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OBJETIVO

Desarrollar un plan de negocios eficiente que sirva como base para futuros

exportadores.

PROBLEMA

La capacidad productiva de 1a planta puede ser insuficiente en ciertas
temporadas para cubrir posibles pedidos del cliente en el extraniero, ya que en
ocasiones se tienen que hacer numerosas entregas al mercado nacional, esto
ocasionaria que ia entrega a nuestro cliente extranjero entre en un segundo
termino y le sea entregado sélo lo que se alcance a producir.




Introduccion___

Capitulo 1
11
1.2
1.3

1.4

Capitulo 2

2.1

2.2

23
24
25

INDICE

Marco de Referencia

Poiiticas de Comercio Exterior en México

Insercién de Meéxico en la Globalizacion

Tratados de Libre Comercio

1.3.1 Pnncipales Tratados Comerciales Firmados por México
W2t

Analisis de {a Balanza de Pagos

1.4.1 Cuentas que integrania BalanzadePagos_

07

10
.

17

19

18

21

Procedimientos Administrativos, Aduanales y Juridicos que debe

Conocer la Empresa exportadora

Restncciones al Comercio Internacional

2.2.1 Regulacicnes Arancelarias

2.2.2 Regulaciones No Arancelarias_

251 Los INCOTERMS _

252 Las RAFT eceeearrne

25
28

35




Capitulo 3 Analisis estratégico de ia Emprasa con Perfil Exportador 45

3.1 Aspectos del Proceso Productivo___ 48
32 Andlisis Financiero ... .49
321 Costos 50
33 Analisisde FODAS e B2
3.4 Estructura Admiristrativa_ .53
3.4.1 Efectos del Ambiente Externo en tas Organizaciones 54

3.4.2 Calidad enios Sistemas de Informacion Cientifica y
Planeacion Estratéqica 56
3.5 DOmmension del Potencial Exportador 58
3.5.1 Comerciglizaciondel Producto 60
36 Losrecursos dela Mercadotecnsa Internaciomal 60
Capitulo 4  Pian de Negocios para la Exportacion 62
A EMPresa y ProduUCIs e 64
4.2 Andlisis Estratégico de la Empresa . 67
4.3 Mercado Meta, tdenuficacion, Seleccion y Justificacion___ 74
4.4 Ventajas Competitivas de Exportar a Caracas Venezuela_ 77
4.5 Canales de Comerciaizacion ___ R 79
46 Precio de Exportacion e INCOTERM 79
4.7 Recursos de ta Mercadotecnia Intemacionat 80
48 Logistica de Exportacion_ 3l
49 Documentos y Tramites de Exportacion 82
4.10 Medios de Pago Intemacional 82
84

4.11 Andlisis Sectorial

Conclusiones

2

Bibliografia___




INTRODUCCION

En él capitulo uno veremos algunos de los antecedentes mas importantes que
dan inicio a fa Globalizacion, como son: que en el ano de 1989 se dan diversos
cambios en e ambito internacional, las economias nacionales se integran,

permitiendo un intercambio libre de costumbres, capitales y bienes.

La Globahzacion surge como una posibididad de desarrolio para ios paises que no
tienen una economia fuerte, ya que mediante la apertura de los mercados se da
una mayor circulacion de la nqueza, el consumo llega a sitios no imaginados y

permite que fluyan los capitales a paises emergentes para que mejore sy

economia.

En la actualidad todos los paises se ven obligados a relacionarse unos con oros,
son dependientes en una economia giobal en donde el Comercio Exterior juega
un papel muy importante ya que este nos permite realizar diversas transacciones

comerciales como lo son las exportaciones.

Las exportaciones se veran reflejadas en la Balanza de Pagos de un pais, ya que
esta nos mostrara las relaciones comerciales que un pais tiene con su entorno

mundial asi como sus gbligaciones.

Meéxico se encuentra dentro de los paises emergentes que buscan mediante fa
apertura comercial una mejora a su economia y un desarallo que permita dar un

mejor nivel de vida a sus habitantes.

México se plantea la necesidad de integrarse al proceso de Globalizacién, porque
es un pais que satisface sus necesidades de las importaciones que se reflgjan en
nuestra Batanza de Pagos, para evitar esto, se debe exportar como una

necesidad econdmica, politica y social



Para abrr camino  a !as exportaciones México ha firmado diversos Tratados
Comerciales con vanos paises. permitiendo con esto. ia entrada de dwisas, llegar
a un mayor mercade de consumao, un mayor desarrolio y sobre todo el aumento

de ias exportaciones, logrando asi una buena estabilidad economica.

Con ias exportaciones permitremos un mejor desarrollo para el Capial Nacienal €
iImpuisaremos 1a nversion, como empresa se fogrard ser mas compatiivo ya que

nuesiros productos estaran obhigados a tener una mejor calidad para competr

internacionalmente

£n 2t capiulo dos veremas que una empresa gue exporta. 0 wuca esta proceso

debe de tomar en cuenia todos los tramites, obligaciones y requisitos que

necesda para que su negocio funcione ien,

Es necesaro tener conocimiento sobre los procedimientos administrativos y
jridicos que debe de seguir. tales como las reglas de ongen. regulaciones
arancelanas y no arancelarias. También es importante conocer los diversos

Programas que existen como apoyo a las exportaciones como 25 af caso de

PITEX vy ALTEX.

Otros dos aspectos que también son muy importantes para el desarrollo de una

exportacion seran los documenlos y tramites que se deben e seguir para Hevar

acabo esla operacion

Los documentos inthspensables son: el pedimento, la factura, 1a lista de empaque
y el certificado de origen. Estos requisitos seran requendos al exportador y este
tendra diversas oblgaciones y derechos dependiendo del INCOTERM

seleccionado para la operacion de compraventa



El INCOTERM que se aplica en una cierta operacidn serd el gue determine las
obligaciones y los derechos del importador y exportador. aqui se debe definir el
tipo de transporte a utdizar, iratando de gue este sea el requerndo por el hpo de

producto a exportar y por €l costo

la iogisiica de exporiacion 2s otro punic gue debe considerar ia empresa
exportadora ya que se 1endra gue analizar el transporte que mas nos convieng, el

tipo de producto 2l cosio y ias inclemencias del tiempo entre otros.

En ai capdulo ires se muestran algunos aspecios que deben ser iomados en
cuenta La empresa axportadora debe de hacer un analisis interno para
deterrminar st tiene la capacidad para exportar, en cuanto a produccion. personal,
objetivos. capacidad. tamafno etc. Todo lo anlerior mediante un estudio de {a
oferta exportable. de costos, de fortalezas y debitidades, de la capacidad instalada

y de la determinacion del mercado meta.

Finalmente en € capiuio cuatro meosiraremos un ¢aso pracuco, en donde se
aplicaran los aspectos mencionados an 105 capitulos anteniores. Se mencionara
que el mercado seleccionado en este caso Caracas Venezuela se presenta como
una buena posibiidad para ser cubierto con nuestros productos ya que debrdo a
la cercania con Meéxico presenta diversas ventajas en cuanito a otros paises, asi

como ofros puntos importantes para el desarrollo del plan.

Todo o que hemos mencionado nos muestra fa importancia que tiene desarrollar
un proyecto de exportacion en nuestras empresas. para reducir margenes de

riesgo. optimiZzar recursos, generar mas utihdades y crear un mejor nivel de vida

para todos



La logistica de exportacion es ofro punto que debe considerar la empresa
exportadora ya que se tendra que analizar el transporte que mas nos conviene, el
tipo de producto, el costo y las inclemencias de! tiempo entre otros.

En ef capitulo tres se muestran algunos aspectos que deben ser tomados en
cuenta. La empresa exportadora debe de hacer un analisis intermo para
determinar si tiene {a capacidad para exportar, en cuanto a produccion, personal,
objetivas, capacdad, tamano etc. Todo lo anterior mediante un estudio de fa
oferta exportable, de costos, de fortalezas y debilidades, de la capacidad instalada

y de ia determinacion del mercado meta.

Finalmente en é! capitulo cuatro mostraremos un caso practico, en donde se
aplicaran los aspectos mencionados en {03 capitulos anteriores. Se mencionara
que el mercado seleccionado en este caso Caracas Venezuela se presenta como
una buena posibilidad para ser cubierto con nuestros productos ya que debido a
la cercania con México presenta diversas ventajas en cuanto a otros paises, asi

como otres puntos importantes para el desarrollo del plan.

Todo fo que hemos mencionado nos muestra (a importancia que tiene desamollar
un proyecto de exportacén en nuestras empresas, para redugr margenes de

riesgo, oplimizar recursos, generar mas utilidades y crear un mejor nivel de vida

para todos.
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1.1 POLITICAS DE COMERCIO EXTERIOR EN MEXICO

Actualmente todos los paises se ven obtigados a relacionarse entre si. son
dependientas unos de ofros, en una 2conomia global en la que ningun pais puede

decir que a5 ef dominante puesto que no hay economias autosuficientes.

Vivimos 2n una economia en ia que las ventajas gque teniamos en ¢l pasado estan
desaparac.endeo y tienden a sguatarse como el resultado de la apertura comercial,
por todo esto es importante saber hacia donde nos dingimos con una economia

aberta &l comercio exterior

Los antecadentes del comercio exterior son el mercanulismo. ia transicion al

liberalismo economico y la revolucion keynesiana

En ef mercantilismo 1500 a 1750. se pretendia gue ef desarrollo de ias nacionas
astuviera fundamentado en el comercio, ademas de pensar en un superavit
mercantil como fuente de acumulacion del ingreso, se decia que el Estado tenia

que paruicipar en el desarrollo economico

En la mndustna manufacturera exstia proleccionIsmo ya que se imponian
aranceles muy altos para la importacion de matenas primas logrando. que estas

se enconiraran mas baratas en el mercado, con esta medida se promovia la

exporacion de productos terminados para generar un mayor ingreso nacional.
El papel dal Estado era claro en cuanto a2 su participacion en 1a economia. ya que
su tnverston publica en obras de infraestructura no eran solo para ef interés

comun sino que también servian para moderar las depresiones comerciales.

A fines dei siglo XVIl se ponen en ontica 1as teorias mercantilistas y esto produce

su derrumbe, dando inicio a una escuela nueva.

-11-



Ef liberalismo econdmice cldsico, fundado como escuela dominante del
pensamiento economico occidental, en la lucha contra el mercantilfismo. estaba

ntegrada por Adam Smith, David Ricardo, Dawid Hume y John Stuart.

Con fas nuevas deas se empiezan a dar 1os cambios. El ahorro se convierte en
inversion y el mercado garanhiza el equihibnio del sistema economico, por lo que fa
participacion del Estado es considerada perjudicial en ias relaciones econdmicas,

ya que atenta contra 1a eficiencia y el equihibno del mercado.

El Estado se imita a ser ef guardian del orden y sa propone el libre comercio
como 2 medio para dar una mejor asignacidn a los recufsos nacionales,

alcanzando mayores niveles de ingreso y bienestar

Dentro del pensanmento economico Se produjo ofra cormente flamada fa
revolucion Keynesiana, que fue def ano 1929 a 1932, en donde se dice que los
precios no crecen al mismo nivel gue la oferta y la demanda de esta manera no

hay un gjuste automatico e inmediato en ios mercados y el ahorro no se convierte

automaticamentea en mngreso

Dentro de esta cornente se propuso gque el Estado interviniera en el proceso
econGmico por medio de la implantacion de politicas monetanas y fiscates para la
regulacion de! ciclo scondbmico Se requeria que el Estado redistibuyera el

ingreso obterido por el sisterna econdmico a favor de los debiles

En los afos 70s se empiezan a3 dar nuevos cambios gque rebasan el analisis
Keinesiano. y se propicia un ascenso de 1as teorias monetanas de los Chicago

Boys, dentro de los cuales se encuentra Milton Friedman
Al mismo hempo se comienzan a daf convernios entre naciones. para intercambios

comerciales financieros y tecnotogicos, con el propdsito de wntegrar mercados

unidos por las comunicaciones y dar inicio a la globalizacion de mercados.

S12-



La globaliazacion. Es el proceso por e cual las economias nacionales se
integran progresivamente en el marco de 18 economia internacional, (se vinculan

al flujo comercial y de informacion todos ios paises) En 1989 se empiezan a dar

cambiQs como-

= Ef derrumbe del comunismo que existia. donde el Estado maneraba todos los
medios de produccion

= Todosilos paises. empiezan a entrar en i2 aconomia de mercado y 10s bloques
sociales que se enfrantaban entre si se diuyen

« lLos paises sociabstas en donde el goberno define las reglas de mercado,
empezan a desaparecer.

= Empiezan a surgir muchos paises emergentes y 1a apertura de las fronteras

acondmicas hace gue se multipliquen fos intercambios comercrales.’

A Princapios de los anos 80s. solo la mitad de la poblacion mundiat paricipaba en
el comercio exterior a prncipios def siglo XXI el 90% de ia poblacion forma parte

de & Con todo esto nace {a globalizacion.

Después de ia caida del muro de Berlin, cuando la economia, la cuftura y la
politica se hacen mundiales; surgen Ires movimientos de apertura econémica; En
los 60 se internacionalizan los intercambios dentro de los paises mas ricos, en los
80 se inicia 1a desapanadn de fronteras econdomicas, Y una década mas tarde se
acelera la unicn del espacio economice mundial. basado en a volatilidad de los

movimientos de capitates y en la revolucion de ia informatica.
Las principales causas para la globalizacién son:

+ La aceleracion en los intercambios de mercancias y servicios.
« La liberahzacidn de mercados de capitales de todo el mundo.
« Y por ditimo fa revolucon de ias telecomunicaciones y de la informatica.

1. Joaquin Estefama, La nueva economia. La globalizacion, tercera edicion. Espana, Editorial

debate, SA. 1197 Pp. 1113
-13-



La tecnologia de la globalizacdn esta en el caracter cada vez mas inmateriat de ia
produccitn, en el desarroflo informatico de los medios de comunicacion, en fa

transferencia de conooimientos, en los fluyjos financreros y en la estandarizacion.

El primer eje que ha influido en la globatizacion es ef mercado financiero, que es
inmaterial, inmediato. permanente y planetano. en donde se ntercambian
instantaneamente todo el tempo dalos de un extremo 3 otro de la trerra La

economia financiera se ha liberado del control social y politico

Los centros econamicos mundiales parecen cada vez mas injerconeciados, las
economias nacionales y Jas grandes emprasas parecen impotentes ante los

grandes movonienios de dolares capaces de desplazarse instanianeamente

En este mercado financiero global tos principales paises captadores de capital
son l0s mas ncos. como el principal de eflos esta’ los Estados Unidos de Ameérnica,
seguido por Alemamia. Japén. y por el Reino Unido. Francia. Raka. Canada y

Australia. El segundo grupo 10 componen los paises en via de desarmollo

El segundo ee que ha infludo en la globalizacidon de los mercados as el de fos
medios de comunicacidn, la informacion y fas comunicaciones. que es una
de {as tendencias hacia ias que se encamind el planeta, esto aunado a una
evelucion del conocaimiente, al que a su vez se suma una rapida y masmva difusion
de la informacion En el munde de los multtmedia 1a idea es crear un mercado de

ia informacion, itegrado por redes electronicas y satélites sin fronteras
A partir de 1995 con la participaciéon de Chinton en Estados Unidos, se empiezan a
fusionar sociedades de distintos ambilos, esta es 1a nueva naturaleza del

capitalismo; todo el mundo puede entrar en el negocio de todo & mundo

En la globatizacién, el comercio, las finanzas, las economias de cada pais, la

investigacion, la tecnologia y 1a informacién estan entrelazadas.

