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PROLOGO

El pais en el que me estoy desarrollando y educando en este momento, México,
€S un pais rico en recursos tanto materiales como humanos, esto es suficiente
para impulsar a sus habitantes al nivel deseado a través de su propio potencial.

Un elemento que ha frenado el crecimiento del pais es la falta de educacion de
calidad, hoy en dia es necesario que seamos estudiantes, profesionistas y
personas capacitadas con una vision de auto estudio y aprendizaje continuo para

enfrentar este mundo globalizado.

A traves de los Ultimos afios he podide darme cuenta de que el comercio
internacional es un importante motor de crecimiento econdmico; que sin duda nos

ha ayudado a salir de crisis econémicas.

Este trabajo de plan de negocios para exportacion, esta enfocado para todas
aquellas personas que comienzan y que desean comprender, aprender, y practicar
el comercio exterior, a través de un sencillo, pero basico caso préctico de una
exportacién, esperando fomentar una conciencia exportadora en empresarios y

recien egresados de la universidad con ansias de realizar negocios.



INTRODUCCIO N

El comercio exterior es una de las materias a través de la cual los paises tienen la
oportunidad de intercambiar servicios y mercancias y desarrollar o incrementar

sus relaciones politicas y sociales.

La importancia del comercio exterior radica en la realizacion de intercambios de
mercaderias entre diversos paises, al exportar, un pais genera un incremento de
monedas, esto hace crecer el Producto Interno Bruto; lo cual permite una

aceleracion de crecimiento en un pais,

La Balanza de pagos es una cuenta en donde se resumen todas las operaciones o
transacciones que México ha realizado con el exterior durante un afo, para su
estudio se tiene que conocer sus 5 renglones principales: 1. Cuenta corriente, 2.
Cuenta de capital, 3. Derechos especiales de giro, 4. Errores y omisiones, 5.
Variacién de reservas internacionales netas. Dentro de estos renglones nos
interesa conocer el de la cuenta corriente, que es la que maneja las exportaciones
e importaciones de mercancias y servicios realizadas por un pais, por medio de
ella, se logra captar las divisas que entran o los ddlares que salen via
importaciones, dando un saldo que puede ser superavitario o deficitario, en el caso

de nuestro pais ha predominado el saldo deficitario.

El producto que se va a exportar, los frascos de vidrio, tienen diversas ventajas,
son higiénicos, reciclables, no guardan olores y son practicos, ya que se pueden

utilizar para e uso de la cosmetologia, en la industria farmacéutica y de alimentos,

Ademas de que este producto esta exento de impuestos a la exportacion a los
Estados Unidos y Canada; siempre y cuando sea de integracién hacional; un
punto por demas imporiante es el mencionar que tengo interés de poner mi propia



empresa que se dedique a la exportacion de envases de vidrio, aprovechando las
ventajas competitivas que se otorgan a través del tratado de libre comercio con

los paises antes mencionados.

En el capitulo 1 se hace referencia a los origenes del comercio internacional,
dando respuesta a preguntas tales como: ;donde surge?, ;quiénes lo inician?, y
su evolucion hasta lo que hoy se conoce como Globalizacion; estos aspectos han
dado sentido al nacimiento de los tratados comerciales en donde nuestro pais es
el que marcha como el de mayor nimero de acuerdos de Libre Comercio

Internacionales firmados con las diferentes regiones del globo terraqueo.

E! capitulo 2, explica los procedimientos administrativos y el marco legal aplicable
a las exportaciones de mercancias y servicios, los temas involucrados son: las
reglas de origen para mercancias nacionales y la proteccion al productor nacicnal;
los tipos de restricciones arancelarias que afectan ia realizacion de una
exportacion, que documentos se solicitan en las aduanas y qué tramites se
realizan para liberar las mercancias; cuales son las instituciones que brindan el
apoyo a los exportadores, a todo tipo de organizaciones, de ahi que nuestro
gobierno es el principal interesado en promover este tipo de apoyos, para ello ha
establecido diferentes tipos de programas para fomentar la exportacion como son:
PITEX, ALTEX, ECEX principalmente.

Dentro de este apartado se analizan los INCOTERMS, que son términos de
comercio con interpretacion internacional que delimitan la responsabilidad del
exportador y la obligacion del importador, mismos que estan respaldados por

acuerdos internacionales.

Un andlisis estratégico siempre es importante para cualquier empresa y mas aun
si esa organizacion pretende exportar a un mercado nuevo, de esto se habla en el
capitulo 3, el cual explica la forma de evaluar a la compafia y saber siiésté tiene el

potencial para emprender tal actividad, partiendo de un analisis FODA (Fortalezas,



Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la organizacion), estamos en la
posibilidad de evaluar los puntos sobre los que se debe enfocar su capacidad;
delimitar los tipos de procesos productivos, el tipo de tecnologia con el que se
cuenta y el recurso humano necesario y capacitado para tal fin, este ultimo como
un aspecto fundamental para el proceso de competitividad y mejora continua

dentro de las empresas de clase mundial.

Apartado fundamental es el aspecto financiero el cual determinara la viabilidad y
en caso de ser aceptado se procederd con que tipo de recursos monetarios se
requieren para absorber los costos de la exportacién, ya sea con sus propios
medios (si es que cuenta con ellos), o con un financiamiento, el cual implica tener

indicadores que permitan tener el menor riesgo posible.

El dltimo aspecto; pero no menos importante, es la mercadotecnia internacional; y
ias preguntas que todo empresario tiene que responder son: ;dénde voy a vender
mi producto?, ¢como lo promuevo?, jel producto satisface las necesidades del
consumidor?, ;el precio compite con los demas productos que estan en el
mercado?; estas son solo algunas preguntas que se deberan plantear para que a

través de {a mercadotecnia internacional sean respondidas.

Para finalizar, en el capitulo 4 se plantea un caso practico de una exportacion de
frascos de vidrio decorados para el uso de la cosmetologia hacia el mercado de
Miami, Florida, en la cual se incluyen toedos los documentos necesarios para
realizar el desaduanamiento o liberacién de las mercancias, como son la factura,
la lista de empaque, cenificado de origen, carta encomienda y cumpliendo con
todos los lineamientos que de una u otra manera frenan el despacho aduanal,
como son las regulaciones arancelarias y no arancelarias que tiene que enfrentar

el empresario que se quiera dedicar a esta actividad econémica.



CAPITULO 1.
CONTEXTO DEL COMERCIO INTERNACIONAL

1.1 LOS COMIENZOS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Es conveniente hacer referencia de ios antecedentes histéricos del Comercio
Exterior, para tener una idea un poco mas clara sobre todo el proceso que ha
sufrido esta materia a través de los tiempos para llegar hasta lo que conocemos
hoy en dia; y que todavia sigue evolucionando.

Lo que actualmente llamamos Comercio Exterior; nacié con el intercambio
mediterraneo de la Baja Edad Media, en el que Génova, Venecia y Pisa ocuparon
puestos importantes a partir de las ultimas cruzadas del siglo Xill, lo cual activo en
sobremanera el trafico de bienes en el Mediterraneo y servian también como
punto de enlace con ei Oriente sobre todo para el comercio de productos de lujo

como son las sedas, especias, plata, oro, etc.

El comercio —propiamente eurcasiatico- alcanzé un alto grade de crecimiento a
finales del siglo XV, pero tuvo duras presiones de los Turcos (Oriente) y por las
guerras europeas del siglo XV.

“El gran salto hacia el futuro comercio mundial se habria de producir a finales del
siglo XV con el avance de los pueblos ibéricos en Ia ruta de las Indias (Portugal} y
de Ameérica (primeramente Espafa). Con las exploraciones y primeras factorias y
zonas de colonizacién de Espana y Portugal se inicid una fuerte recuperacion no
solo del comercic intra-europeo, sino que al mismo tiempo nacié el verdadero
comercio mundial”.!

1.2 IMPORTANCIA Y CARACTERISTICAS DEL COMERCIO

Nuestro sistema capitalista esta conformado por productores netamente con fines

lucrativos, estos elaboran mercancias mediante las cuales los consumidores

' TAMAMES, Ramén, Estructura Econdmica Internacional, Madrid, Alianza, 1996. Espafia, p. 26



satisfacen todas y cada una de sus necesidades a través del mercado. Ei
comercio estd presente en todos los aspectos de nuestras vidas, en el comercio
de la fuerza del trabajo, del dinero, de mercancias —principalmente-, de divisas.
Cada operacion comercial implica el enfrentamiento de dos conceptos: la oferta y

la demanda, a las que se senale su resultante: el precio.

El comercio es la rama de la actividad econdmica que se refiere al intercambio de
mercancias y de servicios, mediante trueque o dinero, con fines de reventa o para
satisfacer necesidades. El comercio pasa a ser una de las actividades de la

divisién social del trabajo, o mas bien su producto.

“E! comercio internacional puede concebirse como un caso especial def comercio
en general. Las leyes y principios que rigen el intercambio interno poseen la
misma validez en el campo del comercio internacional, no obstante sufrir éste
ciertas modificaciones y complicaciones a causa de los fendmenos que genera
{tipo de cambio) o por los obstaculos arificiales a los que esta sometido
(aranceles), a los cuales suele incorporarse ciertas dificultades naturales (mayor
costo de ftransporte). Sin embargo, todos estos aspectos no cambian su
naturaleza, a juzgar por sus finalidades lucrativas o al abastecer a un pais de
aquello que carece. El acto de comerciar lleva implicito que las partes se
beneficien mutuamente con el intercambio.”

A raiz de todas las ideas que buscan un beneficio entre las partes (paises) que
intercambian productos, se buscan medidas que facililen estos intercambios
comerciales, tratando de evitar y si fuera el caso eliminar los obstaculos
artificiales; como son los aranceles, medidas fitosanitarias, etc.; es asi como poco
a poco se van generalizando las ideas de lo que mas adelante conoceremos como

“Globalizacion™.

? TORRES, Ricardo, Teorla del Comercio Internacional, México, Siglo XXI, 1995, p.12




1.3 LA GLOBALIZACION

Las relaciones con el exterior suelen causar cambios vertiginosos en ef entorno
mundial, cada afio se transforman los entornos internacionales dando nacimiento
a nuevos fendmenos y procesos en ocasiones dificiles de explicar o predecir.

La Globalizacion es un proceso econémico, politico y social que fue creado como
un marco regulatorio de las Relaciones Econémicas Internacionales entre los

paises industrializados.

Dicho término enmarca todo un proceso de creciente mundializacion del capital
financiero, industrial y comercial, nuevas relaciones politicas internacionales y el
surgimiento de la empresa transnacional, de procesos productivos novedosos,
distributivos, y de consumo localizados geograficamente en otras regiones del
continente, una expansion y uso masivo e intensivo de la tecnologia sin

precedente.

