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OBJETIVO 

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

exportadores 

PROBLEMA 

la capacidad productiva de la planta puede ser insuficiente en ciertas 

temporadas para cubrir posibles pedidos del diente en el extranjero, ya que en 

ocasiones se tienen que hacer numerosas entregas al mercado nacional, esto 

ocasionaría que la entrega a nuestro diente extranjero entre en un segundo 

térrntno y le sea entregado sólo lo que se alcance a producir. 

I 
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INTRODUCCION 

En él capitulo uno veremos algunos de los antecedentes más importantes que 

dan inicio a la Globalización, como son: que en eJ año de 1989 se dan diversos 

cambios en et ámbito internacional, las economías nacionales se integran. 

permitIendo un intercambio libre de costumbres, capitales y bienes. 

La Globalización surge como una posIbilidad de desarrollo para los países que no 

tienen una economía fuerte, ya que mediante la apertura de los mercados se da 

una mayor circulación de la riqueza, el consumo llega a sitios no Imaginados y 

permite que fluyan los capitares a paises emergentes para que mejore su 

economia 

En la acb.JaJidad todos los países !'.e ven obligados a relacionarse unos con otros, 

son dependientes en una economía global en donde et Comerdo Exterior juega 

un papet muy importante ya que este nos permite realizar diversas transacciones 

comerciales como lo son las exportaciones. 

las exportaciones se verán reflejadas en la Balanza de Pagos de un país, ya que 

esta nos mostrara las relaciones comerciales que un país tiene con su entorno 

mundial así romo sus obJigadones. 

México se enaJentra dentro de los paises emergentes que buscan mediante la 

apertura comercial una mejora a su economía y un desarrollo que permita dar un 

mejor nivel de vida a sus habitantes. 

México se plantea la necesidad de integrarse al proceso de Globalización, porque 

es un país que satrsface sus necesidades de las importaciones que se reflejan en 

nuestra Balanza de Pagos: para evitar esto, se debe exportar <Dm0 una 

necesidad económica, poIitica y social 
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Para abnr camino a las exportaciones MéxIco ha firmado diversos Tratados 

Comerciales con vanos paises. permitiendo con esto. la entrada de dIvisas. llegar 

a un mayor mercado de consumo, un mayor desarrollo y sobre todo el aumento 

de las exportaciones, logrando así una buena estabilidad económica. 

Con ¡as exportaciones permitIremos un mejor desarrollo para el CapItal Naaonal e 

Impulsaremos la InVerSIón. como empresa se logrará ser mas competItIvo ya que 

nueSifOS productos estaran oblIgados a tener una mejor calidad para competIr 

intemaclonalmente 

En el capItulo dos veremos que una empresa que exporta. o 10103 este proceso 

debe de tomar en cuenta todos los tramites. obhgaciones y requIsitos que 

necesIta para que su negooo funaone bien 

Es necesano tener conoCimiento sobre los procedimIentos admInIstrativos y 

jurídICOS que debe de seguir. tales como las reglas de ongen. regulaCiones 

arancelarIas '1 no arancelarias. También es importante conocer los dlVersos 

Programas yue eXisten como apoyo a las exportaciones como es el caso de 

PITEX y AL TEX 

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

exportac1ón serán Jos documentos y tramites que se deben e segUIr para llevar 

acabo esta aperaaón 

los documentos indispensables son el pedimento, la factura. la lista de empaque 

y el certificado de origen Estos reqUisitos serán requeridos al exportador y este 

tendrá diversas oblIQaciones y derechos dependiendo del INCOTERM 

selecaonado para la operación de compraventa 
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El lNCOTERM que se aplica en una cierta operación será el que determlfle las 

obligaciones y los derechos de1 imponador y exportador. aqui se debe definir el 

tipo de transporte a utlll.lar, tratando de que este sea el requerido por el tipo de 

producto a exportar '1 por el costo 

la logisfica de exportación es otro punio que debe conSiderar !a empresa 

exportadora ya que se rendrá que analIzar el transporte que mas nos conViene, el 

tipo de producto el ceSIO y las IndemenClas del tiempo entre otros. 

En él capllulo tres se muestran algunos aspectos que deben ser tomados en 

cuenta La empresa exportadora debe de hacer un análisis Interno para 

determinar si tiene la capacidad para exportar, en cuanto a prodUCCIón. personal, 

obJetiVOs. capaCidad. tamaño etc. Todo lo anterior mechante un estudio de la 

oferta exportable. de costos. de fortalezas y debilidades, de la capaCidad instalada 

y de la determinación del mercado meta. 

Finalmente en el ~ltU¡O QJatro mostraremos un caso practiCO, en donde se 

aplicaran los aspectos mencionados en fos capitulos antenores. Se menCionara 

que el mercado selecaonado en este caso Caracas Venezuela se presenta como 

una buena poSibilidad para ser OJb,erto con nuestros productos ya que debIdO a 

la cercanía con Mexlco presenta diversas ventajas en cuanto a otros países. así 

como otros puntos importantes para el desarrollo del plan. 

Todo lo que hemos mencionado nos muestra la importanCia que tiene desarrollar 

un proyecto de exportación en nuestras empresas, para reducir márgenes de 

riesgo. optimizar recursos, generar más utilidades y aear un mejOr nivel de vida 

para todos 
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La logística de exportación es otro punto que debe considerar la empresa 

exportadora ya que se tendrá que analizar el transporte que más nos conviene, el 

tipo de producto, el costo y las inclemencias del tiempo entre otros. 

En él capitulo tres se muestran algunos aspectos que deben ser tomados en 

cuenta. La empresa exportadora debe de hacer un análisis intemo para 

determinar si tiene la capaadad para exportar, en ruanto a producción, peJSOnal. 

obJetJvos, capacidad, tamarío etc. Todo lo anterior mediante un estudio de la 

oferta exportable, de costos, de fortalezas y debilidades, de la capacidad instalada 

y de la determinación del mercado meta. 

Finalmente en él capitulo cuatro mostraremos un caso practico, en donde se 

aplicaran los aspectos mencionados en los capítulos anteriores. Se mencionara 

que el mercado seleccionado en este caso Caracas Venezuela se presenta como 

una buena posibilidad para ser rubierto con nuestros productos ya que debido a 

la cercanía con MéXICO presenta diversas ventajas en cuanto a otros países, asi 

como otros puntos importantes para el desarrollo del plan. 

Toda lo que hemos mencionado nos muestra la importancia que tiene desarrollar 

un proyecto de exportación en nuestras empresas, para reducir márgenes de 

riesgo, optimizar recursos, generar más utilidades y crear un mejor nivel de vida 

para todos. 
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CAPITULO I 

MARCO DE REFERENCIA 



1.1 POllTICAS DE COMERCIO EX TERIOR EN MEXICO 

Actualmente lodos los países se ven obligados a relacionarse entre sí. son 

dependientes unos de otros. en una economía global en la que nlngün país puede 

decir que es el dominante puesto que no hay economías autosuficientes 

ViVImos en una economia en la que las ventajas que teniamos en el pasado están 

deséJpar~clendo y tIenden a Igualarse como el resultado de la apertura comerCial, 

por todo esto es importanie saber hacia donde nos dingimos con una economía 

abIerta al comercIo exterior 

Los antecedentes del comerCIo exterior son el mercantilismo. la transición al 

liberalismo económico y la revolución keynesiana 

En el mercantilismo 1500 3 1750. se pretendía Que el desarrollo de las naciones 

estuvJera f~ndamentado en el comerCIO, ademas de pensar en un superávit 

mercantil como fuente de acumulación d~ ingreso. se decia que el Estado tenía 

que partICIpar en el desarrollo económIco 

En la Indü5tna manufacturera e.</stia protecCIonIsmo ya que se imponían 

aranceles muy altos para la ImportaCión de matenas primas logrando: que estas 

se encontraran mas baratas en ef mercado, con esta medida se promovia la 

exportacIón de productos terminados para generar un mayor ingreso naaonal 

El papel del Estado era daro en ruante a su partlcipaoon en la economia. ya que 

su inverSIón publica en obras de infraestructura no eran solo para el interés 

COmUn sino que tamblen servian para moderar las depresiones comerciales. 

A fines del Siglo XVII se ponen en critIca las teorías mercantilistas y esto produce 

su derrumbe. dando inicio a una esruela nueva. 



El liberalismo económico clásico, fundado como escuela dominante del 

pensamiento económIco occidental, en la lucha contra el mercantilismo. estaba 

Integrada por Adam Smlth. David Ricardo, DaVId Hume y John Stuart. 

Con las nuevas Ideas se empiezan a dar los cambIos El ahorro se convIerte en 

inversIón y el mercado garantIza el eqwhbno del sIstema económiCO. por Jo que la 

partICIpación del Estado es conSiderada perjudiCial en las relaCiOnes económicas. 

ya que atenta contra la efiCienCia y el eqwlibno del mercado. 

El Estado se "mita a ser el guardián del orden y se propone el libre comercio 

como el mediO para dar una mejor as'gnaaón a los recursos nacmnales. 

alcanzando mayores niveles de Ingreso y bienestar 

Dentro del pensamiento económico se produjo otra comente llamada la 

revolución Keynesiana, que fue del año 1929 a 1932. en donde se dice que los 

precos no crecen aj mismo nivel que la oferta y la demanda de esta manera no 

hay un ajuste automatlco e inmedIato en los mercados y el ahorro no se convierte 

automatlcamente en ¡ngreso 

Dentro de esta cornente se propuso que el Estado Interviniera en ~ proceso 

económico por mediO de la implantación de polincas monetanas y fiscales para la 

regulación del ciclo económlco Se requeria que el Estado redistribuyera el 

Ingreso Obtenido por el sistema económico a favor de los debtles 

En los años 70s se empiezan a dar nuevos cambiOS que rebasan el am31!S/s 

Keineslano. y se propiCia un ascenso de las teorías monetanas de los eh/cago 

Boys. dentro de los cuales se encuentra Mlltan Friedman 

AJ mismo tiempo se comienzan a dar convenios entre naaones. para intercambios 

comerciales financieros y teCJlológicos, con el propóSito de Integrar mercados 

unidos por las comunicaciones y dar iniCIO a la globalizaaón de mercados. 
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La globaliazación. Es el proceso por el cual las economías nacionales se 

Integran progresivamente en el marco de la economia internacional, (se vinculan 

al fluJo comercial y de Información todos los países) En 1989 se empiezan a dar 

cambIOs como· 

El derrumbe del comunIsmo que eXistía. donde el Estado manejaba todos los 

medios de producclon 

Todas los países. empiezan a entrar en la economía de mercado y los bloques 

sociales que se enfrentaban entre si se diluyen 

Los paises socIalistas en donde eJ gobierno define las reglas de mercado, 

emPiezan a desaparecer_ 

• EmpIezan a surgIr muchos países emergentes y la apertura de las fronteras 

económicas hace que se multipliquen los Intercambios comerCIales. I 

A Pnnopios de los años 80s. solo la mItad de la pobladon mundial participaba en 

el comercio exlenor a ~:)fJndpjos del siglo XXI el 90% de la poblaaón forma parte 

de el Con todo esto nace la globalizaoOn. 

Después de la caída del muro de Berlín. cuando la economía. la cultura y la 

politica se hacen mundiales: surgen Ires mOVImientos de apertura económica: En 

los 60 se internacionalizan los intercambios dentro de los paises mas ricos. en los 

80 se inicia la desapanaón de fronteras económicas, Y una década mas tarde se 

acelera la unión del espacio económico mundial. basado en la volatilidad de los 

mOVimientos de capltates y en la revolución de la jnformática. 

las principales causas para la g'obalización son: 

• La aceleraCión en los intercambios de mercancías y servicios. 

• La JiberaflzadÓrl de mercados de capitales de todo el mundo. 

• y por último la revoluaón de las telecomunicaciones y de la informática. 

1. Joaquin Eslelailla. La nueva economía. La gIobalización, tercera edición. España. EditOfiat 
debate. SA. 1197. P.p. 11-13 



La te01ologia de la globalizaclón esta en el carácter cada vez más Inmaterial de la 

produCCJón, en el desarrollo informatleo de los mediOS de comunicación, en la 

transferenoa de conoCimientos, en los ñUJos flnanaeros y en la estandanzaaón. 

El primer eje que ha ¡nflUldo en la global1zaclón es el mercado financiero, que es 

inmaterial, Inmediato. permanente y planetano, en donde se Intercambian 

Instantaneamente todo el tiempo datos de un extremo a otro de la tierra La 

economía financIera se ha liberado del control social y politlco 

Los centros económicos mundiales parecen cada vez mas Interconectados, las 

economías nacionales y las grandes empresas parecen Impotentes ante los 

grandes mOVIITIlentos de dólares capaces de desplazarse instantáneamente 

En este mercado finanaero globaJ los pnnelpales paises captadores de capital 

son los mas neos. como el principaJ de elfos está" los Estados Unidos de Aménca. 

seguido por AlemanIa. Japón. y por el Remo Unido. Francia. italia. Canada y 

Australia. El segundo grupo lo componen los paises en via de desarrollo 

El segundO ele que ha InflUido en la globalizaaón de los mercados es el de los 

medios de comunicación, la información y las comunicaciones. que es una 

de las tendenaas hacia fas que se encamina ei planeta, esto aunado a una 

evrnución del conoamlento, al que a su vez se suma una (apida y maSIva dlfuSlón 

de la Información En el mundo de los multImedia la idea es crear un mercado de 

la información. Integrado por redes electrónicas y satélites sin fronteras 

A partir de 1995 con la partlopación de Chnton en Estados Unidos, se empiezan a 

fusionar SOCIedades de distintos ambitos, esta es la nueva naturaleza del 

capitalismo: todo el mundo puede entrar en e' negocio de todo el mundo 

En la globalización. eJ comerCIO, 'as finanzas, las economías de cada pais, la 

investigadón. la tecnología y la Información estan entrelazadas. 
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Efectos positivos de la globalización de mercados: 

• la arculaoón de la nque.la y su distribuCIón en el mercado sin fronteras 

• El consumo llega a S,tIOS donde Jamas lo hubIera hecho con el aIslamIento 

la flulde¿ de Jos capItales hacia países emergentes les ha permitido financiar 

su deuda y ha faalltado ¿I creCimiento de sus economías 

Como efectos contradictorios encontramos que lo mundial es más vIrtual que 

exacto. la globahzaclón económica distribuye la nqueza al sistema pero la 

concentra y dlscflmina a amplias reglones del mundo. como es el caso de Afnca. 

que aparece cundo tiene guerras CIviles o hambruna y no le !lega la parte 

proporcIonal de los dólares que le corresponderia por terntono o por población 

La globahza,:¡ón es de mercados y capitales, no de personas. ya que el progreso 

es temor inseguridad y deSIgualdad para los ciudadanos 

la glaballzaClón también preocupa a los que ~a aceleran tal es el caso de Ethan B. 

Kap~tetn qUien afirma que. ·para que la globallzaaÓll avance. el gobIerno de cada 

pais debe convencer a la gente de que es para desarrollarnos y crear un mayor 

creCImIento y aumento de oportunldades .. 2 

los aspectos más aparatosos de fa gkJbalizaclÓfl son la desigualdad y la crisis 

del desempleo Su caracteristtca 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 

pnmeros desean extenderto en atenaón a la libertad individual V tos 

conservadores qUieren limitarlo para preservar la tradición. El neoliberallsmo se 

ha convertido en el pedestal del pensamiento único. 