-14 -



Efectos positivos de la globalizacién de mercados;

+ La crcitacion de ta nqueza y su distnbucion en ef mercado sin fronteras
« Elconsumo llega a sittos donde jamas lo hubiera hecho con el aistamiento
= la flugdez de los capitales hacia paises emergéentes les ha permitido financiar

su deuda y ha faciitado <l crecuniento de sus economias

Como efectos contradictorios ancontramos que lo mundial es mas virtual que
axacto. 1a giobalizacion acondrmca distribuye la nqueza al sistema pero {a
concentra y discrimina a amphas regiones del mundo. como es el caso de Africa,
que aparaca cundo tiene guefras civiles o hampruna y no le tlega la parte

proporaional de los dolares que le corresponderia por terrtonio o por poblacion

La globalizazon as de mercados y capitales, no de personas. ya que 2 progreso

s temor insegundad y desrqualdad para los ciudadanos

La globalizaciGn también preocupd a 1os que la aceleran tal es el caso de Ethan 8.
Kapstem quien afirma que. “para que fa globalizacidn avance. el gonerno de cada
pais debe convencer a ta gente de que es para desarrollarnos y orear un mayor

crecimiento y aumento de oportunidades™

Los aspectos mas aparatosos de {a globalizacidn son la desigualdad y 1a crisis
del desempiec Su caracteristica pnncipal es que no todo el mundo se aprovecha

de la misma forma. su eficacia es limitada

Liberales y conservadores apoyan la idea de un mercado global. pero los
primeros desean extenderlo en atencion a Ja libertad individual y los
conservadores quieren limitarlo parg preservar la tradicion. El neoliberalismo se

ha convertido en &l pedestal del pensamiento anico.

2. Joayuin Eslefama. La nueva Economia. La globalizacion, tercera ediadn. Espana. Edtorial
Debale. S A. 1957 P p. 33 Texto tomado de ia revisla espaiiola Politica Exterior. numero 52, X,
julio-agosto de 1996, bajo €l {dulo de “rabagpadores y fa cconomia mundial”,

-15-



Asthur Seldon padre y fundador del iberalismo economico moderno, dice que ef

mercado garantiza la fibertad de los ciudadanos

Et modelo neoliberal. establece gue el mercado to resuelve todo de la mejor
manera y que siempra habra desigualdades por naturaieza humana Pero esle
pensamiento es de ideologia dommante ya que 10s gobiermos que no sigan estas

consignas seran sancionados y quienes violen estas normas seran castigados.

Con base an el pensamiento unico se da La economia de la oferta nstalandose
en lo cotidianoc Exigia ia desapancion de los impedimentos impuesios por ef
Estado contra la actwvidad econdmica, esta economia tenia solucion para todo

pero a la potitica e afectaba demasiado

Ewste una tendentia cada vez mas amphia de la economia a colonizar el mundo
de la politica; el poder se ha mowido de sitto y ha desertado del espacio politico

tilo conileva a lo que es economicamente correcto

A pesar def gezomiente del comercio y las finanzas en Estados Unidos las
principales preoccupaciones son 1a mnsegundad en &l trabajo y la desigualdad de
ingresos, en el caso de Europa es la creacidon de puestos de trabajo. Asi pues la
politica adecuada para Curopa permiutiria una mayor relajacion fiscal y la de

Estados Unidos una mayor redistribucion de ios ngresos

A finales del siglo XX pensamos otra vez en la socedad en 13 que queremaos vivir.
todos nos mostramos parhidarios de una sociedad razonable y no de la sociedad

ideal. Conseguir la proteccion social def ser humano. ha side stempre et mas

hermoso pian del progreso

£t argumento maximo a favor del mercado globat &s que las ganancias superan a
fas perdidas, que llegan fluos de nqueza a lugares donde no hubiera sido posible
con barreras arancelanas y fronteras, ademas gquenes se queden al margen de

esta seran protegidos por sus beneficlanos y $1 no es asi se rompe el pacto

- 16 -



En ta globalizacién financiera desaparecen los mecansmos destinados a
bioquear las fuerzas del mercado y el Estado deja de intervenir en la economia.
“En proceso de globalizacidn las Bancos se enfrentan a un mercado de capitales
fortalecido, su papel se modifica y pasan de ser intermediadores, a emisores de

deuda y captadores de ahomos”, 2

1.2 INSERCION DE MEXICO EN LA GLOBALIZACION

Meéxico no puede permanecer ajeno & las tendencias mundiales y se adecua a las
nuevas reglas de valonzacon mpuestas por la globalizacon del sistema
financiero y econdmico que tiende a favorecer una politica economica de libre

comercio, teniendo como vecino geografico a la mayor potencia mundial EE.UU.

Mexico entra al comercio exterior cuando es consclido como Estado-Nacion,
siendD un pais politicamenta independiente. con fronteras delimitadas, identidad

culturai, gobiermo e instituciones reconocidos nacional e nlemacionaimente.

Historicamente en la &poca colonial regia el modelo mercantfista de la
acumutacion del capital pero en 18271 se rompe el monopolio comercial y llegan
{as ideas librecambistas que son el eje de I1a politica comercial. En esta época se
consolida la dependencia extranjera 2 través de la inversion extranjera y el

intercambio comercial

De 1940 a 1970, se generan excedentes exportables con los que se obtienen
divisas para ayudar a financiar el desamolle industnal y de 1970-1882 se imicia
una mayor participacion del gobiermo en ia activdad econdmica comercial y

financiera, miciando con esto los problemas economicos en el pais,

3. Banco Nadional de Comercio Exterior, Texte tomado de la rewista Comercio Extenor. en su
capitulo Globatizacion y Regulacion Financera i, Mexico, julio 2000,
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Et libre comercio es el paradigma actual y 10s gobiernos mexicanos desde 1983 lo
han adoptado como parte de su politica econdémica “La politica econdmica es
plantear como se desea manejar la economia de un pais, empleando medidas
comerciales, financieras y fiscales en los sectores que la conforman™ *.

En 1985 la apertura comercial se acelera y con ello empiezan a quebrar pequenas
y medianas empresas que no resisheron ia competencia externa, y por si fuera
poco en 1936 México se adhiere al GATT para tener una mayor aperura
comercial y se empiezan a romper las barreras para el comercio exterior. E
primer paso para la salir adelante sena la negociacion de un tratado comercial.

Cabe destacar que lo que ha permitido incrementar e superavit comercial con
EE.UU. es {a fuerza exportadora. con la que se mantiene una economia estable.
Pero esto no se hubtera sido posible con politicas que hmitan ias exportaciones.

En el modelo giobalizador el desamoifo economico busca la competitividad de las
empresas mexicanas a través de una politica de austendad econdmica, basada
en la disminucion de salarios y costos. y un aumentio en la productividad y calidad

de los productos y Servicios.

*Como consecuencia de la globahzacidn de mercados las empresas mexicanas
tienen que hacer frente a la competencia y a los diversos gbstaaulos que cada

pais impone a la importacion de mercancias para proteger a su industria™.

Por las causas anteriores México se ha visto en la necesidad de firmar tratados
comerciales con diversos paises que por su cercania. son mercados naturales
para nuestros productos mexicanos Otro motivo es gue los TLC tienen como

principat objetivo proveer el crecimiento

4_ Joaquin Flores Paredes, Ef contexto def comercio exterior de México: refos y oportunidades en
ef mercado gicbal, en imprenta. México 2000 P p 44

5. Banco Nacional de Comercio Extenor. Guia bdsica def exportador. Capitulo 1. de informacion
bdsica. 6la_ Edicion, impreso en México, diciemntwe 1998, P.p, 1.
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1.3 TRATADOS DE LIBRE COMERCIO

Las ventajas de firmar los TLC (Tratados de Libre Comercio), son entre Otras:

= Que se abren las fronteras y se disminuye el pago de impuestos (aranceles).
= Se ehminan algunas restricciones no arancelanas en nuestras exportaciones.
» Se entra en el mayor mercado de consumo mundial.

= Selogra el desarrolio ¥ se incrementan las oportunidades de inversion.

= Se permite proteger la propiedad intelectual.

= Nuestros productos compiten en igualdad de condiciones con los demas.

+ Se genera la competencia en nuestros productos, dando una mejor calidad.

1.3.1 PRINCIPALES TRATADOS COMERCIALES FIRMADOS POR MEXICO.

Es imporiante conocer los Tratados de Libre comercio, celebrados por México con
Ameérica de! Norte, Costa Rica, Colombia y Venezuela, Bolivia, chile y Nicaragua.

€l que entra en vigor a partir del 1° de enero de 1994 con EE.UY. y Canada:
TLCAN {Tratadc de Libre Comercio de América del Norte), que tiene como
finahdad crear un area de libre comercio entre los 3 paises de América del norte,
liberar de manera gradual y coordinada el comercio de bienes y servicios,
promover las condiciones para una compelencia justa, proteger los derechos de
propiedad intelectual y formentar la cooperacion trilateral.

La importancia de este tratado se manifiesta en la intensa relacon comercial que
Mexico ha tenido con su pais vecno, ya que entre el 70 y 80% de las

importaciones y exportaciones que hacemos son con este pais.

Para el buen funcionamiento del tratado debemos cumplir con las reglas de origen

establecidas y contar con un certificado de origen.
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Cabe mencionar que 0 mas sancionado en el mercado mundial es el “dumping”©

(vender en otro pais un producto abajo del precio al que se vende en el de origen)

En 1899 entra en vigor el Acuerdo de Complementacion Economica; México-
Chile, en e marco de ALADI (Asociacdn Latinoamericana de integracion),
mediante este acuerdo se establece un programa de desgravacion arancelaria y

la eliminacion total de restricciones no arancalanas hacia dicho pais.

tn este mismo ano se toman iniciativas para firmar otro con los piases de
América Latina: Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres (Colombia,
México y Venezuela} que entra en wigor el 1 de enero de 1985, Para el afo 2005
Venezuela y Colombia permitiran el acceso libre de aranceles a 75y 73 % de los

productos mexicanos.

Tratado de Libre Comercio México-Costa Rica, entra en vigor en 1995 y liberd
de aranceles al 70% de las exportaciones mexicanas. ofro 20% se desgravara en
cmco anos y el ulmo 10% en diez afos. Asimismo se establecen normas que

aseguran el trato nacronal a los bienes y senvicios de ambos paises.

Tratado de Libre Comercio Mexico-Bolivia. entra en vigor €l 1 de enero de
1995, quedando el 97% de nuestros productos libres de arancel, el plazo maximo

de desgravacidon es de 12 anos y no es necesario el certificado de origen.

Con la firma de estos iratados se aumento et déficit en fa Balanza de Pagos y su

financiamiento dependia de la entrada inversion extranjera.

A pesar de lo anteror 5& continuo con |2 politica neoliberal y en 1998 se firna el

TLC con Nicaragua. se inician negociaciones con &l MERCOSUR, y en noviembre

se firma el TLC de {a Unidn Europea.

6. Banco Nacional de Comercio Exterior. Guia bas«ca del exportador. Capitulo 5, Regulaciones
Arancelarias 6ta. Ediaon, mpreso en México, diaembre 1998, P p. 52.
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En marzo del 2000 se firma uno mas con {srael y en junio de ese Mismo afio se
firma el TLC con Guatemala, Honduras y e Salvador.

El resultado de estas “aperturas comerciales” . fue el crecimiento enorme de las
importaciones y el déficit comercial de la cuenta corriente en la Balanza de Pagos,
esto ocurrid debido a que los tratados no fuercn bien planeados en su momento.

1.4 ANALISIS DE LA BALANZA DE PAGOS

La Balanza de Pagos, sirve para medir las relaciones comerciales y financieras
gue los habitantes de cada pais tienen con su entorno mundial, asi como los
compromisos y derechos que se derivan de ellas. Es el documento en donde

quedan sintetizadas fas transacciones por el periodo de una ano generalmente.

1.4.1 CUENTAS QUE INTEGRAN LA BALANZA DE PAGOS

La Balanza de Pagos sigue los términos contables del Balance General de una
empresa. es en dblares y cuenta con cuatro cuentas principales; La Cuenta
Cormente, La Cuenta de Capital, La de Erores y Omisiones. y La de Variacion en

la Reserva Internacional.

El equilibrio en las cuentas se logra con un asiento en la cuenta de erores y

OMISIONEs que NO tiene ningun significado econdmico.

7. Joaquin Floves Paredes. El contexto del comercio exterior de México: refos y oporfunidades en
el mercado giobal, en imprenta. México 2000. P. p. 50-61.

Banco Macional de Comercio Extenor, Guia bdsica del exportadar. Capitulo 5. Regulaciones
Arancelarias. mercados especificos, Bla Edicion. impreso en México, diciemtxe 1998, P_p. 53-63.
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En 1a Cuenta Commiente, se regisiran los ingresos y egresos por exportaciones e
importaciones de mercancias y servicos, que pueden ser factoriales {pago de
intereses de 13 deuda) y no factonales (tunsmo y transporte) a la produccion

En la Cuenta de Capital se registran los ingresos y egresos de capital de México
al extranjero y viceversa: como son. prestamos (deuda externa), pagos de estos

prestamos, inwversion extramera directa {productiva) e inversion extranjera de

cartera (especulativa)

La cuenta de Errores y Omesiongs. es {a diferencia que impedira que la Balanza
de Pagos quede contablemente equilbrada. juega un papel compensador y por

ello Ia cantidad se determina al final

La cuenta de Variacidn en 1a Reserva Internacional son los medios de pago
aceptados internacionalmente de los que dispone el Banco de México, y aparece
por la diferencia entre ta Cuenia Corriente y fa Cuenta de Capital.

CUADRO 1
BALANZA DE PAGOS 1939
(Millones de Dolares)

Cuenta comriente -14.012.8 Cuenta de capital 14,1418
Ingresos 159893.0 Pasivos 16,7815
Exportacién de mercancias 136,703.4  Endeudamiento 13128
Servicios no factoriales 118976  Inversidn extranjera dir. 11,5682 -
Servicios factoriales 49519 Mercado accionario 3,769.2
Transferencias 6.340.1 Mercado de dinero 131.4
Egresos 1739058  Activos -2639.7
Imporiacion de mercancias 1420638 Errores y omssiones 463.2
Servicios no factoriales _ 13,516.8 . Var. dereservas . . 5936,
N Servicios factoriales ) 18.300.1 Austes por valoracion 14
Transferencias 251

Fuente: Banco de México, Informe anual 1999, abnt del 2000. P p 210,
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La Balanza de Pagos esta en desequilibrio cuando el saldo en la Cuenta Corviente
no tiene una balanza con la Cuenta de Capital. México es un pais subdesarrollado
que tiene problemas econdmicos que repercuten en su Balanza de Pagos dando

como resultado un déficit en la Cuenta Corriente.

En 1999 indicadares como el déficit publico y el ahorro interno en 1a Cuenta
Comente de la Balanza de Pagos resultaron como se esperaba. La Cuenta de
Capital registré un superavit de 14.141.80 millones de ddlares. {cuadro 1).

La Balanza de Pagos puede reflejar una economia sana cuando su equilibrio se
logra con un superdvit en Ia Cuenta Comriente. esto signufica que el pais capta mas
divisas por medio de las exportaciones que por 1as que salen de importaciones de

bienes y servicios.

He aqui la importancia del dinamismo exportador, ya que con esto podemos
lograr el desarroilo, evitar nuestro déficit. y obtener nuestra Balanza de Pagos
estable. que se lograra cuando el valor de las exportaciones sea mayor que ef de
fas imponaciones, esto a su vez significa mejorar 1a competitividad de nuestros

productos en el exterior y de esta forma darlos a un mejor precio.

€l reto para las empresas exportadoras ¥ para 1a economia en su conjunto es
sustituir las importaciones de producios intermedios por los nacionales, mejorar 1a
calidad y aumentar la productividagd en la mano de obra Se debe exportar porque

es una necesidad econdmica. politica y social

“‘Durante 1998 las exporiaciones mexicanas representaron el 395% de las
realizadas por América Latina. Y de energ a julio det 2000 estas crecieron en un
24% equivalente a 92.532 millones de dolares coma resultado del incremento de

las exportaciones no petroleras” %,

8 Informe de Gobiemno, Pagina de Intemnet en ine. 28-12-2000. hitp Awww Presidencia.gob.mix.
Sector Externo. México Diciembre del 2000. P 4.
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Este crecimiento se ve reflejado por el avance en las exportaciones
manufacturadas, el persistente dinamismo de la maquila, e aumento de la
inversion extranjera directa y el financiamiento del ahorro intemo.

Ante las circunstancias globalizadoras es necesario crear pequenas y medianas
empresas que tengan condiciones financieras y comerciales favorables que
permitan el desarrolio de tecnologias, para elevar su competitividad en el ambito
nacional e internacional. Creando como consecuencia un desarrollo que mejoraria

los niveles de bienestar de los ciudadanos.

Por lo anterior es importante el continuar con las exportaciones ya que como
hemos wisto con ello se ha logrado un importante avance en la economia de

nuestro pais.

