijos
20.Seguros
21.Instalaciones para recepcion
22.Reglamentaciones: carga peligrosa, contaminacion, otros,
23 Localizacidn de puertos de recepcion: aeropuertos, estaciones de
ferrocarril, puertos maritimos, centrales de carga, otros.

OCO~NOITO LN -

Posterior a analizar los factores que determinan la seleccion del transporte
y ia matriz de comparacidn es conveniente contestar [as sig. preguntas:
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¢ Qué medio de transporte usaria?

¢ Porqué?

Ademds de los aspectos operativos, ;consideré finanzas, cobranza,
produccion u otros?

4. (Considera que su empresa esta trabajando con los conceptos de costo,
sistema y calidad total?

W=

A continuacién un modelo de la matriz de comparacion:
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FECHA ELABORACION ORDEN No/PEDIDO CLIENTE
MERCANCIA/MARCA TIPO DE CAMBIO
ALTERNATIVA | ALTERNATIVA | ALTERNATIVA| ALTERNATIVA
EVENTO/RUTA : : : .

1. PRINCIPAL MEDIO

2. MODALIDAD DE
TRANSPORTE*

3. NUMERQ DE UNIDARES

4. MARCAS

5. CIA. TRANSPORTISTA

6. GASTOS EN MEXICO

7. $ EXFACTORY/TOTAL

8. $ TRASLADO PTO./
FRONTERA

9. OTROS GASTOS

10. TOTAL GASTOS MEX.

11. $ FOB/DAF MEX/TOTAL

12. DIAS ACUMULADOS

13. AGENTE ADUANAL
CONSOLIDADOR

14. $ FLETE

15. SEGURO

16. § CIF PTO. ENTRADA
TOTAL

17. DIAS ACUMULADOS

18. GASTOS EN EL PAIS
DE DESTINO

18. DESPACHOQ ADUANAL
ENTRADA

20. IMPUESTOS

21. $ MANIOBRAS, VARIOS
ADUANA ENTRADA

22. DIAS ACUMULADQS

23. $ TRASLADO PUNTO
PUNTO FINAL

24§ MISCELANEQS

25. BIAS ACUMULADOS

26. DDU DESTINO FINAL
TOTAL

27. DDU DESTIND FINAL
CAJA

(*) MODALIDAD: trailer, piggy back, container, otro.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

ELABORO

6.4. TRANSPORTES Y DOCUMENTACION.
6.4.1 AUTOTRANSPORTE

El autotransporte constituye un factor estratégico para el desarrolio econdmico, ya
que por su facilidad de acceso a las diferentes dreas de nuestro territorio, resulta
insustituible como instrumento para una eficiente articulacién en los procesos de
produccion, distribucién y consumo.

El proceso de cambio y modernizacién que se vive en el pais, ha transformado
significativamente la operacién del autrotrasnporte.  Su  modernizacién vy
desregularizacion fue una respuesta a presiones tanto intermnas como del entomo
de la economia mundial.

El actual régimen recibid un fuerte reclamo de los usuarios, agentes aduanales,
industriales y algunos transportistas para que se terminara con el esguema
proteccionista con que se venia regulando la operacién del servicio. Ese esquema
impedia el acceso al mercado de nuevos inversionistas, inhibia la competencia;
ofrecia pocos alicientes para presentar un servicio con calidad y utilizar con mayor
eficiencia los recursos disponibles. -

El ambito externc se configuré por acuerdos y compromisos con organismos
financieros internacionales para incrementar |a productividad y eficiencia de las
actividades econdmicas, asi como la estrecha relacién comercial con los Estados
Unidos de Norteamérica.

EQUIPO; CLASIFICACION CONFORME A LAS REGLAS:

s Vehiculos de 2 gjes
Vehiculos de 3 ejes
 Vehiculos de 4 ejes
* Vehiculos de 5 ejes
Vehiculos de 6 gjes
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Los rabones son los de 10 toneladas y los torton de 15 teneladas.

DOCUMENTACION
CARTA DE PORTE.

La cara de porte es e documento que ampara la mercancia transportada;
conforme a las reglas de aplicacion de la S.C. y T. se enuncia:

REGLA 13.- Documentacion. A cambio de cada remesa de carga que sea
entregada, esta expedird y entregard al remitente una “CARTA DE PORTE"
debidamente perforada por la S.C. y T. (Talon) ajustada al modelo aprobado para
cada uno de los servicios autorizados.

En la operacidn préactica a la* CARTA DE PORTE", también se le conoce como:

= CARTA PORTE
= TALON DE EMBARQUE
= GUIA

En los Estados Unidos de América su equivalente seria la “UNIFORM STRAIGHT
BILL OF LADING" { GROUND BILL OF LADING).

FORMULARIO PARA EL LLENADO DE LA CARTA DE PORTE / TALON DE
EMBARQUE (LAND / STRAINGHT BILL OF LADING)

FORMULARIO PARA LA RESOLUCION DE PROBLEMAS DE
AUTOTRANSPORTES.

1. En el margen superior derecho de Ia carta de porte, anote |a distancia existente
entre el origen y destino involucrados, misma que podra obtener en la tabla de
distancias de material didéctico, una diagonal y después la distancia
compensada de acuerdo a la regla 6 de aplicacion.

2. Localice en el indice de articulos de la tarifa, la fraccién y la clase de articulo en
cuestion y andtela en los casilleros que les corresponden en la carta de porte.

3. De acuerdo a la distancia y clase de mercancia busque en la lista de cuotas por

toneladas ia cantidad que corresponda, y entonces andtela en el casillero
correspondiente de la carta de porte.
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4. Multiplique el numero de bultos del embarque por el peso en kilogramos y el
resultado anttelo en el casillero de “peso” en la carta de porte.

5. Multiplique el nimero de bultos por la altura, la anchura y lo largo de cada uno,
con esto lo que habra hecho es, cubicar la mercancia, es decir sacar el volumen
total del embarque mismo que debera anotar en el casillero de "M3". Tenga
cuidado al manejar los decimales, ya que el resultado puede ser en metros
cubicos o en fraccién de metros cubicos.

6. Multiplicar la cantidad que anotb en “M3" por 4 de acuerdo con la regla 10 de
aplicacién de la tarifa y el resultado, anételo en el casillero de “PESO
ESTIMADQ?" de la carta de porte.

7. El peso estimado ya estd expresado en toneladas, el casillero de *PESO”
expresa la cantidad en kilogramos, convierta éste (ltimo a toneladas dividiendo
entre 1000 y una vez hecho io anterior selecciones al mayor de los dos pesos. (
Ajuste el peso de acuerdo a lo que indica la regla 6 de aplicacion de la tarifa).

8. Multiplique el peso seleccionado en el punto anterior por la cuota por tonelada y
el resultado andtelo en el casiilero de “FLETE” de la carta de porte. (Vigiie que
la cantidad no sea menor de lo que marca la regla 30 de aplicacion de [a tarifa )

8. En caso de que se indique valor declarado para la mercancié, éste debera ser
multiplicado por .003 y nétela en el casillero correspondiente al “seguro” en la
carla de porte. (Regla 3 de aplicacién de la tarifa).

10.Si en el casillero de "SE RECOGERA EN * no dice "OCURRE OFICINA",
busque el origen en la carta de porte y clasifique la ciudad en la parte
correspondiente al servicio de recoleccién y entrega ( GRUPO A, B, C, o D.).
Inmediatamente después busque la cuota que le corresponde a este servicio de
acuerdo al peso que haya sido el mayor y el mismo que ha ya aplicado para la
determinacién del “FLETE".

11.Haga lo mismo para el casillero de “ENTREGA A DOMICILIO" o “SE
ENTREGARA EN" , cambiado unicamente , si fuera necesario, la clasificacion
de la ciudad en donde se entregara la mercancia.

12.Si en la transportacién se ulilizaran carros tanque, equipo frigorifico o volteos
de 30 toneladas, multiplique el “FLETE” por el 25% y el resuitado anételo en el
siguiente casillero, anteponiendo la leyenda correspondiente segun proceda
(Regla 27 de aplicacion a la tarifa)

13.Si se utilizaran carros frigorificos el flete debera ser multiplicado por el 30% y el
resultado inscrito en el casillero siguiente.

14.En las observaciones pudiera usted encontrarse con la anotacicn de “CAMINO
MALQ", que de acuerdo a lo dispuesto en la regla 6 recarga en un 25% el valor
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del flete que les corresponde, usted debera proceder de |a siguiente manera:
divida el flete entre la distancia ajustada entre origen y destino, al resultado de
lo anterior multipliquelo por [a cantidad de kilometros de camino malo y al nuevo
resultado multipliquelo por el 25% . Anote el resultado final en el casillero libre.

6.4.2. FERROCARRIL.

Su estructura fundamental en nuestro pais se desarrollé a principios del siglo. En
México el ferrocarril se ha re - impulsado fuertemente a partir de la década de los
ochentas, al liquidar las diferentes empresas que proporcionaban este servicio y
disponer que |a Unica empresa que en los sucesivo presentaria el servicio seria
Ferrocarriles Nacionales de México { FERRONALES).

La elevada inversién inicial y el alto costo de la operacién y mantenimiento
encarecen el servicio, sin embargo, por el fuerte volumen de carga que puede
desplazar, se convierte en un medio econémico y rentable para el transporte de
carga.

Su utilizacion es conveniente cuando se requiere mover altos pesos o volimenes
a distancias largas { mas de 500 Km.) para distancias menores se estima que el
autotransporte es el mas recomendado.

Ferrocarriles Nacionales de México tiene una demanda creciente de servicios y
actualmente se encuentra en un proceso de modernizacién, para hacer frente al
incremento de importaciones y exportaciones, asi como a los traficos internos.

El movimiento de contenedores ha experimentado un rapido desarrollc y estd
practicamente destinado al comercio exterior. En 1989 se llevaron a cabo ias
primeras pruebas para establecer servicios regulares de trenes de contenedores
mediante el sistema de doble estiba, (Double Stack) técnica que representa uno
de los adelantos tecnolégicos mas trascendentes en materia de movimiento de
carga por ferrocarril utilizando plataformas articuladas y contenedores de medidas
especializadas, que posibilitan duplicar la carga manejada por unidad de arrastre,
obtener un-mejor aprovechamiento de la fuerza tractiva e incurrir en menores
costos de operacidn.

Dentro del proceso de modemizacién y adecuacion a las condiciones actuales,
Ferrocarriles Nacionales de México ha establecido convenios de colaboracién con
Ferrocarriles Norteamericanos para facilitar la importacion y exportacién de
mercancias. .

TIPOS DE SERVICIOS

El transporte de carga es realizado por Ferrocarriles Nacionales de México,
empleando diferentes tipos de trenes: unitarios, locales, especiales y mixtos, el
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servicio de express, el transporte multimodal, y los correspondientes al servicio
estrella de carga.

< TRENES UNITARIOS.- Transportan un solo tipo de mercancia de un mismo
origen hacia un mismo destino utifizando la misma clase de equipo, este
servicio se puede contratar con un minimo de 25 unidades o carros, que el
usuario puede disponer en menos de 24 horas. La transportacién para
productos de dimensiones especiales, requiere equipo especial, disponible en
un plazo mayor de tiempo. Al tener preferencia de paso, los frenes unitarios
abaten tiempos de recorrido y aseguran las entregas puntuales.

4 TRENES LOCALES.- Proporcionan servicio ordinario de carga entre las
estaciones inmediatas y las principales terminales del sistema ferroviario,
movilizando todo tipo de embarques, en un carro entero © menos de un carro
entero,

+ TRENES ESPECIALES.- Sus recorridos eventuales, de un punto de origen a un
punto de destino, permiten transportar tanto carga como pasajeros. Gozando
de paso preferencial y pueden contratarse para el transporte de productos de
dificil manejo o peligrosos, para mover maquinaria cuyas dimensiones sean
especiales o requieran extremo cuidado para su manipulacién, e inclusive para
la celebracidn de eventos politicos o sociales, convenciones y promocion de
servicios diversos

«+ TRENES MIXTOS.- Sus itinerarios tienen horas fijas de llegada y salida, y
transportan tanto pasaje como carga. Estos trenes tienen localidades de
segunda clase para sus pasajeros y {ransportan en carga directa, basicamente
productos perecederos.

*+ SERVICIO DE EXPRESS.- Permite el transporte de paqueteria y envios de
menos de carro entero en equipo integrado a los trenes de pasajeros, que por
operar con preferencia de paso, hacen posible una rapida entrega..

DOBLE ESTIBA DE CONTENEDORES (DOUBLE STACK)

Este innovador modo de transportacion hace factible grandes logros en cuanto a la
rapidez y economia se refiere. Sus carros estdn integrados por muliltiples
plataformas articuladas, de piso deprimido, ( Low boy ) bajo peso y altura, cada
una de las cuales permite transportar hasta tres contenedores, dos de 20° y uno de
40'.

Ademas de incrementar la capacidad de carga, el sistema de doble estiba permite
los siguientes beneficios adicionales:

» Menores requerimientos de fuerza motriz,
» Menor dafio a las mercancias,
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» Posibilidad de transportar articulos de alto riesgo, y
* Reduccidn considerable de flete promedio por contenedor.

REMOLQUES SOBRE PLATAFORMAS (PIGGY - BACK)

Se refiere al movimiento que sobre plataformas de ferrocarril, se hace de cajas
remolque, conteniendo diferentes tipos de carga, incluso productos perecederos
que requieren de refrigeracion que se uniformizan dentro de las mismas. Estas
cgjas llevan llantas en la parte trasera y patin en la delantera para ser movidas por
tractor, permitiendo la conexién con el autotransporte; las cajas facilitan recoger la
carga en | domicilio def cliente y entregarla a las puertas del destinatario.

Cincuenta estaciones del Sistema Ferroviario Nacional cuentan con instalaciones
apropiadas para ofrecer el servicio de PIGGY - BACK.

Ademas se tiene disponibilidad de rampas méviles para casos de intenso trafico
de remolques.

El servicio de remolque sobre plataformas (RSP) representa las siguientes
ventajas:

Ahorro de combustibie

Menor desgaste de los remolques y tractores

Menor incidencia de accidentes .

Posibilidad de cumptir a tiempe con los compromisos de entrega.

CONTENEDORES CONVENCIONALES

Constituyen unas cajas sin ruedas, posibles de movilizar sobre plataformas o
gondolas, segln el tipo de carga que se tenga que transportar, ya sea maquinaria,
estructuras, material de dificil manejo o peligrosos, puesto que Ferrocarriles solo
proporciona el servicio de transporte de los contenedores, el cliente tiene que
contratarlos o adquirirlos para su uso exclusivo con empresas especializadas, en
cualquier caso, le corresponde montarlos y desmontarios en las plataformas ¢
géndolas, salvo en las estaciones donde FNM tiene contrato para &l servicio de
tractoreo,

Los contenedores permiten disminuir la manipulacion de la carga, garantizando su
integridad alf evitar riesgos en un traslado, ademas agilizan los procesos de
exportacion e importacion para ia comercializacién internacional, ya que su disefio
permite manejarlos por ferrocarril, barco y autotransporte.