Para que la Globalizacién sea dicha, se deben de conjugar tres causas, que son
las siguientes:

1. La aceleracion de los ritmos de apertura econdmica y de los intercambios de
mercancias y servicios;

2. La liberacion de los mercados de capitales que han integrado las plazas
financieras y las bolsas de valores de todo el mundo y;

3. La revolucidn de las comunicaciones y de la informatica, que ha conectado el

tiempo real con el espacio.

Por lo que la Globalizacion Econdémica es aquel proceso a través del cual las
economias nacionales se integran progresivamente en el marco de la Economia
Internacional, de modo que su evolucidn dependerd cada vez mas de los

mercados internacionales y mencs de las politicas econémicas gubernamentales.

En conclusién, ‘la globalizacion es un fenémeno complejo de caracter

internacional. Su accidn consiste principalmente en lograr una penetracién mundial



de capital (financiero, comercial e industrial)) que se desarrolla de forma
multipolar. Es precisamente esa penetracion, que conlleva hacia una competencia
internacional de acceso a mercados, ia que permitié el desarrollo y expansion
ilimitada de las empresas transnacionales por todo el mundo, mismas que a la vez

cuentan con el respaldo incondicional de sus respectivos estados nacionales.” *

La limitacién de mercados y la necesidad de mejores procesos de produccién,
distribucion y consumo hacen necesaria una transformacion de la manera en que
se desarrolla la produccién, incluyendo componentes de tecnologia y

deslocalizacion geografica con el objeto principal de reducir costos.

“El grave deterioro en las condiciones sociales causado por el neoliberalismo
conllevo a la demonizacién del mismo por parte de los neoestructuralistas y
marxistas, razén por la que sus tedricos idearon el término Globalizacién para
disfrazar los postulados internacionales de la corriente, imponiéndose en América
Latina y el Caribe a través de reformas econdémicas profundas centradas en el
intercambio comercial interacional como punto de partida para lograr un

crecimiento econémico."

1.3.1 Perspectivas de la Globalizacién

La transformacién del sistema internacional plantea nuevos retos para los estados.
El término globalizacién tiene manifestaciones distintas. Una de ellas guarda
relacion con los asuntos econdmicos, y se refiere a la integracion de las
actividades productivas que tienen lugar en el territorio de los diversos estados
nacionaies hacia un mercado globalizado.

Otro de los elementos es el peso que ha adquirido el comercio exterior en muchas
economias nacionales que tradicionalmente habian estado enfocadas al mercado

interno. No sélo se han globalizado las economias nacionales, también lo han

2 MORALES, Rcberto, La Globalizacién como _proceso de universalizacidn de un madelo

econdmico, www.geocities com/CapitolHil3103/Globalizacién.htm
MORALES, Roberto, Op. Cit.




hecho las poiiticas econémicas, de manera que hoy se postula casi

universalmente el libre comercio como el Gnico camino de crecimiento y desarrollo.

“El tema de la Globalizacién se encuentra envuelto en tensiones ideologicas. La
pretendida inexorabilidad del mercado global, la rigidez de sus leyes y la falta de
un proyecto especial para los paises en desarrollo hacen que la globalizacion
suponga aparentemente, su aceptacién en bloque o un rechazo total. Optimizar
los beneficios que de ella se pueden derivar representa uno de los proyectos
politicos mas importantes para el Estado Mexicano.”

La Globalizacion ha producide un sistema con crecientes contrastes de
desigualdad entre el norte y el sur y entre las clases privilegiadas y los grandes
sectores desprotegidos de cada pais. Asi que, también se han globalizado el
hambre, la pobreza y la discriminacion por género, pero no la solucién a todos
estos problemas y conflictos.

“Es necesario aprovechar aquellos aspectos de la globalizacion de los que México
puede obtener mayores ventajas con menores riesgos, como la
desterritorializacion de las actividades econémicas, el uso de la tecnologia y la
ibertad de intercambio de bienes y servicios, y evitar o minimizar los que le
signifiquen desventaja, como la volatiidad financiera provocada por la
inestabilidad de los capitales a corto plazo o la accidn impositiva de las industrias
culturales, que buscan homogeneizar el modo de ser de los pueblos sin

consideracion alguna para sus identidades y diversidades.”®

1.3.2 Hacer respetar nuestra soberania
En estos tiempos de modernidad, complejidad y globalizacion, estamos obligados
a definir y si fuese necesario redefinir estrategias y a mejorar (planes ya

establecidos) y disefiar nuevos programas de accién, para asegurar la defensa de

:TERRA-NOTICIAS, Dar sentido a la Globalizacion, www.terra.com.mx/noticias/articulo/029125
{bidem




los intereses nacionales y nuestro bienestar, a partir de lo que somos y de io que

queremos llegar a ser y a realizar.

La Globalizacién no puede tener un significado de pérdida de identidad y mucho
menos puede imponer el establecimiento de nuevas hegemonias, es por eso que
ningun poder estd por encima de los mexicanos en un mundo caracterizado por
las desigualdades y por profundos desequilibrios en las relaciones de poder. El
respeto a la soberania, asi como de los derechos que de ella derivan, es requisito

indispensable para la convivencia civilizada entre las naciones.

“La funcion del Estado sigue siendo basica: el mantenimiento del orden, la
definicion de las politicas de desarrollo y sus prioridades, las iniciativas sociales, la
conduccion de la politica exterior y del tipo de relacion que se establezca con
actores externos, gubernamentales y no gubernamentales. Asi la estructura basica

en el orden interno e internacional continda siendo el Estado."”

Por lo tanto, la primera responsabilidad del Estado Mexicano es la defensa y el
fortalecimiento de la soberania del pafs; dicha responsabilidad representa un
desafio cada dia mas complejo en un mundo cada vez mas globalizado.

La Integracion Comercial es ya una realidad de la que México forma parte, es por
€s0 que nuestro pais ha utilizado un instrumento muy importante, para obtener
una mayor aperiura e internacionalizacion de sus bienes y servicios -asi como una

diversificacion de sus mercados-, como lo son los Tratados de Libre Comercio.

1.4 TRATADOS COMERCIALES (MEXICO CON EL MUNDO)

La apertura comercial de nuestro pais se remonta desde su incursién al GATT
(ahora OMC-Organizacion Mundial de Comercio-) en 1986. Dentro de su politica
de apertura comercial se le da prioridad a la promocion de los acuerdos

comerciales con otros paises.

7 Ibidem



Las negociaciones comerciales internacionales de México se han constituido en
pilares fundamentales para la promocion de las exportaciones, y constituyen un

instrumento importante en la estrategia de crecimiento y modernizacion del pais.

“Todos los acuerdos y tratados suscritos por México, tienen como objetivo
fundamentales el intensificar las relaciones econémicas y comerciales; aumentar y
diversificar el comercio; ceordinar y complementar actividades econdmicas, en
especial en las areas productivas de bienes y servicios; estimular las inversiones,
facilitar la creacion y funcionamiento de empresas bilaterales e intensificar la

integracion entre los paises."®

1.4.1 Tratado de Libre Comercio de América del Norte: México, Estados
Unidos y Canada (TLCAN)

Las disposiciones iniciales del TLCAN establecen formalmente una zona de libre
comercio entre 1os tres paises, de conformidad con la Organizacién Mundial de
Comercio (OMC) el mismo que provee las reglas y los principios basicos que
regiran el funcionamiento del tratado.

En este tratado se precisan ias reglas para fomentar el intercambio comercial y los
flujos de inversion entre los paises integrantes, mediante la eliminacion paulatina
de los aranceles; el establecimiento de normas que deben de ser respetadas por
los productores de los tres paises, y los mecanismos para resolver las diferencias

que pudieran surgir.

1.4.1.1 Objetivos del TLCAN:

 Integrar una region en donde el comercio de bienes y servicios y las corrientes
de inversion sea mas intenso y ordenado para beneficio de los consumidores e
inversionistas de la region.

# CAMARA NACIONAL DE COMERCIO, Tratados v Acuerdos Comerciales suscritos por México,
www.ccmexico.com.mx/canaco/politica. htmi




« Eliminar barreras al comercio de bienes y servicios y auspiciar condiciones para
una competencia justa.

e Incrementar las oportunidades de inversion.

» Proteger la propiedad intelectual.

+ Establecer procedimientos efectivos para la aplicacién del Tratado y la solucion
de controversias.

» Fomentar la cooperacion trilateral, regional y multilateral.

1.4.2 El Grupo G-3: México, Colombia y Venezuela
Los objetivos iniciales fueron, por un lado potenciar la cooperacion e integracion
de los tres paises, y por otro colaborar con el desarrollo econémico de

Centroamérica y el Caribe.

El tratado busca un acceso amplio y seguro a los respectivos mercados, a través
de la eliminacion gradual de aranceles, reconociendo los sectores sensibles de
cada pais. Establece medidas para asegurar que la aplicacién de las medidas
internas de proteccién a la salud y la vida humana, animal y vegetal, del ambiente

y del consumidor, no se conviertan en obstaculos para el comercio.

1.4.3 Tratado de Libre Comercio entre México y Bolivia

Este tratado establece una rapida apertura en el comercio de bienes. A partir de
su entrada en vigor -1 de enero de 1995-, se eliminaron los aranceles a 97% de
los productos industriales mexicanos que se exporten a Bolivia, asi como algunos

productos agropecuarios y agroindustriales quedan libres de arancel.

De la misma manera, un 99% de las exportaciones que Bolivia haga a México
quedaran exentas, por lo que los canales para el intercambio comercial estan casi
en su totalidad abiertos.



1.4.4 Tratado de Libre Comercio México-Costa Rica
Este tratado establece normas transparentes, promueve el comercio de bienes y
servicios, facilita et desarrollo de inversiones y atiende las relaciones con una

region estratégica para México, reconociendo los sectores sensibles de cada pais.

1.4.5 Tratado de Libre Comercio México-Chile

Dicho tratado sustituye el Acuerdo Complementacién Econdmica México-Chile
N%17 firmado en el marco de la ALADI, el cual estimuld el comercio entre ambos
paises y que cubria el 98% del universo arancelario, propiciando una zona de libre

comercio con la liberacion total de aranceles y medidas para-arancelarias.

Y bajo este enfoque, la adopcién del formato de dicho Tratado favoreceria el
impulso de las relaciones comerciales bilaterales; y cabe mencionar gue en base
al calendario de desgravacion programado en el Acuerdo, el universo arancelario
se encuentra libre de gravamen en ambos paises.

1.4.6 Tratado de Libre Comercio México-Nicaragua

El TLC Nicaragua-México, es un acuerdo bilateral que en forma progresiva
permitira la compra y venta de productos a precios preferenciaies, gracias a la
reduccion y eliminacion de los aranceles. Ademas, facilitara el libre intercambio de

servicios y propiedad intelectual, y promovera las inversiones entre estas partes.