Para obtener un beneficio econdmico (superavit 0 economia estable) se pretende
que las exportaciones de las industrias textiles, de articulos de veslir se

incrementen

Para lograr este objetive se pretende exportar ropa casual (pantalones de

hombre) a Caracas Venezuela.
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CAPITULO It

PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS,
ADUANALES Y JURIDICOS QUE DEBE
CONOCER LA EMPRESA EXPORTADORA



Sin duda hoy en dia todavia se aplican en diversos paises politicas de
protecaonismo disfrazadas. como medidas de proteccion ambiental, que no son

mas que para cubrir a su economia.

Es mportante el conocer todos los antecedentes de la economia globalizadora

para poder manejar y atender diversas situaciones que se puedan presentar

dentro de un proyecio de exportacion.

E! conccimiento de como nuestro pais entro a una economia globalizadora es
muy importante ya que aqui se marcan los caminos que se pueden seguir para
obtener un mayor desarrolio, un ejemplo de esto son los Tratados Comerciales,
que fueron firmados por la necesidad de desarrollo, dando como resultado una

alternativa de crecimiento a nuestra industna. fomentando las exportaciones.

£l éxito de una exportacion recae de alguna manera en el buen conocimiento de
los antecedentes y de 105 procedimientos basicos que debemos seguw para
realzarla, asi como en nuestra capacidad de produccién, nuestros coslos y la

satisfaccidn de la demanda interna

Por o anteror es importante el conocer los documentos, actos, obligaciones,
modos de transporte. tramites en aduanas y negociaciones que debemos realizar
en ef proceso de importacion y exportacion, ya que eso nos va a permitir elaborar

un buen plan de negocios de exportacion.

Et presente proyectc de exportacon de pantalon casual para hombre a
Caracas Venezuela fue elegido debido al analisis que se hizo del producto y del

mercado de destino.

E! producto fue elegido debido a que se tiene un contacto cortinuo con él ya que
es un bien de pnmera necesidad, es un producto de consumo constante y
durable, que no necesila de ciertas temporadas para venderse, asi como tampoco

necesita de un clima especifico



Otra razén del por qué exportar este producto es que e modelo que se va a
vender al extranjero es altemativo ya que lo pueden usar fanto hombres como
mujeres y el color que se va a utllizar es solicitado en el mercade. El color y

modelo seleccionado es una variable favorable ya que desde hace algin tiempo

se mant:ene en el mercado casual juventl.

El parttaidn casual para hombre tiene una buena posibilidad de ser exportado a
Caracas Venezuela, debido a que este mercado demanda este producto, ya que
su mercado intemo no satisface las necesidades de los consumidores finates
totalmente, ademas de que los productos mexicanos son bien aceptados en este

mercado meta.

Otro punto importante det por qué exportar, es que contamos con un Tratado de
Libre Comercio con dicha nacion y de esla manera tenemes un trato preferencial
en comparacion con otros paises. otra ventaja que también es muy importante. es

el idioma ya que nNos va a permitir entablar una mejor comunicacion con nuestros

chentes.

En este mercado la competencia no serd mayor problema ya gque el bien a
exportar sera de una buena calidad y a un pretic considerable. tomando en
cuenta ia estabilidad econdmica del pars. Caracas es un buen mercado ya que es
una ciudad que se puede utilizar como trampolin para el Mercade Coman del Sur

(MERCOSUR)

Es importante el conocer los requisitos que tiene que cumplir nuestro producto
para poder ser exportado a determmado destino, por ello a continuacion

mencionaremos algunas de las normas que deben de ser tomadas en cuenta para

nuestra exportacion.
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2.1 REGLAS DE ORIGEN

Las reglas de origen son los requisitos minimos de fabricacion. contenido o
elaboracion que debe cumplir un producto para ser conskderade como originario

de ia regidn Un bien serd originano de un pais, siempre que en su temdorio’

a) Elbien sea iotalmente obtenido o producido.
b) Cada matenal no originario utiizado en la produccion del bien sufra un cambio.

¢) El bren se produzca totalmente con materiales onginarios de 1a region.

“El valor del contenido regional de una mercancia se caicula a eleccion del

exportador o del productor™®, utilizando cualquiera de los siguientes métodos:

a) El método de vafor de transaccion, donde el contenido regional de un bien

no debe ser inferior al 60%

CR =VT-VMN X 100
vT

CR = valor de contenido regional en porcentaje.

VT = valor de transaccion del bien
VMN= valor de los materales no origmanos uthzados en la produccion del bien

b) El método de costo neto, gue establece un 350% de contenido regional,

siempre que el bien satsfaga los demas requisitos aplicables.

CR = CN-VIMIN X100
CN
CR= valor de contenido regional en porcentaje.
CN= costo neto del bien
VMN = valor de los materiales no originanocs utilizados en 13 fabricacion del bien.

9, Witkeer Jorge. La nueva valoracidn aduanera y ef TLC, México 1992 p. 164,
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La diferencia entre estos métodos es que en et Vafor de Transaccion el
exportador puede considerar como onginarios 0s gastos de promocion, venta y
las utiidades obtenidas por ia venta. y ent el método de Costo Neto tales gastos

na son considerados como originanos,

Un exportador mexicano demuestra gue su producto es onginario con ef
Centificado de Ongen, en ef cual se especifican las caracteristicas con las que un

producto califica como onginano de und region

2.1.1 CERTIFICADO DE ORIGEN

Definicion. Es un formato oficial mediante el cual el exportador de un bien o una
autoridad. certifica que es onginano de la regidn por haber cumplido con las
reglas de ongen establecidas Este certificado puede ser en el idioma que
determinen las partes y puede ser modificado por las mismas.

Caracteristicas. “El certficado debe ser lienado y firmado por el exportador en
su territono,”*® puede reproducirse libremente y solo cuando sea requerido serd
validado por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (SECOFI). Se
aphcara a una sola wnportacion de un bien, o 3 varias importaciones de bienes

identicos. dentro de un plazo que no exceda de doce meses.

El certificado de ongen sera valido ante la autoridad aduanera durante cuatro
anos conlados a partir de fa fecha de su firma y no sera requeride cuando: la
exportacion no sea mayor a 1000 ddlares y cuando el importador lo estipule

Para que ta SECOF! expida un cerlificado de ongen. el exportador debe registrar
previamente un cuestronario, dando 1a mformacion necesaria para determinar si el

producto a exportar cumple con las normas de origen establecidas

10 Witkeer Jorge, L2 nueva valoracion aduancia y el TLC. México 1992 p. 189
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Salto arancelario. Sigrifica que el producto ha sufrido una transformacion tat que
su naturaleza arancelaria cambia. Si un producto mexicano integra materiaies no
onginanos que le impiden cumplir con el salte arancelario, se puede acudir al
criteric de MINIMIS, que establece que un producto se considera ongmario
siempre que el valor de los insumos importados no representen mas del 7% del

valor total def producto y no se trate de bienes agropecuaros

Obligaciones respecto a las exportaciones. El exportador debe entregar copia
de! cerificado de ongen (con informacion verdadera) a ila autondad aduanera
cuando se schcite y debera mantener consigo por un periodo de 5 anos toda la

documentacion relativa ai ongen del bren.

2.1.2 PROCEDIMIENTOS PARA VERIFICAR EL ORIGEN

La autoridad aduanera verfficara el ongen del producto mediante. cuestionarios
escrdos dingidos a los exportadores o productores y visitas de verdicacion a las

instalaciones de! exportador

Confidencialidad Cada parte mantendra de acuerdo a sus leyes y reglamentos
ta confidencialidad de la informacién comercial y protegera esa informacion para

que no sea divulgada en peruicio de quien la proporciona

Sanciones Cada parte tendra medidas que imponen sanciones civiles. penaltes y
administrativas por infracciones a las leyes, asi como reglamentaciones

relacionadas con las disposiciones de las reglas de origen

Dictamenes anticipados La autondad aduanera solicitard a importador y
exporiador dictamenes sobre las caracteristicas del producto en cuanto a

matenales y método para determinar su valor regional



Con relacidn a nuestro producto {pantalon casual para hombre) su origen se
establecerd mediante cuestionarios que la aulondad aduanera hara para verificar
los procedimientos de produccion, los materiales utlizados, el personal, y el

establecimiento de nuestra planta productiva, entre otros.

Al exportar a Caracas Venezuela et certificado de origen requendo es un formato
sencillo y de libre reproduccion Se publico en el Diano Oficial de la Federacion el
30 de diccembre de 1594 El exportador lo debe llenar y firmar, y debe ir validado
por la SECOFI""" €1 método para verificar el origen sera €l de Costo Neto.

2.2 RESTRICCIONES AL COMERCIO INTERNACIONAL

E! intercambio comercial de cada pais con el resto del mundo responde al nivel
de desarrollo y a la compelitividad del mismo, pero esta competencia ftene
limitaciones que cada pais establece en la importacion y exportacion, que en

algunas ocasiones tienden a ser proteccionistas o librecambistas.

Los principales instrumentos que se ulilizan para fimitar et comercio internacional

son las regulaciones arancelarias y no arancelarnas.

2.2.1 REGULACIONES ARANCELARIAS

“El arancel es un impuesto que se impone sobre un bien cuando cruza fas
fronteras nacionales (por importacion o exportacion) y es e principal instrumento

de politica comercial en el mundo™"

11. Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia basica del exportador. Capitulo S, de
Regulaciones Arancelanas, 6ta. Edigon, anpreso en México, dicembre 1998, p. 58.

12. Flores Paredes Joaguin, Ef contexto del comercio exterior de MExico retos y oportunidades en
ef mercado giobal. México: UNAM FES-C en prensa, p.64.
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El arancel es proteccionista cuando representa mas del 20% del precio del bien
importado La base gravable del impuesto es el valor en aduana de las

mercancias {El precio pagado por ias mismas)

Clases de arancel

a} Ad valorem Es un porcentaje sobre el valor en aduana de la mercancia

importada 0 exportada, se calcula sobre el valor de ia factura comercial

b} Especifico. Es una cantidad fija de dinero por unidad fisica del bien.

c) Mixto Esuna combinacidn de los dos anteriores. {L.as cantidades se suman)
di Arancelcuota Es el que grava el excedente de importacion sobre la cuota
autorizada (cantidad de importacion libre de aranced)

e) Estacional Solo se aplica en ciertas épocas del ano y en algunos productos

o

Tratamientos arancelarios

Cada pais puede aplicar diversos tratamrentos arancelanos dependiendo det

ongen de las mercancias que llegan a sus aduanas. sus tanfas aduaneras pueden

clasificarse en

« Arancel General Es e! que se aplica a todos los paises miembros de la
Orgarvzacion Mundial de Comercio {OMC)

* Arance! Preferencial. Se aphca a mercancias que prowenen de paises con
quienes se tiene un TLC, es inferior al general y en ocasiones no se aplica

« Arancet diferencial Es mayor 2 los anteriores y se aphca a paises que no

astan dentro de los dos punios anteriores

La aplicacion del arancel se hace ya que se ha identificado |2 mercancia en base
al Sistema Armonizado de Designac:on y Codificacion de Mercancias (SADCM),
que tiene por objeto simplificar la clasificacion de productos Este sistema entra en
vigor en 1998 y a partir de esia fecha cada producto tiene un codigo numeérico de

seis digitos que se conoce como fracciéon arancelaria
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Efectos del arancel

En la importacion repercute en & nivel de precios intermo y ocasiona que
disminuya e consumo miermno del bien importado: se estimula la produccion
interna y se disminuyen tas importaciones. En un pais pequedio puede modificar ia
estructura de produccion interna En un pais grande con el arancel se aumenta el

precio del bien impontado y se reduce su demanda, provocando reducy su precio

en el mercado nternacional
Programa de desgravacion arancelaria dei TLC: México Venezuela

Se eliminaran ios ipuestos en 10 etapas, la primera del 1de enero de 1995 al 30
de juruo de 1996, a partir del ide julto de 1996 el impuesto restante se reducira en
9 etapas anuales iguales. para quedar eliminado a partir del 1de julic del 2004.

2.2.2. REGULACIONES NO ARANCELARIAS

Son restnctiones (diferentes ai arancel) gue impiden la libre circulacion de

productos entre paises, son dificiles de inlerpretar y cumplir. se dasifican en:

Cuantitativas: Se fimita la importacion de algunos productos a una cantidad

especifica con el fin de proteger a productores locaies de la competencia externa.

o Permisos de importacion o exportacion Permiten 12 importacion de un bien

por una cantidad determinada durante un ano.

e Precios oficiales. Limitan que un producto se venda at consumidor final a un

precio inferior o superor al establecido.

» Impuestos antidumping. Cuando se sospecha que existe dumping.

« Impuestos compensatorios Los aplica el pais importador para amsar la
ventaja de exportaciones que son subsidiadas para mejorar su competitividad,
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Cualitativas:

+» Requisitos de etiquetado Llos cumpien los fabricantes, exportadores y
distrbuwidores del producto, por medio de fa etiqueta el consumidor final
conoce. marca. ongen. fabncante, cantdad. peso. volumen. componentes,

recomendaciones de uso. fecha de elaboracion y caducidad.

= Normas sanitarias, fitosanitarias y regulaciones de toxicidad Los paises
las aphcan para proteger {a wida y salud humana, vegetal y animal, ante

nesgos como plagas y enfermedades, que no existen en su terntorio.

+ Normas técnicas Caracteristicas y propiedades técrmcas que debe tener una
mercancia en un mercado especifico, con eilas se garantiza que el producto

cuenta con la caidad, seguridad y especificaciones de fabrnicacion adecuadas.

= Regulaciones ecologicas Prolegen el medio ambiente. tomando en cuenta
posibles contaminantes como. el almacenamiento, fransporte del producto,

locahzacion de 1a planta, matena prima utlizada y el personal utdizado.

« Normas de calidad para frutas y legqumbres. Estas van enfocadas al peso,

color y grado de madurez def producto

« Barrera administrativa al comercio Cuando los tramites administrativos son

muchos y complejos, para la mmpontacion

« Politicas de compras gubernamentales Cuando se da un irato privilegiado

a los proveedores nacionales sobre los extranjeros.

« Envase y embalaje Tiene como fin proteger a las mercancias durante su

transportacion para gue esta llegue en buenas condiciones al consumidor final.

£l dumping consiste en vender una mercancia en el mercado extranjero a un
precio menor al que se vende en el mercado {ocal. Y el antidumping son las
medidas no arancelanas que aphca un pais para protegerse del dumping. su

cobro se reahiza enia aduana.



Las prendas de vestir en este caso e pantalén que vamos a exportar lleva los

siguienies datos de etiquetado’

+» Nombre de los componentes o fibras y porcentajes

s Informacion del cndado de !a prenda {lavar, planchar, secar. etc }
» Datos del impontador

« Talias de las prendas en numeros y letras

« Datos del exportador

Se debe mencionar que de acuerdo a las investrgaciones realizadas al mercado
de Caracas Venezuela, en este no se exigen reglas de etiquetado especificas. por

lo que esto se hara a nuestro oriteric o de manera tradicionat

2.3 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYQ AL COMERCIO
EXTERIOR

Para promocionar las exportaciones la SECOF! a traves de la Direccion General
de Servicios al Comercio Exterior, ha creado vanos instrumentos de apoyo para
las empresas que cursionan en mercados extranjeros mediante programas de

exportacion. (cuadro 2).

Los programas estan onentados a establecer mecamsmos para que el exporiador

importe NsSUMos. Maquinaria y equipo sin pagar aranceles.