2. Joaquin Es/clama. La nueva Economía. La gIObalizacIÓn, terc;:era edición. España. Editorial 
Oebale. S A. 1997 Pp. 33 Tex10 tomado de la fevisla española PoIitica EKlerior. numero 52. X. 
julio-agosto de 1996. bajo élldulo de "traba¡adores y la economía mundiaf'. 
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Arthur Seldon padre y fundador del liberalismo económico moderno. dice que el 

mercado garantiza la libertad de los Ciudadanos 

El modelo neollberal, establece que el mercado lo resuelve todo de la mejor 

manera y que siempre habrá desigualdades por naturaleza humana Pero este 

pensamIento es de Ideología dommante ya que los gobiernos que no sigan estas 

consIgnas seran sanCionados y quienes Violen estás normas serán castigados 

Con base en el pensamiento único se da La economia de la oferta Instalándose 

en 10 cotidIano EXlgia la desaparición de los Impedimentos impuestos por el 

Estado contra la actlVldad económica, esta economía tenia solUCión para todo 

pero a la politlca le af.ectaba demaSiado 

EXJste una tendenCia cada vez más amplia de la economía a colonizar el mundo 

de la política: el poder se ha movido de SitiO y ha desertado del espacIO político 

Ello conUeva a lo que es económicamente correcto 

A pesar del aeclln.ento del comerCIO y las finanzas en Estados Unidos las 

prl11clpales preocupaCiones son la /Osegufldad en el trabajO y la deSigualdad de 

ingresos, en el caso de Europa es la creación de puestos de trabaJO. Asi pues la 

politica aderuada para Europa permltlria una mayor relajación fiscal y la de 

Estados Unidos una mayor redistribUCión de los Ingresos 

A finaJes del Siglo XX pensamos otra vez en la sociedad en la que queremos ViVIL 

todos nos mostramos partIdarios de una soaedad razonable y no de la sooedad 

idea1. ConsegUir la proteroón social del ser humano. ha Sido siempre el más 

hermoso plan del progreso 

El argumento maximo a favor del mercado global es que las ganancias superan a 

fas perdidas, que llegan flUJOS de riqueza a lugares donde no hubiera sido posible 

con barreras arancelarias y fronteras, ademas qUIenes se queden al margen de 

esta seran protegidos por sus beneficlanos y SI no es asi se rompe el pacto 
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En la globalización financiera desaparecen los mecanismos destinados a 

bloquear las fuerzas del mercado y el Estado deja de intervenir en la economía. 

~En proceso de globalizaclón 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 ahorros~. 3 

1.2 INSERCION DE MEXICO EN LA GLOBAlIZACJON 

México no puede permanecer ajeno a las tendencias mundiales y se adecua a las 

nuevas reglas de valonzación Impuestas por la globalizaoón del sistema 

financiero y económico que tiende a favorecer una política económica de libre 

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

México entra al comerCIo exterior cuando es consolido como Estado-Nación, 

siendo un pais políticamente independIente. con fronteras delimitadas, jdentidad 

OJltural. gobierno e instituCiones reconOCIdos nacional e Intemacionalmente. 

Históricamente en la eooca colonial n~gla el modelo mercantilista de la 

acumulación del capital pero en 1821 se rompe el monopolio comercial y llegan 

las ideas librecambistas que son ~ eje ele la política comercial. En esta época se 

consolida la dependenCf3 extranjera a través de la InversIón extranjera y el 

intercambio comerctal 

De 1940 a 1970. se generan excedentes exportables con los que se obtienen 

divisas para ayudar a financiar el desarrollo industnal y de 1970-1982 se inicia 

una mayor participación del gobierno en la actiVIdad económica comercial y 

fInanciera. iniciando con esto tos problemas económicos en el pais. 

3. Banco Nacional de Comerdo Ex1eriOf. Texto tomado de la revIsta Comercio EKterior. en su 
capdulo GlobaIización y Regulación FinanC1et"a 11. MeXICO. julio 2000. 
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El libre comercIo es el paradigma actual y los gobiernos mexIcanos desde 1983 lo 

han adoptado como parte de su política económica ~la política económica es 

plantear como se desea manejar la economía de un país. empleando medidas 

comerciales. financieras y fiscales en los sectores que la conforman- 4. 

En 1985 la apertura comercial se acelera y con ello empIezan a QUebrar pequeñas 

y medianas empresas que no reSIstieron la competencia externa, y por si fuera 

poco en 1986 México se adhiere al GA TT para tener una mayor apertura 

comercial y se empiezan a romper las barreras para el comercio exterior El 

primer paso para la salir adelante sena la negociación de un tratado comercial. 

Cabe destacar que lo que ha permitido incrementar el superavit comercial con 

EE.UU. es la fuerza exportadora. con la que se mantiene una economía estable. 

Pero esto no se hubiera sido poSlble con políticas que hmilatllas exportaciones. 

En el modelo globalizador el desarrollo económico busca la competitividad de las 

empresas mexicanas a través de una política de austeridad económica, basada 

en la disminución de salarios y costos. y un aumento en la productividad y calidad 

de Jos productos y servicios. 

~Como consecuencia de la globahzaclón de mercados las empresas mexicanas 

tienen que hacer frente a la competencia y a los di versos obstáculos que cada 

país impone a la importaoón de mercancias para proteger a su industria"s. 

Por las causas anterj()(es 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 que los TlC tienen como 

principal objetiVO proveer el crecimiento 

.t. Joaquin Flores Paredes. El contexto del comerCIO exterior de México: retos y oportunidades en 
el mercado global. en imprenta. México 2000 P P 44 

5. Banco Nacional de Comen:io Exterior. Guia báSICa del exportador. Capitulo f. de información 
básica. 613. Edición. impreso en MéXICO. dicternbfe 1998. P. p, 1. 
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1.3 TRATADOS DE UBRE COMERCIO 

Las ventajas de firmar los TLC (Tratados de libre ComerCio), son entre otras: 

• Que se abren las fronteras y se disminuye e! pago de impuestos (aranceles). 

• Se eliminan algunas restricciones no arancelanas en nuestras exportaaones. 

• Se entra en el mayor mercado de consumo mundial. 

• Se logra el desarrollo y se incrementan las oportunidades de inversión. 

• Se permite proteger la propiedad intelectual. 

• Nuestros productos compiten en igualdad de condiciones con los demás. 

• Se genera la competencIa en nuestros productos, dando una mejor calidad. 

1.3.1 PRINCIPALES TRATADOS COMERCIALES FIRMADOS POR MEXICO. 

Es importante conocer los T (atados de libre comercIO, celebrados por MéxICO con 

Amenca de' Norte. Costa Rica. Colombia y Venezuela, Bolivja, dlile y Nicaragua. 

El que entra en vigor a partir del 1° de enero de 1994 con EE.UU. y Canadá 

TLCAN (Tratado de Ubre Comercio de América del Norte), que tiene como 

finahdad crear un área de libre comerCIO entre los 3 paises de América del norte, 

liberar de manera gradual y coordinada el comercio de bfenes y servicios, 

promover las condiciones para una competencia justa, proteger los derechos de 

pro~edad intelectual y fomentar la cooperaoón trilateral. 

la importancia de este tratado se manifiesta en la intensa retación comercial que 

México ha tenido con su país vecino, ya que entre el 70 y 80% de las 

importaaones y exportaciones Que hacemos son con este pais. 

Pata el buen funcionamiento del tratado debemos rumplir con las reglas de origen 

establecidas y contar con un certificado de origen. 
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Cabe mencionar que lo más sancionado en el mercado mundial es el ~dump;ng .. 6 

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

En 1999 entra en vigor el Acuerdo de Complementación Económica: México.. 

Chile. en el marco de AtADI (AsociaCIón Latinoamericana de Integración), 

mediante este acuerdo se establece un programa de desgravación arancelaria y 

la eliminación total de restriCCIones no arancelanas hacia dicho país. 

En este mismo año se toman ¡nidativas 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 vIgor el 1 de enero de 1995. Para el año 2005 

Venezuela y Colombia permitirán el acceso libre de aranceles a 75 y 73 % de los 

productos mexicanos. 

Tratado de Libre Comercio Nléxico-Costa Rica. entra en vigor en 1995 y liberó 

de aranceles al 70% de las exportadones mexicanas. otro 20% se desgravará en 

cinco años y el ultImo 10% en diez años. Asimismo se establecen normas que 

aseguran el trato naCIonal a Jos bienes y serviCIOS de ambos países. 

Tratado de Libre ComelCio MéxiccrBolivia. entra en vigor el 1 de enero de 

1995, quedando el 97% de nuestros productos libres de arancel, el plazo maximo 

de desgravación es de 12 años y no es necesario el certificado de origen. 

Con la firma de estos tratados se aumento el déficit en la Balanza de Pagos y su 

financiamiento dependia de la entrada InverSión extranjera. 

A pesar de lo antenor sé continuo con la política neollberat yen 1998 se finna el 

TLC con Nicaragua. se inician negociaCIones con ef MERCOSUR. yen noviembre 

se forma el TlC de la Unión Europea 

6. Banco Naoonal de Comercio Extenor. Guia báSICa del cxpottaclor. Capitulo 5. RegulacioneS 
Arancelarias. 6ta. Ediaóo. Ullpreso en México. dlOembre 1998. P p. 52. 
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En marzo del 2000 se firma uno mas con Israel y en juma de ese mIsmo año se 

firma el TlC con Guatemala, Honduras y el Salvador. 

El resultado de estas ~aperturas comeraales8 

7. fue el crecimiento enorme de las 

importaciones y el déficit comercial de la cuenta corriente en la Balanza de Pagos, 

esto ocurrió debido a que los tratados no fueron bien planeados en su momento. 

1.4 ANALlSIS DE LA BALANZA DE PAGOS 

La Balanza de Pagos, Sirve para medir las relaciones comerciales y financieras 

que 105 habitantes de cada país tienen con su entorno mundial, así como los 

compromisos y derechos que se derivan de ellas. Es el documento en donde 

quedan sintetizadas las transacciones por el periodo de una año generalmente. 

1.4.1 CUENTAS QUE INTEGRAN LA BALANZA DE PAGOS 

la Balanza de Pagos sigue Jos terminos contables del Balance General de una 

empresa. es en dólares y cuenta con cuatro cuentas prinapales: La Cuenta 

Comente, la Cuenta de Capital, la de Errores y Omisiones. y La de Variación en 

la Reserva Internaaonal. 

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

omISIones que no tiene ningún significado económico. 

7. Joaquin Flores Paredes. El contexto del comercio exterior de México: retos yopodunidades en 
el mercacJo g1obaI, en imprenta. Mexico 2000. P. p. 50-61. 

Banco Nacional de Comercio Extenor. Guia bJSlCa del ex.portador. Capitulo 5. RegulacioneS 
Arancelarias. mercados específicos. 61a Edición. unpreso en México, diciembre 1998. P. p. 53-63. 
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En la Cuenta Comente. se regIstran los Ingresos y egresos por exportaciones e 

importaciones de mercancias y serviCIos. que pueden ser factoriales (pago de 

Intereses de la deuda) y no factonaJes (tunsmo y transporte) a la producción 

En la Cuenta de CapItal se regIstran los ingresos y egresos de capital de Mexico 

al extranjero y viceversa: como son: prestamos (deuda externa). pagos de estos 

prestamos, InverSIón extranjera rnrecta (productiva) e inversión extranjera de 

cartera (espeaJlat¡val 

la OJenta de Errores y OmISiones. es la dIferencia que impedirá que la Balanza 

de Pagos Quede comablemente eQuilibrada. juega un papel compensador y por 

ello la cantidad se determina al final 

la cuenta de VariaCIón en la Reserva Internacional son los medios de pago 

aceptadOS intemacionalmente de Jos Que dispone el Banco de México. y aparece 

por la diferencia entre la Cuenta Corriente y la Cuenta de CapItal. 

Cuenta corriente 

Ingresos 

CUADRO 1 

BAlANZA DE PAGOS 1999 

(Mollones de Dólares) 

-14.012.8 Cuenta de capital 

159.893.0 Pasivos 

ExportaCIón de mercancías 136,703.4 Endeudamiento 

Servicios no factoriales 11.897.6 Inversión extranjera dir. 

Servidos factoriales 4.951.9 Mercado accionarlo 

Transferencias 6.340.1 Mercado de dinero 

Egresos 173.905.8 Activos 

Importación de mercancias 142.0638 Errores y omisiones 

Servicios no factoriales 13.516.8 . Var. de reservas 

Servicios factoriales 18,300.1 Ajustes por valoraci~ 

Transferencias 25.1 

Fuenle: Banco efe Mexico.lnfotme anual 1999. abnI del 2000. P.p 210. 
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16,781.5 

1.312.8 . 

11.5682 . 

3.769.2 

131.4 

-2.639.7 

463.2 

593.6. 
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la Balanza de Pagos esta en desequilibrro ruando el saldo en la Cuenta Corriente 

no tiene una balanza con la Cuenta de Capital. México es un país subdesarrollado 

que tiene problemas económicos que repercuten en su Balanza de Pagos dando 

como resultado un déficit en la Cuenta Corriente. 

En 1999 indicadores como el déficit público y el ahorro Interno en la Cuenta 

Comente de la Balanza de Pagos resultaron como se esperaba. la Cuenta de 

Capital registró un superávit de 14.141.80 millones de dólares. (cuadro 1 j. 

la Balanza de Pagos puede reflejar una economía sana cuando su equilibrio se 

logra con un superávit en la Cuenta Corriente. esto sigrufica que el país capta más 

divisas por medio de las exportaCIones que por las que salen de importaciones de 

bienes y servicios. 

He aqui la importancia del dinamismo exportador, ya que con esto podemos 

lograr el desarrollo, evitar nuestro déficit. y obtener nuestra Balanza de Pagos 

estable. que se lograra cuando el valor de las exportacIOnes sea mayor que ef de 

las importaciones. esto a su vez Significa mejorar la competitividad de nuestros 

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

El reto para las empresas exportadoras y para la economia en su conjunto es 

sustitUIr las importaciones de productos intermedios por los nacionales. mejorar la 

calidad y aumentar la productividad en la mano de obra Se debe exportar porque 

es una neceSIdad económica. politlca y social 

"Ourante 1998 las exportaciones mexicanas representaron el 39 5% de las 

realizadas por América latina. Y de enero a Julio del 2000 estas crecieron en un 

24% eqUIvalente a 92.532 millones de dólares como resultado del incremento de 

las exportaciones no petroleras" 8. 

8 Informe de Gobierno. Pagina de Internet ('"n llne. 28-12-2000, http."Iwww.Presidencia.gob.m". 
Sector Externo. México Diciembre del 2000. P 4. 
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Este O'oomiento se ve reflejado por el avance en las exportaaones 

manufacturadas, el persistente dinamismo de la maquila. el aumento de la 

inversión extranjera directa y el financiamiento del ahorro interno. 

Ante las drcunstancias globalizadoras es necesario crear pequeñas y medianas 

empresas que tengan condiciones financieras y comerciales favorab1es que 

permitan et desarrollo de tecnoJogías, para elevar su competitividad en el ámbito 

nacional e internacional. Creando como consecuencia un desarrollo que mejoraría 

los niveles de bienestar de los ciudadanos. 

Por lo anterior es importante el continuar con las exportaciones ya Que como 

hemos VISto con ello se ha logrado un importante avance en la economia de 

nuestro país. 

Para obtener un beneficio económico (superávit o economía estable) se pretende 

que las exportaciones de las industrias textiles. de articulos de vestir se 

incremen1en 

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

hombre) a Caracas Venezuela. 
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CAPITULO 11 

PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS, 

ADUANALES y JURIDlCOS QUE DEBE 

CONOCER LA EMPRESA EXPORTADORA 



Sin duda hoy en dia todavía se aplican en diversos paises poriticas de 

proteccionismo disfrazadas. como medidas de protección ambiental, que no son 

más que para cubrir a su economia. 

Es Importante el conocer todos los antecedentes de la economía globalizadora 

para poder manejar y atender diversas situaciones que se puedan presentar 

dentro de un proyedo de exportación. 

El conoamiento de cómo nuestro país entro a una economia globalizadora es 

muy importante ya que aqui se marcan los caminos que se pueden seguir para 

obtener un mayor desarrollo, un ejemplo de esto son los Tratados Comerciafes. 

que fueron finnados por la necesidad de desarrollo. dando como resultado una 

alternativa de crecimiento a nuestra industna. fomentando las exportaciones. 

El éxito de una exportación recae de alguna manera en el buen conocimiento de 

los antecedentes y de los prOCedimientos básicos que debemos seguir para 

reatzarla. así como en nuestra capaadad de producción. nuestros costos y la 

satisfacción de la demanda interna 

Por lo antenQ( es importante el conocer los documentos, actos. obligaoones, 

modos de transporte. trámites en aduanas y negociaciones que debemos realizar 

en el proceso de importaCión y exportación. ya que eSO nos va a pennitir etaborar 

un buen plan de negocios de exportaaón. 

El presente proyecto de exportaaén de pantalón casual para hombre a 

Caracas Venezuela fue elegido debido al analisis que se hizo del producto y del 

mercado de destino. 

El producto fue elegido debido a que se tiene un contacto continuo con él ya que 

es un bien de primera necesidad. es lUl producto de consumo constante y 

durable. que no necesita de ciertas temporadas para venderse. as; como tampoco 

necesita de un dima espeCifico 

-26-



Otra razón def por qué exportar este producto es que el modelo que se va a 

vender al extranjero es alternatIvo ya que lo pueden usar tanto hombres como 

mujeres y el color que se va a utilizar es solicitado en el mercado. El color y 

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

se mantiene en el mercado casual juvenil. 