RUTAS Y SERVICIO ESPECIALES DE CARGA.
= Servicio estrella de carga ( Necesidades especificas)

= El Occidental ( D.F. / Guadalajara)
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= El Exportador ( D.F. / Nuevo Laredo )

= El Portefio ( D. F. / Veracruz )

= El Transmexicano | ( Tampico / Manzanillo: Contenedores )

= El Transmexicano Il { Tampico / Cardenas: Contenedores y petroquimicos)
= El Trans - Istmico ( Coatzacoalco / Salina Cruz )

= El Maquilader ( Chihuahua / Noroeste )

= Et Panamericano ( Salina Cruz / Guatemala - Ctd. America )

= El Peninsular ( Coatzacoalco / Mérida )

= El Cementero ( Lagunas, Oaxaca / Mérida )

REFERENCIAS A LAS TARIFAS DE FERRONALES.

Ferrocarriles Nacionales de México, cuenta con 2 tarifas: Tarifa Gnica de cargay .
Express { TUCE ) y la Tarifa Cinica de servicios diversos.,

TARIFA UNICA DE CARGA Y EXPRESS

La tarfa dnica de carga y express (TUCE), autorizada por la Secretaria de
Comunicaciones y Transportes, contiene las cuotas a cobrar por el Servicio
Ferroviario de Carga<, son en moneda nacional por cada 1000 Kgs.

Estas mismas cuotas aumentadas un 60% son aplicadas a remesas que se
documentan por servicio express.

Los jefes de estacion exigirdn el pago adelantado de los cargos hasta su destino
en los siguientes casos:

= Cuando el valor comercial de los articulos no garantice el importe del servicio.

= Tratandose de mercancia de fécil descomposicion o de animales vivos.

= En remesas consignadas a la Aduana Interior de México, u otras de la
Republica Mexicana. ‘

CLASE:
La TUCE consta de 20 clases, de la 20a. a la 1a. clase. La 20a. clase es mas

baja que ia 19a., la 18a. clase es mas baja de la 17a.

DISTANCIA:

Las cuotas por distancias que aparecen en la tarifa se aplican por secciones
como sigue:;
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= Selecciones de 10 en 10 Km., hasta 250 Km. ( Fracciones menores a 13 Km. se
deprecian y las de 5 a 9 se elevan a 10 Km.)

= Selecciones de 25 en 25 Km., de 250 hasta 1000 Km. ( Fracciones menores a
13 Km. se deprecian y las de 13 a 24 se elevan a 25 Km.)

= Selecciones de 50 en 50 Km., de 1000 Km. en adelante { Fracciones menores a
25 Km. se deprecian y las de 25 a 49 se elevan a 50 Km.}

TARIFA UNICA DE SERVICIOS DIVERSOS:

Ademas de pagar el flete que sefiala la Tarifa Unica de Carga y Express, el
usuario debe considerar las cuotas o cargas que autoriza la Tarifa Unica de
Servicios Diversos que cubre:

« Arrastres adicionales solicitados por los usuarios.

« Cargos por demoras, causados por periodos de 24 horas o fraccion, empleados
en carga, descarga, liquidacion, etc., de carros por entero.

o Servicio varios.

DOCUMENTACION

CARTA DE PORTE ( TALON DE EMBARQUE).

E| conocimiento, carta de porte o contrato de transporte, es el documento por el
cual la empresa porieadora se compromete a prestar el servicio que en el mismo
se estipula y de acuerdo a las condiciones de transporte impresas al reverso del
original -

Este documento debera ser firmado por el Jefe de la estacion | anotando
invariablemente |a fecha de su expedicién e imprimiendo el sello de la oficina.

Es obligacién del remitente enviar con oportunidad el conocimiento original al
consignatario, pata que este pueda retirar en e! destino el embarque mediante la
presentacién y entrega del citado documento debidamente firmado, ademas de la
liquidacion correspondiente por el transporte efectuado.

En caso de extravio del conocimiento original, se usara fianza para supliflo, para
ello se exigira que el fiador sea comerciante establecido y solvente, que requisito
la fianza con su firma y sello de su establecimiento y sefiale su domicilio
comercial.
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CONEXIONES INTERNACIONALES.

Dentro de! proceso de modemizacién FERRONALES ha establecido convenios de
colaboracién con Ferrocarriles Norteamericanos para facilitar la importacién y
exportacion de mercancias.

= UNION PACIFIC, contacta con las lineas de México en ias fronteras de Nuevo
Laredo y Matamoros, Tamaulipas. .

= SOUTHERN PACIFIC, hace conexion con las fronteras de Cd. Juarez,
Chihuahua; Piedras Negras, Coahuila;

= Matamoros y Nuevo Laredo, Tamaulipas; Naco y Nogales, Sonora y Mexicali,
Baja California.

= THE ATCHINSON TOPEKA AND SANTA FE RAILWAY, hace conexién con la
frontera de Cd. Judrez y Qjinaga, Chihuahua.

= TEX - MEX, se conecta con Ferrocamiles Nacionales de México en Nuevo
Laredo.

Asi mismo en transporte multimodal las siguientes navieras ofrecen servicio de
doble estiba ( DOUBLE STACK).

= K LINE, haciendo conexién por el paso desde la estacion de Pantaco en el D.F.
a Long Beach; Re- expide importacién y exportacion al lejano oriente.

= AMERICAN PRESIDENT LINES, haciendo conexidn por Nuevo Laredo a

Houston o por el pasc a Long Beach, re- espide de importacién y exportacidn a
todo el mundo.

6.4.3. AEREOQ.

En el afio de 1918, se iniciaron en los Estados Unidos los primeros vuelos internos
para transportar correo aéreo. Este significativo hecho se considera como
precursor de los servicios del transporte de carga por avion, el miembro mas
joven de lafamilia de los transportes.

En la actualidad no existe practicamente ninguna limitante para el envio de carga
a cualquier parte del mundo, la cual puede dividirse en tres grupos:

a) Carga de emergencia

b) Carga perecedera de rutina
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¢) Carga de transportacién terrestre maritima que puede cambiar en aérea.
Los principales productos que se transportan por via aérea son:

+ Ropa

+ Equipo, eléctrico, electrénico y sus partes.
+ Maquinaria y sus partes
+ Impresos

¢ Flores cortadas

¢ Autopartes y sus accesorios

+ Discos, fondgrafos, cintas, televisores, radios, grabadoras.
¢ Frutas y vegetales

+ Equipo fotografico, médico y sus partes.

+ Medicinas

+ Instrumentos de control, de medicién y opticos.

+ Comestibles: came, verdura.

+ Elementos y componentes quimicos

¢ Animales vivos

+ Maquinas procesadoras de datos

+ Articulos deportivos, juguetes, regalos etc.

Muchos de estos productos son sensibles a las condiciones estacionales. La
ropas y calzado viaja por avion desde los-centros mundiales de la moda hasta los
mas alejados lugares del mundo. Si no llegan con prontitud a su destinc, puede
estar fuera de moda y la pérdida de la demanda puede provocar fuertes pérdidas
econdmicas al tener que rematar la mercancia a precios mucho més bajos.

Muchas empresas florecientes de importacion o exportacion dependen del
transporie aéreo por su principal ventaja. la rapidez o velocidad de
desplazamiento. Sin embargo, no debe omitir el ahorro en empaque y embalaje;
ios costos de almacenaje, ya que en muchos casos los grandes inventarios en
puntos basicos de distribucion ya no son necesarios; las primas de aseguramiento
son mas bajas, derivado del minimo de robos, riesgos de transporte, tiempo de
trénsito y manejo.

El transporte aereo es actualmente un pilar muy fuerte de las economias en todo
el mundo. E! volumen de carga transportada por avion, expresado en toneladas y
comparado con el total mundial transportado por cualquier via, indica que una
pequenisima parte se manejo por avién, pero si consideramos el valor de los
productos transportados, la cifra es sorprendente, ya que supera el 30% del valor
total mundial.
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ACUERDOS INTERLINEALES.

La IATA ( International Air Transport Association) es un organismo mundial que ha
facilitado el desarrolio del transporte aéreo, ya que agrupa a la mayoria de los
grandes transportistas y sus objetivos basicos son:

1. Promover el transporte aéreo seguro, regular y econémico en beneficio de los
pueblos del mundo; desarrollar el comercio aéreo y estudiar sus problemas,

2. Proporcionar medios que permitan la colaboracidn entre las empresas que
participan en forma directa o indirecta en los servicios internacionales de
transporte aéreo.

3. Cooperar con la organizacién de Aviacién Civil Intemacional y con los otros
organismos intemacionales que de alguna manera tengan relacion con el
transporte aéreo.

Al agrupar las lineas aéreas, la IATA ha logrado simplificar los trémites para la
elaboracion de convenios y estandarizar los procedimientos, de tal manera que
aun al operar complicadas estructuras de rutas, se ha legrado un crecimiento en
los servicios ofrecidos, con una alta eficiencia. A través de la IATA, las lineas
aéreas aceptaron un convenio por medio de! cual se estandarizaron los
procedimientos para el manejo interfineal del trafico. Este convenio prevé |z
mutua aceptacion de documentos, de los cuales el mas importante es ta Guia
Aérea.

Como resultado, una linea aérea puede aceptar los embarques para su transporte
aun cuando su involucren tantas otras lineas como sea necesario para hacerios
flegar a su destino final, lo cual asegura una rapida entrega de grandes volumenes
de tréfico interlineal. Ademds, este convenio estipula el establecimiento de
sistemas uniformes de etiquetado de las mercancias, transferencias, cambios de
ruta, entrega a los consignatarios, arreglos por adelantado, todos los
procedimientos relativos necesarios para un manejo interlineal rapido de la cargay
el rastreo y la localizacion del embarque asi como la entrega del mismo a través
de una red mundial de telecomunicaciones. No cabe duda de que los convenios
interlineales desempefian un funcidon muy importante en la facilitacion del
movimiento de la carga aérea al ofrecer mas servicios y facilidades para un rapido
transporte por aire a cualquier parte del mundo; esto beneficia grandemente el
desarrollo del comercio mundial.

APLICACIONES DE LAS TARIFAS.

La “Tarifa” es la cantidad que cobra el transportista por el fransporte de una unidad
de mercancias ( Kg./Lb.). Tarifas aplicables son aquellas publicadas y en vigor en
la fecha en que el transportista o su agente emiten el conocimiento aéreo.

ESTA TESIS M@ DESE
SALIR OF LA BIBLIGTECA
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Las tarifas internacionales aéreas son aplicadas en délares o en la moneda local,
ya sea del pais de origen o de destino. La base tarifaria en el Kg. o la libra
dependiendo de la infamacion que proporcione el embarcador en su lista de
empaque y su aplicacion es de aeropuerto a aeropuerto, publicandose de ciudad a
ciudad; exceptuando la tarifa promociona!, todas las demas son acordadas en el
seno de la IATA y sometidas a aprobacion de los gobiernos respectivos.

Todos los fletes se calcaran sobre el peso bruto de la mercancia o su equivalente
en volumen de empaque ( factor peso/volumen) considerando el que resulte mas
alte.

Las particularidades del transporte aéreo de carga internacional han obligado a
crear diferentes conceptos tarifarios:

Entre los conceptos més importantes, podremos encontrar los siguientes, que a la
vez sirven como una clasificacion tarifaria.

a) Tarifa Minima ( cargo minimo)

b) Tarifa de Carga General

c) Tarifas Especificas de Comodidad

d) Tarifa Promocional

e} Tarifas para contenedores ( VLD )

f} Tarifas clasificadas ( con reduccién o aumento }

1.- TARIFA MINIMA (Cargo minimo }

En la transportacion de cualquier embarque por pequerio que sea, existe una serie
de costos ineludible. Las lineas aéreas a fin de solventar ese costo, han
establecido el concepto tarifario de cargo minimo. Cuando la tarifa de peso o
volumen es menor que el carga minimo, el cargo minimo debe ser aplicado y
tiene prioridad sobre cualquier cargo menor que resuite del total de [a tarifa
aplicable por el pesa del embarque.

Ejemplo: Un embarque de 13 Kgs. con una tarifa de 1.00 USD en la ruta México -
Housten.

1) Se multiplica el peso del embarque por la tarifa.
13x1.00=13.00
2) Se compara con el cargo minimo que supongamos es de 26.00 USD, para ver

cual es la mayor. Por lo que en este caso se aplicara el cargo minimo, ya que
es la cantidad superior.
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2.- TARIFA DE CARGA GENERAL.

Estas tarifas se aplican a cualquier tipe de mercancia que no sea de naturaleza
perecedera.

También se conoce a la tarifa general de carga como tarifa general de comodidad
{ General Commodity Rate, 0 RCR )

Las tarifas generales de carga se publican en varios rangos de peso:
- 45 KGS.

+45 KGS.

+100 KGS.

+300 KGS.

+500 KGS.

La tarifa més alta es la del rango de menos de 45 KGS. y entre mayor cantidad de
kilos, menor es la tarifa, por lo que es conveniente el envio de mayores
volimenes para fa obtenci6n de tarifas mas bajas.

3.- TARIFAS ESPECIFICAS DE COMODIDAD.

Las tarifas especificas de comodidad son aplicables a determinados productos y
sido creadas con la finalidad de impulsar trafico de importacién y exportacion.
Debido a que son tarifas promocionales con niveles bajos y considerando que
se pretende favorecer a los embarcadores en lo posible, se debe verificar cual
es el contenido del embarque, a fin de ver la posibilidad de aplicar una tarifa
especifica de comodidad en la ruta en cuestion, antes de aplicar una tarifa
general de carga. Siempre que la carga sea exactamente el producto descrito
en la tarifa de comodidad.

4.- TARIFA PROMOCIONAL.

Este tipo de tarifas son autorizadas por los gobiemos de acuerdo a los convenios
bilaterales, en los cuales se estipula la posibilidad de poder emitir este tipo de
tarifas con el objeto de promover un determinado articulo en el mercado de uno
de fos paises en cuestion. Estas cuotas pueden ser mas reducidas que las
anteriores.

Un embarcador que desee obtener este tipo de tarifa en México, debera solicitarla

directamente ante la Secretaria de Comunicaciones y Transportes (S.CT). La
peticion debera contener los siguientes elementos:

« Tipo de producto
+ Ruta

81




GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE LAS MyPES

¢ Peso minimo por embarque
« Programa de exportacion
» Cuota solicitada.

5.- TARIFAS PARA CONTENEDORES

Debido al crecimiento del transporte de carga por la via aérea, se han utilizado
equipos especiales para el manejo de los envios. Penando en una mejor
utilizacién del espacio de los aviones, se crearon unidades de determinado
tamario para el acomodo de los envios, los cuales se ajustan de acuerdo a Ia
forma interior de! avion.

Ei uso de contenedores implica un mejor aprovechamiento del espacio, una mayor
rapidez en ia carga y descarga de los aviones, menor posibilidad que las
mercancias sufran dafio, reduccién por pérdidas o robos y aplicacién de tarifas
reducidas para el manejo de la carga.

6.- TARIFA PARA MERCANCIA CLASIFICADA.

Son aquellas que se aplican a determinados productos en areas preestablecidas y
en base a porcentaje de incremento o reduccion.

Los principales productos con tarifas clasificadas son:

Animales vivos
Material impreso
Valores

Restos Humanos

Los porcentajes aplicables se establecen exclusivamente en ciertas dreas
predeterminada. ’

Las tarifas para envios de mercancias clasificadas sélo se aplican si no existe una
tarifa especifica de comodidad para el embarque.
DETERMINACION DEL PESO COBRABLE.

Para determinar la tarifa aplicable hay que determinar el peso sobre el cual se
basara el nivel tarifario correspondiente.