Las empresas que obtengan su autorizacién para trabajar bajo atguno de estos
programas gozan de beneficios administrativos y fiscales. Y deberan presentar en
el tiempo y ante las auloridades correspondientes reportes por las operaciones

realizadas bajo el programa autorizado.
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PROGRAMAS DE APOYO

PROGRAMA QBIETIVO

Crear fuentes de empien
Industna ;z_';‘:r‘:;' B baanza
magqudadora

Eizvar ia capactacon az
ios tabaadores y Lograr
wna yanst Detecnologia

de exportacon

Brograma Eshmuar a acedac
exportadora permitendo la
De OONacion  de  1nsumMoOs
:mponauén MAQUINGNS ¥ equipo
remporal uiizados en Ja produccian
{(PITEX) 32 0% Dienes 3 expornar
. Ciear un mecanismo donde
m de i3s empresas que producen
(DRAW para exportal, rescaien fos
BACK) TMDULSIOS t_;ue pagan por
las mercancias impontacas
Parante a 105 expontadores
Cumpiit  con  obhgaciones
Cuenta fiscales a  tempo y
aduanera banehciarse de las

exenciones del pago de
mplos Ala importacon

Empresas de  Impulsar i3 fundacon de

comerco ampresas
extenor comerciahzadoras

{ECEX) imenacionates

E Esbmutar 3 las grandes
g‘z te empiesas exportadoras con
:‘ e exenciones  fiscales y

portadoras 2
(ALTEX) facirdades para ia

operacion en i aduana

Fuente. Flores Paredes Joaguin. €l contexto del comercio extenor d

CUADRO 2

RECLHSITOS

Cumple con oS 1érmincs

del programa
Camplr con las cbhyg
Srsnales,  lavorales  y
FCONGICAS

Para Imponar INsumos
2xpoitar el 10% de sus
wmias o omas de JSD
500 00N

£n ¢as0 de magunana
2xponiar ef 30% ae sus
wanias

Inscnibirse a PITEX anta

‘a  SECOFL § sar
auatada  faguiamente
por allg

Solcdud de devolucion
de mpuestos og
potacion . Pedmmento,
sonstancia de deposuo y
cartia de aval.

Adrnr una cuenrta
cancana a favor de fa
3HCP

Captat miino de us0D
105G 006
Exportaciones  anuales
miaimas  de USD 3
lioces

Exportaciones  directas
anuales minmmo, USD 2
muflones o o 40% de
Sus venias
Exporiacones indirectas
mingno el 50% de sus
venlas anuales
Presentar solcatud ante
ia SECOF)

BENEFICIQOS

Sxencon gel pago de aranceles a3
impoitaoacn  Despacho  aduane
ssmplticado

No pagan aranceles

Mo se saga VA

5e admilen COoMme meunas los
iaftanies de  COMDusUbIes y
hubncantes

El plazo a2 parmanencia a- al oais
de las malenas impoTacas s de
des ancs

Se obhene fa devolucon del
impuesto pagado por 2
amportacion de NSUTOS
nCorpOrados 3 fa exportacon de
oienes

Se recuperan DS impuestos
deposdados  on  {a  instlucion
bancarna correspondiente

Los smpuestos se pueden pagar en
una insaucion financiaa

Se acredita con ampresa ALTEX
Proveedores y asociados pueden
facturar -on tasa cero de IVA

Devolucion  inmediata  de  IVA
cuando se trene saldo a favor
Acceso gratudo & sislema de
nformacdn  comercial  SECOFI-
BANCOMEXT

Despacho aduanal simplificado
Beneficos de PITEX

e Méxco retos y

oportunidades en el mercado giobal Méxco UNAM FES-C en prensa, P p 103-107
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INSTITUCIONES DE FINANCIAMIENTO A LA ACTIVIDAD EXPORTADORA

BANCOMEXT ofrece diversas opcrones de financiamiento para las paquenas y
meaianas ampresas que producen bienes o serncios no petraleros, generadoras
de divisas en forma direcia o indirecta La smpresa exportadora indirecia es
aquella que presta sus 3ervicios © SummIstra iINsumos partes compenentes,

empaques 0 bienes termminNados a exportadores firales

En nuestro caso somos una empresa pequena que st pedriamos tener apoyo
financrero ya que ef producte a exportar es no peirolero y es generador de divisas

en forma directa. ya que no actuamos como intermedianos en ta exportacion

CUADRO 3
OPCIONES DE FINANCIAMIENTO

OPCIONES DE
FINANCIAMIENTO

Ciclo produciivo
{PRESXPORTACION)

Umdades de equipo
mponadas

Proyecios de nversion

Consohdacién
financiera

Acciones
psomocionales

CARACTERISTICAS

Se apoya 'z mroduccion, e
TDOREA00N  Je inswmos
coma retaccones, ambalae

¥ matendies  auxihares
WJhZAdos en  hienes  de
SKPONACON

Se hnancia 12 adquisiaon
de maquinana v equipo,

Son para ia construccddn,
2quipamienio.  ampliacdn,
modermzacon y adquiscion
3e mstalacwores productvas

500 M3 13 r251auracion de
Crethlos penaientes con Ia
2anca comeroal

3e fnancian acciones y
actrmdades  dngdas a
promover chtunds ¥
comeraalvar productos  y
SETVICIOS Mexicanos

PLAZO

Hasta %2 dias pwva
manufaciuias,  seriaps,
twnsmo £ .mpodacon de
INSWNOS

360 dias zara el secior de
PeSCa y aciopecuano

Hasta onco afos a partr
de 1a negomacon

Vana a osatir oel flug
“«SPHAdC ¢ de la fuente
de tecurscs

En funcen del Tuo de
feCUrses =5oerados

Hasia crnco anos. a para
de ia presentacion de la
Operacion a descuento, o
un 8R0 oof 2poyG 3 los
tondos rmaxtos de
PrOMOCION Turisica
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PORCENTAJE DE
FINANCIAMIENTQ,

Hasta 100% cal precio de
venta de los bienes y
servicios  de  exportacion
directa 0 indwecta de los
MNSUMOS MPoNados

Hasta &l 85% dei valor de
fransacodn de &3 umdad

Hasta o 70% de! valor de
I3 inversion

Hasta e 100% del morto
del credio a reesiructuras

Hasta e 85% de ios
gasios otales



2.4 DOCUMENTACION Y TRAMITES ADUANEROS

£l exportador debe demostrar la propiedad juridica de la mercancia con
documentos Se debe documentar fa descripcion detaliada del producto en el
envase y embalale para su wdentificacion por la empresa, el transportista, fa

aseguradora. funcionanos de fa aduana y el clients importador.

Documentos para la exportacion. (Original y seis copiasy

fractura comercial. con fuma autdgrafa en espanol o ingles, conternendo

» Aduana de sahda det pais de origen y lugar de entrada al pais destino.

« Nombre y direccidn del exportador. asi como del importador,

+ Descripcidn detallada de fa mercancia, su nombre y marca.

s Cantidades. peso y precio de la mercancia especificando unidad monetaria,

= Condiciones de venta. lugar destino e INCOTERM desgiosado s s solicitado.

« Lugar y fecha de expedicién.

Lista de empaque. La elabora el exportador. es complemento de la factura
comercial y debe ser entregada al transportista. Permite que al tener contacto con
ia mercancia se sepa qué contiene cada caja. la descripcion {cantidad, valor,

peso, volumen y fraccion arancetaria) debe coincidr con los datos de la factura,

Documento de transporte. Es & titulo de consignacion gue expide la empresa
transportista. en &l se ndica el destino que ileva ia mercancia y las condiciones en
que se encuenlra. el transportista se compromete a custodiar y entregar la
mercancia hasta su destino de acuerdo con las condiciones pactadas.

Para elegir &l transporte adecuado es necesano hacer un analisis exhaustivo,
verificando los costos y 1a oportunidad en 1a enfrega, ver si ef servicio es regular y
si es el que necesitamos de acuerdo a lo solicitado por el diente Las variables

valor, peso y volumen son fundamentales para elegir el medio iddneo.
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Dependiendo del transporte que se utiice este documento se denomina.

a) Guia aérea (transporle aéreo)
b) Conocimiento de embarque (transporte maritimo).
c) Carta de porte (autotransporte).

a) Talon de embarque (transporte ferroviano}

Seguro de transporte de carga. Es para prevenir posibles danos o pérdidas por
siruestro que ocurran durante ef transito de 1a mercancia, se pueden cubnrf riesgos
por pérdida total o parcial y por dafios matenales en sintestros como  tncendio,

explosion. hundimiento, caida de aviones. volcaduras, descamlamientos etc.

A sohcitud del chente la cobertura puede ampliarse a riesgos tales como. robo
manchas, guerra. etc Cuando el embarque tenga sefales de averia, antes de
recibirse se debe hacer por escrito {a reclamactdn al fransportista para solicitar la

inspeccion de 10s bienes y avisar a la aseguradora

Ei seguo tambien se puede hacer por nesgos comerciales ongnados por la
insolvencia del importador para cubnr sus deudas y puede ser mediante quiebra,

mala situacion economica y por ef atraso del pago

Pedimento de exportacion Debe ser presentado en la aduana por €f agente o
apoderado aduanal que designe {a empresa en la forma oficial aprobada por a
SHCP A este pedimento se debe anexar la factura comercial vy los documentos

que comprueben el cumplinuento de las regulaciones no arancelarias

Carta de encomienda. La proporciona el exportador, mediante la cual bajo
protesta de dear verdad, mstruye al agente aduanal para que realice el despacho

aduanero (salida de mercancia de territorio nacional) en forma clara y precisa.

Los documentos que se requieren para el despacho aduanero de exportacion son:
copia del RFC, factura comercial, carta de encomienda y autorizacion para et
embargue entre olros.
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2.5 TERMINOS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL

Los términos de negociacion nternacional utilizados en las exportaciones e
importacionas de productos son los que van a delimitar en donde empieza y hasta

donde termuna ta responsabiidad de comprador y vendedor

2.5.1 LOS INCOTERMS

« Sonia abreviacion en ingles de ynternacional Commercial Terms).

« Son normas oficiales emitidas por 1a Camara Imemacional de Comercio.

« Son términos aceplados internacionalmerite por compradores y vendedores.

« Definen obligaciones y responsabiidades para la entrega de mercancias,

» Regulan tres aspectos basicos relacionados con el fugar de entrega

transferencia de riesgos entre comprador y vendedor. costos y documentacion

Los INCOTERMS en las cotwzaciones definen acuerdos como:

« El precio de un bien hasia un punto determinado.
« El costo del flete y seguro de las mercancias
« El pago de aranceles de importacidn y exportacion

=+ Los gastos de manobra de carga y descarga de la mercancia

Estos términos henen su sustento legal en la Convencion de Viena de 1980 y se
publicaron por primera vez en 1936, no son obligatorios pero se sugiere utifizarios
en operaciones de comercio internacional, con el fin de que las operaciones de

compraventa se realicen en un ambiente de confianza y seguridad.

tos INCOTERMS se han ido actualizando debido al aumento de operaciones
intemacionales, (1953, 1967, 1980, 1990 y 2000, cuadro 4).
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Clasificacion de los INCOTERMS

Por tipo de transporte a utilizar:
A = Aéreo

M = Maritimo o fluvial

O = Cuaiquier tipo de transpore
T = Transporte terrestre

Por grupos:
Hay cuatro grupos donde los términos que imician con fa letra £ y F indican que 1a
mercancia se entrega en & pais de origen y los que mician confalera C y D

indican que el bien se entrega en el pais destino

GRUPO E, Exit (en punto de salida u origen). La mercancia se pone a disposicion

del comprador en el domicidio del vendedor. EXW.

GRUPQ F, Free {transporte principal no pagado). El vendedor emtrega {a
mercancia a un medio de transporte elegido por el comprador. FAS, FCAY FOB.

GRUPO C, Cost {costo de flete principal pagado) El vendedor contrata e!
transporte sin asunir riesgo de perdida o dafo de la mercancia, m costos

adicionales originados después de su envio y despacho. CPY, CFR, CiIF Y CIP

GRUPQ D. Delivered (eniregado en destino). Todos los gastos y nesgos

necesanos para llevar ta mercancia al pais destino corren a cuenta del vendedor.

DAF DES, DEQ, DDU Y DDP

£n todos los términos el vendedor debe avisar al comprador que la mercancia ya
ha sido puesta a su disposicién en el lugar convenido, el comprador tendra la
responsabilidad de recogera. pagar 105 gastos de inspeccion de la misma y
hacerse responsable a partrr de este momento de su seguridad y cuidado '

13. Revista: Infonmaadn Dinamica de Consutta (0C), 2* Epoca. México, 30 de abril del 20090, No.
104 P p. 1737-1741.
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TERMINOS

SIGLAS ¥
SIGNIFICADO

EXW ({Ex Works)

Puesio er fabnca
ced vendedor
Transporte "Q"

FAS {Free
Alongside Stp)

Libre a un costado
dai bugue
Fransporte *M”

FOB
Board}

{Free on

Libre a bordo
Transporia A

FCA {Free Cavner) ©

Transporte iibre de
-

porte
Transpore “Ty A™

CFR (Cost and
Freighty

Costo y flde
Transporte ‘M~

CiF {Cost
insurance and
Freight)

Costo,
flete
Transporte "M°

Sequio ¥

¢

CUADRO 4

INCOTERMS 2000

RESPONSABILUDADES

VENDEDOR

Entregar la  mercancia Af
comprador en la tabnca, oodega o
arnacen det vendedor

Entregar {3 mercancia 8 un
costado del buque

Pagar 103 gaslos def desoacho de
13 exportacion

Poner ia mescancia a sordo del
bugque

Fagar el transporte de la fabnea
hasta el punto maritmao

Tramdar y pagar & desoacho de
exportacion

Entregar % mercanca al
transportista en ei tugar
deterrunado. sin el pago a=! flete

Teammtar y pagar el despacno de »

2xpOracion.

tniregar ka mercancia a oordo del
buque

Pagar el flete al puerto gesuno
Tramttar y pagar of despacho de
expotacKin

£ntregar la mercancia a bovdo det
Buque en el puerto de embarque
Contratar y pagar el transporte,
seguro y flete, hasta el desuno
firtal

Pagar ios tréwnes de exportacdn
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COMPRADOR

Contratar & franaponte & Seguin v pagar
mamobias de carga ¢ descarga

Reatzar 72T es Jouaneros de
SAPUIACION 2 MPURACON  y cagal
ArAnceles Cormzsoondentes

Conwritar y pagar o transporte y sequio
Pagar las mar.oras de carga y descarga
Jet bugue

TaETILEr ¥ cunit 05 gaslos da despacho
18 MEGRBCon

Contratar el seguro de i3 mercancia 3
partr de que cr o2 1a norda del buque
Pagar las maniobras de aescarga del
Duque y bramnar 1a wnportacién

Conuratar v pagar = flete del pueric de
desino hasta . fapnca,

Contratar af wznsperte seguio dJe I3
mercancia desce ef lugar de entrega hasta
su Jestino final

Pagar las manmicoras de carga y descarga
Tramtar la  ~ooracdn ¢ pagar los
Ararceles co-sspondientss

Contratar o seg.io de 1a mercancia aesde
et puento de emoarque hasta destino Ginak
Pagar las manotras de carga y descarga
dei bugue er 21 Juens maritme de
desting, y Iramar y pagar a2l despacho de
HNPOtacion

Contratar e fzt2 local det puerto de
cestino hasta su fasnca

Pagar ks manobras ge caiga y descarga
det buque del pueno de destmo

Tramtar ¥y pagar e despachy  de
snportacsdn

Pagar « flete local det puerio a su tabnca



cPT {Carrage
Pawd Ta)

Transporte pagado
hasta
Tranporte ‘O

CIP {Camage and
insurance Pad To)

Flete y  segum
pagado hasta
Transporte *0Q°

DES {Defivered Ex
Ship)

frtregado sobre e
buque
Transoorte “M™

DEQ. { Delivered
£x Quayy

Enttegado en al
muelle, derechos
pagados
Transporte “M”

DAF [Delivered 3t
Frontier)

{tntegado en

frontera) transp O

Doy {Delivered
Duty Unpaid)

£ntregado
mpuestos sin
pagar

Transporte “O"

DDP  (Detivered
Duty Pawd}

Entregado con
Impuesto pagado
Transporte "0

Lalregalr ta nEcanae Al
UaNsportisia y ohgar € fete hasta
2l tugar ge desino

-
Pagar (as manicbras de carga de .

fas mercancias en e ransporte
Cunnir =] Jespacho de
axportacon

Entragar la meCanca 3l
ransporiista en o ‘ugar  de
ambarqua convamda

Pagar flete y sequro pasta of lugar
destino
Pagan el
avpoilaeoen

Enregar A mercanca soore el
Duque

Fagar el ranspoite. sequro v flete
nasta ¢ pusrto desing

Pagar Les marooras de carga a
SOTd0 del DuJue ¥ WS rEiBuVOSs 4
a3 mercarca durame su vigge
hasta el prao desting

Pagar Ics amdes de exportacion

Entregar i mercanca rasta af
muelle gel cueric destung

Pagar las manetras Je carga en
&l buque contratar et ranspone y
cubnr ef fivta

Pagar o5 tramdas de exporiation

Entregar @ mercarca en 13
froptera  testestre  de  destino
CONVeNIda {Jet pars Comprador o
del vendeuor)

Pagar el amile de exportacion

Enlteyar ia mercancia en et purto
convemdo ¥ pagar el ansporte
Cubrir las mamobras de carga a
bordn del vehicuk

Pagar el despacho de
SAPOTIACION

Entregar 12 mescancia en ef tugar
convenito  ramzar y pagar el
despacto de exportacion

Pagar las manwbras de carga a
bordo del vehicuky

Pagae 0% aanceles de
MMPOBCION. San realzar & tramite
en xduara
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Aespacho ag .