El pantalón casual para hombre tiene una buena po~b¡lidad de ser exportado a 

Caracas Venezuela. debido a que este mercado demanda este produdo. ya que 

su mercado interno no satisface las necesidades de los consumidores finales 

totatmente, ademas de que los productos mexicanos son bien aceptados en este 

mercado meta 

Otro punto importante del por qué exportar, es que contamos con un Tratado de 

libre Comercio con dicha nación y de esta manera tenemos un trato preferencial 

en comparación con otros paises. otra ventaja que también es muy importante. es 

el idioma ya que nos va a permitir entablar una mejor comunicación con nuestros 

chentes 

En este mercado Ja competencia ro sera mayor problema ya que el bien a 

exportar sera de una buena calidad y a un pretio considerable. tomando en 

cuenta la estabilidad económica del país. Caracas es un buen mercado ya que es 

una dudad que se puede utilizar como trampolín para el Mercado Común del Sur 

(MERCOSUR) 

Es importante et conocer los requisitos Que tiene que cumplir nuestro produdo 

para poder ser exportado a determInado destino, por ello a continuación 

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

nuestra exportadón. 
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2.1 REGLAS DE ORIGEN 

las reglas de origen son los requisitos minimos de fabricación. contenido o 

elaboraCIón que debe OJmplir un produda para ser considerado como originario 

de la región Un bien será originario de un pais, siempre que en su temtorio' 

a) El bien sea totalmente obtenido o producido. 

b) Cada materral no originario utilizado en la producaón del bien sufra un cambio. 

e) El bien se produzca totalmente con materiales originarios de la región. 

MEI valor del contenido regional de una mercancía se calcula a elecaón del 

exportador o del produdor"9, utilizando cualquiera de los siguientes métodos: 

a) El método de valOt" de transacción. donde el contenido regional de un bien 

no debe ser mferior al 60% 

CR ~ VT·VMN X 100 
VT 

CR = valor de contenido regional en porcentaje. 

VT = valor de transacción del bien 

VMN= valor de los matanales no origlnanos ut.JJzados en la producción del bien 

b) El método de costo neto, que establece un 50% de contenK1o regional, 

siempre que el bien satrsfaga los demás requisitos aplicables. 

CR ~ CN·VMN Xl00 
CN 

CR= valor de contenido regional en porcentaje. 

CN~ costo neto del bien 

VMN = valor de tos materiales no onginarlos utillzados en la fabricación del bien. 

9. Wdkeer Jorge. La nueva valoraCión aduanera y el ne. México 1992. p. 164. 
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la diferencia entre estos metodos es que en el Valor de Transacción el 

exportador puede considerar como orlgmarios los gastos de promoción. venta y 

las utilidades obtenidas por la venta. y en el método de Costo Neto tales gastos 

no son considerados como originanos. 

Un exportador mexicano demuestra que su producto es onglnario con el 

Certif~do de Origen, en el cual se especifican las caracteristicas con las que un 

producto cahfica como onglnano de una reglón 

2.1.1 CERTIRCADO DE ORIGEN 

Definición. Es un f()(mato ofiCial mediante el cual el exportador de un bien o una 

autoridad. certifica que es onginano de la reglón por haber cumplido con las 

regias de origen establecidas Este certificado puede ser en el idioma que 

determinen las partes y puede ser modificado por las mismas. 

Características. -El certificado debe ser llenado y firmado por el exportador en 

su territono. ,,10 puede reprodUCirse libremente y solo aJando sea requerido sera 

validado por la Secretaría de ComercIo y FomenlO Induslríal (SECOFI). Se 

aplicara a una sola Importación de un bien. o a varias importaciones de bienes 

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

El certTficado de oflgen sera valido ante la autoridad aduanera durante ruatro 

años contados a partir de la fecha de su firma y no sera requerida cuando: la 

exportaaón no sea mayor a 1000 dólares y cuando el importador lo estipule_ 

Para que la SECOFI expida un certificado de ongen. el exportador debe registrar 

prev.amente un cuestIonario, dando la Información necesaria para determinar si el 

producto a exportar rumple con las normas de origen establecidas 

--_.-._-
10 Wdkeer Jorge. La nueva valoración OOuatlela y el ne. Me)OCO 1992_ p. 189 
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Salto arancelario. SignIfica que el producto ha sufrido una transformación tal Que 

su naturaleza arance1aria cambia. Si un producto mexicano integra materiales no 

oogmarios que le impiden cumplir con el salto arancelario, se puede acudir al 

criterio de MINIMIS. que establece que un producto se consIdera ooglOar;o 

sjempre que el valor de los ¡nsumos importados no representen mas de4 7% del 

valOf total del producto V no se trate de bienes agropecuanos 

Obligaciones respecto a 'as exportaciones. El exportador debe entregar coPIa 

del certIficado de algen (con información verdadera) a la autorrdad aduanera 

aJando se sollate y deberá mantener consigo por un periodo de 5 años toda la 

documentación relativa al ongen del blen_ 

2.1.2 PROCEDIMIENTOS PARA VERIFICAR EL ORIGEN 

la autoridad aduanera verIficará el ongen del producto mediante. cuestionanos 

escrrtos dingidos a los exportadores o productores y VISitas de venficación a las 

instalaaones del exportador 

Confideflcialidad Cada parte mantendrá de acuerdo a sus leyes y reglamentos 

la confidencialrdad de la Informaaón comercial y protegen;"! esa IOforrnaclon para 

que no sea divulgada en pefJuicio de qUien la proporciona 

Sanciones Cada parte tendra medidas que imponen sanciones civdes. penales y 

administrativas por infracaones a las leyes, así como reglamentaciones 

relacionadas con las dispOSiciones de las reglas de origen 

Dictámenes anticipados la autorrdad aduanera solicitara a importador y 

exportador dictámenes sobre las características del producto en OJanto a 

materiales y metodo para determinar su valor regional 
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Con relación a nuestro producto (pantalón casual para hombre) su origen se 

establecerá mediante cuestionarios que la autoridad aduanera hará para verificar 

los procedimientos de producción, los materiales utilizados, el personal, y el 

establecimIento de nuestra planta productiva, entre otros. 

~AI exportar a Caracas Venezuela el certificado de origen requerido es un formato 

sencillo y de libre reproducaón Se publICó en el Diana Ofiaal de la Federación el 

30 de diaembre de 1994 El exportador lo debe llenar y firmar, y debe ir validado 

por la SECOFt"11 El método para verificar el origen será el de Costo Neto. 

2.2 RESTRICCIONES Al COMERCIO INTERNACIONAL 

El intercambio comercial de cada país con el resto del mundo responde al nivel 

de desarrollo y a la competitividad del mismo. pero esta competencia tiene 

limitaciones que cada pais establece en la importaCión y exportación, que en 

algunas ocasiones tienden a ser proteccIonIstas o librecambistas. 

los principales instrumentos que se utilizan para limitar el comercio internacional 

son las regulaciones arancelarias y no arancelarias. 

2.2.1 REGULACIONES ARANCELARIAS 

~ El arancel es un impuesto que se impone sobre un bien cuando cruza las 

fronteras naaonales (por fmportaclón o exportación) y es el principal instrumento 

de politica comercial en el mundo,,12 

11. Banco Nacional de Comercio Exterior, Guia b3sica def exportador. Capitulo S, de 
Regulaciones Arancelanas, Sta. EdK;ión, impreso en México. diaembre 1998. p.58. 

12. Flores Paredes Joaquin, El contexto del comercio exterior de M(:.1{ico retos yoportunidadeS en 
el mercado global. México: UNAM FES-C en prensa, p. 64. 

- 31 • 



El arancel es proteCCIonista cuando representa más del 20% del preCIo del bien 

importado La base gravable del Impuesto es el valor en aduana de las 

mercancías (El preao pagado por las mismas) 

Clases de arancel 

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

lmportada o exportada, se calcula sobre el valor de la factura comeraal 

b.1 Específico_ Es una cantidad fila de dinero por unidad física del bien. 

e) Mixto Es una combinación de los dos antenares. (las cantidades se suman) 

d) Arancel-cuota_ Es el que grava el excedente de importación sobre la cuota 

3utorizada (cantidad de importación libre de arancel) 

e) Estacional SoJo se aplica en ciertas épocas del año y en algunos productos 

Tratamientos arancelarios 

Cada país puede aplicar diversos tratamientos arancelarros dependiendo del 

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

clasificarse en 

• Arancel General Es el que se aplica a todos los países miembros de la 

OrganIzación Mundial de ComercIo (OMe) 

• Arance' Preferencial. Se aplica a mercancías que provIenen de países con 

quienes se tiene un TLC, es Infenor al general y en ocasiones no se aplica 

• Arancel diferencial Es mayor a los antenores y se aplica a paises que no 

están dentro de los dos puntos anteriores 

la aplicación del arancel se hace ya que se ha Jdentlficado la mercancía en base 

al SIstema Armonizado de Deslgnaoón y Cochficaaón de Mercancías (SAOCM), 

que tiene por objeto simplificar la das,ficación de productos Este sistema entra en 

vigor en 1998 y a partir de esta fecha cada producto tiene un código numérico de 

seiS digitos que se conoce como fracción arancelaña 
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Efectos del arancel 

En la importación repercute en el nivel de precios interno y ocasiona que 

disminuya el consumo Interno del bien Importado: se estimula la produCCIón 

interna y se disminuyen las Importaciones. En un país pequeño puede modificar la 

estructura de producción interna En un país grande con el arancel se aumenta el 

preao del bien Importado y se reduce su demanda. provocando reducir su precio 

en el mercado Internaoonal 

Programa de desgravación arancelaria del TlC: México Venezuela 

Se eliminarán los Impuestos en 10 etapas, la primera del 1de enero de 1995 al 30 

de junIo de 1996. a partir del 1 de Julio de 1996 el impuesto restante se reducirá en 

9 etapas anuales Iguales. para quedar eliminado a partir del 1de julio del 2004. 

2.2.2. REGULACIONES NO ARANCELARIAS 

Son restncoones (diferentes al arancel) que impiden la libre circulación de 

productos entre paises. son difíciles de interpretar y rumplir. se dasifican en: 

Cuantitativas: Se limita la Importación de algunos productos a una cantidad 

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

o Permisos de importación o exportación Permiten la importación de un bten 

por una cantidad determinada durante un año. 

o Precios oficiales. Limitan que un producto se venda al consumidor final a un 

prado .nfenor o supenor al estableado. 

• Impuestos antidumping. Cuando se sospecha que eXiste dumping. 

• Impuestos compensatorios. los aplica el país importador para anular la 

ventaja de exportaCIones que son subsidiadas para mejorar su competitividad. 
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Cualitativas: 

• Requisitos de etiquetado los cumpien lOs fabricantes, exportadores y 

dlstnbu.dores del producto. por medIo de la etiqueta el consumidor fmal 

conoce: marca. ongen. fabncante, cantIdad. peso. volumen. componentes, 

recomendaciones de uSO. fecha de elaboracIón y caducidad. 

Normas sanitarias, rrtosanitanas y regulaciones de toxicidad Los países 

las aplican para proteger la vida y salud humana. vegetal y animal. ante 

nesgos como plagas y enfermedades. que no existen en su territorio. 

• Normas técnicas Caracteristicas y propIedades técnIcas que debe tener una 

mercancía en un mercado específico. con eilas se garantiza que el producto 

cuenta con la calidad. seguridad y espeCIficaciones de fabncación adecuadas 

• Regulaciones ecológicas Protegen el medio ambiente. tomando en cuenta 

posIbles contaminantes como. el almacenamiento, transporte del producto, 

localización de la planta. matena prima utIlizada y el personal utilizado. 

• Normas de calidad para frutas y legumbres. Estas van enfocadas al peso, 

color y grado de madurez del producto 

• Barrera administrativa al comercio Cuando los trámites administrativos son 

muchos y complejos. para la ,mportaaón 

• PoHticas de compras gubernamentaJes Cuando se da un trato privilegiado 

a los proveedores nacionales sobre los extranjeros. 

• Envase y embalaje Tiene como fin proteger a las mercancías durante su 

transportación para que esta llegue en buenas condioones al consumidor final. 

El dumping consiste en vender una mercancia en el mercado extranjero a un 

preao menor al que se vende en el mercado local. Y el antidumping son las 

medidas no arancelanas Que aphca un país para protegerse del dumping. SU 

cobro se realiza en la aduana. 
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Las prendas de vestir en este caso el pantalón que vamos a exportar lleva los 

sigUlenles datos de etiquetado' 

• Nombre de los componentes o fibras y porcentajes 

• Información del cuidado de la prenda (lavar, planchar, secar. etc) 

• Datos del Importador 

• r alias de las prendas en numeras y letras 

• Datos del exportador 

Se deDe mencionar que de acuerdo a las inveSbgaciones realizadas al mercado 

de Caracas Venezuela, en este no se exigen reglas de etiquetado espeCIficas, por 

lo que esto se nara a nuestro criterio o de manera tradiCIonal 

2.3 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO AL COMERCIO 

EXTERIOR 

Para promocionar las exportaciones la SECOFf a través de la DireCCión General 

de Servlaos al ComercIo Exterior, ha creado varios instrumentos de apoyo para 

las empresas que IncurSionan en mercados extranjeros mediante programas de 

exportaCión, (cuadro 2), 

los programas están anentados a establecer mecanismos para que el exportador 

importe Insumas. maquinaria y equipo sin pagar aranceles. 

las empresas que obtengan su autorizaCIón para trabajar baJO alguno de estos 

programas gozan de beneficios administrativos y fiscales. Y deberan presentar en 

el tiempo y ante las autoridades correspondientes reportes por las operaciones 

realizadas bajo el programa autorizado. 
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CUADRO 2 

PROGRAMAS DE APOYO 

PROGRAMA OBJETIVO ;,¿EOUISITOS BENEFICIOS 

1ndustna 
maquJladofa 
ae exportacIÓn 

Crear fuentes de empleo 
Forta!~ la !;)alanza 
=o;nc-roal 
Ei¿var ;a capaclfaoon .:la 
jos ffabilJadores V Logf<lf 
:;f!i! ,mnst De tecnologia 

:::umpt •• con los térmmos 
det plOgrama 
Cwnplof ,-;on las oollg 
= ,o;.r_f1es. laborales 

E"cnCIOfl ::!eI pago de aranceles a 
Jtllpo'!.aocn Des.pacho aduane 
,>,mollflCado 

?rograma 
Dé 
'mportaoón 
:ernporal 

¡P1TEX) 

OevoIuetón de 
ItI'lpuestos 
(DRAW 
BACK) 

Cuenta 
aduanera 

empresas de 
come<oo 
,,,",,"" 
iECEX, 

Empresas 
altamente 
e<po<!ado<as 
(ALTEX) 

c;'"OlooqlCaS 

~3r ... I(""troortar InSUf!'OS 

¿o~DOI!ifl" el 10% de S1.<S 

::'s: .. mu!ar la ac:1V1I2C .. ~l,iS o más de 'JSD No pagan atanceles 
5DO 000 No 'Se :.Jaga 1VA .. ~oor.:adora penTlltlendo la 

.mportaclOO de Insumos 

''">aOU'fI."lf1i! y eqUIPO 

i.lt''''L<.iCOS en la prodUCCIón 
;je "OS Orenes a exportar 

1:::1 cas.o de maquIl'lan.a Se ddmllefl ..:omo melinas 
¿~r'ollar el 30% ae 5US ¡.'JItanles de comoustlOles 
,",~r'!,J'S lubr+CJI"Iles 

In>CltOtr'ie a PITE": ami! El pI<v:o Jo? permanencia ¿;: el ;).3'5 

:a SECOFI >j ~r.;je las ;Tlatenas lITlpOI'laüas '*' de 
,]uiJ<1ado r-eguiafT11ef11€ dos 'Jrios 
por ~la 

las empresas que prodllCeIl 
para t!qx:Jrtar. resca¡~ los 
.mpuestos que pagan por 
las mercancias Imponaaas 

~t'- Impuestos 'Je 
ImportaClÓO Pedrmento 
constant;r3 de deposito y 
,::arta de aval. 