Existen dos sistemas para determinar el peso cobrable;
1.- Peso

2.- Volumen
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Cobrandose en cualquier caso la cantidad que sea mayor, esto es:

1.- El sistema de peso se aplica a embarque como son maquinaria pesada, oro,
metal, etc., y se precisa mediante la utilizacion de la bascula.

2.- El sistema de volumen se aplicard cuando existan embarques ligeros pero
voluminosos, se debera determinar el peso mediante la muitiplicacién de las
medidas maximas de largo, ancho y alto del embarque o bulto, dividiendo el
resultado entre el factor de 6 000 cms3, factor que se aplicaré para |a obtencion
de los kilogramos.

Ejemplo: 6 000 cms3 = 1Kg.

Si un bulto peso 3 kgs., y sus dimensiones son las siguientes:

Ancho 45 cms.

Largo 75 cms.

Alto 35 cms.

45x75x35=118 125 cms3 0 6 000= 19.68 kgs.

Peso bruto = 3 kgs.

Peso por volumen = 20 kgs. { peso calculado )

Una vez determinado el peso por volumen, se compara éste con el peso real y la
cantidad que resuite mayor sera la base para cobrar la tarifa correspondiente,

en este caso sera en base a los 20 kgs.

Es importante sefialar que fas fracciones en kilogramos se aumentan al siguiente
kilo.

En caso de que los embarques presenten irregularidades con respecic a sus
dimensiones debera siempre buscarse las medidas maximas del envio.

CARGOS ADICIONALES

“CARGO" es la cantidad que se paga por el transporte de la mercancia o por ser
vicios incidentales debido a dicho transporte.  Depende también de! valor
declarado por el expedidor para el transporte y del peso/ volumen de la
expedicion.

Tanto la tarifa como el cargo son minimos si no se estipula nada en contrario.
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Los cargos por transporte se calculardn muitiplicando !a tarifa aplicable por kilo o
libra por el peso a cargar.

1.- Valuacién.

Los cargos de valuacion se cobraran por la responsabilidad adicional que la
empresa contra el recibir embarques due tenga valor en exceso a la base
preestablecida.

2.- Seguro

Para conveniencia de los usuarios de este servicio, los embarques pueden
asegurarse en la propia guia aérea, e! seguro es opcional y la solicitud del
mismo deberd quedar claramente establecida en la carta de instrucciones
dirigida al agente de carga. Una vez expedida las guia aérea no se permite
afnadir o cambiar las cantidades referentes a seguros.

E! seguro ampara todo riesgo de dario o pérdida por motivos externos, excepto
aquellos que resulten de confiscaciones y riesgos de guerra.

El seguro es vigente desde el momento que el transportista recibe el embargue
hasta que entrega el mismo al consignatario.

Aquellos embarques que no llenen los requisitos indispensables de seguridad en
cuento a su embalaje, de acuerdo a un manejo normal, es decir, que corran
riesgos de ruptura, robo, pérdida, etc., serdn manejados * a riesgo absoluto del
remitente”.

DOCUMENTACION
1.- CARTA DE INSTRUCCIONES

Es el documento que elabora el exportador af agente de carga y su funcién reviste
gran importancia, ya que en él se desglosan detalladamente todos los aspectos
relativos al movimiento especifico de un embarque.

El exportador deber tener cuidado al llenarla y no omitir ninguno de los datos que
es ese documento se mencionen, ya que un error puede ocasionar grandes
problemas.

El documento contiene todos los detalles necesarios para la emision del

conocimiento aéreo y autoriza al transportista para firmar el conocimiento aéreo
en nombre del expedidor.
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No existe un formato uniforme, sin embargo se anexa unc de los mas comunes.

2.- LISTA DE EMPAQUE

Es un documento de suma importancia, ya que funciona como elemento de
control, verificacidn y prueba para el exportador en e! trémite de expedicion de
su mercancia. :

Tal documento en la mayoria de los casos es exigible por el agente aduanal que
llevara a cabo el despacho aduanal de las mercancias, resultandole de mucha
ayuda también en su control.

Aligual que la carta de instrucciones, se anexa un formato de las mas comunes.

3.- GUIA AEREA.

La guia aérea es el documento de embarque que se usa en el transporte
internacional de mercancias; contiene las instrucciones de embarque para la
linea aérea, la ruta que se va a seguir, la descripcién de la mercancia, los
cargos de transportacion aplicables, asi como los demds cargos ariginados por
el manejo del destino de embarque, e indica si la liquidacién se hard en el
origen o en el destino para mayor conveniencia del usuario.

La estandarizacién de la guia aérea internacional es uno de los logros mas
importantes de las lineas aéreas en lo que se refiere a simplificacion de los
documento para manejar la carga aérea. La guia aérea es el documento basico
que cubre el movimiento de lo embarques que transportados por avion una
sola gufa aérea cubre el transporte y sobre cualquier distancia al utilizar tantas
lineas aéreas como sea necesario, ya sean internacionales o locales, de tal
manera que cuando las mercancias se transportan mediante una linea aérea y
es necesario transferifas a ofra y otras, la guia aérea original cubre la
transportacion desde el origen hasta el destino final. Cada embarque siempre
debe ir acompafiado de una guia aérea que contenga toda la informacién
necesaria para efectuar un despacho rapido y un manejo adecuado en el
origen, en la ruta y en el destino.

La guia aérea también tiene otras funciones importantes y entre ellas podemos
destacar que sirve como documento para el pago de los cargos involucrados ya
sea por el remitente o por el consignatario: ademas, es la base de los ajustes de
pago entre fas lineas aéreas participantes en el transporte de un embarque;
también sirve como documento de control para ia linea aérea, ya que al estar
numerada en forma progresiva, con solo hacer mencién del numero
correspondiente se puede saber el estado que guarda el embarque de referencia.
La guia aérea también representa la prueba de la existencia de un contrate de
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transporte entre el embarcador y la linea aérea y al mismo tiempo indica que las
mercancias descritas se han recibido en buenas condiciones por la lineas aéreas
0 su agente de carga. Este contrato debidamente firmado por las dos partes tiene
fuerza legal propia y crea derechos y obligaciones en cada una de las partes
contratantes; asi mismo sirve como documento contable tanto para el remitente
que la puede utilizar como comprobante de la cuenta de gastos de fletes y gastos
accesorios, como para la(s) linea(s) aérea(s) involucrada(s) en el transporte de
ese embarque. Como ya se dijo, la guia aérea también sirve como guia de la
expedicidn que ampara, ya que acompafa al embarque desde el origen hasta su
destino, y puede servir como declaracién de la aduana al facilitar los datos
necesarios para la intemacion de la mercancia en el pafs de destino.

“ En México, la informacion que proporciona la guia aérea es indispensable para la
elaboracion del pedimento de importacion o de exportacion, ya que es el
documento base para los tramites de aduana.”

Ademas de lo anterior, la guia aérea se utiliza como comprobante del recibo de
entrega, ya que el consignataric debe firmar en la parte posterior de ia copia
amarilla su conformidad de haber recibido las mercancias en orden y en
buenas condiciones, y ia linea aérea guardara copia para que pueda consultar
en caso de aclaraciones posteriores. Por otra parte, Ia guia aérea también sirve
como paliza de seguro ya que al solicitarse el seguro por parte del remitente y
al anotarse en la guia aérea el monto asegurado y la prima correspondiente,
esta se convierte en una pdliza de seguros ordinaria; esto es posible debido a
los convenios establecidos entre las fineas aéreas y las compafiias de seguros,
de tal manera que los embarque pueden asegurarse mediante una pdliza
abierta,

4.- FACTURA COMERCIAL

Es el documento que ampara el valor y legaliza ia propiedad de las mercancias
descritas en la misma.

TRAFICO AEREQ

PASOS PARA EL LLENADO DE LA GUIiA AEREA { AIR WAY BILL ) (AWB)

1. GUIA DE RUTAS: Consultar en Ia parte correspondiente de la tarifa aérea si
hay vurelos al destino que se pretende.
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2. CAPACIDAD DE ACCESO: Investigar en la hoja correspondiente las medidas
maxirnas de acceso de las puertas de los compartimentos de carga de las
naves que efectien los vuelos.

3. PESO MAXIMO ACEPTABLE (PMA) : Se obtiene de multiplicar largo por ancho
por el numero de bultos por 0.0732, el resultado sera en kilogramos.

4. PESO DE BASCULA: E! peso real del embarque, el peso que indique la
béascula, el efectivo.

5. PESO VOLUMEN: Se obtiene de multipficar largo por ancho, por alto, por el
ndmero de bultos entre 6000. El resultado es en kilogramos.

8. PESO A COBRAR: El que resulte mayor entre el de bascula y el volumen. ( El
del punto 4 contra el del punto 5)

7. PESO A COBRAR POR LA TARIFA POR KILOGRAMO.

8. VALOR PROPORCIONAL: Se obtiene dividiendo el valor deciarado para el
transporte entre el peso de bascula ( el del punto 4), el resultado sera en
ddlares y : si es mayor de 20 se dice que si tiene *valuacién™. De ser 20 0
menos de 20, se dice que no tiene “valuacidn”.

9. VALUACION: Se multiplica el peso de bascula por 20, lo que resuite se resta
del valor declarado para el transporte y el resto sera la cantidad objeto de la
“valuacion”, misma que se multiplicara por 5%.

10.INSURENCE - SEGURO : Valor declarado para el seguro por la cuota que le
corresponda de zona a zona de acuerdo con lo expresado en la regla 8.

11.COMISION C.P.D.: Por estar suspendido este servicio, provisionalmente se
calculara a base del 1% sobre el valor declarado parael C.0O.D.

12.CONTENEDORES: Ver regla 6

13.TARIFA CLASIFICADA: Ver regla &

NOTAS:

a} Largo, ancho y alto en centimetro

b) Todos los valores en délares

¢} Las fracciones menores de 500 gramos se tomaran como 500 ar. y las mayores
de 500 gr. pero menores de 1 000 gr se tomaran como 1000 ar.
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6.4.4. MARITIMO

Aproximadamente el 80% de la superficie de la tierra esté cubierta por agua, por lo
que es natural que el transporte maritimo sea un factor fundamental para el
intercambio de los productos que demandan las diferentes regiones, ademds de
que constituye una via de comunicacién natural.

Las caracteristicas que este medio de transporte tiene, son su gran capacidad de
cargay su adaptabilidad para transportar toda clase de productos de voldmenes
y de valores.

Ultimamente i transporte maritimo ha sufrido grandes cambios, tendentes
principalmente a aumentar su capacidad de carga y rapidez, asi como su
especializacion. .

Podemos encontrar diversos tipos de buques que se ajustan a las necesidades de
carga, como son los que cuentan con bodegas de ventilacién o refrigeracion,
para carga perecedera, graneleros, bugues tanques, cementeros efc., que son
diseflados para esa clase de mercancia, o los que se construyen para varios
tipos, como los buques portacontenedores o los que pueden cargar mineral,
granel y petréleo, o aquellos que pueden llevar un tipo de carga en un sentido
de la ruta y cargar otra parte en el vigje de regreso. El bajo costo, comparado
con lo otros medios de transporte, particularmente para grandes volUmenes y
largas distancias, hacen de este modo el mas idéneo para un alto porcentaje de
los productos que se comercian internacionalmente,

En algunas ocasiones, ain donde el transporte terrestre es una posibilidad, por
gjemplo, a lo largo de una costa, se prefiere el trafico maritimo de cabotaje por
razones de economia y de volumen.

El transporte maritimo ofrece diversos tipos de navegacion y servicios, de los
cuales el usuario utilizara el que mas se adapte a sus necesidades y al tipo de
volumen de la carga. Asi tenemos el frafico de cabotaje, que es aquel que se
presta a lo largo de un litoral como un servicio costero y puede ser nacional,
cuande sdlo toca puertos del mismo pais o intemacional, cuando arriba a
puertos de dos o mds paises. En México se usa la expresion “ Gran Cabotaje”
cuando pasan los buques de un litoral a otro a través del Canal de Panama.

Por contra, el tréafico de altura es aquel que es interoceanico.

El embarcador puede encontrar diferentes tipos de servicios en el trafico de altura:
servicios irregulares y servicios regulares.
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1.- SERVICIOS IRREGULARES
Caracteristicas:

Estos servicios son prestados por buques llamados “tramp”, cuya caracteristica
distintiva es fa de servir cualquier ruta en el trafico mundial y carecen de
clientes fijos, razén por la cual no necesitan tener un amplisimo conocimiento
de las condiciones imperantes en el mercado para lograr la maxima utilizacién
de los buques. No tienen itinerarios fijos y comercian en todas las regiones
buscando carga, principalmente a granel que se fransporta en buques
completos.

Contrato de servicio;

La contratacion de estos servicios se realiza normalmente en las bolsas de fletes o
mercados de fletes, a los que concurren tanto los embarcadores que requieren
de los servicios de un buque para el transporte de sus mercancias con los
armadores que buscan carga para su flota. Asi mismo, un buque “tramp” puede
obtener carga en un pais determinado por medio de un representante o
consignatario.

La negociacién se inicia con una oferta en firme de una de las partes vy la
contraoferta de 1a otra, hasta que se cierra el trato; éste normalmente suele
hacerse en forma verbal, y al ser aceptado se considera obfigatorio, puesto que
la formalizacidn por escrito suele tardar.

Modalidades del servicio irregular
a) Fletamento por tiempo

Por medio de este contrato se autoriza al fletador, durante un tiempo determinado,
a realizar los viajes que deses, dentro del area geografica también determinada
y a transportar las mercancias que desee, siempre y cuando se respeten las
estipulaciones del contrato.

Podemos sefialar, que el fletamento a tiempo se presenta en ccasiones como la
forma ideal para complementar las necesidades del espacio de compariias
armadoras. En casos en que la demanda de espacio es temporal, también es
recomendable, ya que esta situacidn especifica resultaria antiecondmico
adquirir bugues para cubrir necesidades temporales.

b) Fletamento por viaje
Por medic de este contrato, el armador (fletante) se compromete a proporcionar

un buque para el transporte de determinadas mercancias en uno o varios viajes
entre determinados puertos. El fletador participa en estos casos, en diversas
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formas de fa empresa maritima, por ejempio: asume la responsabilidad por los
retrasos en los puertos de carga y descarga, asi como por los riesgos y por las
dificultades que impidan que el buque realice su vigje,

2.- SERVICIOS IRREGULARES
Caracteristicas

Son aquellos servicios que prestan las lineas regulares de navegacion y se
caracterizan por:

= Operar en rutas fijas preestablecida, sirviendo a un grupo de puertos.

= Tener establecidos itinerarios con fecha de llegada y salida con cierta
frecuencia y que normalmente esté de acuerdo a las necasidades del trafico.

= Ofrecer espacio disponible para pequefios embarques y poder transportar carga
general y carga heterogénea, pues disponen de bugues que se ajustan a
diversas necesidades. Asi, con este servicio se puede encontrar una gran
variedad de posibilidades para transportar diferentes clases de cargas:
pequenas, voluminosas, pesadas, liquidas, secas, perecederas, minerales o
vegetales, a temperaturas ordinarias, frias o congeladas.

La funcion de una linea regular es la de proporcionar un servicio en una ruta
determinada, con disponibilidad de espacio, con la regularidad y frecuencia que
el embarcador necesita, y aceptar cargas de un gran nimero de embarcadores
destinados a diferentes puertos a lo {argo de la ruta.