Pogar ef segure desde el ugar de
embarque convenido

Pagar €1 iamfe de importacion

Trasladar tas mercancias desde el lugar de'!
entrega del transportisia hasta o destino
farat

Responsabididad de la mercanciz a partr
de gque & vendedor & entrega al
fransporisia

Pagar 1as mamobras de descarga

Realwzar los tramdes de mpertactn
Traslagar ta mercancia al desting final,

Pagat fos gastos de manmioba de descarga
a vorao del buque

Cubie ef seguro a partr del puerto ge
FNOEIQue ¥ Rasia & punts 0z daestino

Tranmtar la importacion
Pagar e seguro y flete del puerto desunc

nasla su destino final

Tramntar 1a mportacion
Cubre el flete y asegurar Ja mercancia
desde Iz frontera terrestre donde se recibid
Sasia el lugar de destinog

Tramiar y pagar e despacho de la
tMportacon

Aseguar y hacerse cargo ce la mercancia
def punio convenido hasta su destino final

Tramdas la mmportacssn
Pagar ¢f flete desde el lugar convenido y
hasta el destino final, .
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En nuestro caso el INCOTERM a utdizar serd el FCA ya que es &l gue mas nos
conviene porque nuestro transporte sera terrestre, debido a que en avion el costo
es mayor y porque las obligaciones en cuanto a la entrega de ta mercancia no

seran muchas, lo cual se reflefard en un menor precio del producto a exportar

25.2 LAS RAFTD

Son reglas de comercio exterior de los EE UU. Se establecieron en 1918 y su
aftima revision fue en 1991, fueron derogadas en 1995, pero adn los importadores

y exportadores de ios Estados {nidos los siguen utilizando normalmente

Estos términos no son obhgatorios pero su validez se la dan las partes. Una de las
diferencias entre estos es que en las RAFTD las partes se pueden modificar y se

usan solo en los EE UU. y los INCOTERMS son exactos y son internacionatmente

aceptados.



CAPITULO I

ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA
CON PERFIL EXPORTADOR



Anle @ panorama ardenor nuesira empresa ya hatwendo conocido algunos de los
procedrmentos que debe de realizar para su exportacion, se debe de identificar ef

grado de capacitacion que tenemos para poder inicrahzarmaos en la exportacion

Ya que sl no contamos con algunogs puntos de ios mencionados anteriormente

todavia estamos a tiempo de rebirarmos de nuesro proyecto

tina vaz eniendo en claro 1o que son fas reglas de ongen, 13s restnicciones que
podenDs tener en nuestra exportacton, {os programas de apoyo con ios que
podemos contar y la documentacion que debemos de elaborar 25 necesano
hacer un anahsis mas exnaustivo de |a emprasa para ver si reaimente tenemos ia

capacidac el tamado y ios medios para poder ilevar acabo un buen proyecto de

2w 1acIeN

Para ser un exportador exiloso es importante conlar con una estraitegia
exporiadora, para lo cual es necesario un ardhsis estratégico de la empresa.

hcho analisis se realiza a partr de dos perspectivas
« Anahsis del desempefo actual de la organizacion

< Anahsis de sus fortalezas y debihdades. asi come las amenazas y

oportunidades del entorno (FODAS vy SWOT eningles).

Postenormente se dentifica y define 1a musion de fa empresa, que es la razdn de

ser de la musma. se revisa la wision, se definen i0s objetivos v se establecen las

esliateqas a seguir

En et andiisis del desempefio actual de la organizacidn se deben nclur las

caracteristicas generales del mercado; tamano, estructura, crecimiento. etc



Fambién se deben dentficar las causas de los cambios en los gustos y

preferencias de consurmidores, las innovaciones tecnoldgicas vy su beneficio costo

Otros puntos que tambrén se deben conocer son [as limitaciones ecolégicas y de

financramiento  ast como fas condiciones economicas, politicas v sociales del

pais

Se debe de hacer un anahsis interno de la empresa gue incluya: analists de
cosios. de rentabidad. de flujo de efectivo. de su proceso productivo, de las
estrateglas de mercadolecmia empleadas. de fa estructura adrmmustrativa y un
analisis economicao financiero de fa nusma

Tambén es importante s2ialar que se debe determminar de cuadnto serd la oferta

e

exportable, s se tiene la capacidad para exponar y Si se cuenta con el personal y

la matena pnma necesar:a para producir 1o gue nos solicita nuestro chente en el

extraniero

Todo o antenor se estudiara mas afondo en el siguiente capitulo para tener una

vision mas ampha de nuesiro potencial exportador
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3.1 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

Un aspecto son las caracteristicas que debe de tener cierta actividad y un proceso

es una serie de operaciones que reahzamos para obtener un producto final,

£l proceso de produccion es un procedimiento que se ulthza para obtener los
bienes y servictos que necesitamos a partir de msumos, y se define como la

transformacion de insumos para convertirios en productos, {cuadro 5)

fara establecer nuestro proceso productiva debemos tomar en cuenta los
conocimentos para hacer una funcion de produccion, @ flexibihdad de los
procesos para ransformar vanos insumos. la adquisicion de maquinara y las

normas de cahdad y canbdad requendas

CUADRO 5
DIAGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION

—
Estado Proceso de Control de
imcial transformacion calidad

|

Producto
final

orQaTizacion
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i.os nsumos son 'os que se transforman. para obtener el producto final

Los sumimistros son los recursos para realizar ef proceso de transformacioén
Procese son las operaciones que realizan el personal y la maquinana para
elaborar un producto final

Equapo productivo son las maguinas e mstalacionas necesanas para reahzar la
transformacion

Organizacion es el elemento humano para reahzar 2l proceso productivo

Los productos son los tianes finales resultado el proceso de transformacion.

Control de calidad 2s ravisar que ¢ producto cubra Ios reguenmientos

necesanos para su venia

3.2 ANALISIS FINANCIERO

Anaitsis es descomponar un :0do en sus diversas paries para poder 2studiaro, ef

analisis de las razones financieras se realiza tomando ios datos del Balance

Generai La planeacién fmanciera es basica para €l 2xto de una empresa y un

buen analsis financiero detecta 1a fuerza v i0s puntos débrles de una empresa

Existen cuatro razones financieras basicas:

1

Razones de liquidez m.oen la capacidad de la empresa para cumplir con sus

Pagos a conto piazo

Razon circulante, mige ia solvencia a corte plazo = Activo Circulante
Pasivo Circulante

Prueba del acide mics la capacidad de la empresa para pagar las

obligaciones a corno plaze sin recurir 3 1a venta de inventanos

Tasa de prueba cet dcido = Actwos Crculames - Inventang
Pasivo Circulante
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2 Tasade apalancamiento rmde en % los fondos provenientes de insthtuciones

de créchio

= Tasa de deuda = Deuda wtal
Activo total

3. Rotacion de inventarios nide el movimeento de los inventanos

« Rotacion de nventanos = _Ventas
inveniarios

4 Tasa de rentabilidad Es 2! margen de benehcio

+ Tasa de margen de beneficio = utiidad neta despues de pagar impuestos
Ventas totales anuales

3.2.1 COSTOS

£n el analisis financiero tambien es importante todo lo referente a los costos. £f

coslo es un desemboiso hecho en efectivo 0 en especie que se puede recuperar

Los costos de produccion estan conformados por malenas pnmas mano de obra

drrecta. mano de obra indirecta, materrales indirectos. costo de ios insumos y

cosio de mantentmiento

El aprovechamento de ia capacidad productiva en la empresa dependera de su

capactdad para despiazar a sus competidores
Clasificacion de 1os costos:

» Costos de administracion Son ios que se generan al reaiizar la funcién de
administracion dentro de la empresa, incluyen sueldos admimistrativos y gastos

de oficina




» Costos de venta y distribucién. Son los que se onginan comn ia operacion de
venta de los productos, incluye sueldos det personal de ventas, transporte.
propaganda, pubhcidad etc Estos dependeran del tamano de fa empresa y del

tpo de achwidades que se desarroilen en el departamento

« Costos financieros. Son i0s inlereses que se pagan en relacion a capiales

obtenidos en prestamos

Capital de trabajo. 52 define como la diferencia artmetica antre el achvo

cuculante y e pasivo circulante es una nversion imoal

Punto de equilibrio. Ei anahsis del punio de equihbrio s upa tecmica ot para

estudiar 1as relaciones antre 10s costos fijos. costos vanables y los beneficios. £l

punto de equiibno es en donde no perdemos. pero lampoco ganamos

Estrategias de Ja empresa ante la crisis financiera,

Los problemas de hiquidez de 13 empresa disminuiran o aumentaran dependiendo
de su posicionamienic en ¢ mercado y de que cuente con ventajas competitivas
en lermunos de cahdad precio y servicio Por ello se debe hacer un diagnostico
complelo para definir 125 estrategias que ayuden a lograr ios objetivos en funcion

de 1as nuevas condiciores

En 1a planeacion depemos hacer hasta lo imposible para ver un honzonte de

estatiidad Para mar:ener una estructura financiera sana debemos promover
polivcas de remnversion de uhlidades, para poder comprar tecnologia que asegure

la cahdad del productc cara abatr costos y competidores
Siempre debemos tenar en mente 0s siguentes aspeclos como estrategias a

sequir para lograr 1a suoenivencia de 1a empresa posicionamenico en ei mercado,

mantener liquidez, gas:ar bien, reinversion de utihdades y costos futuros.
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3.3 ANALISIS DE FODAS

Aqui se deben identificar 1as fortalezas que son f0s factores que se realizan
coireclamente y producen buenos resuitados. y las debiidades que son ios que

se hacen ncorrectaimante y que represenian areas de oportunidad donde puede

mejorarse el progucto ¢ servicio

Ef analisis de FODAS se hace tormando en cuenta los siguientes aspectos:

= Situacion del personal calficacion y productividad de la fuerza laboral.
cabficacion de fos cargos de direccion, ambiente de trabao. relacion con ios

sirdrcalos. pregramas de capacitacion y nivel de 10s salaros

= Situacion financiera recursos financieros totales. intereses. nivel de
endeudamiento a corto plaze, cumphimiento de obligaciones fiscales, relacion

con los propretanos y acconistas. y eficiencia del area contabie

« Proceso productivo Costos mvel de utlizacidon de la capacidad instalada
caidad de ias maienas pnmas. actuglizacion tecnolégica (magquinana y

equipo) y conwrol soore ef proceso produchvo.

« Gestion empresanal unagen y preshgo de la empresa. tamano de la
emprasa =n relacion sector cahdad an la gestion empresarial. eficiencia en el

alcance de los objetivos y relacicn con los organismos de gobierno

» Aspectos de mercadotecnia % de participacidn de la empresa en el
mercado, sequimenio de 1as tendencias del mercado, calidad. costo y servicio
contra precias, cartera de chentes. publicdad y promocion. fuerza de ventas y

distribucion



Para superar las debiidadas y mejorar las forlalezas debemos de hacer una
estrategia competitiva qQue nos permita delectar 1as areas donde podemos obtener

ventaas on relacion a ia competencia para colocarnos dentro de (3s mejores.

Para cuoinpetir en e mercado mundial debemos de

= Reduc los costos para ofrecer precios competitivos
« Cumplir con la caldad y servicio requendos por el cliente

« Contar con un financlamento

* S la naturateza del producto y fos consuamdores lo requieren considerar ef

diseno. lamagen y la marca
« Visuahzar las amenazas a los intereses de ia ampresa y ias cporturidades que

podriamaos aprovechar en un futuro.

3.4 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

Una estiuctura es ko que sostiene a una orgamzacion es sus diferentes aspectos.
Para lograr o que queremos debemos buscar ser &f nuMero uno. apayamaos en

los dedles que perseguimos e implememar !as esirategias de acuerdo a {o

queramos lograr

Debemos utfizar la planeacion como una herramienta de tipo admiristrativo que
este latente y dé beneficios a la empresa con ella nos podemos anticipar a
sucesos en e ambito comercial y financiero de lo que dependerd nuestra

supervivencra en penodos de cnsis de nuestro pais

Es necesano hacer un diagnostico de la empresa para emplear la planeacion
estratégica. s1 nunca se ha hecho hay que hacer planes, procedimientos y
programas para establecer controles Esta planeacion es para ver oportunidades

y aprovecharlas en un futuro. (cuadro 6)
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CUADRO 6

AREAS BASICAS PARA LA IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS

T e
= Maximuzacion de ] )
utilidades ;( 1 Comercializacion
S = Optmizador de i ; 2. Financiera
Onentacién — 1
deta _I—-> utdidades 3. Produccion
ITHSION [ - Pumade ! 4. Recursos
S ' equilibrio ! H humanos
‘ . Miursar I 5 admmistracion
b perthdas e

En cada area se deben considerar ios siguentes factores

Precio promocion. plaza y producto.

. Capital crédito. fiquidez. costo. precio, utifidades. inversion.

Tecnologia. invertanos instalaciones y capacidad

1

2

3

4 Satanos. rotacion. seleccion y decision

5 WMano de obra. estio de lderazgo. ambrente y estructura.
8

Controles anfoque y conflicto

3.4.1 EFECTOS DEL AMBIENTE EXTERNO EN LAS ORGANIZACIONES

El ambiente y fa tecnologia son vanantes imponantes ya que influyen sobre las
caracteristcas organmizacionales. y son una fuerza externa sobre la cual la

empresa hiene poco control

En {a actuaidad a tecnologia es singrmmo de eficiencia y con ella se eslablecen
criterios para evaluar. mejorar y comparar el funcionamento de las empresas.
Mientras mas sofisticada sea la tecnologia son maycres ias oporiunidades de
reducir coslos. aumentar y mejorar la productividad y 10s niveles de competitividad

en los mercades locales y los infernacionales.
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El modelo exportador

Aun cuando fa industna maguiladora ha reportado cifras positivas en  su
operacion, 1as matenas pnmas que utliza son en su mayoria extrarjeras Por esto
las emywesas exportadeoras deben susttuir 1as mportaciones de productos
intermedios por nacionales. hacer eficlente e proceso productivo, mejorar |a

cahdad de fos producios y aumentar 13 productividad de la mano de obra.

Efectos sobre las organizaciones productivas

£n {a industna textl 2f 35% de ia planta apera sin créditos. por ello las empresas

se ven forzadas a pracucar aianzas osirategicas que se fundan en ideas de

dedicarse al mercado da exportacion

La {alta de oroveedorss de tecnologia. de apoyos fiscales y adminisirativos es
olro de los problemas a los que se enfrenia este sector para la realizacion de sus

activdades productivas pero 2l problema fundamental es la baja compettividad

que se debe 3 facltores como

« | amala calidad de ‘¢s insumos

« Planeacidn deficieni2 en 105 orocesos y falta de estimulos adecuados
« Lafalla de reglas claras para saber como proceder

+ Lamexistenoia de poliicas adecuadas para acceso a los créditos

« Lanadecuada poitica de fomento empresanal

Tecnologia y globalizacion.

Las empresas utihzan ia tecnologia de punta para reducir costos, aumentar ia
comercializacion de productos y servicios, llegar a mas consurmdores y reducir
precios Lo que conduce a una mayor competencia entre las empresas por los
mercados nacionales v extranieros, y a un mejoramiento continuo decalidad en

los productos
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Creatividad en la organizacion

Debe haber una socredad creativa que respete la digmdad humana. la educacion

¥ 1a cultura, sabiendo qui hay diversidad de deas y participacion democratica,

£l diagnostico de la orgamnizacion es & punio para la crealiwdad. y se interpreta

como la fortaleza competidva que resulta del anabsis de sus capacdades.