Se Obltene la de .... oluaon del 
Impuesto pagado pa la 
Itnportaoón de 'nsumos 
't"ICOI'"porados 3 la <!>;portaoón de 
Olene5 

?~mtl:e a k>s expooaoores 
cumplir con ob!¡g3CIOf!e5 

"na cuenta f:scales a tiempo V 
Ciior.atld a f<N01 ,j~ fa 

!as 3HC? benefrc.asse de 
e~enclOfles del pago de 

Se recuperan los ImpuestOS 

deposilados .m la .nst;tuoón 
bancar.a correspondtente 

,motos A la importa:.on 

Impulsar la f> .. mClacfQf1 de 
empresas 

COI1'ercraltzadoms 
Jnl~lr!aclOOaJes 

Estimular a las grandes 
empresas eXpOftadoras con 
ex.enclones fiscales y 
facllrdades para la 
opecaclÓn en la aduana 

C3;>,tal mmlno de uSO LOS unpuestos se pueoen .,agaf en 
lOG 00a una mil<tuooo (In.ancl¿ra 
E xj)()(taClones anuales Se ac.8ji'".a como a.""ilptoó>sa Al. iEX 
'llHlrrTliJS 4e USO 3 Provee<JOri"S y asocra<loS pu<:'den 
!I1rIlOflt.'"S facturar·;oo tasa celO de ¡VA 

EXPOltitC1Ofles directas Devohx.Xln rnrnedtdta ;;te IVA 
:mudlcs minlfrO. USD 2 CuaMO se tiene saldo a favor 
1l1l11ont.'S o el 40'% de Acceso gratUIto al SIS!ema de 
sus ,,~tas infOfmaclÓn comerCIal SECOFI
E ~ones indIrectas BANCOMEX T 
mrnlUlO el SO% de sus 

Despacho aduanal SlmplrflCado 
ante Beneflaos de PITEX 

.... entas .lnuales 
Presenta, sollcrtud 
la SECOFl 

Fuente. Flores Paredes Joaquín. El contexto det comercio ex1enor de MeXlco retos y 
oportumdades en el mercado glObal MeXICO UNAM FES-C en Pfensa. P p 103 .. 107 
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INSTITUCIONES DE FINANCIAMIENTO A LA ACTIVIDAD EXPORTADORA 

BANCOMEXT ofrece diversdS opcIones de financiamiento para las pequeñas y 

medianas empresas que producen bienes o ser ..... C/os no petroleros. generadoras 

de dIVIsas en forrna directa o indirecta La empresa exportadora indirecta es 

aquella que presta sus serVICIOS o suminIstra ¡nsumos partes componentes. 

empaques o bIenes ierrmnados a exportadores finales 

En nuestro caso somos una empresa pequeña que si podriamos tener apoyo 

finanCIero ia que el producto 3 e)(portar es no perrolero y es generador de divIsas 

en forma dlreda. ya que no :3ctuamos como inte~:nedlanos en la exportación 

OPCIONES DE 
FINANCIAMIENTO 

CIClo OfodUl,.."f; ... O 
(PREE"<POR. T ACION) 

UnIdades de <!'qUIpo 

nnponadas 

Proyectos d .. ll1\1efson 

Consolidación 
finanCIera 

CUADRO 3 
OPCIONES DE FINANCIAMIENTO 

CARAcrERtsTlCAS PlAZO 

Se dpOy<J :a orOduccl!:'n. e Hasta :~!) días PdJa 
.rnDortiJClOfl .::le msumes rronufac.¡ .... r3S. ~rvlClOS. 

;::0010 rerilCC'OI1es. erllbalate tunsmo.; .mporta.:::oón de 
malena,~s auxlltares IIlsurnQ'i 

.. '!111Gados <!I" benes de 360 dlas ;:;ata el sector de 

PORCENTAJE DE 
FINANCJAMlfI\lTO. 

Hasta 100% di:l JXeclO de 
venta de los bienes '1 
servICIOS de ell:¡x¡rtacJÓO 

dlfecta o Indirecta de 10$ 
insumos lfTIpOflados 

Se Ilnarw.:h~ ~d aóqUlSlClÓn I-iastd cr.co anos a partIr Hasta d a5% dei valor de 
;;!e maquma:'la " eqUIpo. de la f'legcoaoon transacctón de la Unidad 

500 para la construcoón. Valla a ~r Ce! flup 
eQwpamK'illo ampl~n. ~spe<<tdo l de Id fuente Hasta ~ iO% del \!alol- de 
~ernt7ac'0'"1 yadqwstClÓn <1e IL'CÚrS0S la mverslOtl 
:le Instalaclül"l<"S productivas 

500 pala la 't'Stauracll;'1 de 
crMtos pe"'QI~tes con la 
::>aoca comer~:al 

En tunc,c..:":o dé! ~:.aJO de Hasta el 100% del monto 
H~urSOS iOsperados def Cf~lfo a reeslfuctWdl' 

p,omoc,on turislca 
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2.4 DOCUMENTACION y TRAMITES ADUANEROS 

El exportador debe demostrar la propiedad Jurídica de la mercancía con 

documentos Se debe documentar la descripción detallada del producto en el 

envase y embalaje para su IdentificacIón por la empresa. el transportista, la 

aseguradora. functonanos de la aduana y el cliente Importador. 

Documentos para fa exportación. (Original y seIS copias)" 

Fractura comercial. con firma autógrafa en españolo ingles, conteniendo 

• Aduana de salida del pais de origen y lugar de entrada al pais desttno. 

• Nombre y direccIón del exportador. así como del importador. 

• Oesorpción detallada de la mercancía, su nombre y marca. 

• Cantidades. peso y precIo de la mercancia especificando unidad monetaria. 

• CondiCiones de venta. lugar destino e INCOTERM desglosado SI es soliatado. 

• Lugar y fecha de expedición. 

lista de empaque. la elabora el e>:portador. es complemento de la factura 

comercial y debe ser entregada al transportista. Permrte que al tener contacto con 

la mercancia se sepa qué contiene cada caja. la descripdón (cantidad, valor, 

peso. volumen y fracción arancelaria) debe coincidir con los datos de la factura. 

Documento de transporte. Es él titulo de consignación que expide la empresa 

transportista. en él se Indica el destino que lleva la mercancía y las condiciones en 

que se enOJentra. el transportista se compromete a custodiar y entregar la 

mercancía hasta su destino de acuerdo con las condiciones pactadas. 

Para elegir el transporte adecuado es necesariO hacer un análisis exhaustivo, 

verrflcando los costos y la oportunidad en la entrega, ver si el serviao es regular y 

si es el que necesitamos de aruerdo a lo solicitado JXlf" el diente las variables 

valor, peso y volumen son fundamentales para eleglf el medIo Kióneo. 
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Dependiendo del transporte que se utilIce este documento se denomina. 

a) Guia aérea (transporte aereo) 

b) Conocimiento de embarque (transporte maritlmo). 

e) Carta de porte (autotransporte) 

d) Talón de embarque (transporte ferrovlano) 

Seguro de transporte de carga. Es para prevenir posibles daños o pérdidas por 

Siniestro que ocurran durante el transito de la mercancía. se pueden cubrir riesgos 

por pérdida total o parcial y por daños materiales en siniestros como Incendio. 

explosión. hundimiento. caida de aVIones. voJcaduras, descamlamlentos etc 

A sOhcltud del dleme la cobertura puede ampliarse a riesgos tales como. robo 

manchas. guerra. etc Cuando el embarque tenga señales de averia. antes de 

recibirse se debe hacer por escrito la redam:3C¡Ón al transportista para solicitar la 

inspección de los bienes y aVisar a la aseguradora 

El seguro también se puede hacer por nesgas comerciales originados por la 

insolvencia del importador para cubnr sus deudas y puede ser mediante quiebra, 

mala situación económica y por el atraso del pago 

Pedimento de exportación Debe ser presentado en la aduana por el agente o 

apoderada aduanal que des1gne la empresa en fa forma ofiCial aprobada por la 

$HCP A este pedimento se debe anexar la factura comercial y los documentos 

que comprueben el cumplimiento de las regulaCiones no arancelanas 

Carta de encomienda. la proporCiona el exportador. mediante la aJal bajo 

protesta de decir verdad. Instruye al agente aduanal para que realice el despadlo 

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

los documentos que se requieren para el despacho aduanero de exportación son: 

copIa del RFC. factura comercial. carta de encomienda y autonzaclón para el 

embarque entre otros 

·39· 



2.5 TERMINOS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL 

Los términos de negoaación InternaCIonal utilizados en las exportaciones e 

importaciones de productos son los que: van a delimitar en donde empieza y hasta 

donde termma la responsabIlidad de comprador y vendedor 

2.5.1 LOS INCOTERMS 

• Son la abreViaCIón en mgles de ¡Internacional CommerclaJ Terms). 

• Son normas oficiales emitidas por la Cámara InternacIonal de Comercio. 

• Son términos aceptados internacionalmente por compradores y vendedores. 

• Definen obligaCiones y responsabilidades para la entrega de mercancias, 

• Regulan tres aspectos baSteas relacionados con el lugar de entrega: 

transferenaa de rjesgos entre comprador y vendedor. costos y documentación 

Los INCOrERMS en las cohzaaones definen acuerdos como: 

• El precio de un bien hasta un punto determinado. 

• El costo del flete y seguro de las mercancias 

• El pago de aranceles de Importación yexportaaóo 

• los gastos de maniobra de carga y descarga de la mercancía 

Estos termlnos tienen su sustento legal en la Convención de Viena de 1980 y se 

publicaron por primera vez en 1936. no son obligatorios pero se sugiere utilizarlos 

en operaciones de comerCIO internacional, con el fin de que las operaciones de 

oompraventa se realicen en un ambiente de confianza y seguridad. 

los INCOTERMS se han ido actualizando debido al aumento de operaciones 

intemacionales. (1953. 1967. 1980. 1990 Y 2000, ruadro 4). 
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Clasificación de los INCOTERMS 

Por tipo de transporte a utilizar: 

A:::; Aéreo 

M = Maritlmo o fluvial 

O = Cualquier tipo de transporte 

T = Transporte terrestre 

Por grupos: 

Hay cuatro grupos donde los términos que inician con la letra E y F indIcan que la 

mercancía se entrega en el país de origen y Jos que Inician con la letra C y O 

indIcan que el bien se entrega en el pais destino 

GRUPO E. EXlt (en punto de salIda u ongen). La mercancía se pone a dlsposidón 

del comprador en el domicdio del vendedor. EXW. 

GRUPO F, Free (transporte pI-.napal no pagado). El vendedor entrega la 

mercancía a un medio de transporte elegido por el comprador. FAS, FCA y FOB. 

GRUPO C, Cost (costo de "ete pnncipal pagado) El vendedor contrata el 

transporte sin asumir riesgo de perdida o daño de la mercancia. ni costos 

adiCIonales originados después de su envio y despacho CPT. CFR. CfF y CIP 

GRUPO O. Dellvered (entregado en destinO). Todos los gastos y nesgas 

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

DAF DES, DEO, DOU y DDP 

En todos los términos el vendedor debe aVisar al comprador que la mercancía ya 

ha sido puesta a su dlsposiaón en el fugar convenido. el comprador tendrá la 

responsabilidad de recogerla. pagar los gastos de inspección de la misma y 

hacerse responsable a partIr de este momento de su seguridad y cuidado 13 

13. RevlS(a: lnfonnaaón Olnamlca de Consulta (IOC), 2" Epoca. Mexico, 30 de abril del 2000. No. 
104 Pp. 1737·1741. 



fERMINOS 

SIGLAS Y 
SIGNIFICADO 

Pue'.>lO er lácnca 
tle! vendedor 
rranspol'te ·0" 

FAS (Free 
AIOI1gs,de Shlpl 

Lure d LOn ::::ostado 
del buque 
Tr<Jn<;porte -M" 

FOS (Fr.:e 00 
Board) 

Lrbre a bordo 
Transpone -M" 

FeA ¡FreeCarnerl 

ffilnSpa1e llore de 
porte 
frdnspooe-iyA". 

CFR (Cesl and 
Fft.'1gtltj 

COSIO V fli!'le 
rransporte 'M-

elf 
Insurance 
Fre1ghl) 

Costo, seguro y 
flele 
Transpone -M" 

CUADRO 4 
INCOTERMS 2000 

RESPONSABIUOADES 

VENDEDOR 

Entr€9at la mereancta .... 1 
comprador en la fábnca. OOCt.'g;) o 
illfTlaCen del vendedor 

Entregar la men::ancia a un 
~stado del !:llJ~tte 
Pagar los gastos del óesoactlO de 
la ¿o1CpOrtaC1Ón 

Poner ia mercaoda a X::~do del 
buque 

Pagar el tTansporte de la fabnca 
hasta el punlo maribmo 
Tr::.mrtar y pagar el desoacho de 
e1l:poI'taoón 

Entregar la mercanc'a al 
transportrsla en ei lugar 
delermlllado_ SI(! el pago {le! flete 
Tramitar y pagar el desoacno de 
e>CpOftaoón 

Entregar la mercanda a oordo del 
buque 

P<lgar el flete al puerto tlestmo 
framltar y pagar el despc:cho de 
e""",1aDón 

Enlregar la mercancía a bofdo del 
buqLOe en el puerto de embarque 
Contratar y pagar el transpone, 
seguro y neceo hasta el desbno 
finat 

Pagar los btmdes de ellPQft3CtÓn 
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COMPRADOR 

':0nlfi:rtar e ftan:i¡)i")(!O:. él ~eyufO f pagar 
~"",Obfas. de c-i'!ro;¡a .., descarga 
Ri!al:.zar :'3r:-.:~S 03O!.:anefOS 
';:JfportaCJOn -a !rTloonaC"<.On '! 
;..ff.a~eles COfr""oond'<!ntes 

de 
oag;u 

COn¡I<.t!af '1 Odg3r el transporte y seguro 
P-)!1ar (as mar,C;;D'.:;s de carga y descarga 
"lel bUQue 

rf~T"'ltar V cco.· ·os gas!a:; di: <:1esoacho 
·le moortaoón 

Contratar el SEg:.;fO de !a mefcal1Cla a 
partir de que r;r ,;C~ 1<1 OOfda ,jel buque 
Pagar las l1"'.amobtas de aescarga del 
buque 'f ~!"{3'!a ImportaCIón 

Contratar y ?3o'1ar el "fJe{i! del puer.o de 
,jei'.no hasta ;:. raoflca 

Contrat .. el :~~:1sPCt1e " seguro je la 
m..,rcancia desc~ ellLrgar de entrega hasta 
'i:J destIno final 

P3gar las f1".an¡~vras d~ carp V descarga 
rr~mltl)( la ~:oonacoón "{ vagar Jos 
,:¡,rant::e(es COff';'ip.of;¡:lh~Ill¿ .. 