Dentro de los servicios regulares podemos encontrar lineas que pertenecen a
conferencias maritimas y lineas pendientes u "outsiders®.

a) SERVICIOS REGULARES PERTENECIENTES AL SISTEMA DE
CONFERENCIAS MARITIMAS.

En términos generales, una conferencia maritima es la reunion de lineas navieras
que prestan servicio en un ruta determinada y que convienen en la aplicacion
de fietes uniformes, asi como de ciertas normas; por ejemplo, las bases para el
calculo del flete y para su establecimiento, el embalaje para los diferentes
productos, la uniformidad en el conocimiento de embarque, comisiones a
corredores, entre otras, con el objeto de presentar un frente comun contra la
competencia de las lineas independientes, asi como entre sus mismos
asociados.

Uno de los medios que utilizan las conferencias para asegurar gue los usuarios
recurran a sus servicios son los llamados “contratos de fidelidad” o “acuerdos
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de lealtad”, los cuales constituyen un incentivo para emplear Gnicamente
buques de lineas afiliadas a una determinada conferencia.

Mediante estos acuerdos se otorgan descuentos sobre los fletes.
* Ventajas y desventajas del sistema de conferencias.

Las conferencias aducen a su favor una sere de ventgjas que ofrecen a los
usuarios de las lineas miembro y que en términos generales se pueden resumir
en:

A) Un mejor servicio, ya que al eliminar entre sus miembros la competencia de los
fletes tienen que competir a base de proporcionar mejores servicios.

B) Seguridad de que dispondra del buque y equipo adecuado con el tamaiio y la
velocidad requerida, fletando en ocasiones los buques necesarios.

C)Fletes fijos y razonablemente uniformes, con o cual los vendedores pueden
ofrecer cotizaciones de sus productos a futuro Yy, ademds tienen la certeza de
que sus competidores van a pagar las mismas tarifas en la contratacién de sus
servicios.

Por contra, los inconvenientes que se atribuyen al Sistema de Conferencias son:
que el nivel de los fletes es demasiado alto debido al caracter monopolistico de
la organizacién gue elimina o limita la competencia, tanto entre sus miembros
como en el exterior, fijando tarifas sobre la base de lo que el trafico puede
soportar, lo cual en muchos casos lleva a la discriminacion de varios productos.
Ademas, fijan los fletes en forma unilateral, sin aceptar la negociacién con los
usuarios. El establecimiento de los acuerdos de lealtad impide al embarcador la
libertad de elegir el transporte deseado, dando origen a la baja calidad de los
servicios.

b} SERVICIOS REGULARES DE LINEAS INDEPENDIENTES.

Es necesario, en primer lugar determinar qué comprende el concepto de lineas
independientes, a fin de entender sus diferencias con los servicios
conferenciados.

Asi pues, tenemos que los servicios de lineas independientes son también
conocidos como “outsiders”, y se puede decir que son servicios regulares que
proporcionan fuera de conferencia para el transporte de mercancias que se
lleva a cabo en una &rea geogréfica o ruta que es seguida por conferencias, por
lo que en un momento dado se puede hablar de competencia.
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LA CONTRATACION DE LOS SERVICIOS REGULARES.

Para que el embarcador haga uso del transporte maritimo €8 necesario se
formalice previamente la operacién de compra - venta de la mercancia a
transportarse, cuyas condiciones influyen en la contratacidn de estos servicios,

Estas condiciones se conocen generalmente como “términos de venta” y estan
regulados por los INCOTERMS, que son las siglas de “Intemational Commercial
Terms® (Términos Internacionales de Comercio). Conviene hacer hincapié en
que estos términos tienen relacién Gnicamente en los contratos entre comprador
y vendedor. Dependiendo de estas condiciones de compra - venta, surge la
forma de contratar los servicios navieros para el comprador o vendedor.

Una préctica errdnea, pero muy comin en nuestro pais, es que el comprador o
vendedor nacional, no queriendo tener complicaciones, acepte términos en los
cuales la ofra parte hace la contratacién de los servicios de buques, sin
considerar que esto representa perjuicios para él y una fuga de divisas bastante
importante para el pais.

Efectivamente, son varios y de diversa indole, los problemas que se le plantean al
usuario del transporte maritimo motivados por el desconocimiento de la
terminologia usada, de la legislacién nacional aplicable, de la existencia de
tratados, acuerdos y convenios multi o bilaterales, pero principalmente, |a falta
de informacién sobre las tarifas de fletes y las reglas y normas que aplican las
lineas navieras a los productos que se embarcan, con lo cual el usuario esta
imposibilitado para contratar el servicio en condiciones optimas, asi como lograr
un flete viable tendente a hacer su mercancia mas competitiva.

PASOS A SEGUR PARA LA CONTRATACION DEL SERVICIO MARITIMO.

Lo primero que debe hacer el usuario es determinar la linea que presta el servicio
en la ruta deseada y localizar al agente consignatario que lo representa.

El agente consignatario funciona como el representante de una linea o varias
lineas navieras en un pais 0 puerto determinado. E| se encarga de conseguir la
carga a las lineas navieras de manera que se eviten la perdida de tiempo y
espacio en el transporte por mar.

El agente consignatario es, en el sentido mas amplio, el representante del naviero,
que funge como su mandante. Defenderd, pues, en primera instancia, los
intereses del naviero, aunque se supone equilibra los intereses de éste con los
de! usuario.

De la eficiencia con la que sirva al naviera dependera su comision; claro que

también estaré interesado en consolidar los tratos comerciales con los usuarios,
que son los que originan y garantizan su trabajo.
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Fosteriormente, el usuario solicitara informacién respecto a'los itinerarios de los
buques, tarifas de fletes para el producto que se va a embarcar y condiciones
que regiran el transporte, Es conveniente, si son varias lineas que prestan &l
servicio requerido, consultar con todas.

Habiendo seleccionado la linea, de acuerdo al buque que mejor se adapte a la
fecha de embarque y de entrega en el destino, el usuario se pone en contacto
con el agente para reservar el espacio en el buque para su mercancia; éste le
indicara cuando y dénde debers entregaria. Los datos que debe proporcionar el
usuario so normalmente los siguientes: clase de! producto, peso bruto y neto,
voiumen por buito y total, valor, tipo de embarque y embalaje, nimero de bultos,
puertos de origen y de destino, nombre del embarcador y de sus agentes asi
como del consignatario, y las instrucciones especiales para el manejo o estiba
de sus productos, entre otros.

Elinteresado procederd a la entrega de la mercancia en los almacenes del puerto,
ya sea €l o por medio del agente aduanal; este Ultimo procede a elaborar la
documentacién aduanera y la correspondiente a la linea naviera, quien las
embarca recurriendo a las empresas de carga y descarga que prestan sus
servicios en el puerto.

Una vez que las mercancias estdn a bordo de! buque, se expide el conocimiento
de embarque, verificando los datos y realizando un recuento que permite
comprobar que {as mercancias fueron efectivamente subidas y recibidas en el
buque.

DOCUMENTACION.

CONOCIMIENTO DE EMBARQUE

El conocimiento de embarque es el documento probatorio de un contrato de
transporte maritimo de mercancias y puede presentar varias modalidades.

La conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo ha definido al
conocimiento de embarque de la siguiente manera:

“Conocimiento de embarque significa normaimente un documento probatorio de la
carga de mercancias en un bugue”

E! conocimiento de embarque se emite para cubrir embarque de carga general, a
excepcion de cargas que no son comerciales, tales como efectos personales y
muestras, para lo cual se utiliza un recibo con carécter de “no negociable”.

Generalmente el conocimiento de embarque contiene los siguientes datos:
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a) Nombre del embarcador

b) Nombre del consignataric

¢) Puerto de carga

d) Puerto de descarga

e) Nombre y matricula del buque

fy Cantidad, calidad, clase de embarque, peso, medidas y marcas de [a
mercancia.

g) Valor de flete

h) Estado y/o condicion aparente de las mercancias

i) Fecha

[) Numero de copias negociables

En la actualidad, el conocimiento de embarque puede desempefiar las siguientes
funciones:

|. Prueba de un contrato de transporte, en el que se estipulan las condiciones
de prestacion de servicios

H. Recibo de las mercancias, mediante el cual se reconoce que las mercancias
ahi descritas han sido embarcadas e un buque determinado y con desting
también determinado, o bien que éstas han sido recibidas por el armador, en
custodia, para su embarque. En este caso, el documento debe estar firmado
por el porteador o alguna otra persona que actda en su nombre o
representacion. )

. Titulo representativo de las mercancias, es decir, de un valor, y en este
sentido se ha convertido en titulo de crédito transferible ¥  negociable,
facilitando con ello la negociacion de los cargamento. Bajo este aspecto, se
concede al consignatario el derecho de tomar posesién de las mercancias en el
puerto de destino, pudiendo disponer de ellas mediante e endoso del
conocimiento.

Aparte de las funciones antes sefialadas, el conocimiento de embarque presenta
varias modalidades:

a) NOMINATIVO: es decir, cuando el capitan consigna en él que se hara entrega
de las mercancias a una persona determinada, pudiendo ser el cargador o un
tercero, el cual puede transmitirse a su vez, por cesion.

b) A LA ORDEN: cuando se especifica que las mercancias se entregaran a la
orden del cargador, de un tercero o de los sucesivos ende¢satarios, en su caso.
En éste, generalmente, se indica al arribo, avisar a.determinada empresa o
perscna fisica. }
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¢) AL PORTADOR: es una de las formas mas riesgosas pues la mercancia ser4
entregada a quien presente dicho titulo; es decir, la entrega se hara al tenedor
material del mismo. Por ello, casi nadie los usa,

d) CONOCIMIENTO MIXTO: abarca la totalidad del transporte a que se ve
sometida una mercancia, desde el interior de un continente hasta el interior de
otro, siempre y cuando compranda un transporte maritimo intermedio.

e) CONOCIMIENTO DIRECTO: comprende el transporte maritimo en su totalidad
y tiene lugar cuando una mercancia se embarca en un puerto, con destino a
otro, el cual no figura entre los de escala del buque, por lo cual se tiene que
realizar uno ¢ mas transbordos.

f) RECIBIDO PARA EMBARQUE: Nace la necesidad e interés de los cargadores
en obtener un “titulo negociable” en el banco para ahorrar tiempo, por lo que las
mercancias se entregan en bodega, y a cambio, se otorga el conocimiento de
embarque en espera de ser embarcada. Este conocimiento es muy comun que
se otorgue en fos muelles comisionados a los propios armadores. En nuestro
pais no puede hacerse, ya que el titular de las bodegas es la Secretaria de
Comunicaciones y Transportes, o bien las empresas de maniobras
concesionarias de la zona franca, por lo que el armador no puede hacerse
responsable de las mercancias ahi depositadas en espera de la llegada del
buque.

g) CONOCIMIENTO EMBARCADO: que es el mas comun, se refiere a aquel en
que ta mercancia ya ha sido recibida y embarcada en el buque.

La importancia de! conocimiento de embarque, no solo en lo que se refiere al
transporte maritimo, sino también en lo que corresponde a su papel dentro de
una operacién de comercio internacional, hace necesario que se tenga cuidado
en determinados aspectos, como lo es !a emision de conocimientos de
embarque “limpios”, lo que significa que las mercancias han sido embarcadas
en perfectas condiciones y que el nimero de paquetes es el correcto.

La obtencién de un conocimiento de embarque “limpio®, va a ser importante para

la carta de crédito que se emite para efectos de una operacidon de comercio
internacional.

PRINCIPALES TIPOS DE CARGA QUE SE TRANSPORTAN POR ViA
MARITIMA.

Por mar se transportan basicamente dos tipos de carga, que son carga general y
graneles.
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1.- Carga General

Es aquella que se presenta en estado sdlido, liquido o gaseoso, y que estando
embalada o sin embalar, puede ser tratada como unidad.

Usualmente la carga general se transporta en buques de linea regular y puede
presentarse para su traslado como:

. Carga fraccionada: es la mercancia que por su tipo de embalaje se maneja
individualmente. Pueden ser sacos, cajas, bultos, huacales y otros.

Il. Carga unitarizada: es aquella que en forma de pequefias cargas, uniformes o
heterogéneas se unen para formar una unidad pudiendo presentarse a través
de paletas ( pallet ) o tarimas, en contenedores, a fin de facilitar y darie mayor
rapidez a su manejo.

2.- Carga a granel

La palabra a granel da la idea de masa, tamario o magnitud y en terminologia
maritima, una carga a granel es un producto que es embarcado suelto en la
bodega; pero el significado de la palabra no es bastante claro ¥, por ejemplo, en
ocasiones se habla que los automdviles son embarcados a granel, lo que
significa que el buque tiene una solo carga ‘o tiene cierta carga como
predominante,

Generalmente este tipo de carga lo constituyen grandes volimenes o tonelajes de
productos homogéneos que no requieren de embalaje para su transporte.

3.- Carga peligrosa,

Son todas aquellas capaces de causar dafios a las personas, a otras cargas de su
proximidad o al medio de transporte por si mismas o por interaccion con los
demas.

Su amplisima gama comprende un gran numero de productos quimicos, organicos
€ inorganicos, materias plasticas artificiales, productos fotograficos, productos
de la quimica agricota y asimilados, pélvora y explosivos, colorantes, pinturas y
barnices; productos de perfumeria y cosmeticos; de {a madera y del corcho;
farmaceuticos, derivados y compuestos de todos los citados y desperdicios de
los mismos.

El trafico de mercancias peligrosas esta sometido a regulaciones internacionales
especificas de cada medio de transporte.
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4.- Carga perecedera.

Las que por su naturaleza o condicién pueden sufrir demérito sensible de su
calidad comercial o descomposicion en caso de ser deficientemente
conservadas yfo transportadas, Generalmente son productos que no han
suffidc  ningun procesc de transformacion y requieren de condiciones
especiales para su conservacion, siendo la temperatura un elemento
fundamental, y por lo tanto de un buen funcionamiento de las cdmaras
frigortficas.

5.- Carga valiosa o ad - valorem.

Esta clasificacion estd referida a aquellos articulos que, aun cuando son
pequefios, tienen un gran valor intrinseco, tales como joyas, obras de arte y
metales preciosos, enfre otros, Se transportan en recipientes de seguridad,
adecuadamente equipados para su manejo y colocados en lugares apropiados
del medio de transporte, que los buques suelen ser armarios de seguridad.

6.- Animales en pie.

Se refiere al transporte de animales vivos, siendo el mas significativo el trafico de
ganado bovino, ovino, porcino y caballar de raza, para su reproduccion.

7.- Carga pesada y voluminosa,

Estas y las subsiguientes clasificaciones, se adoptan tomando en cuenta ofros
elementos para su transporte.

En este tipo de carga se consideran aquellas piezas o bultos cuyo peso y/o
dimensiones exceden de las que se manejan con equipo convencional; o los
gue son de peso y dimensiones particularmente grandes, que han de ser
transportados en buques o wvehiculos acondicionados o especialmente
construidos al efecto.

8.- Carga en transito.
Es aquella que es desembarcada y almacenada temporalmente, para ser

embarcada nuevamente en otro buque sin abandonar el recinto portuario, en
virtud de requerirse de un transbordo para que llegue a su destino final.

EL FLETE

El flete maritimo es la cantidad que se paga a un transportista por llevar una
mercancia desde un puerto de origen hasta uno de destine
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Existe una serie de factores que son tomados en consideracién para la fijacion del
un flete, los cuales han sido estudiados detenidamente por diversos organismos
internacionales, siendo hasta hoy 27.