Para {legar a iener ur crecunieato debemos tener una vision basada en un auto
dragnostico que :dentique 1a fortaleza competiva particular que tenemos. Saber
a donde quiero llegar v como io voy a lograr tomando en cuenta planeacion

praocesos. iderazgo oreabwidad personal impacto social y mercado

3.4.2 CALIDAD EN LOS SISTEMAS DE INFORMACION CIENTIFICA Y
PLANEACION ESTRATEGICA.

Se entiende oor SiC todo centro de actwvidad ntelectual que reune y difunda
informacion para sausiacer las necesidades informanvas de wna determinada

comumdad Eemplio cantros de documentiacion y brbliotecas

Para alcanzar el 2x:ic 2n su geshon ios SIC deben maximizar las funciones
admumstranvas el facior humano los recursos documentales. financieros y

materiales. ademas de disenar estrategias de desarrolio

Los sistemas Je calidad son {a undn entre productores y consumidores en una
sociedad de masas. 3 cahdad debe ser aplicada a todas !as facetas de la

actividad humana parz competir por sobrevevir y tnunfar

Calidad es un producio o serviclo. gue con todas sus partes y caracteristicas

satsface necesidades



Calidad total, es él termino adoptado por las organizaciones para mejorar su
actuacion de manera conlinua y sistematica, que se consigue con la participacion
de los empleados junto con la orgamzacion para saisfacer todos los requisttos de

cada cliente y el desarrollo de procesos libres de error

Plancacién estratégica

La pnmer 212pa de cualquier crograma de calidad que afecte a la mejora y

rendimienta 25 la planficacion estrategica

Planificar 2s formular pfanas de desarrollo 2n una organizacion aportando

herranuentas para responder g ios cambios constantes del entorno. ayuda a la

toma de decisiones y mmimizacon dg negos

Planificacion estratégica es '3 identificacidn de oportumdades y dficultades que
surgen en 2l futuro. gue dan elementos para que un sistema de informacion

cientifica tome 1as mejores decistones en el presente evitando nesgos
Principios de 1a planeacion esirategica

» Establecinento de fortalezas y debibdades

+ Determingcion de fa mision objelivo general de la empresa y su razon de ser).

» Defimcion de melas {resultados especificos que queremos lograr)

o Determunacion de opjetvos (resultados especificos o fines esenciales para el
cumphimentto de las metas representan 1ogros alcanzables y medibles)

= Desarrollo de planes de accion

e  Seguwmientd y revision de l0s resultados.
En la planeacion también es importante 1a motivacion. ya que el factor humano es

lo mas vahoso de la orgamzacion. todos los miembros de 1a orgamizacion deben

tener |a posibihdad de tomar decisiones en momentos clave
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Planeacion estratégica situacional

i_a planeacton estratégica ha desembocado a ser situacional (PES), ya que surge
por la necesidad de las organmizaciones de contar con una herramienta para

responder a los cambios en el entorno y enfrentar retos cada vez mas dificiles

Segan la PES para que una empresa se encamine a la alta competitividad debera
centrar sus cambios en el factor humano. o que a su vez genera cambio en 13

productividait cahdad ingresos. costos etc

La PES nos parmite conducrr eficazmente a una ampresa con una vision apegada

a su realidad y aphcable en condiciones de Crisis. competencia e inceridumbre.

3.5 DIMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR

Es necesano hacer un estudio de mercado que consta basicamenie de la

medicion de la demanda y la oferta. @l anahsis de los precios y el estudio de la

comerciahzacion (cuadro 7)

£l objetivo de 1a mvesugacion es venficar 1a posibiidad de penetracion de nuestro

producto en un mercado especifico

También se debe tomar an cuenta. las estrategias de mercado. el porcentaje de
participacion de 1a compelencia en el mercado. la publicidad que se realiza y las

tendencias de ventas, para determinar si tenemos la capacidad y el potencial para

poder exportar

Mercado es donde la oferta y la demanda intervienen para realizar transacciones

de bienes y senvicios a precios determinados



CUADRO 7
ESTRUCTURA DEL ANALISIS DE MERCADO

[ Analisis de
| mercado

d

- i

—— 1

l-_ Analisis de 1a
comertiatizacion

f - = o e
I Anahsis de la ! Anahsis de ] Anadlisis de
l ofena | iademanda i 1o pretios
1 1
H {

Caonclusiones
del anahsis

Definicion del producto Agui debemos defimr nuestro producto a detalle y

clasdicarlo bajo crerto critenio. 3 es duradero s es de consumo final o intermedio.

Oferta es ia cantidad de productos y servicios que certos productores estan

dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio determmado

Demanda es la cantidad de  productos y servicios que el mercado requiere para

satisfacer una necesidad espeafica a un precio determmado.

Precios €s la canudad en dinero a que los productores estan dispuestos a

vender y los consumidores a comprar un bien o servicio

Los precios se pueden clasificar como

= Internacional. € que se paga en importacion y exportacion.

« Regtonal externo Se da en un continente especifico (América, Europa, elc.)
« Regonal interno Es el wgente en una zona del pais (norte. sureste, etc)

< Local Enuna poblacion pequena

« Nacional Vigente en todo el pais

- 59 -




3.5.1 COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO.

Es la actwidad que permite al productor hacer llegar un en o servicio al
consumidor. 2 iempo y en ef lugar sefalado. {(cuadro B) Se deben establecer
canales de dJisinbucion {rutas que ileva un producto para illegar al consumdor

final} Ejemplo mayorista minorsta comisiomsta elc.

La comerciaksacion 2s basica para 2i buen funcionamiento de una empresa ya

que podemos iener &l mejor producto y al mejor precto. pero 3t no tenemos 05

medios para hacerlo flegar en forma eficiente a! consurmdor la empresa sé ra

abgjo

CUADRO 8
DIAGRAMA DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

! La plama —) _i Colizacion ] Se levanta i Bodega
envia —_— revisada y —— surte

cotizaain acenada

[ oedido

i
f Transpoite l ‘ Factura y
i de - - AulonZacion
i mercanca. ‘

Entrega al
rhenls

3.6 LOS RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

La mercadotecnia internacional es la actividad de una empresa que se encamma

a comercializar su producto a vanos paises y sus vanables son las cuatros P's:



e Producto caiidad. envzse, empaque, eliqueta, garantia y diferenciacion.

« Plaza segimento del mercado, seleccion del canal de distribucion, margen a
ntermedianos y apoyo técnico al distnbudor.

+ Precio precio base, precio segun INCOTERM y precio segun pais importador

= Promocidn promocion de ventas, propaganda y publicidad

Estos elementos giran sobie 1as caracteristicas y requenmientos del consumidor,

sin olvwidar el ambrente cultural. 2conomico, poiitico y legal de cada pais

Las empresas peqguenas y medianas agnen que madr sus recursos para ver $1
pueden soportar los requenmigritos de su producto de acuerdo ai tamario del

mercado meta y a los requanmientos def consumidor

En la actuahdad ias telecomunicaciones y 1a informatica influyen de manera muy
importante en las operaciones internacionales, ya que se pueden contactar
chentes. hacer wventas, consuitar productos por calalogos y tener una

comumicacion mas drecta con posibles compradores.
Una buena nvesugation d=t mercado nos ayudara a desarroliar mejor nuestros

productos. a una buena toma de decisiones. 2 1nflura en nuestra produccion. en

2l flujo de efectivo, en el crecuniento vy e desarrolio de fa empresa.
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CAPITULO IV

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA

EXPORTACION “CASO PRACTICO”

DE

GOSA DE MEXICO S.A.DEC.V.




En &l capiluio anterior ya hemos Jelermmnado oros aspectos de nuestra empresa,
gue deben ser analizades. ya gue esto nos dara 1a pauta para seguir o no con

nuestro proyecto de exportacion

Se ha elaborado un estudio de los aspectos del proceso produclivo, de la
estructura administrativa, de la dimension de su potencial exportador y de los
recursos de la mercadotecnia inlernacional. No obstante todavia hace falta poner
en practica el proyeclo para ver 3 es viable la exportacion, con el presente
proyecio se espera que algunas personas 10 lomen como guia para futuras

exporiaciones.

Se espera que los empresarios vean en las expornaciones un beneficio para ellos,
para su pais y para la gente que iabora con ellos. s necesario que se establezca
una mentalidad exporladora en nuestra mdustria para peder desarroliarnos mas

comp pais, y lograr que 1as empresas 3@ conviertan en exportadoras.

A coninuacion veremaos 10 que ya €5 en si &l proyacto de exportacion, se vera lo
que es ia empresa y & produclo Que vamos a exportar, se estudiaran mas
detattadamente las caracteristicas del producto, tales como su calidad. su utihdad
y Su cOsto También se esiablecerdn las venia@as de nuestro mercadoc meta. f

porque fue eltegido y 10 que esperamos al expoitar a dicho pais.

Otros punios que también 50N muy rmporantes y que tambien veremos son: ia
iogistica de exportacion. 1os documentos y tramites de exportacion, 1os canales de

comerciahzacidn y los medios de pago internacional

Otro aspecto de los que veremos 2s e precio de exportacion. el cudl sera
determinante en este proyecio ya que de eslo depende en gran parte si es
rentable dedicamos a exportar Para finalizar se realizara un pequeno analisis
sectonal que nos mostrara los avances que ha tenido la industna en cuanto a las
exporiaciones. como medio para salir delante de las cnisis que la sufrido México. y

como medio de cecimienio y desamolo
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4.1 EMPRESA Y PRODUCTO

DATOS GENERALES

« Tamano. pequehna

« (o de la empresa’ fabncacion de ropa

Domicitio: Francisco | madero No. 24 col. Lazare cardenas. Naucalpan Estado

de Mexico

« Numero de empleados. 56

» Fechga de constitucion 15 de abril de 1996

« Socws. se cuenta con dos socios. Sr. Eduardo Contreras Aguilar con ef 51%
de las acciones y el Sr Edgar Maldonado Fernandez con el 49% restante.

» Registros: Rregistrada comeo una Sociedad Andnima de Caprtal Variablé,
reqistro ante la Camara Nacional! de la Industria del Vestido, dada de alta ante
la SHCP y registrada anta la Secretaria de Relaciones Extenores.

+ Denominacion “GOSA DE MEXICO SA DEC. V-

REFERENCIA ORGANIZACIONAL:

La empresa mucia sus operaciones en 1996 El objelc de la sociedad es I3
compra, venta. distnbucidn  fabricacidn y maquila de todo lipo de articulos de

consumo y de veshr para damas y caballeros.

Los materiales utdizados en ia produccion son. piel. y diversos materiales, las
materas prnmas. accesorios y maquinana utilizados en la produccion son los

necesanes es cuanto a cahdad requerida

El local en donde esta ubicada la planta es arrendado por un pago de $35.000.00
mensuales y se cuenta con un capital minimo fiio de un milién de pesos. moneda

nacional y con un capital vanable ilinitado.




La produccion de la empresa ha crecido, por ello se ha visto en la necesidad de
ampliar sus instalaciones. aungue en ocasiones se ve en dificuitades por la
inestabilidad econdmica de nuesiro pais. que se refleja en ia falta de poder
adquisitivo de la gente. quien cada vez mas exige una mayor calidad en jos

productos por el precio gue esta pagando.

La empresa im0 COMo un pequeio negocio de compra, veta y maquila de
chamarras de piel para caballero y dama. posteniormente se vio en (a necesidad

de inctur en su produccidn la confeccidn de blusas, carmsas, pantalones,

chamarras. mochilas. carteras y sweters

£1 cambio en la variedad de los productos fue necesario debido al desarrolio de
las industrias ded mismo ramo. ya que algunas marcas ya no compiten con un solo
producto, sino que ya cuentan con loda una linea de productos, para poder

permanecer en &l mercado

Las prendas que se fabrican son totalmente ropa casual, para caballero y dama, y
estan confeccionadas con telas y habilitaciones 100% nacionales. La empresa
tiene una buena relacion cont sus proveedores ya que estos ofrecen materias

primas de calidad y esta les corresponde con pagos puniuales
ANALISIS DEL DESEMPENO ACTUAL DE LA ORGANIZACION

Actuaimente !a organizacion se encuentra en un proceso de desamrollo ya que la
produccidn esta aumentando mucho y en consecuencia sé esta requiriendo de
mas personal Ademas se estan comprando nuevas maquinas de costura y corie

para hacer mas facil y rapido el proceso productivo.

Los clientes estan satsfechos en cuanto af precio y servicio proporcionado por
nuestra empresa ya que se les presta atencidon personal para escuchar sus
necesidades. se les otorgan descuentos y si el producto no se ha desplazado bien

se aceptan devoluciones, se hacen composturas 0 cambios.
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Ei mercado nacional esta conlento con ef producto, esto se refleja en éf numero
de pedidos que se tienen por surtir y en el menor numero de quejas recibidas en

cuanto a ia calidad del producto y el servicio.

Con la capacidad productiva que s& esla obleniendo se cubrird el mercado

nacional y el intemacional

Eil chente es cada vez mas exigente en cuanto a la moda de la temporada y st no

eslamos a la vanguardia en cuanto a materiales, colores y modelos, seremos

reemplazados rapidamente. por ello innovamos constantemente.

Aclualmente se cuenta con estudros de mercados que nos muestran costumbres
y gustos de los consurnidores. factor importante para el desamrollo de nuestro
producte ya que debemos saber sus preferencias y necesidades, para poder

ofrecerles un producto que cubra sus expectativas en el momento adecuado.
PRODUCTO A EXPORTAR:

Pantalon casual para hombre, Con las siguientes caracterisucas;

+ Seran producidos al 100% en nuestro pais

« La mayor pante de la produccion se hard en nuestra pianta productiva y el
resto en talleres de magquila

= Su tela sera nacional compuesta de un 5% pohéster y un 35% algodon.

+ Lllevara vanos componentes como son ajustadores para cintura. llamados
comunmente jaladera y broches

» Su color serd kaki, ya que s un color que siempre se ha utlizado para la
moda juver| de diversos paises .

e Este pantalon se compondra de: cierre en ta pretina, broche y jaladera para su
guste en cintura. sera ampho de pierna. llevara dos bolsas iaterales a la allura
de las rodillas, y tendra bolsas traseras.

< Y sera de tallas chico. mediano y grande. para estandanzar las tallas.
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La mportancia de exportar este producto radica, en que es un bien de primera
necesidad. no hay temporada para su venta ya que constantemente es requerido,
no se necesita de un cierto clima para utdizarlo y que ademas se puede utilizar

también por mujeres ya que es un modelo atternativo
CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR

» Hombres y alternativamente mujeres.
« Jovenes de entre 15 a 35 anos.

« Personas que les gusta vestir ropa casuai.

+ Que tienen una estabiidad econdmica media.

+ Que posiblemente son estudiantes, ya que !a escuela es el lugar en donde se

ven las mayores tendencias juveniles.
« Gente a la que le guste wivir la comndidad de una prenda de vestir.

Nuestro producto sera un bien exportado de consumo final, que contara con un

precio competitivo, ademas de una buena calidad de fabricaciéon y de un buen

servici a nuestro comprador.

4.2 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

OBJETIVO: |3 fabricacion y venta de ropa casual para hombres y mujeres, que
cubran el mercado nacional e nternacional a un buen precio y con calidad.

VISION: Ser los lideres absolutos en el mercado de moda. siendo una marca

competitiva a nivel nacional e internacionat

MISION: Ofrecer moda, calidad y disefio creando un vincuto con ta juventud por
medio de un producto, diverido. comodo. onginat y con estilo, brindando servicio,

confiariza y felwcidad a nuestros clientes.
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS:

e« Ser el numero une en 1a produccion de ropa casual llegando al cliente con un
excelente servicio y ofreciéndole una buena imagen, calidad y precio.

Obtener una utilidad monetaria que contribuya al desarrollo de nuestro pais
incrementando nuestra productividad, reduciendo costos y aumentando ia
calidad en los productos y servicios.

« Generar empleos y mejorar el nivel de vida y bienestar de los mexicanos
implementar tecnologia como sindnimo de eficiencia para evatuar y mejorar el
funcionamiento de la empresa, mientras mas sofisticada sea la tecnologia se
pueden reducir costos. aumentar y mejorar la productividad y los niveles de
competitividad, tanto en mercados locales como internacionales.

« Capacitar al personal de ventas para que ofrezca un mejor servicio al cliente y

este se muestre satisfecho por la atencion dada.
PRINCIPALES METAS:

< Desarrollo de nuevos productos.

« Presugio en el mercado.

+ Permanecer en un mercado tan competilive a pesar de 1a crisis.
+ Creacién de produclos catalogados de buena calidad.

« Participacion en las ferias nacionales mas importantes.