Este tratado incluye un conjunto de normas para garantizar que solo los paises
que lo firmaron gocen de los privilegios acordados; y que ademas, brinden
proteccién at desarrollo de actividades especificas de la economia de cada pais.

1.4.7 TLCUE México-Unién Europea

Este acuerdo permitira a México:

= Garantizar un acceso amplio, preferencial y seguro de las exportaciones
mexicanas al hloque comercial mas grande del mundo. '

» Diversificar las relaciones econdmicas de México, el destino de nuestras

exportaciones y nuestras fuentes de insumos.



« Generar mayores flujos de inversibn extranjera y promover alianzas
estratégicas, lo que permitira la creacién de nuevos empleos en la economia
mexicana.

= Fortalecer la presencia de México en el exterior y nuestra posicion estratégica
en el comercio mundial. México sera el (nico pais con acceso preferencial a los
dos mayores mercados del mundo (Europa y Estados Unidos), ademas de
América Latina.

+ Aportar la seguridad juridica y las condiciones de acceso preferenciales que

requiere la pequefia y mediana empresa para incorporarse al sector exportador.

“Los TLC's son la base para que en el futuro no solo se hable de inversiones,
comercio, politica fiscal, financiera y cambiaria comunes, sino de una completa
integracién. Debemos ver mas alla de nuestro alcance tradicional. Los TLC's han
ayudado a que las cifras macroeconomicas del pais sean mejores, pero también
para que se mejoren las condiciones internas de la poblacién, quiza por ello, al
utilizar a los tratados comeo herramientas parciales y temporales para el
incremento en nuestra productividad, todos los que conformamos las empresas y
las instituciones publicas, debemos cooperar para alcanzar la competitividad
internacional, que no se genera por el simple hecho de que México, como pais,

sea el que mas tratados tiene en el mundo.”

Todos estos Tratados Comerciales, tienen como objetivo el crecimiento de la
economia nacional a través del envio de bienes y servicios -exportaciones- al
exterior de una manera mas concurrida, con tratos preferenciales y bajos
aranceles, esto beneficios se deberan de reflejar en nuestra balanza de pagos y

en forma mas especifica en la Cuenta Corriente.

1.5 BALANZA DE PAGOS
“En fa actualidad, practicamente ningun pais esta aislado del resto del mundo, las

relaciones comerciales y financieras que los habitantes de cada pais tienen con

® REYES Diaz-Leal, Eduardo, Competitividad Internacional, Editado por Universidad en Asuntos
Internacionales, 2000, México, pag. 97.
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los demas habitantes de su entorno mundial, tiene repercusiones en su situacion
economica, monetaria y financiera. Para medir esas relaciones comerciales y
financieras, asi como los compromisos y derechos que se derivan de ellas, existe
la Balanza de Pagos, a través de su analisis se pueden desprender elementos de
juicio para evaluar la situacién econdmica de nuestro y en general de cualquier

pais."'®

La Balanza de Pagos es un documento en el que se registran sistematicamente
las transacciones econdmicas de un pais con el exterior, representadas por
compras y ventas de mercancias, movimientos de capital y trasferencias de

tecnologia.

La Balanza de Pagos mexicana esta integrada por los siguientes conceptos:

 Balanza de transacciones (Que se divide en 1. Balanza Comercial y 1. Balanza
de Servicios).

+ Cuenta de Capital

+ Errores y Omisiones

« Variacion en la reserva del Banco de México.

“La Balanza de Pagos puede reflejar a una economia sana cuando su equilibrio se
logra con un superavit en la cuenta corriente, aunque la cuenta de capital reporte
un déficit de monto igual o menor. Esto significaria que tal pais logra captar mas
divisas por exportaciones de las que salen por importaciones de mercancias y
servicios, y que ese remanente permite hacer préstamos e inversiones en el resto
del mundo. Para lograr que et valor de las exportaciones supere al de las
importaciones, es necesario que los bienes y servicios que se producen y ofrecen
al resto del mundo sean compeltitivos en términos de precio y calidad con sus
rivales comerciales, asi como atender los gustos, preferencias e ingresos de los

consumidores a quienes se pretende hacer llegar tales productos.”’"

' FLORES Paredes, Joaquin, El contexto del comercio exterior de México: retos y oportunidades
en el mercado global, UNAM FES-C, México 2000, pags. 37-41.
FLORES Paredes, Joaquin, op. Cit.




Eduardo Reyes Diaz-Leal en su libro Competitividad Internacional, conceptualiza
la competitividad como la forma de cumplir con las expectativas del “mercado”,
utifizando, de la mejor forma, los recursos que existan (y no solo que estén a
nuestro alcance) como si de una cualidad natural se tratara y considerando que
fas exigencias del “mercado” cada vez son mas elevadas ya que la tecnologia nos
ha convertido en seres cada vez mas desesperados e impacientes que exigen
nuevas cosas cada dia.

Balanza Comercial de la balanza de pagos
{Millones de dolares)

+ Concepto 1998 % var. 1999 | % var. 2000%

Balanza Comercial -7913.5 -5583.7| nd. -1 3394
Exportacion de meias. | 117 459.6] 16 1363911 nd. 37 980.9
Importacién de mcias. | 1253731 13 141974.8| n.d. 39 320.3

*/Cifras prefiminares para el afio 2000 dates para el periodo enero-marzo

Fuente: Banco de México

n.d. ne disponible ya que para el afio 2000 solo se abarcan enero-marzo

En esta trabajo, el rubro de la balanza de pagos que nos interesa, es el de la
balanza comercial, ya que, haciendo un comparativo de los anos mencionados en
el cuadro podemos notar que las importaciones de mercancias de los afios 1998,
1999 y parte del 2000, han sido mayores que las exportaciones de productos
nacionales; esto nos da una sefial de alarma, ya que el mercado mexicano esta
siendo invadido con productos extranjeros, por lo que el gobierno mexicano
deberd de promover y difundir todos los programas que existen en cuanto a la
exportacion se refiere; esto con el objetivo de incentivar a los productores y
comercializadores mexicanos a realizar o a comercializar bienes y servicios hacia
el exterior.

Las exportaciones de 1999 aumentaron en un 16% con respecto a 1998, las
importaciones también aumentaron en una proporcién similar con un 13%:; por fo
que el saldo de la Balanza Comercial sigue siendo negativo. Si el curso de las
exportaciones e importaciones siguen con una tendencia similar-a los afos
anteriores; el saldo comercial volvera a ser negativo (como es caracteristico de los

paises en vias de desarrollo) y con un aumento en las exportaciones (que estimo
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para el 2000) de un 18-19% aproximadamente y en las importaciones un 15-16%;

es decir un aumento generalizado del 3% en cada rubro.

Lo que activaria la economia de México, de manera integral; es la entrada de
divisas y capitales; estos se obtienen por medio de las exportaciones; y en este
munda globalizado es lo que necesitan los paises para apoyarse unos a otros ya
que cuando en un pais su balanza es superavitaria en algin otro pais es
deficitaria.

Impresiones y Satinados en Vidrio, ha entrado a la integracion mundial y esto es
favorable para la cuenta corriente de México -y en general para la balanza de
pagos-, ya que esta empresa exporta varios productos, entre ellos se encuentra un
articulo de gran demanda en el extranjero: frascos de vidrio para la cosmetologia y
perfumeria.

1.6 PERFIL DEL EXPORTADOR

Impresiones y Satinados en Vidrio, es una empresa mexicana que, a través de 45
anos de experiencia, ha logrado un importante reconocimiento gracias a su
esmerado control de calidad -de nivel internacional-, su especializacion es el
detalle y su excelencia técnica y artistica en una gran variedad de procesos
industriales.

l.a actividad que desarrolla es principalmente la decoracion y comercializacion de
envases de vidrio a nivel nacional e internacional para las industrias farmacediica,
de alimentos y bebidas, y promocicnal. Ademés se proporcicnan los servicios de:
Abastecimiento de envases con una amplia gama de novedades y los (itimos
modelos internacionales. Disefio e impresién del decorado, abastecimiento de
accesorios de plastico de alto disefio como tapas, valvulas, labiales, etc.

En la decoracién de envases se utilizan tratamientos con acido para acabado
satinado, pintado por aspersion y serigrafia con esmaltes vitricos, pastas de oro,

platino o lustres que al homnearse a altas temperaturas se funden con el vidrio y



adquieren una excelente adherencia y resistencia para dar la mejor presentacion a
los envases.

1.6.1 Producto Exportable

{Datos estadisticos del producto)

“De acuerdo a la Tarifa del Impuesto General de Exportacién el producto se
clasifica en:

Capitulo: 70. Vidrio y manufacturas de vidrio

Partida: 7010 Bombonas (damajuanas), botellas, frascos, tarros (bocales), potes,
envases tubulares, ampollas y demas recipientes para el transporte o envasado,
de vidrio; tarros (bocales) para conservas, de vidrio; tapones, tapas y demas
dispositivos de cierre, de vidrio.

- Los demas, de capacidad.

Subpartida: 701094 - Inferior o igual a 0.15 litros.

Unidad de medida: Kifos

Arancel de exportacién: Exento

Fraccion arancelaria de exportacion: 701094

1.6.2 Exportaciones a Estados Unidos de América

Valor Anual en dblares americanos

Afo Exportaciones % Total
1998 24,880,312 41%
1999 21,081,768 34%
2000°/ 15,007,496 25%
Total 60,969,576 100%

° Cifras hasta julio del 2000™"

En el cuadro anterior, la exportacion de este tipo de producto a Estados Unidos,
ha tenido un gran auge comercial, ya que seleccionando los Gltimos tres afios, en

1998 tuvo un 41% en relacidén con el total exportado en el afio 2000, hasta el mes

'* SECOFI-Subsecretaria de Negociaciones Comerciales Internacionales, Informacion estadistica,
www.secofi-snci.gob.mx/aracom/cgiffoxisapi.difaracom.ssnci.Aracom



de julio con cifras oficiales del Banco de México, representa el 25% y considero

que ha finales de este afio superara las cifras de los dos afios anteriores -1998 y
1999, propiamente dicho-.



CAPIiTULO 2.
PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO JURIDICO

2.1 REGLAS DE ORIGEN.
En la actualidad casi todos los productos que se exportan e importan deben de
cumplir diversos requisitos, entre ellos, s importante mencionar las Reglas de

Origen; y estas se definen como sigue:

“Las Regias de Origen son los requisitos minimos de fabricacion, contenido o
elaboracion que debe cumplir un producto para ser considerado como originario
de la regién. Estas reglas establecen cuales mercancias califican como originarias

y excluye a los bienes de otros paises de las preferencias arancelarias.""