1) Naturaleza del producto
2) Tonelaje a transportar

3) Disponibilidad de carga

4) Posibilidad de robo

5) Posibilidad de dafio

6) Valor de la mercancia

7) Tipo de embalaje

8) Estiba

9) Relacion peso - medida

10)Peso excesivo

11)Largo excesivo

12)Competencia de productos de otras fuentes de abastecimisnto.
13)Cargas por vias alternativas

14)Competencia de ofros transportistas

15)Costos directos de operacitn

16)Distancia entre los puertos

17)Costos de manipulacion de la carga

18)Uso de chalanes

19)Necesidades de entrega o servicios especiales
20)Cargos fijos en determinadas etapas del transporte
21)Seguros

22)Instalaciones portuarias

23)Reglamentaciones portuarias

24)Cabros y derechos de puertos

25)Derechos de canales

26)Localizacion de los puertos

27)Posibilidad de contar con carga de regreso.

Estos factores son determinantes para ia fijacién de los fletes por parte de las
conferencias maritimas y las lineas regulares independientes, los cuales se
aplican de manera uniforme para un grupo de puertos comprendidos en una
misma ruta,

La aplicacion de los fletes definitivos a ilos productos se hace tomando en
consideracion los siguientes elementos:
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a) Tarifa basica

+

b) Los recargos por diversos conceptos

c)Los descuentos que puedan aplicar a esta tarifa basica.

a) TARIFAS DE CONFERENCIA
Las tarifas basicas de una conferencia consta de la siguiente informacién:

= Rutas

= Paises y puertos de los mismo que quedan comprendidos en una ruta.

« | ineas que participan en la conferencia

= Reglas y bases para |a aplicacion de la tarifa

= Lista de productos por clase, clasificacién arancelaria u orden alfabético y flete
correspondiente.

= Productos especiales: refrigerados, peligrosos, de manejo delicado o fragiles.

El flete asignado a cada producto es el costo que fifa la conferencia por efectuar e
servicio de transporte sin incluir ningdn otro cargo. Dentro de esta tarifa basica
hay cuatro tipos de fletes: :

a) a) FLETES ESPECIFICOS: Son los que se otorgan a productos determinados y
éstos aparecen en la tarifa en orden alfabético, clasificacion arancelaria, o por
clases.

b) b) FLETES PROMOCIONALES: Son los que se otorgan al usuario que lo
solicite con el objeto de promover un producto determinado en el tréfico
especifico y con una duracién limitada, o sea el tiempo necesario para dar a
conocer en ese mercado la mercancia. Este flete deber ser solicitado
directamente a la linea y sélo se otorga a productos no tradicionales,
especialmente manufacturas y semimanufacturas Yy es mas bajo que el flete
especifico. Se otorgan principalmente a productos pravenienies de paises en
desarrollo.

c) FLETES PARA PRODUCTOS NO ESPECIFICADOS: Se aplican a todos los
productos que no aparecen dentro de la tarifa y pueden ser aplicados en base a
dos criterios: 1} Cuando un producto o similares no aparecen en la tarifa, se le
aplican el flete de carga general, con la desventaja de que es mas alto; o bien,
i) Cuando bajo rubro o grupo aparece un producto pero no con las
caracteristicas del que se requiere transportar, se encuentra una leyenda “ios
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demds”, el cual en ocasiones es un flete mas bajo que el de carga general, pero
mas alto que el especifico. El usuario o exportador puede solicitar a ia linea
transportista la aplicacién de un flete especifico, en base a los volimenes que
piensa mover y la peridiosidad de los embarques.

d) CUOTAS ABIERTAS { OPEN RATES ). Son las que estan sujetas a
negociacion, en funcién de los precios que determinados productos tengan en
el mercado internacional, asi como la oferta y demanda del espacio para su
transporte. Por lo general son para grandes y en volimenes considerables.

b) RECARGOS

Los recargos son establecidos por decision de las conferencias y las lineas
maritimas independientes de servicio regular y, por lo general, obedecen a
situaciones especificas que provecan que suban los costos de operacién de las
lineas navieras. Entre los principales motivos por los que se aplican recargos
estan:

a) Recargo por congestionamiento portuario: Este recargo se aplica cuando por
alguna razén el puerto o los puertos de un pais no pueden despachar
rapidamente los barcos que egan, o cual provoca una mayor estadia de los
buque en puerto, durante los cuales estan inactivos, o que implica graves
retrasos en los itinerarios, y consecuentemente se incurre en mayores gastos y
pérdidas para las empresas navieras, por lo que las conferencias maritimas
recurren como una forma de recuperacion econémica -

b) Recargo por ajustes cambiarios: Conocido como CAC ( Currency adjustment
charge ) y FAC ( Factor de gjuste cambiario) se debe a las pérdidas que
representan hacer ei cambio de una moneda a otra, sobre todo cuando se trata
de monedas sujetas a fluctuaciones; esas pérdidas del armador son
transferidas al usuario a través de recargos. En el caso de transporte maritimo
generalmente los servicios se pagan en dolares estadounidenses.

€) Recargos por precios del combustibles: |a imposicién de estos recargos se ha
acentuado a causas de la crisis energetica, la gque ha provocado que los
precios del petrdleo varien constantemente ¥y en consecuencia hay una
afteracion en los costos de operacién del buque; esto se refleja en recargos que
los usuarios tienen que cubrir,

d) Recargo por inseguridad en ios puertos: Se aplica a los puertos que tienen un
alto indice de sustraccion de mercancias, ¢ no cuentan con las instalaciones
adecuadas para combatir incendios o no tienen sefales apropiadas para ias
maniobras, situacién que provoca que las conferencias apliquen un recargo por
la inseguridad que representa ese puerto para los buques y/o su operacion, asi
comeo para |las mercancias, Este cargo se conoce también con el nombre de
recargo por puerto sucio.
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e) Recargo por diferencial portuario: Es impuesto por ia elevacion intempestiva en
los costos portuarios Yy en los servicios que los diferentes gremios de
trabajadores prestan a los bugues.

f) Recargo por peso excesivo y largo excesivo: en realidad es un cobro adicional al
flete, se destina para compensar las dificultades de carga/descarga y
estiba/destiba de las mercancias Que son muy pesadas o muy largas. Se
considera peso excesivo cuando un solo bulto o pieza pesa mas de dos
toneladas y largo excesivo cuando mide mas de 10 metros,

9) Recargos gubernamentales: Frecuentemente son considerados como recargos
los impuestos gubernamentales que se aplican a los fletes, sin embargo, deben
considerarse como un elemento distinto al transporte.

h) Recargos por riesgos de guerra { war risk ): Este se impone por los riesgos que
representa el servir una zona de peligro o guerra, ya que evidentemente
aumenta las responsabilidad del armador.

c) DESCUENTOS

Las conferencias en ocasiones también otorgan descuentos por los siguientes
conceptos:

a) Acuerdos de lealtad o fidelidad: Son documentos a través de los cuales un
usuario se compromete a transportar toda su carga en cualquier bugue de
conferencia, en algunos casos por un tiempo determinado que puede ser de
seis meses en adelante y en otros sin plazo fijo a cambio de lo cual se le
conceden descuentos a través de bonificaciones sobre el flete normal,

El descuento para los usuarios en virtud de este acuerdo es concedido a través
de! sistema de doble tarifa - tarifa Contratada o bien, el de rebajas diferidas, que
son bonos que se cuantifican semestralmente o anualmente, segun se haya
establecido en el acuerdo de lealtad 0 fidelidad; una vez transcurrido el lapso
acordado, la conferencia bonifica al usuario.

b} Fletes promocionales: Que como ya se indico, se conceden para promover un
producto no tradicional, manufacturado o semifacturado y con una duracién
limitada.

¢) Requerimiento o fletes especiales: es el que se negocia directamente entre el
usuario y la conferencia, en base a un volumen lo suficientemente importante
para conceder un flete especial, y el cual puede transportarse en uno o dos
vigjes.
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RUTAS.

Dentro de los servicios regulares de lineas de trafico maritimo se manejan rutas en
las que practicamente todo el mundo es unido por este servicio.

Nuestro pais se encuentra en una relacion directa con los puertos
norteamericanos, europeos y latinoamericanos a través de las navieras que
tocan los puertos de estas regiones.

A manera de ejemplo sefialaremos algunas rutas que actualmente estan vigentes
para exportadores mexicanos.

1. Lejano Oriente - Estados Unidos - México

Es un servicio completamente contenedorizados con salidas cada 10 dias y
atiende el tréfico transpacifico entre Japén, Korea, Taiwan, Hong - Kong,
Estados Unidos, México.

2. Norte de Europas - Estados Unidos - México

Se presta servicio entre los pajses de Bélgica, Holanda, Alemania, Inglaterra,
Estados Unidos y México, con bugues de propdsito multiple.

3. Mediterraneo - Estados Unidos - México

6.4.5. MULTIMODAL

Las Naciones Unidas elaboré un documento como convenio internacional para la
_regularizacidn del fransporte multimodal internacional y se inicid hace
aproximadamente seis décadas.

Los principales motivos que propiciaron dichos trabajos se pueden sintetizar en

- dos. En primer lugar, atendiendo a la necesidad de simplificar la
documentacion requerida cuando una mercancia pasa por distintas fases del
transporte multimodal. En estas distintas fases deberia intervenir un solo
documento.

En segundo lugar, también deberia existir una sola persona que seria responsable
por la totalidad del transporte, evitando asi, cuando se presentare un reclamo
por pérdida o dafio a la mercancia, dirigirse a los distintos porteadores, por
separado, que hubiere intervenido en e! transporte global.
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A partir de este momento, se inicio el estudio formal y concreto sobre este tipo de
servicio y no fue si no hasta el 24 de mayo de 1980, dltimo dia de la
Conferencia de las Naciones Unidas para la elaboracién de un Convenio sobra
transporte Multimodal interacional, en su segunda parte cuando se adoptd por
consenso dicho convenio. En esa misma ocasién nuestro pais firmo e} acta
final.

El convenio fue firmado por México el 10 de octubre de ese mismo ano,
depositando posteriormente { 22 de enero de 1982 ) el instrumento de
ratificacidn.

CONTENIDO
El convenio se divide en siete partes:
1. Disposipiones generales: { articulo del 1 at 14 )

Aqui se hacen las definiciones de los términos que se emplean a lo largo del
convenio, resaltando por su importancia:

* Por transporte multimodal internacional, se entiende el porte de mercancias por
dos modos diferentes de transporte por lo menos, en virtud de un contrato de
transporte multimoda, desde un lugar situado en un pais en el que el operador
de transporte multimodal toma las mercancias bajo su custodia hasta otro lugar
designado para su entrega situado en un pais diferente *

También se define lo que es el Operador de transporte multimodal “ ... que es
quien celebra un contrato de este tipo de servicios, que actua como principal y
Que asume ia responsabilidad del cumplimiento de dicho contrato” Este
contrato compromete al operador, mediante el pago de un flete a la gjecucidn
del transporte multimodal internacional de mercancias.

El expedidor “..es el que celebra el contraio con el operador, confiandole la
mercancias para su transporte.” Por otro lado e! consignatario es {a persona a
quien se autoriza en el contrato para recibir las mercancias.

2. Documentacién ( Articulo del 5 al 13 )

E! documento de transporte multimodal puede ser, a eleccién del expedidor,
negociable o no negociable; cuando se trate de un documento negociable se
expedira a la orden o al portador; si se extiende a la orden podra ser transferible
por endoso; si es al portador sera transferible sin endoso; si se emiten varios
originales se especificard el nimero de los mismos, y si se emiten copias se
mencionaran graficamente como no negociables.



GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE LAS MyPES

La entrega de la mercancia se efectuara contra la entrega del documento de
transporte multimodal. Asi mismo cuando este documento no es negociable,
se mencionard el nombre del consignatario.

Los datos que debera contener el documento de transporte multimodal son los
siguientes:

Naturaleza, marcas, caracter peligroso, nimero de bultos o piezas y estado y peso
de Jas mercancias.

Nombre y direccién principal del operador, nembre del expedidor y, en su caso, el
consignatario.

Lugar y fecha en que las mercancias son tomadas por el operador, el lugar y el
plazo de entrega ( si ha sido convenido ) de las mercancias al consignatario.

Indicacién si el documento es 0 no negociable, su fecha de emision y la firma del
operador de transporte o de la persona autorizada,

El flete, seguin los términos que establezcan las partes.

El itinerario, modos de transporte y puntos de transbordo, si han sido conocidos
cuando se emita el documento.

Declaracion de que el transporte multimodal se regird por este convenio
anulandose toda disposicion en contraric en perjuicio del expedidor o
consignatario.

Se sefiala también que si en la expedicién del documento no se anotan reservas,
es una indicacién de que las mercancias se hallaban en buen estado al
momento de ser confiadas al operador.

Tanto el operador como el expedidor seran responsables por omisién o falsas
declaraciones que se hagan de manera internacional en cuanto a las
mercancias a transportar.

3. Responsabiiidad del operador del transporte multimedal ( Articulos del 14 al 21 )

En esta parte se establece el periodo de responsabilidad, que se inicia a partir de

que toma las mercancias bajo su custodia; ya sea del expedidor directamente,
persona autorizada por él mismo o alguna autoridad implicada.

Se menciona asi mismo que las acciones y omisiones que cometan los
empleados del operador se consideraran como propias de este ultimo.
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El operador también sera responsable por pérdidas que sufra la mercancia cuando
esta bajo su custodia. Se especifica que si las mercancias no han sido
entregadas pasados 90 dias después de la fecha acordada 0 razonable, se
consideran perdidas.

Al delimitar lo que es un bulto o unidad, se especifica que seran considerados

como tales incluso los que se hallen contenidos en objetos para transportar
carga unitarizada con los contenedores.

El operador pierde el limite de responsabilidad establecido cuando las pérdidas,
dafios o retrasos en relacion con la mercancia, son propiciadas por él
internacionalmente.

4. Responsabilidad del expedidor

El expedidor, sus agentes o empleados serdn responsables de los actos que
ocasionen perjuicios al operador, Se menciona el caso especifico del
transporte de mercancias peligrosas en que el expedidor tomara todas las
medidas necesarias para su buen transporte, asi como la declaracion oportuna
del operador.

5. Reclamaciones y acciones.

En esta parte se establecen los procedimientos que se deberan seguir al aparecer
alguna situacidn que pueda propiciar una reclamacién contra alguna de las
partes que intervienen en el transporte multimodal.

El primer dia después de la entrega de la mercancia por parte del operador, e
consignatario debera examinarlas, y si se encuentra algin indicio de dafo o
pérdida, debers notificarlo ese mismo dia, a mas tardar, al operador, sus
empleados o quien actie por cuenta de él, de lo contrario podra presumirse que
estuvo conforme con el operador a la entrega de la mercancia. Cuando el dafo
o pérdida no puedan ser localizados a simple vista, el plazo para notificar sera
de seis dias a partir det momento en que dichas mercancias hayan sido puestas
en poder del consignatario.

El operador tendrd a su vez 90 dias para notificar de alguna reclamacion al
expedidor a partir de la fecha en que haya sufrido el dafio o a partir de la fecha
en que se hizo entrega de la mercancia al consignatario.