MARCA

NEW-MEN, fabrica productos de aita moda en ia costura. El mercado en estos
momentos se enfoca a vestir ropa juvenil por ello diseflamos productos originales

y Juveniles, los cuales son muy bien aceptados por € mercado



CUADRO 9

ANALISIS DE FODAS

FORTALEZAS

La calidad de los productos

Direccion con altas expectativas

de crecimiento
= Trabajar con gente joven
Gusto por lo que se hace
Obhgaciones fiscales al comente
« Cartera diversificada

= Buen impacto de la marca con los

jovenes

« Buen contacto con medios de
cormuricacion. para publicidad y

promocion

Buen ambiente de trabajo
= Prestigio y buena imagen
= Buena relacion con

proveedores
+ Se crean productos innovadores

AMENAZAS Y OPORTUNIDADES

AMENAZAS:

los

"DEBILIDADES

Desamollo y capacitacion del
personal insuficiente

Exceso de comunicacion informal
en el interior de la companiia

Mal programa de incentivos
Crecimiento desequilibrado
Proceso de produccion antiguo
Poco desarrclio técnico y
tecnologico y mal aplicado

Falta de concordancia del perfil
del puesto con el nivel académico
Las politicas no se cumplen
constantemente

No hay una buena distribucion de
sueldos y salarios

Los costos se detemminan a ultima
hora y esto ocasiona emores.

» Sino se esta a ta vanguardia en el desarrollo de tecnologia nos estancaremos.

+ St np contamos con el personal adecuado y en el puesto adecuado puede que

se hagan las cosas mal

« Si1no hay motivacion. el personal trabajara a disgusto y no rendira al maximo

« (Cambio de ios habitos del consumidor

OPORTUNIDADES:

« Posibiidad de crecer en mercados con rapidez. nacionales y de exportacion.
= Haja calidad en los productos de la competencia.
= Obtener un mayor numera de clientes por medio de una buena imagen

* Mantener al consumidor final satisfecho, sabiendo que compro calidad
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL..

La estructura organizacional de la empresa se encuentra dividida en varias
secciones y se lleva un organigrama nuclear, que representa una toma de
decisiones cicular en la que facimente todos fos directivos conocen Ios

problemas que ocuren en la empresa (cuadro 10)

En este tipo de organigrama todos los encargados de area recaban informacion

oportuna que les permite hacer una buena toma de decisiones.

CUADRO 10
ORGANIGRAMA NUCLEAR

PLANEACION
TECNQLOGIA
DISENO
INGENIERIA

. PRODUCCION
DIRECCION g VENTAS
; 4

v

CREDITO Y

COBRANIAS
CONTABILIDAD —»
TESCORERIA

PLBLICIDAD
PROMOCION
MERCADOTECNIA

ATENCIONA
CLIENTES

Los cambios en el captal contable han sido de suma importancia ya que han ido
en aumento a través de los anos debido a la alta operacion de la empresa, por lo

cual conforme avanza €l tiempo la empresa se hace mas fiquida.
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CUADRO 11

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA DEL tro. DE ENERO AL 31 DE

ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE

caja y bancos

Chentes

Deudores diversos
{nveniario de matenales
Produoccdn en proceso
Articuios terminados

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE

ACTIVO FIJO
Maquinana y equipo
Equipo de ofictna
Equipo de transporte
Equipo de computo

TOTAL ACTIVO FlJO

ACTIVO TOTAL

DICIEMBRE DE 198%

PASIVO

PASIVO CORTO PLAZO

44225
5813207
450000
853966
1245208 PASIWO TOTAL

Proveedores

Acreedores diversos
TOTAL PASIVO A C.P.

1415454 CAPITAL CONTABLE

98435860 Capitai social
Uthdades acumuladas
165787  Utihdad del gjercico
22178

227687 CAPITAL TOTAL
52325

462977

10335037 PASIVO Y CAPITAL

CUADRQ 12

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 1999

VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA

Gastos de venta

Gastos de administracion

UTILIDAD DE OPERACION

Otros gastos

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

ISR, iMPAC Y PTU

UTILIDAD (PERDIDAY NETA
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16147209
10426753
5720456
385250
1505660
3416617
34362

3291.84.

3291184

345086°

§18600
4071686
4071686
1000000
1973167
3291184

6264351,

10336037



INDICADORES FINANCIEROS

Razones de liquidez:

e Razén circulante =5 9843.660.00 =242 veces
$ 4,071.5686.00

Tasa de apalancamiento

+ Tasade deuda= 3$4.071.686.00 = 39.4%
$ 10.336.037.00

Tasa de actividad

« Rotacion de inventano = $10.426. 753.00 = 112 dias
$93.096.00

Tasa de rentabilidad:

* Margen beneficio = $ 3.291,184.00 = 2.04%
$16.147.209 60

OETERMINACION DE LA OFERTA EXPORTABLE

CAPACIDAD INSTALADA

La empresa trabaja al 75% de su capacidad instalada y en esle caso la oferta

exportable puede ser de hasta el 30% de su produccién. si hablamos de una

cantidad mensual 1a exportacién seria de 60.000 prendas

La capacdad con la que cuenta la empresa es de 200.000 prendas mensuales,

que se producen dentro y fuera de las instalaciones de la planta, ya que en la

planta se disefia. se corta y se distribuye la prenda a diversos talleres de costura

que son los que se encargan de armar la pieza y posleriormente entregarla en

nuestras nstalaciones para su control de calidad, etiquetado y almacenamiento.
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Nosotros contamos con 10 maguinas de costura gué son 1as que se utdizan para
hacer muestras, cuando alguna prenda esta mal confeccionada se repara en la

planta, lambieén contamos con 7 mesas de corte para tela y pel asi como

nsrumentos necesartos para ello.

Se cuenta tamiién con 15 maguileros que son las personas que Se encargan de
armar y coser las prendas, estos estan distribuidos en diversos puntos cercanos a

la empresa y cuentan con lalleres que manejan de 10 a 15 maquinas de costura.

TURNGOS DE TRABAJO

Los turnos de trabajo son para la planta productiva que ia conforma: diseno. corte,
almaceén, control de calidad y supervision de maquila. es de 800am a6 00 p.m.
En ocasiones cuando la carga de trabajo es mucha. ia gente se queda a laborar

hasta que el trabajo este terminado, y este tiempo se le paga como extra

El tumo de trabajo para el area admmistrativa es de 9:00am a 7 00pm, esta area
esta conformada por ventas compras. contabilidad diweccion y por cuentas por

cobrar. en gcasiones el turno varia pero no es constante.

ABASTO DE INSUMOS

Las compras siempre se hacen tomando como base el disefio sefecoonadao y la
cantidad requenda para su venta Esto es que cuando una departamental nos
hace un pedido de 3000 pantalones para una determinada fecha. se hace el
molde con los matenales a uthzar para ver si son 105 adecuados de acuerdo al
modefo. y s1 es asi se contacta al proveedor para ver la disponbilidad del material

en cuanlo a cantidad. color y tempo

Para las compras también se toman en cuenta las programaciones de temporada
y es rara la ocasion en que el matenal no lega a tiempo para ser utilizado en la

productén ¢ No se encuentra en e mercado
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En ocasiones cuando el proveedor no tene el material requerido este es
sustituido por otro de la misma caiidad y textura, dando aviso a nuestros posibles

clientes previamenie

FINANCIAMIENTOS

La empresa esporadicamente cuenta con prestamos bancarnos que se han podido
conseguir demostrando que se cuenta con liquidez, estos financiamientos se
utiizan principalmente para la compra de maquinas mas sofistcadas que

permitan aumentar nuestra productividad

Otro punte donde también es apiicade e financiamiento es para la compra de
materiales que requieren ser pagados de inmediato como es el caso de lefas. Los
financiamientos que se han obtenido nos han servido como pauta para
desarrolfarnos mas en el area en la que trabajamos. Los bancos que nos han

ctorgado financiarmento son BITAL y BANCOMER.

4.3 MERCADO META IDENTIFICACION, SELECCION Y
JUSTIFICACION.

“CARACAS VENEZUELA"

Se va a exportar a Caracas Venezuela porque nuestro pais tene con el un
Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres, con el cual se tienen ventajas
competitivas. porque hay una buena identificacion y aceptacidn de nuestros
productos, y también porque existen nichos de mercado para productos

especificos. como es el caso del nuestro

Es importante aprovechar las ventajas de la industria textl al exportarias porgue
son competitivas con los colores, materiales. originalidad. calidad y costos.
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El mercado venezolano es muy nieresante para la exportacion de textiles,
materas pnmas y lerminados porque los bajos aranceles y ventgjas en los fletes

por ia relativa cercama. nos favorecen para 1a competencia con ofros paises

£n ! caso de ia confeccion de ropa casual las oportunidades son infintas ya que
en los dlimos tres anos con e apoyo de BANCOMEXT muchas empresas

mexicanas han logrado iniciar o ncrementar sus exportaciones hacia Venezuela y

actualmente es mercancia de linea en los principales almacenes de dicho pais

Nuestro producto asia dentro de ia lista de las mercancias que espera nuestro
importador  brassieres. pantaletas. medias. pantalones casuaies. suéleres. lelas,

camsas, blusas coichas, cortinas. alfombras. ropa deportiva y telas estampadas

Con ias bondades de! acuerdo comercial y 1a calidad de los productos, México no
tardara en colocarse entre los principales proveedores del sector textil y de la

confeccion

Seramos un pals comprometido con 1a calidad, la eficiencia v la senedad en sus

ventas

“En 2l onmer semestre del 2000 nuestras exportaciones hacia vanos paises entre
ellos Caracas han aumentado en un 26% con relacion al ano anterior. ademas de

que esias exportaciones han ido en aumento cada ario™’

‘Durante la actual admmistracion BANCOMEXT (Banco Nacional de Comercio
Extenor) Hleva acabo una politica de financiamiento a las pequenas y medianas
empresas gue se encuentran vinculadas con la exportacion. Esto es un apoyo

mas para nuestra industria exportadora®

14 Secretana de Comercio y Fomento Industial, Pagna de Infemef en line 15-12-2000,
htip Avww Presidencia gob mx/Sector Externo. México 2000. P p. 8.

15 Secretaria de Comeiqio y Fomenlo Indusinial, Pagina de ltemet en line 12-12-2000.
hitp Avww Prescdencia gob mx/Sector Externo. Méxaco 2000. P p.
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Creemos que tenemos la tecnologia sufictente para llegar al mercado extranjero
con un buen producto, con calidad y con una empresa sana en la unidad

productiva. El exportar nos va a permitr el desarrolle del capital nacional e

impulsar la inversién

La exportacion se hara con el objeto de que los beneficios obterndos sean para el

aumento del nivel de vida de ios mexicanos y que el crecirento de la economia

se vea reflgjado en un aumenio de empleos,

Lo que se pretende de manera general con este proyeclo de exportacion. es
transformar {a economia a partr det desamollo de una piataforma exportadora en
nuestras industnas y moderar el déficit en la Balanza de Pagos. para concluir en

que nuestros ciudadanos puedan mantener & menos un buen nivel de vida.
FRACCION ARANCELARIA

De acuerdo a las normas oficiales mexicanas. y a las caracteristicas de nuestro
producto este entra dentro de 1a “fraccién arancelaria de exportacion 620463,
Cap 62 Prendas y complementos de vestir, de punto. Parte 6204 pantalones

largos o cortos, para hombres o nifios™ '®

TAMANO DEL MERCADO META

Venezuela cuenta con 22.000.000 de habitantes. cuenta con 22.000 Km. Y su PIB

es de 78,034 millones de dolares. la moneda oficrat es el bolivar

Ef treinta por ciento de su poblacion son jovenes de 14 a 30 afios de edad, las

famihas cuentan con tres o cuatro integrantes y tienen un ingrese en promedio de

$ 850 dolares mensuales

16. Secretaria de Comercio y Fomento Indusinal, Pigina de Internet en lne 28-11-2000
hitp./Avww. secoli-snci.gob mix/aracomveguTossaps ditfaracom ssnci Aracom.,  SECOF! México

2000.
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CARACTERISTICAS DEL MERCADO:

Estudios de mercado revelan que &l 8% de la poblacidn adquiere cuatro veces al

ano 1 pantalon casual, el 30% de dos a tres veces por anos, el 37% una vez por

ano y el 25% compra uno cada dos afgs

Los jovenes buscan opciones en la compra de pantalones casuales para
dferenciarse de los adullcs caracteristicas que podemos aprovechar para
mezclar colores y texturas, y llevar nuevas propuestas de diseno y calidad. dando
como resultado una prenda que logre salisfacer las necesidades del cliente

Los consumidores. que en asie caso son los jdvenas. se guian por las tendencias
de la moda y los colores cagu arena y oliva, aplos para combinarse con

cualquer color logrando un equilibno

4.4. VENTAJAS COMPETITIVAS DE EXPORTAR A CARACAS
VENEZUELA

« Existen vinculos cuiturales y comerciales con Mexico

= Aceplacion y empatia con lo mexicano de parte del consumidor venezolano.

« Se puede utihzar como trampolin para los mercadoes del MERCOSUR.

« Exste un Tratado de Libre Comercio del Grupo de Los tres

« Existe un arancel del 17 6% v la tasa a otros paises es del 20%.

« Debido a que es un mercado en donde existen y se consumen diversos bpos
de caldades: no existen normas tecrnicas, m de etiquetado, y tampoco se
exige empaque especial

» Los preductos mexicanos son competitivos en calidad y precio

+» La disposicién de la poblacion para usar ropa casual, de varias texturas.

« Afinidad cultural (ichoma)



€1 modelo a exportar le puede gustar a personas de todas las edades. ya que el
pantalon casual no solo puede ser utilizadoe por ia gente joven, ya que cada vez

mas aduitos se suman a la moda y uso de dicha prenda.

Principales importaciones textiles de Venezuela,

« Matenas pnmas

+ Algodon y kibras acricas

« Telas tepdas y no tepdas.

* Hilos de algodon e hilos acrificos

« f8otones, cieras y encajes

+ Ropa ntima, medias y pantimedias
« Sabanas. coichas y edredones

+ Ropacasual

Debido a ia apertura comerciat de la indusina de este sector Venezuela desde
1993 ha tenido dificultades debido a que la maquinaria con la que venia
trabajando era absoleta, ademdas de gue la competencia de otras paises, obligo a

gue se incrementaran las importaciones, las cuales hasta 1998 ascendieron en

promedio a 300 millones de ddlares.
pnncipal competencia en nuestro mercado meta

Los prnapales son Colombia, Honk Kong, Estados Unidos, China, Espana y
francia, quienes son fos prnncipales exportadores, acupando nuestro pais un
modesto lugar que ha do mejorando ya que en 1995 sus exportaciones

equivalian al 1% y actualmente llegan al 5% de! total.’’

Nuestra mayor competencia es Colombia y los paises del PACTQ ANDINO vya

que tienen un arance! cero.

17. Negocos infermacionale s BANCOMEXT, afio 9 numero 97 absil 2000, p. 5.
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4.5 CANALES DE COMERCIALIZACION.

= Los productos son entregados al ciente gue lo solicite, en el menor tempo

postble y en 1as mejores condiciones

En el caso de la exportacion nuestro trato sera con distnbuidores mayoristas
que sé encargaran de distribur el producto a tiendas departamentales o

boutiges dentro de la ciudad.
« El contacto se hara via telefénica v por medio de Internet donde el cliente

pueda ver nuestros modelos de ropa casual
+ El pedido igualmente se hara por escnito via fax firmado por comprador y

vendedor que establecera el precio fyado
Medios para trasladar el producto al consumidor final.

« [hstribuidores Mayoristas
« Departamentales o boutiques.
« Mmnoristas

« Consurmidor final

4.6 PRECIO DE EXPORTACION E INCOTERM

Nuestra empresa “Gosa de Mexico SA. DE C.V." que fabnca ropa casual para
caballero y para dama pretende exportar a cantidad de 3200 pantalones casuales

para hombre de color caqul. a un precio de $402 00 cada uno. {cuadro 13).

Después de identificar y sumar sus costos fijos y vanables se tiene un costo de
$140 00 y con un margen de utifidad del 50% su precio base sera de $210.00.

(ver anexo 1).

ESTA TESIS NO SALE
-5 DE LA BIBLIOTECA.