Segun el Tratado de Libre Comercio con América del Norte, un bien sera originario

de territorio de una parte siempre que:

+ el bien sea totalmente obtenido o producido en el territorio de una o mas de las
partes.

= cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la produccion del
bien sufra un cambio en la clasificacion arancelaria, como resultado de
produccion ocurrida integramente en territorio de una ¢ mas de las Partes.

» el bien se produzca totalmente en territorio de una o mas de las Partes,
exclusivamente a partir de bienes materiales originarios; o

* el bien se produzca completamente en territorio de una 0 mas de las Partes,
pero, mas de las partes no originarias utilizadas en la produccion del bien no

sufra un cambio en la clasificacién arancelaria debido a que:

i) el bien se ha importado a territorio de una Parte sin
ensamblar pero se ha clasificado como un bien ensamblado de conformidad con la

Regla General de Interpretacion 2(a) del Sistema Armonizado; o

* GONZALEZ Espinoza, Ratll, Seminario: Pian de Neqocios para la Exportacién, Septiembre 2000
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ii) la partida arancelaria sea la misma tanto para el bien como
para sus partes, y esa partida no se subdivida en subpartidas, o la subpartida
arancelaria sea la misma tanto para el bien como para sus partes.”

Las reglas de origen se crearon con el fin de proteger a la produccion
nacional de cada uno de los paises involucrados en un tratado, ya que la finalidad
de un tratado es ia de exportar sus productos al exterior; manufacturados con

recursos de su pais.

Reglas de origen en el TLC

Las particularidades de este rubro en el caso del Tratado de Libre Comercio de
América del Norte (TLCAN) son las mas variadas y consisten en cuatro opciones
para que los bienes que se intercambian entre los socios sean reconocidos como
originarios de la regién de América del Norte:

1. La elemental, cuando los bienes sean producidos en su totalidad en la region.

2. Cuando los bienes contengan materiales que no provengan de la region,
también podran ser considerados como originarios cuando tales materiales
sean transformados en alguno de los paises miembros y esto sea suficiente
para modificar su clasificacion arancelaria (cédigo internaciona! numeérico para

identificar a las mercancias) de acuerdo a las disposiciones del Tratado.

3. En algunos casos, ademas de cumplir el requisito de modificacién de la
clasificacion arancelaria, los bienes deberan cumplir el requisito de incorporar
un determinado porcentaje de contenido regional de sus componentes, este
porcentaje se podra calcular utilizande el método de valor de transaccion o el de
costo neto (el mas sencillo es el valor de transaccién), pues evita recurrir a
sistemas contables complejos, ya que es el precio que se paga por un bien; el
método de costo neto se basa en el valor de transaccidn, menos el costo del
pago de regalias, publicidad, empaque y embalaje, asi como una pequefia

porcién del costo financiero.



4. La clausula de minimis es para los bienes que en determinadas circunstancias
no cumplen con una regla de origen especifica, se considerara como originario
de la regién cuando el valor de los componentes externos a ella no excedan el
7% del precio final.

“En cuanto a la operacion aduanera, se establecid el acuerdo de contar con un
Certificado de Origen comun para simplificar los tramites, en el mismo sentido se
eliminaria el Derecho de Tramite Aduanero (DTA) a partir de julio de 1999. Los
tres paises acordaron eliminar las restricciones cuantitativas a las importaciones,
tales como cuotas o permiscs; no obstante, cada pais se reservaria el derecho de
imponer restricciones cualitativas, con objeto de proteger el medio ambiente, la
salud humana, vegetal o animal, aunque esto ha dado pie a que se cometan
abusos por parte de EEUU."™

Esto no es extrafio, ya que Estados Unidos acepto6 el Tratado con la salvedad de
que cada Estado que integra esa nacion tiene sus propias leyes; es decir, que
cada Estado tendra la decisién de aceptar el Tratado de Libre Comercio segin le

convenga a sus intereses; es ahi, de donde posiblemente provengan sus abusos.

Nuestro producto a exportar (frascos de vidrio decorados para usc en la
perfumeria y cosmetologia), debera de contar con un certificado de origen que
debera de elaborar el productor del frasco; con este documento garantizamos que
el articulo que se esta exportando es de origen 100% mexicano y no pagara
arancel a la exportacion por nuestra parte; y no pagara arancel a la importacién
por parte de nuestro cliente en los Estados Unidos; por el antecedente que
tenemos del TLCAN.

Debido a que Europa tiene un Tratado de Libre Comercio con México (Decisidn
2/2000), y que nuestro articulo principal (materia prima) es de origen Italiano,

tendremos la posibilidad de importar con preferencia arancelaria (esto$ productos

* FLORES Paredes, Joaquin, ob. Cit. pags. 55-56
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se destinarian para venta en el mercado nacional, porque se importarian de

manera definitiva y cuya clave es la A1).

Pero existe un problema, la Comunidad Europea, elabora sus certificados de
origen con demasiados requisitos, y en las aduanas mexicanas no los aceptan,
son muy cerrados de criteric los administradores de las aduanas, ya que ellos
argumentan que siendo un Tratado reciente todos los requisitos deben de ser
claros y en idioma inglés y espanol, éste tipo de tramites, que podriamos
denominar como regulacidbn no arancelaria, porque es una traba que no nos
permite hacer uso a los importadores mexicanos del trato preferencial y disfrutar

de los beneficios del Tratado de Libre Comercio con la Comunidad Eurcpea.

2.2 RESTRICCIONES AL COMERCIO EXTERIOR

“El intercambio comercial de cada pais con el resto del mundo responde al nivel
de desarrollo y la competitividad del mismo, pero la competencia en el mercado
internacional no esta exenta de limitaciones, principalmente a la importacién y a

veces a la exportacién, que cada pais establece.”®

2.2.1 Regulacién Arancelaria
Son todas aquellas barreras o restricciones arancelarias que un pais (importador)
aplica a otro (exportador) a algunas de sus mercancias a través de tarifas, por

medio de los impuestos a las mercancias de entrada.

De acuerdo con Bancomext, el arancel es un gravamen que se impone a un bien
cuando este cruza las fronteras nacionales y es utlizado como el principal

instrumento de politica comercial en el mundo.

Los aranceles se utilizan tanto para las importaciones como para las
exportaciones; y sirven como una proteccion para asegurar el consumo interno de

los productos que el propio pais produce y evitar una invasidn masiva de

'* FLORES Paredes, Joaquin, ob. cit., pag. 64.
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productos que provienen del extranjero y que atacan directamente a los sectores

de la produccion.

A) Modalidades del Arancel
A continuacion se presentan y describen los diferentes tipos de aranceles que con

mayor frecuencia son utilizados en las aduanas:

1. Ad Valorem: que significa un porcentaje sobre el valor en aduana de la
mercancia.

2. Especifico: se fija en términos monetarios por unidad de medida. Por
ejemplo: USD $ 3.00 por metro y 0.40 por kilogramo.

3. Mixto: es una combinacidn de los dos anteriores, por ejemplo: la lana
valuada en mas de USD $ 40 por libra se gravara con un 23.5% mas USD
por libra.

4. Arancel-Cuota: Es aquel arancel que grava el excedente de importacion
sobre la cuota autorizada (cantidad de importacion libre de arancel).

5. Estacional: Es un arancel poco frecuente que se aplica en ciertas épocas

del afio sobre algunos productos.

La modalidad de arancel mas utilizado en las aduanas de nuestro pais, es el Ad
Valorem, es decir, la aplicacion de un porcentaje determinado a través de la Tasa
del Impuesto General de Exportacion (TIGE} y que toma en cuenta la descripcidn
del producto.

B} Sistema Armonizado

Para poder aplicar de una manera correcta un arancel a las mercancias, primero
se debe de identificar con base en el Sistema Armonizado de Designacion y
Clasificacion de Mercancias (SADCM), que es el que se ha adoptado
internacionalmente y que se conoce de manera simplificada como el Sistema
Armonizado; tal sistema permite identificar las mercancias utilizando un codigo
numerico en lugar de palabras y consta de 21 secciones, 96 capitulos (primeros 2

digitos) 1,241 partidas (siguientes 2 digitos), adicionalmente casi todas las
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partidas estan subdivididas en dos o mas sub-partidas de dos digitos con una
estructura logica. De esta manera, cada producto tiene un codigo numérico de seis
digitos que se conoce como fraccién arancelaria, aunque en algunos casos
algunos paises le afiaden dos digitos mas para diferenciar un producto de otro que
es similar aungue no idéntico.

En este caso, nuestro producto se clasifica en el Sisterna Armonizado de la

siguiente manera:

Capitulo: 70. Vidrio y manufacturas de vidrio

Partida: 7010 Bombonas (damajuanas), botellas, frascos, tarros (bocales), potes,
envases {ubulares, ampollas y demas recipientes para el transporte o envasado,
de vidrio; tarros (bocales) para conservas, de vidrio; tapones, tapas y demas
dispositivos de cierre, de vidrio.

Los demas, de capacidad:

Subpartida: 701094 - Inferior o igual a 0.15 litros.

Las exportaciones de frascos de vidrio que realiza nuestro pais a los Estados
Unidos, paga un arancel a tasa 0% por ser producto originario; esto en lo que

respecta a las regulaciones arancelarias.

2.2.2 Regulaciones no Arancelarias
El exportador en muchas ocasiones se ha encontrado que, después de haber
verificado el pago de aranceles en México y en el pais destino, sus mercancias se

encuentran detenidas en una aduana por otro tipo de barreras.

Las barreras llamadas también, técnicamente restricciones o regulaciones no
arancelarias, son todos los requerimientos que un pals aplica en la importacion de

mercancias, ademas del tratamiento arancelario.

De acuerdo con Bancomext, las barreras, restricciones o regulaciones son de dos

clases:
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Cuantitativas;

Permisos de importacidn o exportacion

Cuotas

« Precios oficiales

« Impuestos antidumping

Impuestos compensatorios

Cualitativas:

+ Regulaciones sanitarias

« Requisitos de empaque

¢ Regulaciones de toxicidad
» Marcas de origen

¢ Normas técnicas

» Regulaciones fitosanitarias
» Requisitos de etiquetado

» Normas de calidad

+ Regulaciones ecologicas

Cuando los tramites administrativos que se requieren cumplir para que un
producto pueda ser importadc o exportado se convierten en un laberinto
burocratico, por la cantidad y complejidad de los mismos, se identifica como una

barrera administrativa de comercio.