COPtriif<:tf 12'1 se9' ... :0 oe !a mercancia tle-sde 
et puerto de clT'!"i.arque hasta desflno imal 
Pagar las manlottas ¡JI" carga y descarga 
del buque ~r ~I :>u~rto marihmc de 
dest1no. y uarn 73r y pagar ~ despacho de 
¡mportaclOO 

COf'Itralaf el 'l-e,te local del puerto de 
de;,!I!1O hasta ~'..: ia!)r~ca 

Pagal l:1s manlOtíf;;.s de Cafga 'f descarga 
d~ buque del pueno de deslmo 

T farmtar y ;::¡agar el despacho de 
mpoo1aa6n 

Pagar P.I flete local del puer10 a so fabrICa 



CPT (Camage· a! 
:r<tnsport''Sla .¡ oaq,]r el flete ~asta 
",,1 lugar de ·jestmo 

Pald ro) 

Transporte pagado 
hasta 
T ranparte '0" 

CIP (Carnage and 
InsurancePaod Tal 

Flete y seguro 
pagado ha!)ta 
Transporte '0" 

OES íOellVered Ex 
ShIP) 

Entregado sobre el 
buque 
rransoorte "MO 

DEQ, { Dehvered 
EI(Quavl 

Entregado en el 
muelle, derecho<;, 
pagaaos 
TratlSpOlte-M" 

DAF (Ddlltlered al: 
¡::rontief' 

¡Entlegado en 
frontera) transp O 

ODU tDcllVefed 
Duty Unpaad) 

fr.tregado 
Impuestos $lO 
pagar 
Tra~e-O-

DDP (Oehvered 
Out)' Paid) 

Entregado con 
ImpUesto pagado 
Tran~porte '0' 

?agar las maniObras ::le ;;;)(ga de 
las mercanctas en el transporte 
C'J!lH( el :lespact>o <le 
e>(porfacOÓf'l 

Elllró19ilr al 
if'10sportls.la en el 'ugar de 
amb3rq(,g conv~n,do 

Pagar flete 'Y SequfO t'><-tS'a "" lugar 

~<l9ar <=1 
e>(pOllac-cn 

oe 

!::;n:regar a ;11ctcanc,d ,;.Que el 
:>uque 

f"agw el'rans.POlte <;e'::¡"'0 >1 flete 
nasta el pu:!'rl0 (!f!s¡mo 
Pagar !.lS m¡~r'Úcr JS ;je ~ar;;¡a a 
!>an:lo del :)uq"e y ;u., r.¿.¡ahOS a 
la me.c,If'C!,"I durante su ""a,e 
nas/a el p!.!~o dest!l"1O 
Pagar les tráma>;!S de e~PCfIact6n 

Entregar ;,a mercanc.a '1a~a el 
muelle del cuerto dest;:1o 
Pi'lgaJ las manro!ltas je carga en 
el buque conlrat".,. el traf'lsoorte y 

Pagar tos trarl10tes de e~DOr.ac!ón 

Entrega: la mefcar.ca en la 
frontera !t,>·-restre de d€''itll'O 
conven'da ¡.le! parS comprador O 
::Iei vendeoon 
Pagar el1l31Tllte de e!Q)OftaCoÓfl 

Entregar la lTletc.:Jucia en el ;>u~o 
COllveOtdo'l pag.« el transporte 
Cutm( IdS. -namot.or3S de ':-dr"J<) <! 

tlordo del ;¡&,iculo 

Pagar el dcspac;t>Q de 
exportaclOft 

Entregar ld mercancta en et lugar 
conveOldo trarmtar y .,agar el 
despacho de e~ac.ór1 
Pagar las manIObras de carga a 
bordo del \'ehlculo 

Pagar lOS aranceles de 
lfnpOrtaclQ("¡. SIn realizar el tramite 
en aduana 

P'agdf el seguro desee el :ugar de 
embarque coovellldo 
P~r el trámite de lmportClClón 
Trasladé!/' las mercancias desde el lugar de! 
entrega del transportIsta hasta el destino 
finar 

Res.ponsabtl!da<;j ::le fa me!cancia a partJf 
de que el '.tendedor" la entrega al 
¡ransportlsta 

Pagar las lnarnobras de descarga 
RealIZa( lOS tramites de Impcrtacrón 
Trastada( la mercancia al desllno final. 

Pagar los g35l05 de maOlobfa de descarga 
a !>otilO del buque 
Cubil! el seguro a partir del puerto de 
.¿omO.atque V t".asoa e; pum~ ela destino 

TréJrllltar la importacIÓn 
Pagal el !>oCguro y nete del puerto destlf'lo 
naSla su destino final 

Tramitar la amporta:rón 

C!J~r.r el tlete y asegurar la mercancia 
desde la frontera terrestre donde se reclbfó 
r;asla el lugar de destinO 

rramlTar )' pagar- el despacho de la 
,moortiJClOt1 
p....,egllfar y r.acerse cargo t!e la mercanda 
del punto COtlvemdo hasta su desÍlno final 

T ramtla. la lfnJ)Ortacó1 

Pagar el flete desde el lugal convenido y 
hasta el destino fmaf. 



En nuestro caso el INCOTERM a utIlizar será el FeA ya que es el que más nos 

conviene porque nuestro transporte sera terrestre, debIdo a que en avión el costo 

es mayor y porque las obligaaones en cuanto a la entrega de la mercancía no 

serán muchas, lo aJal se reflejará en un menor preao del producto a exportar 

2.5.2 LAS RAFTO 

Son reglas de comercIO exterior de los EE.UU. Se establecieron en 1919 y su 

última revisión fue en 1991. fueron derogadas en 1995, pero aún los Importadores 

y exportadores de íos E stados Unidos los siguen utilizando normalmente 

Estos términos no son obligatorios 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 internacionalmente 

aceptados. 

. ... 



CAPITULO 111 

ANAlISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA 

CON PERFIL EXPORTADOR 



Aole el panorama an~enor nuestra empresa ya habIendo concado algunos de los 

procüdrfTl1entos que debe de realizar para su exportacIón. se debe de identificar el 

~ll <1do tie capacitacIón que tenemos para poder inrClallzarnos en la exportacIón 

Y,l que .:51 no contamos con algunos puntos de los mencionados anteftormente 

¡od<-fvi¿j estamos a llemoo de retirarnos de nu~Stro proyecto 

Una vez tenIendo en claro lo que son las reglas de ongen. las restncclones que 

;Jooemos tener en nuestra exportación. los programas de apoyo con íos que 

p,,)(1i!mos contar y la documentación que deoemos de elaborar es necesano 

hacer un análisIs más exhaustiVo de la empresa para ver SI realmente tenemos la 

c;lpacll1aa el tamaño y ios medios para poder ¡jevar acabo un buen proyecto de 

~'VOI laclen 

P:1(3 ser un exportador exitoso es importante contar con una estrategia 

el(ponadora. para lo cual es necesaflo :.Jn anallsls estratégico de la empresa. 

(1,.:ho anallslS se realiza a partir de dos perspectivas 

Análrsls del desempeño actual de la organización 

I\nalrsls de sus fortalezas V debilidades. asi como las amenazas y 

oportunidades del entorno (FOOAS y SWQT en rngles) 

Posteflormente se IdentIfica y define la IllIStÓn de la empresa. que es la razón de 

ser de la misma. se revIsa la VIsión, se definen los objetivos y se establecen las 

esu aleglas a seguir 

En el anáiisls del desempeño actual de la organlzaaón se deben InclUIr las 

característIcas generales del mercado: tamaño, estructura. creCimiento. etc 
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------------------

r amblen se deben Idenhficar las causas de los cambios en los gustos y 

preferendas de consU/mdores. las InnOVaCIones tecnológicas y SU beneficio costo 

Otros puntos que tambrén se deben conocer son las ¡imitacIones ecológicas y de 

fmanclamiento aSI como las CQndlClones económicas, políticas y soaales del 

país 

Se debe de hacer un análisIS interno de la empresa que induya: análisIs de 

COsloS. de rentabIlidad. de flujo de efectivo. de su proceso productIvo. de las 

estrategias de mercadotecnia empleadas. de la estructura administrativa y un 

anallslS económiCO f¡nanclero de la misma 

También es Importante señalar que se debe determinar de cuanto será la oferta 

exportable. SI se llene la ,-:apacldad para exportar y SI se ruenta con el personal y 

la matena pnma necesar:a para produCIr lo que nos solicita nuestro diente en el 

extr:mlero 

Todo lo antenor se ~studlara más afondo en el sigUIente capitulo para tener una 

VISión mas pmpha de nuestro potencial exportador 
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3.1 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO 

Un aspecto son las característIcas que deoe de tener CIerta actividad y un proceso 

es una sene de operaCIOnes que reah¿amos para obtener un producto final. 

El proceso de producción es un procedimiento que se utIliza para obtener los 

bienes y serVICIOS que necesitamos a partir de In sumos. y se define como la 

transformación de Insumas para convertIrlos en productos. (cuadro 5) 

Para establecer nuestro proceso productivo debemos tomar en cuenta los 

conOCimientos para hacer una función de producción, !a flexibilidad de los 

procesos para transformar vanos Insumos. la adquISIción de maquinara y las 

normas de calidad y cantidad requendas 

suministro 

CUADROS 

DIAGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCiÓN 

í---._-FP~::=.50~d=e:-'1--------c(--~c:o=nt=ro:l~de~---
~=-f~~aaon calidad 

I 
I 

EqUIpo 

Produdo 
fin",' 



Los Itlswnas son ~os que se transforman. para obtener el producto final 

• Los suministros son los recursos para realizar ef proceso de transformación 

• Proceso son las operaciones que realizan el personal y la maquinaria para 

elaborar un producto final 

• EqUIpo productivo son las maqUlnas e Instalaaones necesan3s para realizar la 

transformacIón 

OrganIzación es el elemento humano para realizar el proceso productivo 

Los productos son los bienes finales resultado el proceso de transformaCión. 

Control de calidad es reVisar que el producto cubra los requenmlentos 

necesanos para su venta 

3.2 ANALlSIS FINANCIERO 

AnaJlslS es descomponer un .oda en sus dlversolS partes para poder estudiarlo, el 

análisis de las razones financieras se realiza tomando los datos del Balance 

Genera; la planeaclón finanCiera es básica para el el(lto de una empresa y un 

buen anahsis financiero detecta la fuerza y ;05 puntos débIles de una empresa 

Existen cuatro razones financieras básicas: 

Razones de liquidez rn,oen la capaCidad de la empresa para cumplir con sus 

pagos a corto plazo 

Razón circulante. mIde la solvencia a corto plazo -= ActIVO Circulante 
PasIvo CIrculante 

• Prueba del ácido mIde la capacidad de la empresa para pagar las 

obligaCiones a corto plazo Sin rea.Jrr1r a la venta de Inventanos 

Tasa de prueba cel acido == ActiVOS CIrculantes - Inventano 
PasIvo Circulante 
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2 Tasa de apalancamiento mide en % los fondos provenientes de instItuciones 

de cn~dlto 

• rasa de deuda :::; Oeud;¡ total 
Acllvo to!al 

3 Rotación de inventarios mIde el mOVImIento de los inventarios 

• Rotación de tnvenlarlos ~ Ventas 
Inventar¡os 

4 Tasa de rentabilidad Es al margen de benefICIo 

• rasa de margen de benef,Cto ::= utilidad neta después de pagar Impuestos 
Ventas totales anuales 

3.2.1 COSTOS 

En el análisIs finanCiero tamblen es importante todo lo referente a los costos. El 

coslo es un desembolso hecho en efectivo o en espeCIe que se puede reruperar 

los costos de producClon estan confonnados por matenas prunas mano de obra 

directa. mano de obra Indirecta. mateflales IndIrectos. costo de los insumas V 

costo de mantenImIento 

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

capacidad para desplazar a SuS competidores 

Clasificación de los costos: 

• Costos de administración Son los que se generan al realizar la función de 

admlnlslrac¡()n dentro de la empresa, incluyen sueldos administrativos y gastos 

de ofIcina 
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Costos de venta y distribución. Son los que se ongrnan con la operaoón de 

venta de los productos. rnduye sueldos del personal de ventas. transporte. 

propaganda, publlcrdad etc Estos dependerán del tamaño de la empresa y deJ 

tipo de actlvrdades que se desarrollen en el departamento 

Costos financieros. Son los rntereses Que se pagan en relación a caprtales 

obtenidos en prestamos 

Capital de trabajo. Sa define como la diferenCIa antmetlGa .entre el activo 

cIrculante y el paSIVO cIrculante es una InverSión rnloal 

Punto de equilibrio. El análisIs del punlO de eqUilibrio es una tecrllca ut" para 

estudIar las relaCiones entre los costos fi,OS. costos vanables y lOS beneficios. El 

punto de equrhbno es en donde no perdemos. pero tampoco ganamos 

Estrategias de la empresa ante la crisis financiera. 

Los problemas de IrQlJldez de la empresa dlsmlnUlran o aumentaran dependIendo 

de su poSlClonam1entc con el mercado y de que cuente con ventajas competitIVas 

en termlnos de cahda.J preoo y servIcIo Por ello se debe hacer un dlagnoshco 

completo para defInir las estrategIas que ayuden a lograr jos ob¡e[rvos en funCIón 

de Jas nuevas condiCiones 

En la planeac¡ón debernos hacer hasta lo ImposIble para ver un horizonte de 

estabIlidad Para mar·~ener una estructura finanCIera sana debemos promover 

politlcas de remvers,órr de utllrdades. para poder comprar tecnologia que asegure 

la calidad del productc :,1ara abatlf coslos y competIdores 

Siempre debemos tener en mente los sigUIentes aspectos como estrategias a 

segUir para lograr la s .... oervlvencla de la empresa poSiCionamIento en el mercado. 

mantener liqUIdez. gas::ar bien. reinversión de utilidades V costos futuros. 
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3.3 ANAlISIS DE FODAS 

Aquí se deben .denlrfrcar las fortaleLas que son los factores que se realizan 

cOffeclamente y producen buenos resuitados. y las debIlidades que son los que 

se hacen ,ncorredamenre y que represenlan áreas de oportunIdad donde puede 

mejorarse ei producto o servloo 

El analisis de FOOAS se hace tomando en cuenta los siguientes aspectos: 

Situación del personal cahfjcacron y productIvIdad de la fuerza laboral. 

califIcaCión de los cargos de dIreCCIón, ambiente de trabaJo. relación con los 

:mxflcatos. programas de capaataClOn y nIVel de los salanos 

Situación financiera recursos finanCieros totales. intereses, nIvel de 

¿ndeudam,cnto a cor10 plazo. cumplimiento de oblIgacIones fiscales. relac,ón 

con los propIetarios y aCCIonIstas. y eflclenaa del area contable 

Proceso productivo Coslos nivel de utilización de la capacidad instalada 

c.ahdad de las n13:enas pnmas. .3ctualización tecnológIca (maqUlnana y 

eqUIPO) Y control somc el proceso productlvo. 

Gestión empresarial Imagen 1/ prestigio de la empresa. tamaño de la 

empresa ¿n relaCión sector calidad en la gestión empresarial. eficiencia en el 

alc..<Jnce de los ob'ct¡VOS y relaClen con los organIsmos de goblemo 

• Aspectos de mercadotecnia % de partlopaoón de la empresa en el 

mercado. seguHnlen-¡o de las tendenaas de1 mercado. calidad. costo y servlQO 

contra preaos. cartera de dientes. publiadad y promoción. fuerza de ventas y 

distribuCión 
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Para $upt~rar las debtlidad2s y mejorar las fortalezas debemos de hacer una 

eslraft~Vla competitiva que nos permita detectar las áreas donde podemos obtener 

ventajas en relación a la competencia para colocarnos dentro de las mejores. 

Para cOl/lpetlr en el mercado mundial debemos de 

Reducir los costos para ofrecer preaos competitIVos 

Compilr con la calidad y senflC/o requeflrJos por el diente 

• Contar con un financiamIento 

S, la naturaleza del producto y los consumidores lo reqUIeren considerar el 

d/seiio, la Imagen y la marca 

• V,su;lIL?3r las amenazas a los intereses de la empresa y ¡as oportunIdades que 

poctrumos aprovechar en un futuro. 

3.4 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA 

Una es/¡ !/ctura es lo que sosttene a una organIzación es sus diferentes aspectos. 

Para iÜ'!.lfílr lo que queremos debemos buscar ser el numero uno. apoyamos en 

los ¡de.·lIes que persegUimos e implemeOlar las estrategias de aruerdo a fa 

queramos lograr 

Debemos utilizar la planeaclón como una herramienta de bpo administrativo que 

este latente y dé benefiCios a la empresa con ella nos podemos anticipar a 

sucesos en el ámbito comercial y finanCIero de lo que dependerá nuestra 

supervivencIa en penados de crisis de nuestro pais 

Es necesano hacer un diagnostico de la empresa para emplear la planeación 

estraléglca. SI nunca se ha hecho hay que hacer planes. procedimientos y 

programas para establecer controles Esta planeación es para ver oportunidades 

y aprovecharlas en un futuro. (cuadro 6) 
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CUAOR06 

AREAS BASICAS PARA LA IMPLEMENTACION DE ESTRATEGIAS 

En cada 3rea se deben considerar ¡os siguientes factores 

PrecIo promoción. plaza y product.1 

Comeroalizaoón 
Financiera 
ProducciÓfl 
Recul'5Os 
humanos 
admlnistraaon 

2 Capital crédito. liqwdez. costo. precio. utilidades. ¡nverslón. 

3. TeCilologia. invemano5 InstalaCiones y capacidad 

4 Sal<'lnos. rotación. seleCCIón y deCISión 

5 Mano de obra. estilo de lIderazgo. ambIente yestructura. 

6 Controles enfoque y conflicto 

3.4.1 EFECTOS DEL AMBIENTE EXTERNO EN LAS ORGANIZACIONES 

El ambiente y la tecnolog¡a son vanantes importantes ya que influyen sobre las 

caraderistlcas organlzaclonales. y son una fuerza externa sobre la cual la 

empresa llene poco control 

En la actualidad la tecnología es slnónrmo de eficiencia y con ella se establecen 

cnterios para evaluar. mejorar y comparar el funcionamiento de las empresas. 

Mientras mas sofisticada sea la tecoologia son mayores las oportunidades de 

reducir COSlos. aumentar y mejorar la productividad y los niveles de competitividad 

en los mercados locales y los internacionales. 
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El modelo exportador 

Aun CUémdo la Industria maQUlladora ha reportado cifras positivas en su 

operación, las materias primas que utlli¿éi son en su mayoría extranjeras Por esto 

las empresas exportadoras deben sustrtUlr las ImportacIones de productos 

InleffTH .. ~IOS por nac~onales. hacer eficIente el proceso productivo, mejorar la 

Calld.,d de los produclOs y aumentar la PI Oductlv,dad de la mano de obra. 