Ei plazo para entablar un juicio o procedimiento arbitral en el caso de algdn
reclamo sera de dos afios; este plazo no sera valido si no se da la notificacion
por escrito dentro de los primeros seis meses a partir de la fecha de entrega de
las mercancias
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6. Disposiciones complementarias

Aqui se especifican las estipulaciones contractuales de| documento de transporte
multimodal, las cuales estan sujetas a los trémites del convenio que nos porte
multimodal, las cuales estan en perjuicio de! expedidor o consignatario.
También debera contener dicho documento las disposiciones relativas a al
liquidacién de |a averia gruesa.

7. Cuestiones aduaneras

En esta parte se establece un ‘régimen de transito aduanero”, al que deberan
tener en cuenta los estados contratantes del convenio, ya que el transilo
aduanero de mercancias en el transporte multimodal internacional se hara
precisamente en base a dicho régimen.

Se trata, por lo general de dar facilidades al transito de mercancias que sean
transportadas multimodalmente, sobre todo a aquellos paises en los que no se
encuentre el origen o el destino de la mercancia

8. Clausulas finales.
Se refiere a los procedimientos normales en el caso de los convenios

internacionales, como firma, ratificacion, adhesion, aprobacion, reservas,
entrada en vigor, fecha de aplicacién, revisiones y denuncia.
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7. COMERCIALIZACION EN EL EXTERIOR
7.1 ELECCION DEL MERCADO META.

El mercado meta o mercado objetivo, como también se le conoce, lo
constituye el grupo o los grupos seleccionados dentro de los mercados bésicos,
hacia los cuales se encauzaran todas las actividades de marketing tendientes a la
promocién y venta del producto o del servicio.

La division del mercado total en grupos homogéneos de consumidores que
puedan responder de una forma similar a una oferta de marketing un aspecto
basico en la gestién comercial, pues brinda ventajas que ayudardn a una mejor
toma de decisiones relacionadas con el desarrollo del producto y las estrategias
de comercializacion.

Entre las principales ventajas que brinda podemos mencionar las
siguientes:

a) Permite una mejor adecuacién del producto. La especializacién y mejor
conocimiento del mercado meta facilita la adecuacién del producto, tanto en lo que
se refiere a los requerimientos o necesidades del consumidor como en lo gue tiene
que ver con sus postbilidades econémicas.

B) Permite un mayor conocimiento de la competencia. Cuanto méas
especifico es el mercado en el cual se desarrollaran las actividades, mayores son
tas posibilidades de lograr una mejor identificacién de la competencia un mayor
conocimiento de la calidad de los productos que ofrece y de las estrategias que
esta emplea en el proceso de promocion y venta.

C) Permite un mejor empleo de los recursos de la empresa. Es posibie
efectuar una mayor racionalizacion en el uso de ios recursos de ia empresa
mediante una concentracién de esfuerzos sobre el producto, el segmento al cual
se dirigen las acciones y el lugar donde el producto serd comercializado.

D) Facilita las previsiones de venta del producto. Al permitir un
conocimiento mas exacto de los futuros ingresos, ademas de facilitar todo lo
relativo a la programacion de preduccién, y por ende, de los abastecimientos
requeridos para la elaboracién de los productos.

PROCEDIMIENTO PARA LA SELECCION DE LOS MERCADOS
E! procedimiento consta de dos etapas basicas: una destinada a la
identificacion y clasificacion, segun su potencial y factibilidad de explotacion, de

todos los mercados en los cuales existen oportunidades para los productos de la
empresa; y otra en la cual se procede al andlisis y Ia correspondiente seleccion.
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IDENTIFICACION Y CLASIFICACION DE LOS MERCADOS POTENCIALES

Se recurre a una investigacion de tipo exploratoria. Una vez identificados
todos los mercados en ios cuales hubieren detectado oportunidades, deben ser
clasificados segun su potencial y facilidad de explotacion. Para la realizacidn de
esta labores sugiere agruparios en tres categorias bdasicas :

1. Mercados que ofrecen pocas posibilidades para la empresa. En este
campo se incluyen aquellos mercados que cuentan con pocas posibilidades para
los productos de la empresa, ya sea porque disponen de poca demanda potencial
0 por la existencia de restricciones a las importaciones impuestas por los
respectivos gobiernos.

2. Mercados en los cuales existe potencial, pero que difieren del mercado
nacional. Agrupa a los mercados en los cuales existe potencial para los productos
0 servicios de la empresa y ademas cuentan con algunas facilidades para la
importacidn, pero que por sus caracteristicas particulares difieren del mercado
nacional y por lo mismo exigen modificaciones en el producto y/o en los métodos y
practicas de MKT , o bien imponen requerimientos en otros aspectos de las
actividades.

3. Mercados en los cuales existe potencial y que no exigen modificaciones
del producto. Son mercados en los cuales existe potencial inmediato y que, por
sus caracteristicas, los productos o servicios de la empresa pueden ser ofrecidos
con poca o ninguna modificacién. Son razonablemente accesibles y tiene buenas
posibilidades para ef desarrolio futuro de las operaciones de la firma, o en los
cuales la empresa cuenta con alguna ventaja comparativa en sus productos.

ANALISIS Y SELECCION DE LOS MERCADOS MAS APROPIADOS.

El proceso de seleccion final exige un analisis mucho més cuidadoso, de tal
manera que el mercado o los mercados seleccionados cumplan con los dos
principios basicos siguientes:

Facilidad de acceso. La distancia tiene un papel importante en la
exportacion se relaciona con aspectos como el tiempo y el costo involucrado en la
atencién del mercado, los tipos y los costos de los medios de transporte por
emplear para hacer liegar los productos, y fas comunicaciones.

Posibilidad de concentrar los esfuerzos. La exportacion requiere una alta
especializacidn por parte de la empresa , tanto en los aspectos técnicos como en
lo relativo a los tramites y la documentacion, y las politicas y practicas del MKT. Es
preferible concentrar las esfuerzos en un sélo mercado que presenten
caracteristicas homogéneas.
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La decision final tendrg que recaer en aquel mercado que, comparado con
los otros, cuente con mayores posibilidades de suceso en funcién de los
siguientes factores involucrados en las operaciones:

a} Seguridad de éxito.

b) Facilidad para llevar a cabo las operaciones.

¢) Rapidez con que pueda iniciarse fa explotacion.

d) Economia de las operaciones de exportacion.

€) Menores costos financieros para la empresa.

f) Que facilite mayor versatilidad en las acciones de MKT.

7.2 EVALUACION DE PRODUCTOS SIMILARES O SUSTITUTOS.

Para llevar cabo este tipo de andlisis se debe estudiar a la competencia
debido a que en os negocios de exportacion , las empresas tiene que
desarrollarse

en el campo del MKT competitivo, es decir, e! MKT que tiene lugar en un mercado
efectivo y cuyo principal objetivo es lograr una participacion mediante la conquista
de los clientes que compran los productos de la competencia.

Se tendra que prestar atencion a los siguientes aspectos en el campo
competitivo:

Ndmero de competidores. (Nacionales y extranjeros). Marcas y/o modelos de los
productos ofrecidos, imagen y reputacion de cada uno de ellos, participacion
lograda en el mercado, y tendencias verificadas.

Andlisis se sus productos. (Por cada competidor identificado). Caracteristicas
particulares de sus productos, aspectos diferenciadores detectados en cada uno
de ellos (composicion, tamarfo, formas y tipos de envases empleados,
presentacion, etc.) y andlisis de la relacién calidad/precio.

Los atributos de un producto de un producto en particular pueden brindar a

éste una ventaja diferencial como consecuencia de algunas caracteristicas que le
sean propias y que, por tanto, no posean los productos similares de la
competencia.
El producto tiene que tener suficiente calidad para realizar las funciones
requeridas, © bien para satisfacer las necesidades o los deseos de los
consumidores. La calidad varia también en funcidon del mercado y de las
caracteristicas particulares del consumidor que se desea alcanzar, de tal forma
que, en las operaciones internacionales puede ocurrir que un producto que por su
calidad no es apto para los mercados de los paises industrializados, se ajuste
perfectamente al nivel de calidad aceptado en los mercados de los paises que se
encuentra en otras etapas del desarrollo econdmico.
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7.3 PRESENTACION Y DIVULGACION DEL PROYECTO.

Un aspecto muy importante dentro de |a comercializacién, una vez que se
ha elegido el producto a comerciar, es la presentacién del mismo en cuanto a sus
caracteristicas, para esto el empresario que desee dar a conocer su producto
debe considerar los aspectos como los siguientes:

LA MARCA DEL PRODUCTO.

Una marca es un nombre, término, simbolo o disefio o una combinacidn de
ellos, que trata de identificar los productos o servicios de un vendedor o grupo de
vendedores, y diferenciarlos de la competencia,

En la actualidad, en el contexto de MKT, las marcas ya no sélo se utilizan
para identificar, a los ojos de las compradores, los productos y los fabricantes que
los elaboran, sino que son empleados también como simbolo de garantia, que
asegura una calidad uniforme en aquellos productos que las ostentan,

Las marcas ayudan al éxito de la accién comercial en ia medida que logren
conquistar el reconocimiento y el respeto del consumidor, lo cual sélo sera posible
si dichas marcas identifican un buen producto y reciben apoyo de aun fuerte
actividad promocional. En algunos casos puede ser preferible vender a través de
marcas de los mayoristas, o por las desarrolladas por los grandes supermercados
0 tiendas de departamentos. Cada empresa, por tanto, tendrd que evaluar la
situacion y adoptar la decisién mas conveniente, en funcién de las caracteristicas
particulares de sus operaciones en el mercado considerado.

EL EMPAQUE Y SU FUNCION.

El empaque consiste en “Todas aquellas actividades relacionadas con la
seleccion y el disefio de envases y/o envolturas para la presentacion del producto
al consumidor, asi como lo concemiente al embalaje utilizado para su manejo
durante el procesao de distribucion fisica del mismo®.

El empaque puede convertirse en un factor clave dentro de |a estrategia
comercial en virtud de que no sdlo mejora el producto, sino que puede llegar a ser
un instrumento promocional mas efectivo que Ia publicidad durante el proceso e
comercializacion.

El empaque puede constituirse en un factor clave en la estrategia de MKT,
si se tiene en cuenta que un cambio en el envase, ya sea en su forma o en el
contenido, de hecho crea un nuevo producto. Un buen disefio y/0 emplec de
materiales que inspiren confianza en cuanto a la higiene del producto, pueden
hacer que una empresa desconocida llegue a competir eficazmente con empresas
ya establecidas en el mercado.

110



GUIA PRACTICA DE EXPORTACION PARA LOS PRODUCTOS DE LAS MyFES

Este tiene un pape! estratégico, ademas de beneficiar a los intermediarios
en el aspecto promocional, ayuda a reducir los costos evitando dafios y las
pérdidas que se pueden producir durante el manejo de los productos, pérdidas
que liegan a ser significativas en algunos €asos, como consecuencia de un
empaque inadecuado del producto y de las condiciones de comercializacion. Cabe
hacer notar que un empaque bien planeado es un factor imperativo cuando la
empresa desea desarrollar y comercializar “su propia marca”.

Las decisiones en cuanto al disefio, el material y el tamario de los envases
debe tomarse teniendo en cuenta al consumidor final, no es posible dejar de
considerar los requerimientos de los intermediarios que participaran en el proceso
de comercializacion del producto, lo cua! constituye un aspecto fundamental en las
operaciones de exportacion.

Las decisiones en cuanto al empaque en las operaciones de exportacién se
centra en la politica de la empresa con respecto al desarrollo de su propia marca.

Si la empresa desea desarrollar y comercializar su propia marca, tendra que
considerar la conveniencia de envasar en origen, o bien exportar a granel y dejar
que el envasado se realice en el destino, por cuenta de sus distribuidores. Pero en
ambos casos, tendra que tomar las decisiones en cuanto al disefio, los materiales
y el tamafio de los envases por emplear, de acuerdo con las informaciones
obtenidas durante la investigacion del mercado y con las disposiciones
gubernamentales existentes al respecto.

Si, por el contrario, la empresa considera que es mas conveniente vender a
granel, es decir, sin inciuir el desarrolio de su propia marca, las decisiones en
cuanto al empaque se orientaran al embalaje para evitar darios o pérdidas durante
la manipulacion del producto.

Cualquiera que sea la politica que fa empresa adopte al respecto, es
preciso hacer notar que las decisiones en materia de empagque tienen que dar
respuesta a una serie de interrogantes que se plantean en las diversas fases en
las cuales manipula y usa el envase.

ADECUACION DEL PRODUCTO A LAS REGLAMENTACIONES
GUBERNAMENTALES. '

Se tendra que cuidar que le producto final cumpla con las restricciones
establecidas en cuanto al uso de insecticidas ., aditivos, detergentes,
conservadores y colorantes artificiales, en caso de que se trate de productos
alimenticios, o con las disposiciones relativas al uso de la seguridad en otra clase
de productos. Asimismo, debe ajustarse a las exigencias en materia de envasado.

El producto tendra que cumplir con todos estos tipos de reglamentos, para

que su comercializacién pueda ser autorizada por los organismos competentes del
pais al cual se quiere exportar.
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7.4 ESTRATEGIAS DE PRECIOS.

El precio es uno de los factores basicos en la demanda que puede tener un
producto en el mercado, y por consiguiente, en el éxito o el fracaso que puede
alcanzar la empresa en el desarrollo de sus actividades.

La adopcion de una politica de precios sustentada en una base técnica
puede hacer que la empresa obtenga buenos beneficios, a pesar de Ja situacién
economica que prevalezca en el mercado. Las decisiones en tomo al precio son
las que pemitiran que la empresa obtenga la rentabilidad deseada sobre el capital
invertido.

E! compromiso es lograr un producto de calidad aceptable a un precio justo,
de tal manera que permita a la empresa hacerlo accesible a las posibilidades del
consumidor y le brinde , ademads, fuerza competitiva frente a las ofertas de otros
proveedores. Sdlo asi se obtendra un producto vendible y que, efectivamente,
contribuya a los objetivos de la empresa.

"Precio es la cantidad de dinero que es necesario para adquirir o cambiar
una combinacién de un producto, y los servicios que lo acomparian”,

A continuacién se presenta algunas de las principales estrategias de
precios que el empresario puede adoptar en la exportacién de sus productos para
obtener un mayor rendimiento y captacién de mercado.

FIJACION DEL PRECIO DE VENTA POR ENCIMA DEL NIVEL DEL PRECIO DE
MERCADOQ.

La fijacién def precio de venta por encima del nivel del precio del mercado,
es posible cuando;

a} El producto , dadas las innovaciones, constituye uno totalmente nuevo;
es decir, que no tiene antecedentes en el mercado, ni competencia directa.
Esto le brinda a la empresa una situacién de monopolio puede aplicar una
estrategia de expiotacién, la cual consiste en explotar el mercado antes de que su
posicion ventajosa se vea amenazada por la introduccién de productos similares
por parte de sus competidores.

b) El producto, sin ser nuevo, posee atributos, en sus componentes o en la
forma como ha sido elaborado, que lo protegen de la competencia.
En este caso al menos temporalmente, la empresa puede obterer cierta ventaja
comparativa frente a la competencia, la cual le permite fijar un precio alto y
mantenerlo, hasta que se vea forzada a reducirlo como consecuencia de la
reaccién de sus competidores,
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¢) El producto esta respaldado por una marca de prestigio, a la cual,
psicoldgicamente, establece una diferenciacion del referido producto, a partir de la
percepcion del consumidor.
Ello es posible cuando el producto est dirigido a un tipo de consumo que se
conoce como ostentoso, en el cual a los compradores no les importa el precio
aunque existan otros productos similares a menor costo, pusstc que ellos desean
es satisfacer una necesidad social.