Précticas desleales del comercio

“En algunos paises existen los precios oficiales, que limitan a no poder vender un
producto al consumidor final a un precio inferior o superior al establecido. En otros
paises, ante la sospecha de que se esté practicando el dumping, que es una
practica desleal de comercio, la autoridad del pais en cuestién puede imponer
impuestos antidumping, a reserva de demostrar su existencia real, En forma

similar, cuando se presume que las exportaciones estan siendo subsidiadas para
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mejorar su nivel de competitividad, el pals importador puede aplicar impuestos

compensatorios, como un recurso para neutralizar esa supuesta ventaja.”*®

En el caso de nuestro producto y en lo que a regulaciones no arancelarias se
refiere, nos hemos encontrado que los frascos de vidrio se enfrentan en la aduana
americana a una restriccion cualitativa: normas de etiquetado y marca de origen,
por lo que se debe de pegar una etiqueta a las cajas del producto con todos los
datos relativos al mismo {producto, cantidad, cédigo, numero de tarima, fecha de
exportacion, nombre de! exportador y del importador, etc.) y la leyenda “hecho en
Mexico™, conteniendo estos datos, la mercancia cruzara libremente la frontera, sin
ningun problema. Se solicitd también informacion a Bancomext, a SECOF| (Primer
contacto) y a la American Chamber; su respuesta fue gue ellos no tiene ese tipo
de informacion para un pais en especifico, que eso requiere de una investigacion

de mercado mas a fondo y tiene un costo dicho estudio que se desea conacer.

2.3 TRAMITES ADUANEROS Y DOCUMENTACION

Para requisitar o llevar a cabo una exportacién, es necesario realizar diversos
tramites y anexar o incluir una serie de documentos a la misma, ya sean permisos
fitosanitarios, permisos de exportacion, de importacion, certificados de origen, etc.,

los requisitos que debe cumplir un exportador son los siguientes:

a) Debera de ser una persona fisica o moral inscrita en el Registro Federal de
Contribuyentes, “ya que toda empresa o persona fisica que realice
actividades lucrativas estd sujeta a la obligacién de pagar impuestos al
gobiemo federal -Articulo 31 Constitucional-,""”

b) contar con un agente aduanal que serd quien realice {a exportacién a

nombre de la persona fisica o moral llamado exportador.

Deberemos de entender por Agente Aduanal lo que sefiala la Ley Aduanera en su

Articulo 159, primera fraccién:

6 » FLORES Paredes, Joaquin, ob. cit., pags. 67-69
'” BANCOMEXT, Registros y apoyos gubernamentales para las exportaciones, Guia basica del
exportador, México, 1999
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Es la persona fisica_sutorizada por la Secretaria, mediante una patente, para

promover _por cuenta ajena el despacho de las mercancias, en los diferentes

regimenes aduaneros previstos en ésta Ley.

Para exportar nuestro producto, no es necesario realizar algtin tramite ante alguna
de las dependencias de gobierno; no es necesario algin permiso de exportacién
(mas del 98% de las fracciones de exportaciéon en México, no requieren permisc
de exportacidn), no existen restricciones arancelarias para nuestro producto en el
pais de destino (Estados Unidos), la norma de etiquetado se cumple de acuerdo a
los lineamientos que nos impone nuestro cliente, ya que éi mismo nos comunica
los datos que debe de llevar la etiqueta de su producto para evitarse problemas en
la aduana americana; y hacemos uso de Certificados de Origen, ya que este
producto es nacional, por lo que también nos estamos beneficiando del Tratado de
Libre Comercio con América del Norte.

Los documentos que deberan acompafiar a la mercancia de exportacion, en
nuestro caso, son los siguientes:

» Factura_Comercial o, en su caso, cualquier documento que exprese el valor
comercial de las mercancias (Art. 36 Fracc. |l inciso a) de la Ley Aduanera); y
que podrian ser las facturas pro forma. En estas facturas {comerciales o pro
forma), se deben de describir los tipos de articulos, cantidades, precio unitario,
precio total. (Anexo [)

En nuestro caso debera de contener en el cuerpo de la factura el costo total del
producto (frasco para decorar}, el cual se sumard al costo de la decoracion, esta
cantidad se sefalara como vator para efectos aduanales solamente; los términos
de la venta (INCOTERMS) y por altima el tipo de divisa utilizada -délar americano-.

« Lista de empaque. Este documento brinda la oportunidad de qué cualguier

persona (transportista, agente aduanal, vista aduanal, etc.) puede conocer lo

que contiene cada bults, caja o tarima; con este documento se permite
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garantizar al exportador que en el transito de sus mercancias se disponga de un

documente claro que identifique el embarque completo. (Anexo If)

Certificado de Origen. Es un documento que garantiza que las mercancias son

de origen nacional, es elaborado y sellado por el productor o proveedor y
debera de ir acompanado con todos los documentos relativos a la exportacion,
con este documento el cliente importador estadounidense estara exento de

arancel a la importacion en su pais, por ser parte del TLCAN. {(Anexo 1)

Transporte. Para nuestros fines, el transporte que ocuparemos sera el terrestre
(debido a la cercania “relativa” que tenemos con nuestro cliente), ademas de
que es uno de los mas econdmicos, también se deben de tomar en cuenta
varios factores como son el punto de salida, de llegada, la ruta terrestre que
realizara, los factores climaticos, el tiempo de entrega, el peso y volumen de la
mercancia, etc.,. Este medio de transporte debe de llevar consigo un
documento (carta porte), en &! que se indique la direccién donde se recogera la
mercancia, el lugar donde se entregard, el nombre de la persona, agencia
aduanal a quien se le reportard y condicion de la mercancia; el exportador
debera de obtener una copia de este documento; ya que sirve de respaldo en
caso de anomalias o problemas, la contratacion de un seguro es opcional y esto

elevaria el costo del transporte.

Pedimento de exportacién. Deberd de ser presentado en las formas oficiales

aprobadas por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico ante la aduana que
le corresponda por medio de nuestro agente aduanal, se le anexara la factura
comercial o pro forma y la carta encomienda, que es expedida por el
exportador, y en la cual se le instruye al agente aduanal para que realice el
despacho de la mercancia y el régimen aduana! al que se sometera, todo esto
de una manera clara y precisa. (Anexo IV)

Carta de Crédito. A través de este documento se compromete a la parte

importadora a pagar el adeudo contraido; ya que es una orden condicionada de
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pago que recibe un banco emisor que contrata el importador, para que efectie
por cuenta de éste el pago al beneficiario designado a través de un banco
corresponsal en el pais del exportador. Toda la operacion se realiza a través de
los bancos; por lo que ésta es de las opciones menos riesgosas para las
empresas pequenas y medianas que se inician en el mundo de tfas

exportaciones.

Estos son los documentos que son necesarios para realizar una exportacion a los

Estados Unidos de una manera segura y eficaz.

2.4 INSTITUCIONES Y PROGRAMAS DE APOYO AL COMERCIO EXTERIOR
Las instituciones que nos auxilian y nos servirdn de apoyo para realizar una
exportacion de nuestros productos o simplemente para realizar tramites y resolver
dudas sobre ciertos temas de comercio exterior son:

2.4.1 Instituciones

Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,

Se encarga de promover la competitividad y eficiencia en lo individual y del pais en
su conjunto, a partir de implementar y dar a conocer programas de promocion al
comercio exterior con el fin de que las empresas mexicanas obtengan una
insercion en el mercado Global, que es uno de los puntos claves para que la
economia mexicana mejore su capacidad productiva y competitiva. También
atiende derechos de los consumidores y expide ciertos documentos para realizar

exportaciones (certificados de origen, permisos de importacion, etc.).

Banco Nacicnal de Comercio Exterior

“Es el instrumento del Gobierno Mexicano cuya mision consiste en incrementar la
competitividad de [as empresas mexicanas, primordialmente las pequefas y
medianas, vinculadas directa e indirectamente con la exportacion yfo la sustitacion

eficiente de importaciones, otorgando un apoyo eficaz a través de servicios de
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calidad en capacitacion, informacién, asesoria, coordinacién de proyectos y

financiamiento.”'®

Basicamente estas dos instituciones son a las que nosotros como exportadores
nos acercaremos para solicitar informacion, alguna inscripcion a algin programa
de fomento, solicitar investigaciones de mercado, etc., y a la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico solo le informaremos nuestras actividades por medio
de la declaracién anual de exportaciones e importaciones; y para solicitar el

Registro Federal de Contribuyentes, en caso de no contar con él.
2.4.2 Programas de apoyo al Comercio Exterior
Los programas que se ofrecen para fomentar este tipo de exportaciones en

México son diversos; a continuacton se describiran algunos de éstos:

Devolucion de Impuestos {(Draw Back)

El ultimo decreto que establece la devolucion de impuestos de importacion a los
exportadores, se publico en el Diario Oficial de la Federacion {(DOF) el 11 de mayo
de 1995,

Los beneficios son la obtencién de fa devoluciéon del arancel causado por la
importacion de insumos incorporados a mercancias exportadas o de mercancias
que se retornen al extranjero en el mismo estado; lo pueden solicitar los
exportadores directos e indirectos.

Cuentas Aduaneras

Tienen su fundamento en los articulos 85, 86 y 87 de la Ley Aduanera, éste
recurso es utilizado por exportadores que no quieren o que no pueden ser
empresas Pitex o Maquiladoras; o que ya tienen compromisos contraidos.

El mecanismo es el siguiente: se deberd de abrir una cuenta bancaria (Bital,
Banamex o Bancomer) en la cua! se depositara el total de los impuestos que

causen las mercancias (cantidad total del pedimento); y cuando se retornen las

'® BANCOMEXT, ;Qué es Bancomext?, www.bancomext.com



mercancias, el exportador debera de solicitar su depésito mas los rendimientos

gque este depdsito haya ocasionado.

Empresas de Comercioc Exterior (ECEX)

Este tipo de empresas tiene como objetivo el comercializar la produccion de
fabricantes diversos para asi obtener una gran oferta de bienes y se encarga de

gue ¢l producto sea similar y de la misma calidad.

Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX)
“Este programa es un instrumento de promocién a las exportaciones de productos
mexicanos destinados apoyar su operacion mediante facilidades administrativas y

fiscales."'®

Programa de Importacién Temporal para Exportacion (PITEX)

Este programa permite importar temporalmente diversas materias primas, como
son: envases, empaques, combustibles, refacciones, maguinaria y equipo, los
cuales se utilizaran en la elaboracion de los productos de exportacion.

El plazo de permanencia en el pais es de 18 meses, que aplicard para las
importaciones hechas a partir del 1 de enero de 1999, anteriormente era de 2
afos.

No se pagaran los impuestos a la importacion ni el IVA, y si el producto importado
requiriese de permiso de importacién, con el PITEX ya no seria necesario cumplir

con este requisito.

El decreto que establece o constituye el PITEX y el que lo reforma y adiciona se

publicé en el DOF el 3 de mayo de 1990 y 11 de mayo de 1995, respectivamente.