Efectos sobre las organizaciones productivas 

En la Industna textIl el 95% de la planta .opera sIn créditos. por ello las empresas 

se ven forzadas a pr.actlCctI" alianzas estratégicas que se fundan en ideas de 

dedlca(se al mercado de exponaclón 

la falta de proveedores de temologia, de apoyos fiscales y administrativos es 

otro de los problemas a los que se enfrenta este sector para la realización de Sus 

activIdades productivas pero el problema fundamental es la bata competitividad 

que se debe a factores .:amo 

ld mala calidad de ;os Insumos 

Planeaclón defIciente en las orocesos "1 falta de estimulas adecuados 

la falta de reglas ciaras para saber como proceder 

• La ,nexlstenaa de oolitlcas adecuadas para acceso a los crectitos 

• la Inadecuada poil!lca de fomento empresanal 

Tecnologia y gJobalización. 

las empresas utilizan la tecnOlogía de punta para reducir costos. aumentar la 

comerClahzaaón de productos y serviCiOS. llegar a mas consumIdores y reducir 

preciOS lo Que conduce a una mayor competencia entre las empresas por los 

mercados nacionales,! extranJeros, y a un mejoramiento continuo de 'calidad en 

los productos 
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Creatividad en la organi.zación 

Debe haber una sOCIedad creahva que respete la dignIdad humana. la educaCión 

'1 la cultura, sabIendo que hay diverSidad de Ideas y partIcipaCión democrática 

El dIagnostico de la (1(ganlzaClón es el punto para la creallvldad. y se interpreta 

como la fortaleza compellllva que resulta del análiSIS de sus capaCidades 

P;¡ra llegar a :ener u:" ..:rer.llnli~nto debemos tener una ¡¡iSlon basada en un auto 

diagnostIco q:....e ldentdlque la fortaleza competitIVa particular que tenemos Saber 

a donde qUiero Ilegal y como io I/oy a lograr tomando en cuenta· planeaclon 

procesos. hderazgo creatividad personal Impacto sOCIal y mercado 

3.4.2 CALIDAD EN lOS SISTEMAS DE INFORMACION CIENTIFICA y 

PlANEACION ESTRA TEGICA. 

Se entiende ocr SIC !odo centro de actividad Intelectual que íeUne y difunda 

Información oara satl:::.ract.~ las necesidades Informativas de lina determinada 

comunIdad Ejemplo ':-2ntros de documentacIón y bibliotecas 

Para alcanZar el eA,¡':; ~n su gestión los SIC deb2n maXimizar las funCiones 

admInIstrativas el fac¡or humano los recursos documentales. finanCIeros y 

materiales. adema s de diseñar estrategias de desarrollo 

Los sistemas de calidad son la unIón entre productores y consumidores en una 

sOCiedad de masas. 3 calidad debe ser aplicada a todas las facetas de la 

actIvidad humana para .:ompetlr por sobrevIvir y tnunfar 

CaJidad es un prodUCiD o ServiCIO. que con todas sus partes y característIcas 

satisface necesidades 
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Calidad total. es el termIno adoplado por las organIzacIones para mejorar su 

actuación dp. manera continua y sIstemátIca, que se consIgue con la participación 

de Jos empleados Junto con la organización para satisfacer todos los requisitos de 

cada dente y el desarrollo de procesos libres de error 

Plancación estratégica 

La primer ·~wpa de cualquIer iJrograma de calIdad Que afecte a la mejora y 

rendImIento 251a planlfic-..aclon estrateglca 

Planificar ~s formular planes de desarrollo en una organizaaon aportando 

hefr301J(!flJJ5 oaCi] responder a ¡os cambiOS constantes del entorno. ayuda a la 

toma de decISIones y mlnlmlzaCl0n de negos 

Planificación estratégica es la Identificación de oportunIdades y dIfIcultades que 

surgen en el futuro. que dan elementos para que un sIstema de informacIón 

cientifica tome las mejores deCISiones en el presente eVItando nesgos 

PnnClplOS de!a planeaclon estra!eglca 

Ei=tabl~am;clnto de fortalezas y debilidades 

• Oetermln.:3C10n de la mls¡ón ,.oo/etlvo general de la empresa y su razón de ser). 

• Deflr1ICmn de metas (resultados especificas que queremos lograr) 

• DetermInaCIón de obJetIVOs (resultados especificas a fines esenCIales para el 

cumplHnlen!O de las metas representan logros alcanzables y medlbJes) 

• Desarrollo de planes de aCCIón 

• SegUImiento y revisión de los resultados. 

En la planeacJón tambIén es Importante la motivación. ya que el factor humano es 

lo más valtoso de la organizaCIón. todos los miembros de la organización deben 

tener la poslblhdad de tomar deCiSIones en momentos clave 

/ 
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P'aneación estratégica situacional 

la planeac10n eSlratéglca ha desembocado a ser Slluacional (PES), ya que surge 

por fa necesIdad de las organizaciones de contar con una herramienta para 

responder a 10$ cambios en el entorno y enfrentar retos cada vez mas dlfiales 

Según Jil PES Dara que una empresa se encafTune a la alta competitividad debera 

centrar Sus cambios en el factor humano. lo que a su vez genera cambIO en la 

productiVIdad .:.ahdad Ingresos. costos etc 

la PES nos permIte conducir eficazmente a una empresa con una ViSIón apegada 

a su realIdad y aplicable en condicIones de criSIS. compctenoa e Incertidumbre, 

3_5 DlMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR 

Es necesaftO hacer L:r1 estudio de mercado que consta baslcamente de la 

medICión (1e la demanda y la oferta. el anahsls de los preciOS y el estudio de la 

comerclallzélc/On (cuadro l) 

El obJetIVO de Ja InvestIgación es verificar la poslbtlldad de penetración de nuestro 

producto en un mercado especifICO 

Tamblen se debe tomar en cuenta. las estrategias de mercado. el porcentaje de 

partICIpaCión de la competenCia en el mercado. la publicidad que se re<3l1za y las 

tendenCias de \lentas. para determinar sj tenemos la capacidad y el potencial para 

poder exportar 

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

de bienes y servICIOS a preciOS deterrmnados 
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CUADRO 7 

ESTRUCTURA DEL ANAUSIS DE MERCADO 

I_~r-----
I AmlhSlS de la 
! oferta 

(-- --
L __ --T--, 

,------- --1 

I ConcluSIones J 
! del amihSls ! 
:_ de me~-~_J 

Definición del producto Aquj debemos definir nuestro producto a detalle y 

clasd¡cado baJo Cff'rto alteno. 51 es duradero ~ es de consumo final o intennedio. 

Oferta es la cantidad de productos y servicIos que aertos productores están 

dispuestos él poner a drspOSIC1Drl del mercado a un preao determInado 

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

:,;allsfacer una nt?ct'!sldad €speoflca a un precIo determtnado. 

Precios Es la cantidad en .j¡nero a que los productores estan dispuestos a 

vender y los consumidores a comprar un bien o ServiCIO 

tos precIos se pueden clasIficar como 

Internacional. el que se paga en ImportacIÓn y exportaCIón. 

• RegIOnal externo Se da en un contmente especifico (América, Europa, etc.) 

• RegIonal interno Es el vigente en una zona del pais (norte. sureste, etc.) 

• local. En una población pequeña 

• NaCional Vigente en todo el país 



3.5.1 COMERCIALlZACIÓ'" DEL PRODUCTO. 

Es la aclrVH1ad que permite al productor hacer llegar un bien o servICIO al 

consumIdor. a ¡,empo y en el lugar señalado, (cuadro 8) Se deben establecer 

canales de dls!rJbuc:on {rutas que lleva un producto para llegar al consumidor 

fInal} Ejemplo mayonsta mlnoflsta comlSloOlsta etc. 

la comercial l/aCIón es bastca para el buen funcIonamIento de una empresa ya 

que podemos ¡enef el mejor producto y al mejor precIO. pero 51 no tenemos los 

mediOs para hacerlO llegar en forma eficiente al consumidor la empresa se Ira 

~baJO 

CUADROS 

DIAGRAMA DEL PROCESO DE COMERCIALIZACIÓN 

( Coll7.aCiÓn 1 Se levanta Bodega ---1 r:::~.~_u_n_pe_>_d_¡d_O_,r ---1 0:7:0 
I 
! 

Enlregct al 
rhf'nlp 

( Transporte 1 
t r1lef:ncía. J4f 

r=-t 
Factura V 

<lutonLaC.lOII 

3.6 LOS RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL 

la mercadotecnia Inlernaaonal es la actividad de una empresa que se encamIna 

a comercializar Su producto a vanos paises y sus variables son las cuatros p's: 
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• Producto calidad. envese. empaque, etiqueta, garantia y diferenclaaón. 

Plaza segmento del mercado. seleCCIón del canal de distribución, margen a 

Intermedian os y apoyo técnICO al dlstnbuldor. 

• Precio precIo base, precIo según INCOTERM y preao segun país Importador 

Promoción promoCión de ventas. propaganda y publIcIdad 

Estos elementos giran sable las caracteristlcas y requenmlentos del consumidor, 

sIn olvidar el ambiente cultural. económiCO, político y legal de cada país 

las empresas pequeñas y medianas nenen que medIr sus recursos para ver SI 

pueden soponar los requenmlentos de su producto de acuerdo al tamaño del 

mercado mela y a los requenmlentos del consumidor 

En la actualidad ias telecol1lurucactQoes y la Informátlca Influyen de manera muy 

importante en las operaCiones Internacionales, ya que se pueden contactar 

dientes. hacer ventas. ':onsultar productos por catalogos y tener una 

comunicaCión mas directa con poSibles compradores 

Una buena investigación d~1 mercado nOs ayudara a desarrollar mejor nuestros 

productos. a una buena loma de deCISIones. e mflUlrá en nuestra producción. en 

el flujo de efecllvo. en el crc.:umento y el desarrollo de la empresa. 



_ .. _----

CAPITULO IV 

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA 

EXPORTACION "CASO PRACTICO" 

DE 

GOSA DE MEXICO S.A. DE C.V. 



En él Cc11J1luíO anterior ya hemos jetermmado otros aspectos de nuestra empresa, 

que deben ser analizados. ya que esto nos dará la pauta para seguir o no con 

nuestro proyecto de exportación 

Se ha elaborado un estudio de los aspectos del proceso productivo, de la 

estructura administrativa, de la dimensión de Su potenaal exportador y de los 

recursos de la mercadotecnia Inremacional. No obstante todavia hace falta poner 

en practica el proyecto para ver SI es viable la exportadÓfl, con el presente 

proyecio se espera que algunas personas lo tomen como guía para futuras 

exportaaones 

Se espera que los empresanos vean en las exportaoones un benefiao para ellos, 

para su paíS Ij para la gente que ¡abora con ellos. es necesario que se establezca 

una menldlidad exportadora en nuestra industria para poder desarrollarnos más 

como paí5. y lograr que las empresas se conviertan en exportadoras. 

A conllnuaaón veremos lo que ya es en si el proyecto de exportación, se vera lo 

que es ¡a empresa y el producto que vamos a exportar, se estudiaran más 

detalladamente las características del producto. tales como su calidad. su utilidad 

'1 su costo También se estableceran las venia¡as de nuestro mercado meta. el 

porque fue elegtdo y lo que esperamos al exportar a dicho país. 

Otros punlos que tamblen son muy Importantes. V que también veremos son: la 

iogisllca de exportaCIón. loS documentos y tramdes de exportación. los canales de 

comercializacIón y los medios de pago Internacional 

Otro aspecto de los que veremos es el preao de exportación. el cuál será 

dt:rermmante en este proyecto ya que de esto depende en gran parte si es 

rentable dedIcamos a exportar Para finalizar se realizara 1U1 pequeño análisis 

sectonal que nos mostrara los avances que ha tenido la industria en cuanto a las 

exportaciones. como medio para salir delante de las crisis que la sufrido México. y 

como medio de aecimlento y desarrollo 
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4.1 EMPRESA Y PRODUCTO 

DATOS GENERALES 

• Tamaño. pequeña 

.. GlfO de la empresa" fabricación de ropa 

.. Domicilio: FranCIsco I madero No. 24 col. lázaro cárdenas. Naucalpan Estado 

de MéxIco 

.. Numero de empleados. 56 

.. Fecha de constitución 15 de abril de 1996 

.. SOCIOS. se cuenta con dos SOCIOS: Sr. Eduardo Contreras AgUllar con el 51% 

de las aCCJDneS y el Sr Edgar Maldonado Femandez con el 49% restante. 

.. Registros: Rreglstrada como una Sociedad Anónima de Capital Variable. 

registro ante la Camara Nacional de la Industria del Vestido. dada de alta ante 

la SHCP y registrada ante la Secretaria de Relaciones E)(f:enores. 

• DenomInación "GOSA DE MEXICO S.A. DE C. v.· 

REFERENCIA ORGANIZACIONAL: 

La empresa iniCia sus operaciones en 1996 El objeto de la soctedad es· la 

compra. venta. dlslnbucron fabricación y maquila de todo tipo de articulos de 

consumo y de vestir para damas y caoalleros. 

los materiales utilizados en la producción son. piel. y diversos materiales, las 

matenas pnmas. accesorios '1 maquinarra utilizados en la producdón son los 

necesanos es ruanto a calidad requerida 

El local en donde esta ubIcada la planla es arrendado por un pago de $35.000.00 

mensuales y se cuenta con un capItal mínimo fijo de un millón de pesos. moneda 

nacional y con un capital vanable ilimitado. 
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La producción de la empresa ha crecido. por ello se ha visto en la necesidad de 

ampliar sus instalaciones. aunque en ocasiones se ve en dificultades por la 

Inestabilidad económica de nuestro país. que se reneJa en la falta de poder 

adquis4tivo de la gente. quien cada vez mas exige una mayor calidad en los 

productos por et precio que esta pagando. 

La empresa Inl00 como un pequeño negocIo de compra, venta y maquila de 

chamarras de pieJ para caballero y dama. posteriormente se vio en la neceSidad 

de inclUIr en Su producción la confeCCIón de blusas. camisas, pantalones. 

chamarras. modulas. carteras y sweters 

El cambio en la variedad de tos productos fue necesario debido al desarrollo de 

las industrias del mismo ramo. ya que algunas marcas ya no compiten con un solo 

producto, sino que ya cuentan con toda una linea de productos, para poder 

permanecer en el mercado 

las prendas que se fabrican son totalmente ropa casual. para caballero y dama. y 

estan confecdonadas con telas y habllitaaones 100% nacionales. La empresa 

tiene una buena relación con sus proveedores ya que estos ofrecen materias 

primas de calidad y esta les corresponde con pagos puntuales 

ANAUSIS DEL DESEMPEÑO ACTUAL DE LA ORGANIZACION 

Actualmente la organización se encuentra en un proceso de desarrollo ya que la 

producaón esta aumentando mucho V en consecuencia sé esta requiriendo de 

mas personal Adamas se est¿':Jn comprando fluevas maquinas de costura y corte 

para hacer mas facd y rápido el proceso productivo. 

los clientes estan satIsfechos en ruanto af preao y servido proporaonado por 

nuestra empresa ya que se les presta atenaÓfl personal para escuchar sus 

neceSidades. se les otorgan descuentos y si el producto no se ha desplazado bien 

se aceptan devoluaones. se hacen composturas o cambios. 
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El mercado naaonal esta contento con el producto, esto se refleja en él numero 

de pedidos que se tienen por surtir y en el menor numero de quejas recib1das en 

cuanto a la calidad del producto y el servicio 

Con la capacidad productIva que se esta obteniendo se cubrirá el mercado 

nacional y el Internacional 

El d.ente es cada vez mas eXigente en cuanto a la moda de la temporada y si no 

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

reemplazados rápidamente. por ello innovamos constantemente. 

Actualmente se cuenta con estudIOS de mercados que nos muestran costumbres 

y gustos de los consumidores. factor Importante para el desarrollo de nuestro 

producto ya que debemos saber sus preferencias y necesidades, para poder 

ofrecerles un producto que cubra sus expectativas en el momento adecuado. 