En cualquiera de las situaciones la empresa adquiere una posicién de
privilegio y se convierte en el lider del mercado en materia de fijacion de precios.

FIJACION DEL PRECIO DE VENTA EN EL NIVEL DEL PREC!O DE MERCADO.

Cuando el producto es semejante a los existentes en el mercado y sele
puede brindar el apoyo de un buen esfuerzo promocional para aventajar a la
competencia, es posible fijar un precio de venta similar al precio promedio
imperante en el mercado.

La empresa renuncia a su condici6n de lider en la fijacion de precios y pasa
a seguir a la competencia, io cual implica aceptar que el precio de su producto
podra fluctuar, de acuerdo con las tendencias que experimente el mercado.

FIJACION DEL PRECIO DE VENTA POR DEBAJO DEL NIVEL DEL PRECIO
DEL MERCADO.

Cuando e! producto es semejante a los existentes, y consiste en fijar el
precio de venta un poco por debajo del nive! del precio del mercado. Cuando una
empresa quiere vender un producto similar a los que ya existen en el mercado,
viene que reconocer de que, al introducir una nueva marca, los compradores
tendran la oportunidad de comparar entre varias opciones, y que el precio, sera
uno de los factores al cual le prestar una gran atencién.

Otro aspecto por considerar en esta estrategia es la existencia o no de la
denominada elasticidad cruzada. Normalmente, lo que conocemos como
elasticidad de la demanda tiene un papel importante en la decision de comprar
una marca u otra,

La demanda cruzada depende de la lealtad a la marca que puedan tener los
compradores en el segmento del mercado considerado. Si existe Ia lealtad a ia
marca, se incrementa la demanda cruzada, de tal manera que una disminucién en
el precio de venta de una determinada marca dé origen a un cambic de
preferencia por parte del consumidor, lo cual , @s comun en los segmentos de
bajos ingresos, donde el aspecto econémico es vital,
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FIJACION DEL PRECIO DE VENTA CERCANO AL NIVEL DE LOS COSTOS.

Si lo que la empresa desea es introducirse en un nuevo mercado para

afianzarse y obtener beneficios a largo plazo, puede aplicar una estrategia de
penetracion fijando su precio de venta en un nivel muy cercano al de los costos,
en el cual los beneficios son escasos.
Si se trata de una empresa pequefia o mediana, que no llegue a tener una
participacion muy significativa en el mercado puede manejarse sin provocar una
reaccion de los competidores establecidos, pero si su participacidn es
considerable, al punto de constituirse en una empresa para dichos competidores ,
fo mas probable es que ellos reaccionen mediante una baja de precios y se
establezca asi una guerra de precios en el mercado. En consecuencia, se debe
prestar especial atencién a los siguientes aspectos:

a) Los costos de produccién de la empresa, los cuales serén en ultima
instancia, los que determinardn la flexibilidad que pueda tener en
materia de deslizamiento de precio.

b) La capacidad financiera de la empresa, la cual debera soportar los
embates de la competencia durante un determinado periodo.

¢) La capacidad y agresividad de su fuerza de venta, para la ejecucion de
las operaciones que debera desarrollar en el mercado.

7.5 CANALES DE DISTRIBUCION

Una vez realizado el estudio de factibilidad para la colocacién de! producto,
se determina la via o el sistema mas adecuado para la venta a ese mercado. El
empresario debera considerar si el importador potencial sera el comerciante que
vendera el producto al cpnsumidor, en este caso la via sera directa, o si sera a
través de un intermediario en el pais, con intermediarios en el exterior, pudiendo
ser agentefrepresentante, concesionarios o mayoristas/distribuidores.

Antes de tomar una determinacion, debera conocerse la estructura normmal
y corriente de distribucién y venta en el pais destino para adoptar la laternativa
mas idonéa. La adopcién del sistema esta un tanto condicionada por:

a) Tipo de producto :

b} caracteristicas y condiciones det mercado

- ¢) Grado de profundidad y permanencia que se desee lograr en el mercado.

d) Estructura de la organizacion para la exportacion.

e) Costo y tiempo que se requiere para el establecimiento del sistema adecuado y
su desenvolvimiento, hasta la croncrecién de operaciones.

El problema de eleccion de la via mas apropiada se presenta con mas

frecuencia en la pequefia y mediana empresa, que generalmente, no cuenta
experiencia exportadora ni con los suficientes recursos financieros para organizar
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un departamento de exportacién propio a fin de hacerse cargo de las ventas al
exterior,

Et empresario, de acuerdo con sus particulares condiciones, a respuestas
claras, objetivas y realistas, debe llegar a Ia mejor eleccion. Las respuestas
deberan responder a las siguientes interrogantes:

1) Qué clase de servicio se necesita, como el mas apropiado: experiencia
directa, distribucion intermediaria o la representacién de un agente.

2) Cémo ubicar a cada uno de estos factores con la suficiente idoneidad,
experiencia y responsabilidad para que n os aseguren una gestion
éxitosa y sin problemas.

En la medida que afiadan o sumen etapas entre el fabricante-exporatdor y
el consumidor final se incrementara el precio del producto, perdera eficacia el
control sobre el mercado y el usuario o consumidor y sera difusa poco objetiva y
tardia la informacion que se reciba del fabricante puede cerrar Ia operacién.

2. Sistemas Bdsicos de Comercializacion.
A. SISTEMA DIRECTO.

Se realiza sin el apoyo de ninguna intermediacién, la empresa misma bajo
su sdlo nombre y responsabilidad gestiona y concreta los negocios y realiza la
operativa exportadora. Tenemos 2 opciones:

1. La empresa, desde sus propias ofocinas Yy con su personal, encara las
negociaciones y la apertura exportadora para fo cual debera crear, equipar y
mantener el departamento o divisién exportacién y dotarlo del personal oddneo
necesario, o

2. La empresa delega la misién y funciones pro exportadoras contratando a un
profesional u organizacién especializada que actie donde sus oficinas y con su
propio personal y por cuenta y representacion del fabricante-exportador.

El empresaric debera considerar si el importador potencial serd el comerciante
que vendera el producto al consumidor, en este caso la via directa, o si serd a
través de un intermediario en el pais, con un intermediario en el exterior, pudiendo
ser agente/representante o mayerista/distribuidor,

Antes de tomar una determinacién, debera conocerse la estructura normal y
corriente de distribucién y venta en el pais destino para adaptar la alternativa mas
idonea, La adopcion de! sistema esta un tanto condicionada por;

A) Tipo de producto.
B) Caracteristicas y condiciones del mercado.
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C} Grado de profundidad y permanencia que se desee lograr en el
mercado.

D) Estructura de la organizacién para la exportacion.

E) El costo y tiempo que se requiera para el establecimiento del sistema
adecuado y su desenvolvimiento, hasta la concrecion de operaciones.

El problema de eleccion de la via més apropiada se presenta con mas
frecuencia en la pequeiia y mediana empresa que, generalmente, no cuenta
con experiencia exportadora ni con los suficientes recursos financieros para
organizar un departamento de exportacién propio a fin de hacerse cargo de
las ventas en el exterior.

Dentro de este sistema directo también podria incluirse la
exportacién en forma conjunta con fabricantes de productos afines o
complementarios, integrando un consorcio de exportacién.

B. SISTEMA INDIRECTO.

Tiene diversas férmulas o canales para llegar hasta los compradores del
exterior. Algunos de los factores intervinientes pueden hallarse en el mismo
pais local y otros se hallan radicados en el exterior, desde donde actdan y
cumplen su misién. Los principales canales son:

1. Comerciante exportador o Distribuidor.
Este auxiliar adquiere directamente al fabricante los productos que
destinara a la exportacion, Al costo de la mercaderia le agregara su propio
margen de beneficio y se ocupara de colocar los productos en los mercados
externos.

2. Comisionistas de exportacion.

Este auxiliar representa a! fabricante, lo orienta y gestiona las ventas, las
que una vez concretadas y efectivizadas recibe una comision por el
porcentaje convenido. No compra la mercancia para si, s6lo realiza la
gestion de venta,

3. Agente de Exportacion. _
Tiene a su cargo y bajo su responsabilidad la organizacién pro exportacion .
que pone al servicio del cliente. Su actuacion desde sus propias oficinas, se
centra en la bisqueda de mercados y en la promaocion de las ventas.
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2. AGENTES RADICADOS EN EL EXTERIOR

Los 2 factores radicados en le exterior de mayor actuacion como
nexos comerciales, con desempefio en el exterior:

A) Agente/Representante.

Acta en representacion de ios exportadores, formalizando los negocios
directamente con los compradoresfimportadores y por cuenta de las
empresas a las que presta sus servicios,

B) Mayorista/Distribuidor.

Es un comerciante que adquiere e importa en firme |a mercancia, por su
cuenta y riesgo, para revenderla en el mercado local pudiendo hacerlo al
comercio mayorista ¢ menorista.

¢ QUE SISTEMA ES EL MAS CONVENIENTE?

L a respuesta puede obtenerse por razonamientos evaluativos. No
necesariamente el sistema inicial que elija el empresaric debe ser
definitivo. Puede pasar algun tiempo para hallar el sistema adecuado a
Su empresa, organizacién, producto, etc.

Todo depende de factores que el empresario debe analizar en cada
etapa de su evolucidn para luego resolver de acuerdo con las
caracteristicas y factores en juego.

Sélo el producto sefiala la clase de intermediacion apropiada que

corresponde adoptar para comercializarlo en el mercado seleccionado y calificado
como favorable a su importacion.
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8. PLANES Y PROGRAMAS DE APOYO A LA EXPORTACION.

8.1 BANCOMEXT
PITEX (PROGRAMA DE IMPORTACION TEMPORAL PARA EXPORTACION)

La legislacion permite a los beneficiario realizar al amparo de este programa
importaciones temporales de insumos como: materias primas, envases,
empaques, combustibles, refacciones, maquinaria y equipo, mismos que deben
utilizarse en la elaboracién de los porductos de exportacion,

Estos no pagaran impuestos a la importacién ni tampoco al IVA, ademas, las
mercancias que requieran permiso de importacién pero estén incluidas en el Pitex
no tendran que cumplir dicho requisitos. Los beneficios de este programa se
otorgan a personas fisicas o morales establecidas en el pais productoras de
mercancias no petroleras que exporten directa o indirectamente sus productos.

PROGRAMA DE IMPORTACION TEMPORAL PARA SERVICIOS INTEGRADOS
A LA EXPORTACION

Antes solo habia respaldo para las empresas que realizaran operaciones de
exportacion de articulos (bienes tangibles), pero con el Pitex de Servicios se
desarrolla un instrumento con apoyos especificos para quienes prestan servicios
asociados a las exportaciones no petroleras que se dediquen a :

Carga, descarga y estiba en puertos maritimos
Ingenierfa de procesos industriales

Disefio de productos, empaques y envases
Exploracion, prospeccion e investigacion
Reparacion de bugues y contenedores
Reparacidn de estructuras, tanques y calderas

EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR (ECEX)

Su objetivo es promover el establecimiento de empresas de comercio exterior con
beneficios tales como son:

+ Obtener la constancia de empresa altamente exportadora
Inscribirse en el Programa de Importacién Temporal para producir Articulos de
Exportacion

+ Los demas que establezca SECOFI

» Las ECEX podrén expedir constancias de exportacion a sus proveedores
nacionales, con lo cual los bienes adquiridos se consideran exportados
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definitivamente, ello permite expedir la factura correspondiente con una tasa
cero de IVA

» Las ECEX gozan de un trato preferente de NAFIN, en la forma de asistencia y
apoyo financiero para la consecucién de sus proyectes, de acuerdo con la
normatividad vigente. Asimismo, ofrecerd a las ECEX y sus proveedores
servicios especializados de capacitacién y asistencia técnica

* BANCOMEXT otorga una reduccion de 50% en el costo de ios productos y
servicios no financieros que dicha institucién determine mediante su programa
de apoyo integral a esas empresas.

Las dos modalidades para establecer empresas de comercio exterior son:
Empresa de Comercio Exferior Consolidadora de Exportacion
Empresa de Comercio Exterior Promotora de Exportacion

EMPRESAS ALTAMENTE EXPORTADORAS:

Consiste en otorgan facilidades administrativas de financiamiento a las empresas
ALTEX con beneficios como:

» Devolucion inmediata del IVA cuando se tenga saldo a favor

*» Acceso gratuito al Sistema de Informacién Comercial administrado por SECOFI
y BANCOMEXT

* Excencién del requisito de segunda revision de las mercancias exportadoras
en la aduana de salida, siempre que éstas hayan sido despachadas en una
aduana interior

+ Posibitidad de nombrar a un apoderado aduanal para varias aduanas y
diversos productos, previa autorizacién de la SHCP

SISTEMA MEXICANO DE PROMOCION EXTERNA (SIMPEX)

Para explorar los posibles mercados, las representaciones de BANCOMEXT
apoyan a las empresas mexicanas a identificar oportunidades comerciales,
intereses de subcontratacion e inversion y licitaciones en el exterior, asimismo,
promueven oferta exportable e intereses de coinversion nacionales en sus areas
de adscripcion.

El instrumento del que se sirve BANCOMEXT para difundir esta informacion, y que
da acceso al empresaric a las bases de datos respectivas, se integra en el
SIMPEX.

Los avances tecnoldgicos en materia de sistemas y telecomunicaciones del
SIMPEX permiten la transferencia de informacién de manera mas rapida y eficaz
entre las representaciones de BANCOMEXT en el exterior, |as oficinas regionales
y la sede central, asi como ias instituciones que junto con BANCOMEXT, bajo la
coordinacion de  SECOF| han participado en la realizacidn de este proyecto
{NAFIN y el Consejo Mexicano de inversién).
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En este sistema se difunde informacién sobre la oferta exportable del pais, la
demanda externa de productos mexicanos, 10s intereses extranjeros para invertir
en México y la demanda mexicana de inversién extranjera.

Para complementar esta informacién se cuenta con modulos de apoyo sobre
temas de interés para la comunidad empresarial;

Informacion general sobre comercio exterior

Informacién econémica de México

Infraestructura y localizacion industrial (parques industriales)
Informacién legal y financiera de México

Mercados intemacionales

Ferias y eventos

Directorios de empresas

Directorio de entidades de apoyo'

8.2 CANACINTRA

Proporciona al industrial apoyo para su desarrollo mediante orientacion,
asesoria, gestion, informacién y promocion en los siguientes aspectos:’

TRAMITES Y GESTIONES EMPRESARIALES ANTE GOBIERNO.

Ecologia. Ofrece informacién, orientacion y sugerencias sobre leyes
ambientales, equipo y tecnologia acorde a esta materia.

Financiamiento. El centro de apoyo financiero para la industria (CAFI),
ofrece:

» Asesoria acerca de las mejores altemativas financieras a los miembros
afiliados.

* Asesoria acerca de titulos de fomento.

» Directorio de apoyo para los miembros afiliados, acerca de problemas
especificos en materia de crédito y financiamiento.

* Asesoria en tramites legales como en problemas contables.

Normalizacién. Este departamento ofrece asistencia e informacién sobre
normas nacionales e internacionales, como en consultoria y procedimientos para
las garantias oficiales y registro de sugerencias.

! Guia Bésica del Exportador
BANCOMEXT, 1997, Pags. 13- 23
' CANACINTRA, What is CANACINTRA?, Enero, 1998,
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Capacitacién y productividad. Este departamento ofrece capacitacion y
programas calificados creados de acuerdo a las necesidades particulares de cada
negocio.