'* SECOFI, Expedicion de certificados de origen, www.secofi-dgsce. mx7Corigen.htm
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2.5 INCOTERMS

Para un mejor desarrollc del comercio exterior en el mundo, se han llegado a
acuerdos con respecto a la terminologia de las condiciones de venta, todo esto a
través de varios congresos mundiales, la conclusion de estas reuniones son los

llamados Témmincs internacionales de Comercio (INCOTERMS).

Podemos definir a los INCOTERMS como aquellos términcs de venta que
permiten delimitar responsabilidades a los exportadores en lo que respecta al
envio de la mercancia con un cliente, ya sea que éste la envie hasta su domicilio,

a la frontera, ¢ que el cliente la recoja en la planta de origen.

Los INCOTERMS, se ordenan en cuatro grupos y 13 cddigos, y quedaron
clasificados de la siguiente manera:

Grupo E (Exit) -en punto de origen o salida-,

+« EXW. En fabrica (Lugar convenido).

Este término significa que el vendedor pone la mercancia a disposicion del
comprador en el mismo domicilio del vendedor, quedando las demas obligaciones

de costos y movimientos para el comprador.

Grupo F (Free) -Libre de flete principal-.

¢ FCA. Libre transpertista (lugar convenido).

« FAS. Libre al costado del barco (puerto de carga convenido).

« FOB. Libre a bordo (puerto de carga convenido)

Significan que el vendedor se encarga de entregar la mercancia al transporte
escogido por el comprador. Si este no lo informa, el vendedor puede escogerlo por
riesgo y cuenta del comprador. El resto de las obligaciones y costos seguiran

corriendo por cuenta del comprador.

Grupo C (Cost) -Costo de flete principal incluido-.

o CFR. Costo y flete (Puerto de destino convenido)

s CIF. Costo, seguro y flete (Puerto de destino convenido)



« CPT. Transporte pagado hasta (lugar de destino convenido)

« CIP. Costo y segure pagado hasta (lugar convenido de destino)

Significan que el vendedor contrata el transporte sin asumir el riesgo de la pérdida
o dafio de la mercancia o costas adicionales ocasionados después de la carga y
despacho de la mercancia.

Grupo D (Delivered) -Entregado en destino-.

» DAF. Entrega en frontera {Puente convenide de destino)

» DES. Entrega sobre el barco (Puerto convenido de destino)

» DEQ. Entrega en muelle (Lugar convenido de destino)

» DDU. Entrega sin pago de derechos {Lugar de destino convenido)

» DDP. Entrega con pago de derechos {Lugar de destino convenido).

Estos términos significan que el vendedor cubre todos los gastos y riesgos hasta
el pais destino.

Es indudable que para realizar cualquier transaccién en e} ambito de Comercio
Exterior, se tenga que utilizar un INCOTERM, por lo que nosotros deberemos de
convenir con nuestro cliente hasta donde quiere que su mercancia arrlbe, para
seleccionar el término de comercio adecuado y cotizar nuestro producto tomande
en cuenta dichos términos. Esto delimitara la responsabilidad fisica y la cobertura
del precio pagado por la mercancia.
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CAPIiTULO 3.
ANALISIS DE LA EMPRESA CON PERFIL EXPORTADOR

3.1 ANALISIS DE FODA (FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
AMENAZAS)

Para realizar el analisis de nuestra empresa, debemos de tomar en cuenta los
puntos mas importantes que nos lleven a definir si una organizacidn esta
preparada para enfrentarse a un mundo globalizado a través de las exportaciones,
algunos autores denominan a este tipo de accién o diagnostico, como, analisis de

FODA, que enmarca los siguientes conceptos:

Fortalezas (Internas): Son todos aquellos elementos que se manejan o realizan

correctamente en su area de influencia y producen los mejores resultados.

Debilidades (Internas): Factores que se manejan o realizan incorrectamente en su
area de influencia y que representan areas de oportunidades donde se puede

eficientar el trabajo.

Amenazas (Externas): Situaciones riesgosas, también fuera del area de influencia
que pueden afectar la eficiencia del trabajo.

Oportunidades  (Externas): Situaciones potencialmente favorables que se
presentan fuera del &rea de influencia y que pueden comunmente aprovecharse

para el buen desemperio del trabajo.

A nivel de ejemplo, los aspectos que son necesarios buscar para medir los puntos
fuertes y débiles; y las oportunidades y las amenazas, entre otros son:

 Puntos fuertes internos potenciales | Puntos débiles internos potenciates

 Capacidades fundamentales en areas | No hay una direccion estratégica clara
‘clave : :

_Recursos financieros adecuados | Instalaciones obsoletas

 Buena imagen de los compradores | Rentabilidad inferior al promedio |




I Un reconocido lider en el mercado !

Estrategias de las areas funcionales
: bien ideadas

alta de profuﬁdida'a"yﬂtalen"(o gé"rﬂehcial ;
Falta de 'alguna—s habilidades 0;
capacidades claras ]

-Acceso a economlasdeescaia

‘Seguimiento deficiente al implantar la:
estrategia

_‘Aistadérm(por lo menos hasta cierto
:grado) de las fuertes presiones
: competitivas

Abundancia de problemas operativos
internos

1

Atraso en mvest:gaclon y desarrollo |

. Propiedad de la tecnologia
i Ventajas en costos

Linea de productos  demasiado
limitadas

Mejores campanas de pubilCldad

“Posicion ventajosa en la curva de
| experiencia

'Débil red de distribucién

‘Habilidades tecnologicas superiores

Habilidades de mercadotecnia por
debajo del promedio

: ¢ Otras?

Incapacidad de financiar los cambios
necesarios en la estrategia

Costos unitarios generales mas altos en
relacion con los competidores clave

I

Otes? ]

| Oportuntdades externas potenmales

_i{Amenazas externas potenmales i

‘{Atender a grupos adicionales de Entrada de competidores foraneos con
tclientes ~  icostos menores -
ilngresar en nuevos mercados o} Regulaciones no arancelarlas
isegmentos i

i Expandir la “linea de productos para

CreCIm:ento mas Iento en el mercado

i relacionados

isatisfacer una gama mayor de
1necesidades delosclientes & I -
i Diversificarse en productos Camblos adversos en los tipos de

cambio y las politicas comerciales de’
_gobiernos extranjeros -

? Eliminacién de barreras comerciales en'
i mercados foraneos atractivos

Requisitos reglamentarios costosos

iComplacencia entre las compaiiias

rivales .

Vulnerabilidad a la recesion y ciclo-
empresarial

Tratados: de Libre Comercuo

‘i Creciente poder de negomacmn de
- clientes o proveedores

¢Otras?

;1 Cambio en las necesidades y gustos de

los compradores
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| Cambios demograficos adversos
|¢Otras?

N

Ya que en la practica, tal vez encontremos cuestiones de otro tipo que afectan a
nuestra organizacién, no es necesario buscar todos los elementos mencionados

en la matriz, todo dependera del tipo de organizacién y el tamafio de la misma.

3.2 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO.
Podemos definir a los procesos productivos, como la serie de pasos que se
realizan para lograr un fin determinado, y en nuestro caso €l fin sera decorar

frascos de vidrio.

Los procesos productivos se pueden dividir en:

Proceso de Ordenes de Produccién.

Este proceso permite reunir por separado cada uno de los elementos del costo
para cada orden de trabajo terminada ¢ en proceso; y se caracteriza por lotificar y
subdividir la produccién de acuerdo con las necesidades graduales establecidas

por la direcciéon de la empresa o por el departamento de planeacion de produccién.
Para iniciar cualquier actividad productiva es necesario emitir una “orden de
produccion” especifica para los departamentos productivos, que establezcan la

cantidad de los articulos a elaborarse segun el pedido del cliente.

Control por Procesos:

Este procedimiento es empleado en aquellas industrias cuya produccion es
continua, existiendo uno o varios procesos para la transformacion del material. Los
elementos del costo son cargados al proceso respectivo, correspondiendo a un
periodo determinado de la elaboracién, y en caso de gue toda la produccion sea
terminada en dicho lapso, el costo unitario lo obtendremos dividiendo el costo total
de produccién acumulado, entre las unidades fabricadas.
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El proceso productivo de nuestra empresa es una combinacién de ambos tipos de
procesos, ya que las ventas se realizan a través de ordenes de compra y a una
fecha determinada y deberan de canalizarse a través de una orden de produccién,

y se desarrollan a través de al menos dos procesos basicos:

1. Praceso de decorado (frente)
2. Proceso de horneo

Existen otros tipos de decorados mas complicados en los cuales intervienen otro
tipo de procesos, como por ejemplo el proceso de satinado, el proceso de pintura,

el decorado del reverso del frasco, etc.

Tecnologia

Esta organizacion, no cuenta con maguinaria y tecnologia propia, esta es
importada del extranjero, ya que en ocasiones los paises del llamado primer
mundo, transfieren este tipo de desarrollo a los paises que se encuentran en el
subdesarrolio, como México.

En nuestra organizacion, nos aventuramos a copiar la tecnologia que compramos
en el extranjero, pero desgraciadamente no se cortarcn con todos los recursos
necesarios y mano de obra calificada que el producto terminado resulto

defectuoso.

Marcas y Patentes
No se desarrollan productos, ni se trata de innovar, debido a que no es el giro de
esta empresa, la principal actividad es la de decorar frascos de vidrio y

comercializarlos al mercado domeéstico y al internacional exclusivamente.
Para toda empresa que guiere ser competitiva y exportar productos al exterior

debe tener mucho cuidado de acatar la normatividad internacional por ejemplo las

normas Internaticnal Standar Organizations (ISO) 9000 y 14000.
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Y de manera particular en este tipo de producto en virtud de que los materiales
utilizados deben de comprobarse que no sean nocivos en la salud de los
consumidores.

Adecuados climas organizacionales

El éxito de toda organizacion también debemos de acreditarselo al recurso
humano con el que contamos; y es que a los administradores les interesa conocer
el tipo de personal con el que cuentan para trabajar, la seleccion del personal es
estricta, debido a que se toma en cuenta la disposicidn que tenga el aspirante para
poder trabajar en equipo, es decir, para interactuar con otras personas en un
ambiente de armonia y sin conflictos; este elemento es de los mas importantes
porque es la forma en que se trabaja en las organizaciones transnacionales y que
los mexicanos nc acostumbramos aplicar, en general, puedo decir que esta
empresa cuenta en sus filas con un personal muy integrado y dispuesto a

cooperar para obtener resultados establecidos.