CUADRO 13
PRECIO DE EXPORTACION

CONCEPTO UNITARIO TOTAL

Precio base $210.00 $ 672.000.00
(Gaslos en planta $12.00 $_38.400.00
Ex - works $222.00 $ 710,400.00
Gastos hasia entrega 3
transportista £ 3000 96.000.00
FCA $252.00 $ 806.400.00
Gaslos de exportacion
DTA $ 156.00 $ 480,000.00

PRECIO $.402.00 $1,286,400 00

E! producto sera entregado en la aduana de nuestro pais después de haber

reakzado los tramites para la exportacion

4.7 RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL

E! posicionamiento que tiene nuestra empresa en el mercado es bueno, ya que
compite con las mejores marcas a nivel nacional. por ello se espera que tenga

una buena aceptacion en nuestro mercado meta

s bueno mencionar que el producto se vendera a nuestro cliente extranjers a un
precwo menor al que lo ofrece nuestra competencia debrdo a la cercania que

tenemos con dicho pais, ya gue esto nos reduce costos.

Para contactar chentes podemos acudir a ferias internacionales como es la de
Nueva York que se celebra cada afio. también los podernos localizar via inlernet
ya que se cuenta con una pagina en donde se pueden consultar catilogos de los

productos que producimos y hacer pedidos por esa misma via.
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4.8 LOGISTICA DE EXPORTACION

Envase y Embalaje:

La mercancia se enviara en contenedores pequefos donde ios pantalones wan
en cajas de plastco que permiten que la prenda llegue sin maltratarse y sin ser
danada durante el wiaje. cada pantaion lleva cubre polvo o cual permite un mayor

cuidado a la prenda

Transporte y distribucion fisica:

El medio de transporte a utihzar sera terrestre debido a que por 1a cercania de
nuestro mercado sera mas rapido el servicio y e costo serd menor, ademas de
que asi lo ha requerido nuestro chente al hacer el pedido El transporte a utihzar
sera Federal Exprés ya que es el que de acuerdo a las cotizaciones sale mas

econonuco y por la ampha cobertura que tiene

E1 INCOTERM que se uthzara sera FCA, ya que nosotros realizaremos él tramite
de axportacidon por medio de un agente aduanal. y nos haremos responsables por
la mercancia hasta que esta sea entregada al transportista en la aduana de

nuestro pais en el estado de Chiapas ya gque es la aduana que mas nos convieng

por el transporte utlizado

Etiquetado:

En ia etqueta las prendas de vestr deben dar informacion especifica sobre.

« Nombre del pais exportador, nombre y direccién del productor
« Razon soaal o denominacion del importador

= Marca comercial registrada
= Composicion de las fibras y porcentaje de matenales utilizados

« Instrucciones de cuidado y de lavado
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Uno de ios principales problemas que se presentan en las aduanas cuando se
quiere exportar prendas de vestir son por el etiquetado. por ello e5 muy

importante que se ponga especial atencion en elio

4.9 DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION

La documentacion con ia que debemos de contar para exportar a nuestro

mercado meta se eiemphifica al final de este capitulo y es 1a siguiente:

« Pedinento de exportacion {anexo 2}
« Facwra comercial {anexo 3}

+ Lista de empague (anexo 4)

+ Guia de transporte (anexo 5}

+ Cenficado de ongen (anexo 6}

4.10 MEDIOS DE PAGO INTERNACIONAL

FORMAS INTERNACIONALES DE PAGO PARA EXPORTAR:

o Efectivo

= {(heque

* (Giro bancano

= Latra de cambio

= (arngade crédito

« Transferencia de fondos

» Qrden de pago



£1 pedido ya esta confirmado ya nuestro chente vino directamente a nuestras

msidlaciones a escoger el modelo exportable y a fijar las condiciones y el precio al

cual se hara la operacion

La forma de pago sera con pago 50% de contado $643.200, al hacer €l pedido
mediante deposio bancano y 50% con carta de crédito irevocable y confirmada

al recibir la mercancia nuestro chente (importador).
PASOS PARA EL PROCESO DE EXPORTACION:

1 Contar con un producte vendible en el mercado internacionai (anahsis de
competitividad}

Prospeccion de mercados internacionates {estudio producto mercado)
Promocion en marcados intemacionales (ferias internacionales, Internet)
Negociacion y contratacion internacional {pedido y contrato)

Gestion y obtencion de cana de crédito (carta de crédito)

Produccion de articulos para 1a exportacin

Preparacion de su embarque

Transporie focal

:.Dca-qm‘mbur\;

Entrega de aduana

10 Despacho aduanal mexicano {agente aduanat y pedimento de exportacion)

11 Transporie internacional (quia de embarque, seguro y flete}

12 Entrega de aduana extranera

13 Despacho aduanal extramero {agente aduanai y pedimento de imporacion
arancel)

14 Transporte iocal extranero

15 Entrega de mercancias al importador

16 Pago al exportador {factura)




4.11 ANALISIS SECTORIAL

La industria textd abarca ta fabncacién de hitados. tejidos, telas y productos
terminados procesados directamente a través del tejido, como es la confeccidn y

fabricacion de ropa

Ademas es un sector muy importante por la generacion de empleos, ¥y por su

relacion con otros sectores de la economia como &l da agricultura, ganaderia,

sivicultura y 1a petroquimica
Indicadores financieros de las empresas textiles.

Las aciones de ias empresas exportadoras han sido ias que han mostrado

incrementos importantes como es el caso de Celanes. Cydsa, y luxor.

Se estma que actualmente existen mas de S000 empresas de fabricacion de
ropa. que generan cerca del 50% del empleo de la industria textit y de prendas de
vestr La fabricacidn de prendas de vestir ha registrado una tasa de crecimiento,

impulsando con esto la maguda de exportacion.

En el ramo de prendas de vestr el aumento en las matenas primas ha sulo

constante, por eflo los productores se fienen que esforzar mas para elevar la

cahdad y mejorar precios

Mexuco sigue en avance en cuanto 3 1as exportaciones de América Latina, y sus
posibiidades de comercio internacional continian en avance. en 1999 ias

exportaciones mexicanas sumaron 137 mil millones de dolares aumentando en un

16 4% con respecto al ano anterior.




Por el polencial exportador que se da en el sector textil y por fa demanda que se
ha dado internacionalmente. resulta imporiante que las empresas mexicanas de

este sector apraovechen ias ventajas de exporiar como parte de sus negocios

Para exportar en matena textd, las regulaciones se centran en aspectos de

etiquetado. caldad, salud, seguridad y medioc ambiente

Es importante exportar para sustituir fas importaciones, para que las empresas
pequenas y medianas tengan un camino para crecer, para generar mas fuentes
de empleo y lograr mejores pagos para los trabajadores. para diversificar

mercados. lograr ia competitividad y fortalecernos coma pais.




CONCLUSIONES

En la Globalzacion todavia hay algunos aspectos que se descudan y a los cuales
se les deberia de dar mayor smportancia como es el caso de la distribucion e la

nqueza, ya gue hay personas en ciertos lugares gque estan demasiado pobres y

otros deinasiado ncos

El mercado global no debena de ir tan aprisa ya que se descuidan aspectos ¢como
las devaluaciones. va que nu2ntras a unos paises les va bien econdmicamente a

otros les va mal La Gicbalizacon se encamina mas a ser de mstituciones vy

paises, y no de personas

Con la Globalzacion los medios de comunicacion y 1a tecnologia cada vez estan
mas enlazados, y esto en algun momento nos puede llegar a danar ya que se

manejan diversos intereseas en (os intercambios culturales y economicos.

Para poder llegar a un mercade mundial debemos de dar mayor auge a las
exportaciones para que nuesro pais salga dei défict que tiene y se disminuya &l
numere de impoftaciones Se deben de sushtuir los productos importados por

productos nacionales sustitutos que pueden tener una mejor cahdad.

Las empresas que Lenen poiencial para exportar. deberian de considerar esta

altemativa como medio de desarrollo y crecimento

Las pequenas y methanas =mpresas deben de tomar en cuanla que la
Globatizacion comercial tambien es para eflas, que no solo es para grandes
empresas. que @s1a les puede dar {a oporturndad de crecer y desarrollarse en un
ambito comercial internacional dando a conocer sus productos a otros

consurmidores que no sean los nacionales.




Los apoyos que brindan diversas insttuciones a las empresas exportadoras
deberian de ser difundidos en radio y telewrsion, no solo en revistas, para que esto

despierte mayor interés a [os industnales.

Los apoyos de diversos programas para exportadores deberian de ser mas
sencillos en cuanto a sus tramites, requisitos, derechos y obligaciones ya que
para estar dentro de alguno de ellos hay gue hacer mfimdad de tramites y

requisitos que en ocasiones decepcionan al exportador.

Los tramites en la aduana para enviar una exportacidn deberian de ser mas

sencillos para que una persona. No necesariamente un agente aduanal, realice &l

tramite de exportacion.

Las empresas que hoy en dia se deadan a exportar primero deben de hacer un

anakhsis exhaustivo de su empresa. para ver si el proyecto es rentable o no
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ANEXO 1

RELACION DETALLADA DE PRENDA PARA COSTO

MODELQ 939446PA

NOMBRE: PANTALON SALMA

MATERIAL TIPQ DE MAT CANTIDAD COSTO U, TOTAL
TELA POL-ALGODON 1.52] % 32451 % 49.32
IBROCCHE BROCHE 13 0601% 0.60
CIERRE C15 13 2901 % 2.90
CINTA CONTACTEL 0.05] $ 858(% 0.43
CAMPANELAS  |CAMPANELAS 2|8 085i% 1.70
AGUJETA COLA DE RATA 2241 % 350 % 7.84
ETIQUETA 5327 Hs 0711% an
ETIQUETA 5328 Hs 0161 % 0.16
ETIQUETA 5329 0 220{% 220
VARIOS MAQUILA 18 40001 % 40 00
VARIOS INDIRECTOS Hs 3414 % 34.14
COSTC 3 140 00
% UTILIDAD S0% $ 70 00
PRECIO DE VENTA $ 210.00

| /




PEOIHENTO DE ExpuRTAGIpw &' ANEXD 2 I 95460
REF: (966283 - SR, LAY Y
FECHA 0F PAGD 94192008 NURE(ID PEULMENTO. 41489965203
TiPO DPERALCIUN 2 CLAVE PERIMINTO &) f.C. 4.41a28 |
AQUANA/SSEC . ¢ FACTOR nomun‘rxrknwwn, @00004¢0Y |
FLOHA PHESENT  Q418289¢ TRANSPORIE A Jiti sl | 13a.6p0 |
fre. _HOMYGPALEANG PAIS LUMPRANDK Ht} vn(; GESTING W |

jADRUN.GRAL.DE ADUANAS

EXPORTADOR GOSA DE MEXICO S.A. DE C.V. _IBANCO 2, CITIBANK

00MICItIQp r:muc._w;g _{__n_gj_fg_q m)_/q {ul lnimm {ﬂﬂL!f]jﬂ‘ JnnuANA AT SECC @
CIUDAG/EDD NAUCALPAN, F0Q. D€ MLXLCy v.oe, ,b!.:_r;g]cn.m y
FRCTYRAS FRL AL fFQRMA _VE FﬁLIURnLlUN/IUNI ﬂhlmn/unmuun CiFEHAT LON 8808 /AE
) 997300 DEL 26-99-20049 IPER.  1148-pe65203
tChA o4 /1ef 2000 16t63:27
ALEJANDRO SUEQART JELECTRONICO 32c91ived
I1RADOS DE{ ESTE DVE PRINC.CENTRG COM.BALERIAG P.a. I$150
CARACAS, VENEZUELA o TAX ND. ed sELLY OC CAJA
MARCAS, NlthHUS. 10rng hE but HJS CONDIL iﬂll’Nl[!‘ (.UJA 0 vLRICULOS NOS,
NN 3 BuLi1os N VEE nJ:wee oL
G SEY__SIpA MEX u TALATEX 442 SRR B 25 57 | S
v.omE _ 71 331.53 v.oLS. 71 381,53
VALOR CONERCIAL 5 N .- .
672 000 : R —
NO|QESCRIPCION OF NERGANCLAS o IPRECIO UNIY 1 COMGRGCUAL _ ftnsa Pre_
CON{ERACCION . CANTRABADIUNTUAR ICANT riafuny)y . 1 Ty T T
:DIPERRISO{p) GLAVES J NuMERS: / €IRmA 0 . _ots.o_. ). 1 1. _IMPYESTQ
i i { i -
t i | i I
1 jpantalon large y corto . I , , l
65% naylon, 35% algodon ! 1 i : i
| 620453 3 200- 06 210 | 672 0000 jextca@ | O
} ; : 38 Ernrotoheds i p.aisnw
i | i E}DIHE- fO: 3i46- 283
i i | FIRMA 3 47MIETRS N VEHIMUS:QOO]/OOO:
i | UESARARRIENTD LIBAE isd
i ; ! ¥ Cu g0
a P! A C A
{ i { J {1 ’
| f [ . | I :
| S S S SRR NN W S
ACUSE DL AECIBU [CONI6U UE DARRAS , : |__GUNTRIPUGIONES 1
| ’ H PRI L) SU— 1 |
i : | | I
AZLLuRRY | i { S (OO
| i ! | I I
_____ OOV U SO | I
DHSERVACIONES: F.A. 1.8002 F.R, O0.8%  N.F. USD [ o
ﬂHLMﬁMMA&Lﬂ_&RﬁiAL_DE.-',-,:9.‘.,._._....,.______..___.T f | I' |
LA TASA DEL 1. V.A. CORREFPONDIENTE A LAY OPERA_ |
CLONES_UF _ _EXPURTACION ES DI 8% DI CONDRMIDAY ! |
_VON_EL ART.29 QF LA LEY_ DEf L ARPUL GO AL VALDE | oS vt ALES
CABRELGADQ.. | e e+ 4. & . — feFeeTIvoje) . 15%@
) Z_ I oerwosy ) T e
S —— s | YoraL) t__ . 1hg
i |

E.HFC Y FIRMA DEL AGENTIT0 APGOERADG ADUARAL |
R GARUIA DE LA CADENA CAKREYIIIY HECHS581127406 |
FPTHARCIA DL JA CADRNA CAPLIMIQ _MLCDLB11Z7Aap6 |
EGUNDA COPIA EXPORTADCR o

DEETNTDBGEN ErTEONe D
IR S . S



ANEXO 3
FACTURA 7300
NEW-MEN
FRANCISCO | MADERO No. 24 FECHA
* COL LAZARQ CARDENAS 25/09/00
‘ 53560 NAUCALPAN EDQ. DE MEXICO

‘TELS. 5357-1846, 53571346
VENDIDO A:
ALEJANDRQ SUEGART ALEJANDRO SUEGART
PRADOS DEL ESTE AVIL PRINCIPAL
CENIRO COMERCIAL GALERIAS PA
CARACAS VENEYUELA
{ 3. COMPRA _[CONDICIONES DE PAGO| VENCIMIENTO | AGENTE ]

12

25/10/00
PRECIO IMPORTE

PG-2001892 PR ONTADO 30% CRED.
[CANTIDAD _JUS____[CODIGO [DESCRIFCION
3200 PZA, 99446PA PANTALON SALMA 5 21000 $ 67200000
CON BOLSAS DE
CARGO LATERALES
(SETENTA MIL SETECIENTOS TREINTA Y SEIS SUBTOTAL | $ 672,000.00
DOLARES) T.C. $ 9.50
TOTAL DLLS. 70,736
FRCrA OF haict 00 FRCrek DF CADRCIOAD 0L DEL HAETA
- S L

pe—
REL1 40 M I LR LA SN o, JMIEDS LA B

ORIGINAL



ANEXO 4
GOSA DE MEXICO S A, . DEC.V.
ROPA CASUAL
LISTA DE EMPAQUE
VENDIDO A ALEJANDRO SUHGART PRADOS
WAL ESTE AVE. PRINC. CENTRO
COMERCIAL GALIRIAS, CARACAS
VIENEZLUELA
No. PEDIDO No. CONTROI.} FECHA DE EMBARQU T VIA DE EMBARQUE
PG201592 1582 25709/ (0 RILL N 19716
PARTIDA CANTIDAD DESCRIPCION
1 1067 {pantalon casual de hombre talla chca color caki
2 16T nanaton casual de humbee talla mediana color caki
}ﬂ 1066 panralon casual de hombwe talla grande color caki
PHSO NITIC: 250 kyrs. COMENTARION soa tres pagueres

DIMENSIONES 230230
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