PRODUCTO A EXPORTAR: 

Pantalón casual para hombre. Con las siguientes caracterisucas: 

• Seran produados al 100% en nuestro pais 

• la mayor parte de la prodUCCión se hará en nuestra planta productIVa y el 

resto en talleres de maqUila 

• Su tela será nacional compuesta de un 65% pohester y un 35% algodón. 

• llevara vanos componentes como son ajustadores para cntura. llamados 

comunmente jaladera y broches 

• Su color sera kaki. ya cue es un color Que siempre se ha utilizado para la 

moda juvenil de diversos paises 

• Este pantalón sé compondrá de: cierre en la pretina. brOChe y jaladera para su 

ajuste en cintura. será amplio de pierna. llevara dos bolsas laterales a la altura 

de las rodillas, y tendrá bolsas traseras. 

• y será de tallas dlico. medIano y grande. para estandanzar las tallas. 
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la Importancia 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 utilizarlo y que además se puede utilizar 

también por mujeres ya que es un modelo alternativo 

CARACTERlsnCAS DEL CONSUMIDOR 

• Hombres y alternatIvamente mUjeres 

• Jóvenes de entre 15 a 35 años 

• Personas que les gusta vestIr ropa casual. 

• Que tienen una estabilidad económica media 

• Que posiblemente son estudiantes, ya que la escuela es el lugar en donde se 

ven las mayores tendencIas juveniles. 

• Gente a la que le guste Vivir la comodidad de una prenda de vestir. 

Nuestro producto será un bien exportado de consumo final, Que contara con un 

precIO competitivo, además de una buena calidad de fabricación y de un buen 

serVICIO a nuestro comprador. 

4.2 ANAUSIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA 

OBJEnvo: la fabricacIón '1 venta de ropa casual para hombres y mUJeres, que 

cubran el mercado naCIOnal e InternaCional a un buen preao y con calidad. 

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

competitiva a nivel naCional e Internacional 

MISiÓN: Ofrecer moda, calidad y diseño creando un vinculo ron la juventud por 

medio de un producto. divertido. cómodo, original y con estilo, brindando servicio, 

confianza y felicidad a nuestros clientes. 
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OBJETIVOS ESTRATEGICOS: 

o Ser él numero uno en la producción de ropa casual llegando al cliente con un 

excelente servicio y ofreciéndole una buena imagen, calidad y precio. 

• Obtener una utilidad monetaria que contnbuya al desarrollo de nuestro país 

Incrementando nuestra productividad. reducIendo costos y aumentando la 

calidad en los productos y servicios. 

• Generar empleos y mejorar el nivel de VIda y bienestar de los mexicanos 

• Implementar tecnología como sinónimo de eficiencia para evaluar y mejorar el 

funcionamiento de la empresa. mientras mas sofisticada sea la temologia 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 servido al diente y 

este se muestre satisfecho por la atención dada. 

PRINCIPALES METAS: 

• DesarrollO de nuevos productos. 

• Prestigio en el mercado. 

• Permanecer en un mercado tan competltllJO a pesar de la crisis. 

• Creación de produclos catalogados de buena calIdad. 

• Partlopaaón en las ferias nacionales mas importantes. 

MARCA 

NEW-MEN. fabrica productos de atta moda en la costura. El mercado en estos 

momentos se enfoca a vestir ropa juvenil por ello diseñamos produdos originales 

y Juveniles. los cuales son muy bien aceptados por el mercado 
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CUADRO 9 

ANALlSIS DE FODAS 

FORTALEZAS 

• La calidad de los productos 
• DIreCCIón con altas expectativas 

de crecimiento 
TrabaJar con gente joven 

• Gusto por lo que se hace 
• Obligaciones fiscales al comente 
• Cartera diversificada 
• Buen impacto de la marca con Jos 

jóvenes 
• Buen contacto con medios de 

comunIcaCIón. para publicidad y 
promOCión 

• Buen ambIente de trabajo 
• Prestigio y buena Imagen 
• Buena relación con los 

proveedores 
• Se crean prOOUC10S Innovadores 

. --~~-~ . 
. DEBILIDADES 

• Desarrollo y capacitación del 
personal insuficientp. 

• Exceso de comunicación informal 
en el interior de la compañía 

• Mal programa de incentivos 
• Crecimiento desequilibrado 
• Proceso de producción antiguo 
• Poco desarrollo técniCO y 

lecnológico y mal aplicado 
• Falta de concordancia del perfil 

del puesto con el nivel académico 
• Las políticas no se cumplen 

constantemente 
• No hay una buena distribución de 

sueldos y salarios 
• Los costos se detenninan a uftima 

hora y esto ocasiona errores. 

AMENAZAS Y OPORTUNIDADES 

AMENAZAS: 

• 
• 

SI no se esta a la vanguardia en el desarrollo de tealologia nos estancaremos. 

SI no contamos con el personal adecuado y en el puesto adecuado puede que 

se hagan las cosas mal 

• SI no hay motiv3ción. el personal trabajara a disgusto y no rendirá al maxlmo 

• Cambio de los habitas del consumidor 

OPORTUNIDADES: 

• 

• 

• 

• 

POSibilidad de crecer en mercados con rapidez. naaonales y de exportaaón. 

Baja calidad en los productos de la competencia. 

Obtener un mayor numero 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 cIrcular en la que faerlmente todos los directivos conocen los 

problemas que oculTen en la empresa (cuadro 10) 

En este tipo de organigrama todos los encargados de área recaban información 

oportuna que les permite hacer una buena toma de decisiones. 

CUADRO 10 

ORGANIGRAMA NUCLEAR 

~ 
PLAI\:EACION 

cu fECNOlOGIA 
DISEÑO 

INGENIERIA 

CREDITO y t PRODUcelON 
COBRANLAS 

DIRECCtQN 
VENTAS 

CONTASILlOA.O 
TESORERIA I • 

i1 Pl'SUCIOAD <:D ?ROMOCION 
MERC-\DOTECNIA 

A n:.NCION A 
CLIENTES 

los cambios en el capltaJ contable han srcJo de suma importancia ya que han ido 

en aumento a través de los años debIdo a la alta operación de la empresa, por lo 

cual conforme avanza el tiempo fa empresa se hace mas liquida. 
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CUADRO 11 

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA DEL 1ro. DE ENERO AL 31 DE 

DICIEMBRE DE 1999 

ACTIVO 

AcTrvo CIRCULANTE 

cata y bancos 
Cllef\tes 
Deudores dlVefsos 
InventarIO de matenales 

ProdUQClÓn en oroceso 

ArtículOs terminados 

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 

ACnvOFIJO 

M~ui~.a y eqUIpo 

Equipo de oficma 

Equipo de transporte 

EquIpo de campillO 

TOTAl ACTIVO FIJO 

ACTIVO TOTAL 

44725 
5813207 

490000 
85R9Q6 

PASIVO 

PASrvo CORTO PLAZO 

Proveedores 
Acreedores dlYefSOS 

rOTAL PASIVO A C.P. 

1249208 PASIVO TOTAL 

1415454 CAPITAl CONTABLE 

9843560 Capital SOCial 

UtilIdades acumuladas 

151)787 UttIrdad del eJercICIO 

221 ;8 
227687 CAPITAL rOTAL 

52325 

462977 

l03;rJ0.3l PASIVO Y CAPITAL 

CUADRO 12 

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 1999 

VENTAS NETAS 

COSTO DE vENTAS 

UTllIDAO BRUTA 

Gastos de venta 

Gastos de administración 

UTILIDAD DE OPERACiÓN 

Otrosg~tos 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 

ISR, fMPAC y P1U 

UTlUDAD (PERDIDA) NETA 

·71· 

16147209 

10426753 

5720456 

885..., 

1505660 

3416611 

38362 

3291.84. 

O 

3291184 

345086; 
618600" 

4071686! 

4071686· 

1000000 

1973167 

3291184 

lUJJli!lJl 



INDICADORES FINANCIEROS 

Razones de liquIdez: 

• Razón circulante = $ 9843.66(tOO =: 2.42 veces 
$ 4.071.686.00 

rasa de apaJancamlento 

• Tasa de deuda = $ 4.071.686.00 = 39.4% 
$ 10336.03700 

Tasa de actividad 

• Rotación de inventarIO;: $10.426.753.00 =: 112 dias 
$93.096.00 

Tasa de rentabilidad: 

• Margen benefició = $ 3291.184.00 = 2.04% 
$16.147.20900 

DETERMINACION DE LA OFERTA EXPORTABLE 

CAPACIDAD INSTALADA 

la empresa trabaja al 75% de su capacidad Instalada y en este caso la oferta 

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

cantidad mensual la exportación seria de 60.000 prendas 

la capacIdad con la que cuenta la empresa es de 200.000 prendas mensuales, 

que se producen dentro y ruera de las instalaciones de la planta. ya que en la 

planta se diseña. se corta y se distribuye la prenda a diversos talleres de oostura 

que son los que se encargan de armar la pteza y postenonnente entregarla en 

nuestras Instalaciones para su control de calidad, etIquetado y almacenamiento. 
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Nosotros contamos con 10 maquinas de costura que son las que se utilizan para 

hacer muestras. cuando alguna prenda esta mal confeccionada se repara en la 

planta, también contamos con 7 mesas de corte para tela y pIel. asi como 

instrumentos necesarios para ello_ 

Se cuenta también con 1 S máqUlleros que son las personas que se encargan de 

armar y coser las prendas. estos están distribuidos en diversos puntos cercanos a 

la empresa y cuentan con talleres que manejan de lOa 15 maqUlnas de costura. 

TURNOS DE TRABAJO 

los turnos de trabajO son para la planta productiva que la conforma: diseño. corte, 

almacen. control de calidad y supervIsión de máqUlla. es de 8 00 a m a 6 00 p.m. 

En ocasIOnes cuando la carga de trabajo es mudla. la gente se queda a laborar 

hasta que el trabajO este termlOado. y este tiempo se le paga como extra 

El tumo de trabajo para el área administrativa es de 9:00am a 7-00pm. esta área 

esta conformada por ventas ;::ampras. contabilidad dirección y por roentas por 

cobrar. en ocaSl()(1es el turno varia pero no es constante 

ABASTO DE INSUMOS 

Las compras slempra se hacen tomando como base el diseño selecoonado y la 

canlldad requenda para Su venta Esto es que ruando una departamental nos 

hace un pedido de 3000 pantalones para una determinada fecha. se hace el 

molde con los matenales a utilizar para ver SI son los adecuados de acuerdo al 

modelo. V SI es asi se oontacta al proveedor para ver la disponibilidad del material 

en ruanto a cantidad. color y tiempo 

Para las compras tamblen se toman en cuenta las programaciones de temporada 

y es rara la ocasión en que el matenal no llega a tiempo para ser utilizado en la 

producoón o no se encuentra en el mercado 
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En ocasiones cuando el proveedor no tiene el material requerido este es 

sustituido por otro de la misma calIdad y textura. dando aviso a nuestros posibles 

clIentes previamente 

FINANCIAMIENTOS 

la empresa esporadicamente cuenta con prestamos bancarios que se han podido 

consegUIr demostrando que se cuenta con liquIdez. estos financiamIentos se 

utIlizan principalmente para la compra de maquinas mas sofisticadas que 

permitan aumentar nuestra productivIdad 

Otro punto donde tambien es aplicado el financiamIento es para la compra de 

materiales que requieren ser pagados de Inmediato como es el caso de telas. los 

financiamientos que se han obtenido nos han servido como pauta para 

desarrollamos mas en el area en la que trabajamos. los bancos que nos han 

olorgado finanaamlenlo son BITAl y BANCOMER 

4.3 MERCADO META IDENTlFICACION, SELECCION y 

JUSTIFICACION. 

"CARACAS VENEZUELA" 

Se va a exportar a Caracas VenezueJa porque nuestro país llene con ei un 

Tratado de L,bre Comercio del Grupo de los Tres. Con el OJal se tIenen ventajas 

competitivas. porque hay una buena identificaCión y aceptación de nuestros 

productos. y tambien porque eXIsten nichos de mercado para productos 

específicos. como es el caso deJ nuestro 

Es importante aprovechar las ventajas de la industria textil al exportarlas porque 

son competitivas con los colores. materiales. originalidad. calidad y costos. 
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El mercado venezolano es muy Interesante para la exportación de textiles. 

matenas pnmas y terminados porque los baJos aranceles y ventajas en los fletes 

por la relativa cercanla. nos favorecen para la competencia con otros paises 

En el caso de ia confección de ropa casual las oportunidades son infinitas ya que 

en ros ultimas tres alias con el apoyo de BANCOMEXT muchas empresas 

mexicanas han logrado Inidar a Incrementar sus exportaaones hada Venezuela y 

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

Nuestro producto esta dentro de la lista de las mercancias que espera nuestro 

Importador br8Ssleres. pantaletas. medias. pantalones casuales. suéteres. teias. 

camisas. blusas colenas. cortinas. alfombras. ropa deportiva y telas estampadas 

Con ias bondades del acuerdo comercial y la calidad de los productos, México no 

tardara e.1 colocarse entre los prinapales proveedores del sector textil y de Ja 

coníecoón 

Seremos un país comprometido con la calidad. la efiCiencia y la senedad en sus 

venIas 

~En el Dnmer semestre del 2000 nuestras exportaciones hacia varios paises entre 

ellos Caracas han aumentado en un 26% con relación al año anterior. además de 

que estas exportacIones han Ido en aumento cada año"14. 

'Durante la actual administración BANCOMEXT (Banco NaCional de Comercio 

Extenor) lleva acabo una politlca de financiamiento a las pequeñas y medianas 

empresas que se encuentran Vinculadas con la exportación. Esto es un apoyo 

mas para nuestra tndustria exportadora~ls 

14 Seaetafl3 de COfllf'raO y Fomento Indushial. Págrna de Internet en fine 15--12-2000. 
httpA-vwwPreSidencsagob mxlSect()t" E~temo. México 2000. P. p. 8. 

15 Secret8fia de Come/Clo y Fomento Industrial. Página de Internet en tine 12-12-2000. 
hNpl\w.'W Prestdeocia gob mx/Sector E~emo. México 2000. P. p. 
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Creemos que tenemos la tecnologia sufiaente 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 permitIr el desarrollo deJ capltaf naaonal e 

Impulsar la inverSIón 

La exportaaón se hara con el objeto de que los beneficios obtenIdos sean para el 

aumento del nivel de vida de los mexIcanos y que el crecimIento de la economía 

se vea reflejado en un aumenlo de empleos. 

lo que se pretende de manera general con este proyecto de exportación. es 

transformar la economía a partir del desarrollo de una plataforma exportadora en 

nuestras industnas y moderar el déficIt en la Balanza de Pagos. para conduir en 

que nuestros CIudadanos puedan mantener al menos un buen nivel de vida. 

FRACCiÓN ARANCELARIA 

De acuerdo a las normas oflclaJes mexicanas. y a las caracterist¡C3S de nuestro 

producto este entra dentro de la ~tracción arancelaria de exportación 620463. 

Cap 62 Prendas y complementos de vestir. de punto. Parte 6204 pantalones 

largos o COrtos, para hombres o niños" hS 

TAMAÑO DEL MERCADO META 

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

es de 76,034 millones de dólares. la moneda ofiCIal es el bolivar 

El treinta por Ciento de su población son jóvenes de 14 a 30 años de edad, las 

familias cuentan con tres o cuatro Integrantes V tIenen un ingreso en promedio de 

$ 850 dólares mensuales 

16 Secretaria de Comercio y Fomento IllduSlnal. Pagina de Internet en line 28-11-2000 
hrtP/Ik'Ww.secofi..SflCf_gob mxJaraCOmlcgtlfoxlsapaJll/aracom.ssnci.Aracom.. SECOFI México 
2000. 
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CARACTERíSTICAS DEL MERCADO; 

EstudiOS de mercado revelan que el 8% de la población adquiere cuatro veces al 

año 1 pantalón casual. el 30% de dos a tres veces por años, el 37% una vez por 

año y el 25% compra uno cada dos años 

los jóvenes buscan apeones en la compra de pantalones casuales para 

diferenciarse de los adultos características que podemos aprovechar para 

mezclar colOfes y texturas. y llevar nuevas propuestas de diseño y calidad. dando 

como resultado una prenda que logre satisfacer las neceSidades del diente 

los consumIdores. que en este caso son los jóvenes. se guian por las tendencias 

de la moda y los colores CaqUi arena y oliva. aptos para combinarse con 

OJafqUJer color logrando un equillbno 

4.4. VENTAJAS COMPETITIVAS DE EXPORTAR A CARACAS 

VENEZUELA 

• EXisten vinculas culturales y comerCIales con México 

• AceptacIón y empalia con lo mexIcano de parte del consumidor venezolano. 