3.3 ANALISIS FINANCIERO

Estados Financieros Pro-Forma (Proyectados)

Estado de Resultados Pro-Forma

La finalidad del analisis del estado de resultados o de pérdidas y ganancias es
calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en
forma general, el beneficio real de la operacién de la planta, se obtiene restando a
los ingresos todos los costos en que se incurran para fa produccién y los
impuestos que deba pagar; todo esto, se debera de proyectar at menos a cinco

anos, de ahi el termino pro-forma, que significa proyectado.

Balance General

Cuando se realiza el andlisis econdmico de un proyecto y se debe presentar el
balance general es recomendable solo referirse al balance general inicial, es decir,
se puede presentar un balance a lo largo de cada uno de los anos considerados

en el estudio, pero cuando la empresa comienza a generar ganancias, no
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sabemos con certeza el destino de las mismas, podemos decidir por repartir las

utilidades, reinvertir en el propio negocio, invertir en otra empresa, etc.

Los balances tiene como objetivo principal determinar anualmente cual se puede
considerar que es el valor real de la empresa en ese momento. Aqui es donde
enira la reevaluacion de los activos de acuerdo con la inflacién del ano anterior, o

cual ayuda a tener un valor mas real de la empresa aiio con afio.

Son estas las razones mas importantes para presentar un balance inicial (tiempo
cero) en la evaluacion de algin proyecto, ya que los datos asentados son

recientes y permite revelar la situacion de la empresa en ese momento.

Métodos de Evaluacion

Que toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo

Sabemos que el dinero disminuye su valor real con el paso del tiempo, a una tasa
aproximadamente igual al nivel de la inflacién vigente. Esto implica que el método
de analisis empleado debera tomar en cuenta este cambio de valor real del dinero

a través del tiempo,

Valor presente neto (VPN)
Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la

inversion inicial.

Cuando se hacen calculos de pasar, en forma equivalente, dinero del presente al
futuro, se utiliza una “i" de interés o de crecimiento del dinero; pero cuando se
quiere pasar cantidades futuras al presente, se usa una “tasa de descuento”,
llamada asi porque descuenta el valor del dinero en el futuro a su equivalente en
el presente, vy a los flujos traidos al tiempo cero se les llama flujos descontados.

|.a formula es la siguiente: VPN = -P+ FNE1 + FNE2 + .
(1+iy1  (1+i)2
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Tasa Interna de rendimiento (TIR)

Es la tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a cero.

Es la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.
La formula es la siguiente:

P=FNE1 + FNE2 + ...

(1+)1 (142

Se le llama tasa interna de rendimiento porque supone que el dinero que se gana
afic con afio se reinvierte en su tofalidad. Es decir, se trata de la tasa de
rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa por medio de la

reinversion.

Métodos de Evaluacion

que no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo

E! analisis de las tasas o razones financieras es el método que no toma en cuenta
¢! valor del dinero a través del tiempo. Esto es valido, ya que los datos que toma

para su analisis provienen de la hoja de balance general.

Existen cuatro tipos basicos de razones financieras, que son:

1. Razones de liquidez, que miden la capacidad de la empresa para cumplir

con sus obligaciones (pagos) a corto plazo.

Tasa circulante. Se obtiene dividiendo los activos circulantes sobre los pasivos
circulantes. Los activos circulantes incluyen efectivo, acciones vendibles, cuentas
por cobrar e inventarios; los pasivos circulantes incluyen cuentas por pagar, notas
por pagar a corto plazo, vencimientos a corto plazo de deudas a large plazo, asi
como impuestos y salarios retenidos. La tasa circulante es la mas empleada para
medir a solvencia a corto plazo, ya que indica a que grado es posible cubrir las
deudas de corto plazo sdlo con los activos que se convierten en eféctivo a corto

plazo.
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Su formula es:

Razoén circulante = activo circulante

pasivo circulante

Razones Financieras
Razén: Es la division de una cantidad entre otra para relacionarlas entre si y

obtener un porcentaje o una rotacién.

Clasificacién por su origen:

Estaticas: Procede de un balance. (AC/PC)

Dinamica: Procede de un estado de resultados (Utilidad Neta/Ventas)

Estatico-Dinamicas: Procede de combinar una cifra de balance general con una

cifra de resultados o viceversa (Utilidad neta/Capital contable)

Clasificacion en base a su contenido:

Solvencia: Nos indica la capacidad mediata de pago que tiene una empresa
(AC/PC)

Liguidez: Nos indica la capacidad inmediata de pago que tiene una empresa;
también se le conoce como prueba del acido (AC-Inventario/ PC)

3.4 COSTOS

“Se les puede definir como aquel desembolso en efectivo o en especie hechoen el

pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual.” 2

Clasificacion (de acuerdo con la funcién en que incurren}

2 BACA Urbina, Gabriel, Evaluacién de provectos de inversion, México, McGraw-Hill, 1998,
pag.i34
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3.4.1 Costos de produccion:

Se generan en el proceso de transformar la materia prima en productos

terminados.

3.4.2 Costos de distribucién:
Son todos aquelios en que se incurren en el area que se encarga de llevar el

producto desde la empresa hasta el dltimo consumidor.

3.4.3 Costos financieros:

Son los intereses que se deben pagar en relacién con capitales obtenidos en
préstamos. Algunas veces estos costos se incluyen en los costos generales y de
administracién, io mas indicado es llevar sus registros por separado, ya que un
capital prestado puede tener usos muy diversos y no se debe de registrar en un
area especifica.

3.4.4 Costos de administracién:
Son los que se originan en el drea administrativa (sueldos, teléfonos, oficinas

generales, etc.),

3.4.5 Costos de exportacion:

Son los que se generan en el proceso de la exportacién de tas mercancias al
extranjero, dependera del INCOTERM que se utilice, ya que se pueden dejar las
mercancias en la aduana, a un costado del barco, en el almacén del cliente, etc., y
estos costos incluyen gastos del agente aduanal, transporte de las mercancias,

empaque, embalaje, etc.
Depreciacion:

Es la perdida de valor que sufren los Activos Fijos con el uso, transcurso del

tiempo u obsolescencia.
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Amortizacion:
Eliminacion parcial de los Activos Diferidos o Intangibles, o el pago de las deudas
que aparecen en el pasivo, o bien, la amortizacion es el cargo anual que se hace

para recuperar una inversion.

3.5 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

El hablar de la estructura de una organizacién puede parecer muy complejo; y mas
cuando la organizacidon es muy grande, para esto existen diferentes tipos de
estructuras administrativas, las cuales seran adoptadas por las empresas de

acuerdo a su tamano y a su forma de administrar sus recursos.

Existe el disefio mas simple que se utilizé en la milicia; y que es el lineal o
piramidal; en donde la parte mas alta es la de mayor jerarquia y es en donde se
realizan los planes, objetivos, metas, etc., que la organizacion debera realizar, la
parte mas baja es en donde se encuentran los operativos; y es aqui en donde se
adecuan los planes para cumplir con los objetivos de la empresa; como se

muestra a continuacion:

Flamacicn > ™
axtratigien
Carcmehn
AMministroderes de
whvel madko
Plencaziin Admipieiradores de
N
GRErA vl baje

Fuente: Administracion; Teoria y Praclica

Basicamente esta forma de estructura es la base de toda organizacion; la empresa
debera de escoger su estructura de acuerdo al grado de complejidad, a la division

de trabajo existente, a la departamentalizacidn necesaria, a los procesos, etc.
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“Algunos expertos sefalan que las actividades en la organizacion debian de ser
especializadas y agrupadas en departamentos. La division del trabajo crea
especialistas que requieren coordinacién. Esta coordinacién se facilita al poner
juntos a especialistas en departamentos bajo la direccién de un administrador. La
creacion de estos departamentos por lo general se basa en las funciones de
trabajo desempeiiadas, el producto o servicio ofrecido, entre otros. El método o
métodos usados deben de reflejar el agrupamiento que mejor contribuiria al logro

de los objetivos de la organizacién y las metas de las unidades individuales."'

Tipos de estructura

Estructura simple
Se caracteriza por tener una baja complejidad, poca formalizacién y la autoridad
se centra (la mayoria de las veces) en una sola persona. Es una organizacion con

dos o tres niveles verticales y con un cuerpo flexible de empleados.

Estructura funcional

Este tipo de estructura, solo representa la expansion de la crientacion funcional
para convertir en la forma dominante para la organizacién como un todo. La
administracion puede elegir organizar su estructura agrupando especialidades
ocupacionales similares y relacionadas. La fortaleza de este tipo de estructura

reside en las ventajas que surgen de la especializacion.

Estructura divisional

Esta disefiada para el apoyo de actividades autosuficientes. Cada unidad o
divisién es por lo comin auténoma, con un gerente de division responsable del
desempefic y manteniendo una completa autoridad en la toma de decisiones
estratégica y operativa. Los gerentes divisionales tienen la entera responsabilidad

de un producto o servicio.

¥ STEPHEN, Robbins, Administracion: Teoria y Practica, Prentice-Hall Hispanoamericana, S.A.,
1993, México, pags. 164-165.
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Estos son solo alguncs tipos de estructuras utilizadas en tas organizaciones; y en
lo que a nuestra empresa concierne, el tipo de estructura que se emplea es una
estructura simple a través de dos gerencias: Produccion y Contraloria; y cada una
tendra a su cargo algunos departamentos para supervisar el funcicnamiento de la

empresa. (Anexo V)

3.6 DIMENSION DE SU POTENCIAL EXPORTADOR
Tipos de productos que se elaboran para venta al mercado doméstico e

internacional

Producto Aplicacion
Frascos y Tequilas Decoracién con serigrafia
Frascos, Tequilas y Botellas Pintado por aspersién
Frascos y vasos Satinado con acido

Las capacidades que se manejan son:

Producto Capacidad

Frascos Y20z, 10z,9ml 3/80z 40z, Yoz
Tequilas 1 litro, 375 ml, 800 ml
Botellas 750 ml, 1 litro

Vasos Diversos

El total de la produccion que genera esta organizacion, se encuentra destinada
hacia el mercado nacional e internacional, pudiendo considerar los siguientes

porcentajes:

Mercado  Porcentaje

Nacional 40 %
Extranjero 60 %
Total 100 %

Es decir que de cada 10 decoradores, § decoran para el mercado extranjero y 4 lo

hacen para el mercado nacional.
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Los procesos se dividen de fa siguiente manera:

Procesos productivos
Departamento de Pintura
Departamento de Satinado
Departamento de Decoraciones
Departamento de Disefio
Horneo
Taller de Herramientas
(Hechuras de moldes para los frascos y tableros)

No todos los decorados pasan por todos los procesos, depende de la complejidad

de la decoracion, ya que en ocasiones se debe de maniobrar en forma manual el

frasco o botella para poder centrarlo o nivelar |la altura para decorarlo con una

mayor precision y depende también del gusto de cada cliente, por el proceso que

si deben de pasar todos los productos es por el de horneo.