Se ha creado una unién escuela-industria para el entrenamiento técnico y
desarrollo de proyectos de investigacion cientifica.

La interaccion con agencias gubemamentales para promover el
entrenamiento industrial para los trabajadores.

Procedimientos. Este departamento trabaja junto con el Departamento del
Distrito Federal (DDF). Ofrece servicios como negociar la creacion, operacion,
regulacién y procedimientos de instalacién de industrias en la ciudad de México.
En el mismo lugar, un miembro afiliado puede hacer mas de 100 procedimientos
¢on una muy amplia capacidad de respuesta a corto plazo.

Cooperacién Industrial Internacional. Este departamento ofrece informacién,
procedimientos, asesoria y promocién de proyectos asi como convenios de
cooperacion econdmica industrial con diversos organismos e instrucciones del
exterior en cuanto a:

- Transferencia de tecnologia

- Asistencia técnica

- Asesoria para el desamrollo de proyectos

- Coordinacién con organizaciones mullilaterales
- Unién de negocios

Red de informacion internacional,
- Licencias.

- Subcontratacion. Facilita el intercambio entre proveedores y consumidores
de bienes y servicios a ambos niveles (nacional e internacional) a través de la red
mexicana de bolsas de subcontratacién y el programa regional para el desarrollo
de la subcontratacion de América Latina.

- Afianzadoras y negociaciones en frontera. Este departamento ofrece
asistencia y procedimientos para la industria especializada en empresas
afianzadoras localizadas en la zona fronteriza también como el desarrolio de
programas, para esta industria en especifico, en busca de su crecimiento.

- Tambien tiene un programa de suministro afianzador, especial para esta
industria en especifico.

- Comercic Exterior, Ofrece informacion, asesoria y estadisticas de
importaciones y exportaciones, informacién sobre ALADI y otros organismos, asi
como tramites aduaneros, incentivos fiscales, financieros y promocionales para la
exportacion, localizacién de fracciones arancelarias para empresas interesadas en
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exportar y promocion de un producto en el exterior, entre otros. También da
seguimiento a los convenios bilaterales de CANACINTRA con otros paises.

- Informacién Econdmica. Provee a la industria con herramientas precisas
para la toma de decisiones basadas sobre anélisis, diagndsticos y tendencias de
los principales indices macroeconémicos. Fomenta propuestas especificas de
fomento industrial para mejorar la actividad industrial.

- Promocién al TLC. Los objetivos de este departamento son:

» Asesorar, informar y guiar a las industrias mexicanas en topicos relacionados al
TLC.

+ Coordina actividades de nuestros representantes en San Diege, California, los
cuales ofrecen un servicio gratuito enlazando compafias mexicanas con socios
potenciales o clientes en los Estados Unidos y Canada.

¢ ldentifica y promueve oportunidades de negocio en los E.U.A, Canad4 y
México.

¢ Intercambio de soporte de comunicacion e informacion entre negocios publicos
y privados de organizaciones de comercio en los E.U.M. y Canada.

- Capacitacion e Informacion via satélite. El sistema satelital es un circuito
interactivo de T: V: cerrado via satélite con 48 receptores a través de México. Este
sistema ofrece:

» Capacitacién interpresarial.
» Capacitacion ejecutiva, intermedia y administrativa
+ Reuniones ejecutivas.

- Asistencia Legal. Fomenta el desarrolio de la industria nacional actuando
como un arbitro observando los problemas de sus miembros, solo en caso de que
ellos regresen a esta Camara en compromiso de que esto se requiera debe ser
por escrito, también como promover el sistema que guia el mejor vinculo entre
empleadores y empleados.

- También representa a las industrias con autoridades gubemamentales y
les solicita, de acuerdo al caso especifico, expediciones o cambios en Ia ley que
afectan las actividades comerciales.

- Unidad de Transferencia Tecnolégica. “Es un fondo creado por e! gobierno
Federal a través de los laboratorios nacionales de Fomento Industrial (LANDI). La
Direccion General de Desarrolio Tecnoldgico (SECOFI) y el sector privado con la
representacion de CANACINTRA. En este esfuerzo de unidn, IBM de México
también participa.

- El objetivo de UTT es dar a las pequefas y mediana empresas, los
conocimientos, procesos y respuestas tecnolégicas asimiladas en base a ser mas
competilivos dentro de una economia cubierta.
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- La UTT hace transferencia y adaptacién de actividades también como
asimilacion de nuevas tecnologias en México y el extranjero.

- NORMEX. Tiene el principal objetivo de mantener los Comités
Tecnoldgicos con proyectos de normalizacion en materia de calidad, ordenamiento
para dar reconocimiento a sus actividades, también como publicidad y promocion
de estas normas en una forma precisa y oportuna. EI NORMEX ofrece comités
técnicos, Camaras de asociacién y representacion, y para quienes estan
interesados una incorporacion a su programa de normalizacion anual.

- UNICINTRA. Es una organizacién auxiliar de crédito con una autorizacion
especial de la Comisién nacional Bancaria. Basicamente fue creada para soportar
empresas industriales en dos aspectos principales:  financiamiento y
comercializacién.

- El financiamiento esta basado en la Ley de crédito, mientras que la
comercializacidn congrega todos los requerimientos individuales para negociar
grandes volumenes de compra de los proveedores obteniendo mejores precios,
mas tiempo y seguridad en el suministro.

8.3 NAFIN
PROMOCION EN EL EXTERIOR

Permite difundir entre las organizaciones empresariales del extranjero, las
oportunidades de negocios que ofrece nuestro pais, para incentivar la inversion
extranjera, y promover alianzas estratégicas y coinversiones. Ofrece apoyos para
|a identificacién de proyectos y formalizacion de alianzas €on empresas mexicanas
y extranjeras a través de las siguientes modalidades: coinversidn, subcontratacién,
licencia de fabricacion, alianza entre productoras, fusiones y adquisiciones.?

FINANCIAMIENTO AL COMERCIO EXTERIOR

Ofrece a las empresas mexicanas financiamiento en moneda extranjera, a
tasas y plazos preferenciales, a través de los siguientes instrumentos:

Lineas globales de crédito, para la impiantacién de bienes y servicios, con
recursos a mediano largo plazo.

Lineas de Comercio Exterior a Corto plazo, para la preexportacion,
exportacion e importacion de materias primas, insumos, refacciones, maquinaria y
equipo, etc.

? NAFIN, Folleto Informativo, Pag. 3
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El plazo para este tipo de créditos en el caso de lineas globales, pueden ser
desde 180 dias hasta 10 afios, dependiendo del tipo de bienes y monio de
operacion. Para lineas a corto plazo, varia de 90 a 180 dias, segun el tipo de
operacién a realizar,®

FINANCIAMIENTO AL COMERCIO EXTERIOR

Como complemento a sus programas de descuento crediticio, NAFIN
ofrece a empresas mexicanas financiamiento en moneda extranjera, a tasas y
plazos preferenciales, a través de los siguientes instrumentos:

Lineas de Corto Plazo para Comercio: para la preexportacién, exportacion
importacion de materias primas, insumos, refacciones, maquinaria y equipo, entre
otros.

Lineas Globales de Crédito de Crédito: para la importacion de bienes y servicios,
con recursos a mediano y largo plazo.

Las caracteristicas del financiamiento son:

Tasas de interés:

Tasas preferenciales, segun la fuente de fondeo.
Plazos:

Corto plazo: de 90 hasta 180 dias

Mediano y largo plazo: de 180 dias hasta 10 afios.
Forma de pago:

se determinard en funcion de {a fuente de fondeo.*

84 ASO_CIACION NACIONAL DE IMPORTADORES Y EXPORTADORES DE
LA REPUBLICA MEXICANA. (ANIERM).

Organismo no lucrativo del sector privado al cual se afilian voluntariamente
empresas de todos los sectores econémicos del pais vinculados a la actividad
importadora y exportadora.

Finalidad: contribuir al desarrolio del comercio exterior y fomentar la
presencia de empresas mexicanas en los mercados internacionales.

Objetivo: (Plan ANIERM 2005) Fortalecer su tarea a través de la diversidad
de servicios que brinda a sus empresas socias.

Servicios: 3
« Facilita las operaciones de comercio exterior (Imp/Exp)

I Idem.
* Hdem.
* ANIERM, Diciembre 1997, Pag 21 y 22
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¢ Facilita la localizacion de ofertas y demandas de diversos productos en
mercados intemacionales.

¢ Da asesoria juridica.

* Realiza trdmites comrespondientes a: SECOFI, 8SA, SHCP, SAGAR,
CICLOPLAFEST, IMPI, LINE, etc.

* Servicios financieros y de transporte.

Departamento de Investigacién Econémica. Se puede salicitar consulta en
los rubros: econémico y de comercio exterior, asi como informes sobre ferias,
representaciones y eventos intemnacionales.

- Direccién de Investigaciéon Econémica y Capacitacion. Se otorga
informacién de la balanza comercial, actualizacion en las areas de comercio
exterior y la intercomunicacién con empresas y departamentos dedicados al
comercio Internacional.
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CONCLUSIONES

. Con la investigacion realizada pudimos darnos cuenta que no existe
una cultura exportadora en las micro y pequefias empresas,
originada por la falta de conocimientos e informacion sobre las
Instituciones que apoyan a los exportadores.

. Los exportadores no tienen acceso directo a los programas de
apoyo ya que las instituciones del comercio exterior exigen la
realizacion de una serie de tramites y pago de cuotas que en
ocasiones no estan al alcance del empresario.

. Existe una inseguridad entre ios empresarios a exportar, por no
tener la certeza de que recuperaran su inversion, ademas de que
asocian "exportacidén" Unicamente con el mercado de Estados
Unidos habiendo mercados mas viables como los
centroamericanos.

. Los Tratados Internacionales y Blogues econémicos facilitan la
introduccién de productos mexicanos a determinados paises por la
reduccion del pago de aranceles y eliminacion de tramites para la
exportacion.

. Dentro del proceso de exportacién el primer paso después de haber
elegido el o los productos a comercializar se debe realizar el
analisis econémico, productivo y administrativo para determinar si la
exportacién es viable.

. Nuestra principal aportacion dentro de esta investigacion es el
proceso propuesto en el capitulo 5, el cual representa un método
rapido y practico para que los microempresarios consideren a la
exportacién como una alternativa para expandir su mercado.

. La eleccion del medio de transporte es un punto fundamental en el
proceso de exportacién, ya que al elegir el medio adecuado se
asegura que el producto llegara al usuario final en el tiempo, lugar y
precios oportunos y adecuados.
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8. El medio de transporte se elige en base al tipo de productos y lugar
de destino mas que en los costos.

9. El proceso de exportacion no termina con introducir fisicamente el
producto al pais, sino que debe elegir el mercado meta,
estableciendo la mejor estrategia de precio, promocion y publicidad
que permita hacer nuestros productos mexicanos competitivos en el
mercado destino.

10.Las instituciones que apoyan el comercio exterior son NAFIN,
CANACINTRA, BANCOMEXT reguladas por SECOF! Cabe
mencionar que todas las instituciones privadas o gubernamentales
se basan en los programas establecidos por BANCOMEXT.
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ANEXOS

PROCESO DE EXPORTACION DE LA PEQUENA EMPRESA
DENOMINADA
BURGUNDY

PRODUCTOS QUE FABRICA Y EXPORTA:

Camisetas, cobijas y almohadas para nifios

PROCESO DE EXPORTACION:

1.- Seleccién del pais a donde se pretende colocar el producto ( Destino de la
exportacion)

2.- Investigacién de Mercados

3.- Si es favorable la investigacién de mercados, se contactan clientes en el pais al
que se desea exportar.

4.- Determinacién de los costas incrementables:
+ Transporte

+ Seguro

¢ Envase y embalaje.

5.- Contactar un agente aduanal

8.- Evaluar y elegir los diferentes apoyos gubernamentales que sean de utilidad
para la exportacion,

7.- Realizar la exportacién conforme a lo planeado.
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L.

PROCESO DE EXPORTACION DE
CANACINTRA

I.- ANALISIS DEL COSTO - BENEFICIO

a) Oportunidades de| mercado
b} Estudio de mercadeo ( Andilis del mercado )

ll.- CONTACTAR A UN CLIENTE

a) Nicho de mercado
b) identificacion del cliente

Il.- IDENTIFICAR COMPETENCIA

a) Productos similares ( precios )
D) Productos sustitutos (clase y precios )

V.- MERCADO

a) Tiempos de entrega
b) Adecuaciones al producto

1) Producto

* Envase

* Etiquetado
¢ Embaisje

2) Logistica
* Medios de transporte ptimos

* Costo
* Contactas agencias o apoderados aduanales

VI.- ELABORACION DE COTIZACIONES

a) INCOTERMS
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RECOMENDACIONES

. Con el presente trabajo de investigacién, nos percatamos de que la cultura
exportadora de México no tienen un crecimiento en las micro y pequefias
empresas por falta de informacion a los empresarios, ya que planes de apoyo a
la exportacion si existen, pero las instituciones encargadas del comercio exterior
no los promueven por lo que nuestras recomendaciones son:

- Si como empresario, ya decidié exportar el primer paso debera ser acudir a
BANCOMEX, SECOFI, NAFIN o CANACINTRA para recibir informacién acerca
de los trdmites y apoyos.

. Si el empresario no puede pagar las cuotas que cobran dichas instituciones por
la asesoria entonces debe acudir a documentos como la Guia de exportacion
editada por BANCOMEXT, que indica los puntos neuralgicos de una
exportacion,

. El presente trabajo de investigacién tiene como fin principal ser una herramienta
Otil de orientacién a los micro Y pequefios empresarios, que no cuentan con
recursos para pagar las asesorias especializadas, para realizar una exportacion,
por lo que nos atrevemos a recomendar que se acuda al capifulo 5 de la
presente tesis, que incluye todo el proceso.

. Los empresarios deben visualizar la comercializacién de sus productos , en el
pais que mas les convenga de acuerdo con los apoyes y facilidades que otorgan
los tratados intemacionales, y no asociar la palabra exportacién con Ia
comercializacion en los Estados Unidos como Unica opeién.

- Antes de iniciar cualquier tramite legal con respecto a las exportaciones, los
empresarios deben realizar su andlisis econémico, analisis productivo y andlisis
administrativo, para determinar si tienen capacidad para exportar no solo a nivel
financiero, sino también a nivel capacidad productiva.

. Una vez iniciado el proceso de exportacion, conviene contactar inmediatamente

a un agente aduanal, para que se encargue de realizar todo los tramites que
exige ef marco legal de la exportacion,
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8. Uno de los puntos mas importantes en la exportacion es la eleccion dei medio
de transporte, por la que proporcionamos una hoja de costos para evaluar las
diferentes opciones, ya que no se debe perder de vista que entre mas se pueda
ahorrar en el transporte menos se elevaran nuestros costos, obviamente
considerando la variable de seguridad en que los productos lleguen con la
calidad esperada.

9. La exportacibn no termina con llevar nuestro producto a un mercado
intemacional, sino hasta que nos aseguramos que se venda, para o cual
proponemos el empleo de la mezcla de mercadotecnia a nivel internacional.

10.Las instituciones gubernamentales encargadas del comercio exterior, deberian

contribuir al fomento de ia exportacion difundiendo sus programas de apoyo y
eliminando la burocratizacion para accersar a ellos. :
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