• Se puede utilizar como trampolín para los mercados del MERCOSUR. 

• EXiste un TratadO de libre ComercIo del Grupo de los tres 

• EXIsle un arancel del 176% Y la tasa a otros paises es del 20%. 

• Debido a que es un mercado en donde existen y se consumen diversos tipos 

de calidades: no eXIsten normas !ecnlcas, ni de etiquetado. y tampoco se 

exige empaque especial. 

• los productos mexicanos son competItiVOS en calidad y prooo 

• la disposloón de la poblacIón para usar ropa casual. de varias texturas. 

• Afinidad curtural (Idioma) 



El modelo a exportar le puede gustar a personas de todas las edades. ya que el 

pantalón casual no solo puede ser utilizado por la gente joven. ya que cada vez 

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

Principales importaciones textiles de Venezuela. 

• Materias pomas 

• Algodón y fibras acnllcas 

• relas teJidas y no teJidas. 

• HIlos de algodón e h,los acrihcos 

• Botones. aerres y encajes 

• Ropa Intima, medIas y pantimedias 

• Sabanas. colchas y edredones 

• Ropa casual. 

Debido a la apertura comerCial de la industna de este sector Venezuela desde 

1993 ha tenIdo dlflOJltades debido a que la maquinaria con la que venia 

trabajando era obsoleta. además de que la competencia de otros paises. obligo a 

que se Incrementaran las Importaciones. las cuales hasta 1998 ascendieron en 

promedio a 300 millones de dolares. 

principal competencia en nuestro mercado meta 

los pnnapales son Colombia. Honk Kong. Estados Unidos. China, España y 

Francia. quienes son los pnnclpales exportadores, ocupando nuestro pais un 

modesto lugar que ha Ido mejorando ya que en 1995 sus exportaciones 

equivalian al 1 % Y actualmente llegan al 5% del total. 17 

Nuestra mayor competencia es Colombia y los países del PACTO ANDINO ya 

Que tienen un arancel cero. 

17. NegxtOS internacionales BANCOMEXT. año 9 numero 97 abril 2000. p. 5. 
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4.5 CANALES DE COMERCIALIZACIÓN. 

• los productos son entregados al diente que lo solicIte, en el menor tiempo 

posIble y en las mejores condiciones 

• En el caso de la exportaoón nuestro trato sera con dlstnbUldores mayoristas 

que sé encargaran de distriburr el producto a tiendas departamentales o 

boutlQes dentro de la Qudad. 

El contacto se hará vía telefónica y por medio de Internet donde el diente 

pueda ver nuestros modelos de ropa casual 

• El pedido igualmente se hará por escnto via fax firmado por comprador y 

vendedor que establecera el preoo filado 

Medios para trasladar el producto al consumidor final. 

• Distribuidores Mayoristas 

• Departamentales o boutiques. 

Minoristas 

• ConsumIdor final 

4.6 PRECIO DE EXPORTACION E INCOTERM 

Nuestra empresa -Gasa de México S A. DE C.V." que fabnca ropa casual para 

caballero y para dama pretende exportar la cantidad de 3200 pantalones casuales 

para hombre de color caqui. 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 

$14000 Y con un margen de utilidad del 50% su precio base será de $210.00. 

(ver anexo 1). 

12§'rA 'rJE§m NO §AIf ... E 
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CONCEPTO 

Precio base 
Gastos en planta 
Ex - VwUrks 
Gastos hasta entrega 
transportista 
FCA 
Gastos de exponaclón 
OTA 

PREClO 

CUADRO 13 
PRECIO DE EXPORTACION 

UNITARIO 

$ 210.00 
$ 12.00 

$22200 

$ 30.00 

$252.00 

$150.00 

$402QQ 

TOTAL 

$ 672.000.00 
$ 38.400.00 
$ 710,40000 

$ 96000.00 

$806.40000 

$480000.00 

El producto sera entregada en la aduana de nuestro país después de haber 

realizado los tramites para la exportación 

4.7 RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL 

El 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 lenga 

una buena aceptación en nuestro mercado meta 

Es bueno menCionar que el producto se venderá a nuestro dIente extranjero a un 

precIo menor al que lo ofrece nuestra competencia debido a la cercania que 

tenemos con dicho país. ya que esto nos reduce costos. 

Para contactar dientes podemos acudir a ferias internacionales como es la de 

Nueva York que se celebra cada año. también los podemos localizar vía Internet 

ya que se ruenta con una pagina en donde se pueden consultar catálogos de los 

productos Que produamos y hacer pedidos por esa misma via. 
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4.8 LOGISTlCA DE EXPORTACION 

Envase y Embalaje: 

L1 mercancía se enviara en contenedores pequeños donde los pantalones Irán 

en catas de plástico que permiten que la prenda llegue Sin maUratarse y sin ser 

dañada durante el viaje. cada pantalón lleva cubre polvo lo cual permite un mayor 

CUidado a la prenda 

Transporte y distribución física: 

El medIo de transporte a utilizar será terrestre debido a que por la cercanía de 

nuestro mercado será más rápido el serviDO y et costo será menor, además de 

que así lo ha requerido nuestro diente al hacer el pedIdO El transporte a utilizar 

sera Federal Exprés ya que es el que de acuerdo a las cotizadones saJe más 

económico y por la amplia cobertura que tiene 

EIINCOTERM que se utilIzara será FeA, ya que nosotros realizaremos él tramite 

de exportación por medIo de un agente aduanal, y nos haremos responsables por 

la mercancia hasta que esta sea entregada aJ transportista en la aduana de 

nuestro pais en el estado de ChIapas ya que es la aduana que más nos conViene 

por el transporte uÍllIzado 

Etiquetado: 

En ia etIqueta las prendas de vestIr deben dar informaCIón especjfica sobre. 

• Nombre del pais exportador. nombre y direCCIón del productor 

• Razón soaal o denominaCIón del importador 

• Marca comercial registrada 

• CompoSICIón de las fibras y porcentaje de matenales utilizados 

• InstruCCIones de CUidado y de lavado 



Uno de ¡os principales problemas que se presentan en las aduanas cuando se 

qUIere axportar prendas de vestir son por el etiquetado. por ello es muy 

Importante que se ponga especial atención en ello 

4.9 DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION 

La documentación con la que debemos de contar para exportar a nuestro 

mercado mera se ejemplifica al final de este capitulo y es la siguiente· 

Pedimento de exportaclon (anexo 2) 

• F aClura comercial j anexo 3) 

• Lista de empaque (anexo 4) 

• GUia de transporte (anexo 5) 

• Cer1!flC"..ado de ongen (anexo 6) 

4.10 MEDIOS DE PAGO INTERNACIONAL 

FORMAS INTERNACIONALES DE PAGO PARA EXPORTAR: 

• Erectlvo 

Cheque 

• Giro bancano 

Letra de cambio 

Carta de crédito 

• Transferencia de fondos 

• Orden de pago 
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El pedIdo ya esta confirmado ya nuestro diente vino dIrectamente a nuestras 

IIlst.1laCIOnes a escoger el modelo exportable y a fijar las condraones y el precio al 

ojal se hará la operación 

La forma de pago será con pago 50% de contado $643,200, al hacer el pedido 

medranle deposito bancano y 50% con carta de crédito irrevocable Ij confirmada 

31 recIbIr la rnercancia nuestro cliente (importador). 

PASOS PARA EL PROCESO DE EXPORTACION: 

Contar con un oroducto .... endlble en el mercado internaCional (análisis de 

competitivIdad) 

2 Prospección de mercados Internacionales (estudio producto mercado) 

3 PromoCIón en mercados Internacionales (ferias internacionales, Internet) 

4 Negoaaclón y contratación internadonaJ (pedido y contrato) 

5 GestIón y obtenCión de carta de crédito (carta de crédito) 

6 Producción de articulas para la exportaCión 

7 Preparaaón de Su embarque 

B r ransporle local 

9 E ntrcga de aduana 

10 Despacho é1duanal mexicano (agente aduanal y pedimento de exportación) 

11 Transporte mternaclonal (guía de embarque, seguro y flete) 

12. Entrega de aduana extranjera 

13 Despacho aduanal extranjero (agente aduanal y pedimento de importaCión 

arancel) 

14 Transporte local extranjero 

1 S Entrega de mercancias al,mportador 

16 Pago al exportador (factura) 
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4.11 ANAUSIS SECTORIAL 

La Industrra textil aharca la fabnGaoÓll de hilados. tejidos, telas y productos 

terminados procesados directamente a través del tejido. como es la confecaón V 

fabncaaón de ropa 

Además es UI1 sector muy Importante por la generaaón de empleos, y por su 

relaCión con olros sectores de la economia como el de agricultura, ganaderia, 

SIlVIcultura y la petroquimlC8 

Indicadores financieros de las empresas textiles. 

Las aaanes de las empresas exportadoras han Sido las que han mostrado 

incrementos Importantes como es el caso de Celanes. Cydsa. y luxar. 

Se estIma que adualmente eXIsten mas de 9000 empresas de fabricación de 

ropa. que generan cerca del 50% del empleo de la industria textil y de prendas de 

vestir La fabncación de prendas de vesta" ha registrado una tasa de crecimiento. 

Impulsando con esto la máquda de exportación. 

En el ramo de prendas de vestir el aumento en las matenas primas ha SIdo 

constante. por eflo Jos productores se tienen que esforzar más para elevar la 

calidad y mejorar precIOs 

MéXICO sigue en avance en cuanto a las exportaaones de América Latina. y sus 

poSibilidades de comercIO internaCional continuan en avance. en 1999 las 

exportaciones mexicanas sumaron 137 mil millones de dólares aumentando en un 

164% con respecto al año anterior. 
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Por el potenCIal exportador que se da en el sector textil y por la demanda que se 

ha dado InternacIonalmente. resulta importante que las empresas mexIcanas de 

este sector aprovechen las ventajas de exportar como parte de sus negoCIOS 

Para exponar en matena textil, las regulaciones se centran en aspectos de 

etiquetado. calidad. salud. seguridad y medio ambiente 

Es importante exportar para sustITuir las importaaones. para que las empresas 

pequeñas y medianas tengan un camino para crecer. para generar mas fuentes 

de empleo y lograr mejores pagos para los trabajadores. para diversificar 

mercados. lograr la competttlvldad y fortalecernos como país. 
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CONCLUSIONES 

En la GlohahzaC¡Ón tod~via hay algunos aspectos que se descuidan y a los cuales 

se les debería de dar mayor Importancia como es el caso de la dlstnbuClón e la 

rIqueza, ya que hay personas en ciertos lugares que están demasiado pobres y 

alrOS demasIado neos 

El mercado 9Jobal no debefld ce Ir tan aprisa ya que se descuidan aspectos como 

las devalu:1clones. ya que mt~lltras a unos paises les va bien económicamente a 

otros les va mal La Globah:aclon se encamina mas a ser de InstitucIones y 

países, y no de personas 

Con la Globahzaaón los mediOS de comunicaCIón y la teOlología cada vez están 

mas enlazados. y esto en algun momento nos puede llegar a dañar ya que se 

manejan diversos lOtereses en los Intercambios culturales y económiCOS. 

Para poder llegar a un mercado mundial debemos de dar mayor auge a las 

exportaciones para que nuestro país salga del déficit que bene y se disminuya él 

numero de Importaciones Se deben de sustituir los productos Importados por 

productos naCIOnales sustitutos qUe pueden tener una mejor calidad. 

Las emprcsds que {¡¿Ilen porcllCldl para exportar. deberian de considerar esta 

alternativa como mediO de des.arrollo y crecimiento 

Las pequelias y medianas empresas deben de tomar en cuanta que la 

Globahzacloll comercial tamblen es para ellas. que no solo es para grandes 

empresas. que esta les puede dar la oportumdad de crecer y desarrollarse en un 

ámbito comercial Internaaonal dando a conocer sus productos a otros 

consumidores que no sean los naaonales. 
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Los apoyos que bnndan diversas InStituCIones a las empresas exportadoras 

deberian de ser difundidos en radio y televISIón, no solo en revistas, para que esto 

despierte mayor Interés a los Industriales. 

Los apoyos de diversos programas para exportadores deberían de ser más 

senCillos en cuanto a sus tramites. requIsitos, derechos y obligaciones ya que 

para estar dentro de alguno de ellos hay que hacer Infinidad de tramites y 

reqUlsrtos Que en ocaSiones decepaonan al exportador_ 

Los tramites en la aduana para enviar una exportaCIón deberían de ser más 

sencillos para que una persona. no necesariamente un agente aduana!, realice él 

tramite de exportaCión. 

Las empresas que hoy en dia se decidan a exportar pnmero deben de hacer un 

an.:11lsis 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 

MODELO 99446PA NOMBRE: PANTALON SALMA 

MATERIAL TIPO DE MAT CANTIDAD COSTOU. TOTAL 
TELA POL·ALGODON 1.52 $ 3245 $ 49.32 
BROCHE BROCHE 1 $ 0.60 $ 0.60 
CIERRE C15 1 $ 290 $ 2.90 
CINTA CONTACTEl 0.05 $ 8.58 $ 0.43 
CAMPANELAS CAMPANELAS 2 $ 0.85 $ 1.70 
AGUJETA COLA DE RATA 2.24 $ 3.50 $ 7.84 
EnQUETA 5327 1 $ 0.71 $ 071 
ETIQUETA 5328 1 $ 016 $ 0.16 
EnQUETA 5329 1 $ 2.20 $ 220 
VARIOS MAQUILA 1 $ 40.00 $ 4000 
VARIOS INDIRECTOS 1 $ 34.14 $ 34.14 

COSTO $ 14000 

% UTILIDAD 50% $ 7000 

PRECIO DE VENTA $ 210.00 
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ANEXOJ 

FACTURA 7300 

.'1 
VENDl~_A; 

NEW-MEN 
FRANCISCO 1 MADERO No. 24 
COL UZARO CARDENAS 
53560 NAUCALPAN Ero. DE MEXlCO 
n·:LS. 53S7-1S46,. 5357lJ.t6 

.-\I.I~IANDRO $t jl~{;AR·I· ;\LEJ.\o"'\lDRO SllEr.ART 
PRJ\IX)S DE.L I¡$TE .\ VE. PRINCIPAL 
(:¡~f\,-I·KO C:OMI~R(:J.\I. CI\J.ERIJ\S P.A 
CAR,\CAS \-1·:NEZt;r-:I.:\ 

I O.COMPRA ICOi\,TIICIONES DE PA('".o1 VENCIMIENTO I 

1'(' 2001892 "- "''i/tO/oo -
N"fiDAD liS CODlGO DE. RI I N 

3200 PZA. 99446PA PANTALON SALMA 
CON BOLSAS DE 

CARGO LATERALES 

S 

FECHA 
25109/00 

AGENrE 

" -PRECIO IMPORTE 

210.00 $ 672.000.00 

(SETENTA MIL SETECIENTOS TREINTA Y SEIS SUBTOTAL $ 672.000.00 
DOlARES), T.e. $ 9.50 

TOTAL OLLS. 70.736 

.... ~ ......... ____ ....--'~u..."..,..~ .... 

..... ,'u_,~..,'"-~.-......u 

ORIGINAL 



GOSA DE MEXlCO SA. DE C.V. 
RQPACASUAL 

J .IsrA DE E~tPAQUE 

\'j--l.NDIIX> A: ,\LFJANORO St:HC;,\RT I'R.\IX)S 
DFl.F.sl1~ AVE. PRI"'C a:.~nto 
COMERCI.-\l. GAJJ{RIAS .. C.-\R.-\C\S 
VT; .. '\lEZlfEl.,\ 

ANJ-:X04 

No. "¡:l1I1X} NO.CONTR()J.' FECltAI)EI~MBARQI'E 1 VIA DEEMB1\RQUE 

PG20()181)Z ~581J _ 2.'i/f'l9/(If.1 11>.I1.L N.F. 19716 

".\RTID¡\ C."\NTID.'\D nF5CRIPCIC)N 

1 1061 p:mralon CiHu;d. de: hornbn: t.alb chu:lI coJor caL 

2 lt~1 Jl;uuaIon c.a:cu.al de hQntI~ tall~ mali.an~ color caIU 

3 ,.,,,,, Pilll.ator:. c.ilSu.al de bomhn: tall~ gnndc color cU:i 

PESONEfO: 2.';{) J..KS· COM:ENT.\RIOs.: $OQ fin piquttc1. 

DlMI~NSI()NI;;S: "'lW2JO 
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