Los mercados a los que exporta en la actualidad son:

Mercado Estadounidense  Porcentaje

Atlanta 65 %
New Jersey 5%
Los Angeles 10 %
Guatemala 3%
Honduras 2%
Minnesota 15 %
Total 100 %
Mercadotecnia
Concepto Porcentaje
Las comisionistas dan a conocer el producto con los clientes 75 %
potenciales, haciendo visitas y presentando muestras fisicas.
Se les invita a los clientes a la empresa para conocer diferentes 10%
tipos de productos terminados y catalogos de productos.
Se comercia a través de un sitio en internet 5%
A través de exposiciones y ferias 7%
Ventas por teléfono 3%
Total 100 %
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Ventas (Politicas)

Concepto 1998 1999
Las ventas son al contado ¢on los minoristas nacionales 25% 15 %
{COD).
Credito de 30, 60, 90, +90 dias con clientes mayoristas y 45 % 50 %
con descuentos por pronto pago del 2 %.
Los clientes extranjeros pagaran 15 dias después de su 20 % 30 %
producto.
Los pagos deberan de ser en efectivo, deposito bancario, 10 % 5%
transferencia bancaria o mediante cheque a nombre de la
empresa.

Total| 100 % 100 %

Precios de los decorados

Cabe recordar que esta compariia es una empresa que decora frascos de sus

clientes por lo tanto los precios a los que me referiré mas adelante son Unicamente

de los decorados y su precio se fija de acuerdo a lo complicado de las

impresiones, al nimero de procesos y/o al ndmero de tintas que se utilicen en su

impresién

Decorado

Precic en dolares

Nailtiques, frasco de ¥ oz.

Frasco satinado, impresién en tres tintas, negro, blanco y
rojo

Nail Savvy, frasco de % oz.

Dos impresiones en oro

Biba, frasce de ¥ oz.

Frasco satinado, dos impresiones plateadas

Chelly, frasco de % oz.

Dos impresiones en amarillo

Jordana, frasco de ¥ oz

Una impresion en blanco

Mercados (Interno y Extranjero)

99 ddlares. por millar

50 délares por millar

65 délares por millar

35 délares al millar

42 dblares por millar

Se estudio a las principales ciudades de la Reptblica Mexicana para conocer la

competencia de decoradoras de vidrio; y se llego a las siguientes conclusiones:
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Ciudad / Estado | Porcentaje de Empresas Decoradoras
regisfradas
Ciudad de México 75 %
Monterrey 15 %
Ciudad Victoria 4%
Guadalajara 6 %
Total 100 %

En la Ciudad de México, se encuentran concentrados los competidores directos de
nuestra empresa, por lo que se podria considerar que el mercado interno se
encuentra saturado de decoradores (aungue somos de los pocos que decoran las
botellas y frascos con metales preciosos como el oro), en cambio, en los Estados
Unidos, Miami, Florida; para ser mas precisos, encuentran alrededor de 250
empresas que sé dedican a la fabricacion de cosméticos y perfumeria, es ahi en

donde entra nuestra organizacion, en la decoracion de ese tipo de productos.

3.7 LOS RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL
Por su nombre en inglés, es un concepto de dominio publico que considera la
interrelacion existente entre las 4 P’s que la conforman, que son: Producto, Plaza

{o distribucion), Promocidn y Precio; muchos autores le han agregado el Servicio.

Una estrategia comercial de exportacion estara compuesta entonces por seis
elementos fundamentales, que deberan tener una interdependencia muy sélida
entre cada una de ellas;

1 Definicién detallada del producto a exportar y sus adecuaciones.

2. Canal de distribucion a utilizar.

3. Promocion del producto en el mercado y difusién de la oferta exportable de
la empresa.

4. Servicio a ofrecer.

5. Precio, cotizaciones y politicas de venta.

6. Estrategia competitiva.
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Las 4 P's: ;Cambian alas 4C's?
La mezcla se ha convertido en un concepto clasico de la Mercadotecnia, sin
embargo, algunos autores consideran que ante ta globalizacion y los avances

tecnologicos se deben evolucionar a los siguientes conceptos:

Concepto clasico Caracteristica Evoluciona a: Caracteristica
4P's 4C’s

Producto Tratar de vender lo Cliente Tratar de producir lo
producido que se vende

Promocion Mensajes masificados Comunicacion Selectiva y directa

Plaza/Distribucion Lugares Conveniencia Lugares fisicos o
fisicos/Sucursales virtuales

electronicos/impresos

Precic Adecuacion al CalidadfValor Calidad y valor
segmento y mercado percibido por cliente
objetivo individual en el precio

Estos elementos clasicos o su evolucion, que a final de cuentas el resultado
deberd de ser €l mismo, el bienestar para la organizacién, es como nuestra
empresa debera de establecer una estrategia para posicionar el producto en el

mercado meta.
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CAPITULO 4.
ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION

4.1 ORIGEN

Impresiones y Satinados en Vidrio, es una empresa mexicana que, a través de 45
aflos de experiencia, ha logrado un importante reconocimiento gracias a su
esmerado contro! de calidad -de nivel internacional-, su especializacion es el
detalle y su excelencia técnica y artistica en una gran variedad de procesos

industriales.

La actividad que desarrolla es principalmente la decoracidén y comercializacién de
envases de vidrio a nivel nacional e internacional para las industrias farmacedtica,
de alimentos y bebidas, y promocional. Ademas se proporcionan los servicios de:
Abastecimiento de envases con una amplia gama de novedades y los dltimos
modelos internacionales. Disefio e impresién del decorado, abastecimiento de

accesorios de plastico de alto disefio como tapas, valvulas, labiales, etc.

En la decoracion de envases se utilizan tratamientos con acido para acabado
satinado, pintado por aspersion y serigrafia con esmaltes vitricos, pastas de oro,
platino o lustres que al hornearse a altas temperaturas se funden con el vidrio vy
adquieren una excelente adherencia y resistencia para dar la mejor presentacion a
los envases.

4.2 MISION

Nuestra misién es {a decoracion y distribucidn de los frascos de vidrio,
ofreciendolo como la mejor opcién para envasar y presentar los productos de
nuestros clientes al consumidor final; todo esto con el Gnico proposito de que
nuestros consumidores queden satisfechos con nuestro servicio y trabajo.

4.3 VISION
Desarrollo de una organizacion de alta competitividad que decore frascos de

cristal, contando ademas con el mas estricto control de calidad, para ast cumplir
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con los estandares productivos de calidad necesarios para competir a nivel focal e

internacional y todo esto debe de ser orientado hacia la satisfaccién de nuestros
clientes.

4.4 FINANZAS
Nuestra organizacion cuenta con un capital social de $500,000.00 M.N.
A continuacion se describiran las razones financieras que se descargan del

Balance General y del Estado de Resultados: (Anexo VI)

Solvencia:  Act.Circ. - 14055987 079
Pasivo Circ. 17734788 N
Esta razdén nos indica qd_g no podemos cubrir deudas de corto plazo, pero si de mediano
plazo, ya que la m-)_/ﬁc-a'r' parte del duge_rq (8O%) se encuentra invertido, por lo que no se
puede hacer frente a gastos imprevistos. o

Liquidezz ~ AC-Invent , 7877978 044
...  Pesivlirc. | 17734788
'Defini tivamente no contamos con liquidez para hacer frente a pagas de corto plazo,
por lo c}ue _tend-reﬁtls_ que pedir crédito con nuesiros proveedores y realizar un flujo
de efectivo que circule con mayor rapidez: es decir cobrando a nuestros clientes en
el menor fiempo posible (crédito menor a 30 dias).

Utilidad neta: Utilidad neta 427370 016

Vents 2667691 e
De cada peso que se vend“é‘, se ql:_»?_iene una recuperacién de inversién de 16 centavos,
lo cual pqdﬁqjonursé €Omo una recuperacién m .

Capital: Utilidadneta 427370 010

Capital Cont, 4405396 ' o
Este resultado, repﬁesenfa tan solo 10 centavos de utilidad de cada pégo due seha
invertido, lo cual indica una recuperacién castigada por los gastos.

En general; la situacion financiera de fa organizacion no es sana, tiene
demasiadas ineficiencias monetarias, tiene exceso de inventarios que no tienen
rotacién constante, por lo que toda esa inversion se encuentra estancada,

pudiendo estar invertida en acciones vendibles; el flujo de efectivo de las cuentas
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por cobrar es muy lento, ya que la mayoria de los clientes tienen créditos de mas

de 60 dias (los clientes con mayor antigiledad y mayor consumo de mercancias).

4.5 RECURSOS HUMANOS
La organizacion (Direccion General) tiene contratados a 21 personas como parte
de su equipo o plantilla administrativa; por otro lado, el personal obrero se

constituye de aproximadamente 110 obreros.

El personal de confianza, esta capacitado, cada unc en sus diferentes
especialidades {como se marca en el tema de arganizacion administrativa); y para
gque una entidad econdmica funcione de manera adecuada, es necesario contar
con el compromiso por pare de todo el personal, tanto obreros como
administrativos y ejecutivos, sclo de esta manera los objetivos que se han
planteado para la organizacion se podréan conseguir y la empresa se lograra
consolidar en el mercado; y todo esto se puede realizar gracias al tan importante

recurso humano de nuestra compania.

4.6 PROCESOS PRODUCTIVCS

Compra de Materia Prima (Frascos de Vidrio)

Inicio
]
El depto. de compras La mercancla se recibe en el
Elabora |la orden de compra Almacen de materiales después
. Para el proveedor extranjero De 3 dias de haber llegado al

| Puerto.

Laordensesurtede 3 a4
Semanas (trayecto maritimo}
— ]

Se reciben las facturas del

Froveedor y el Bill of Lading
L {Conocimiento de embarque)

-

Liberar la mercancia a través de un agente aduanal )i
L.

[ El depto. de Comercio Exterior prepara los doclos para ] Q
2
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Proceso para la Decoracion de un Frasco de Vidrio

Inicio

[ se expide una orden de produccion
A un maquinista con los materiales
Necesarios (frasco y pintura vitrica).

\

p
El almacenista se encarga de el departamento de produccién
Surtir el material (frasco) se encargara de surtir ia pintura

g ™
La magquinista solicita un /
asténcil para imprimirel Departamento de Disefio

L decorado )

(" La produccion realizada se
Enviara al horno

e

' ht
Se hornea por 2 horas
(aproximadamente) y se
|_envian a control de calidad

Calidad revisa No Se retorna a produccidn
para volver a decorar

Se empaca y se entrega al
Almacen de producto terminado

Fin




4.7 ANALISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
AMENAZAS (FODAS)

FORTALEZAS (INTERNAS) DEBILIDADES (INTERNAS)
Personal obrero capacifado Rotacion de persanal elevada
Incentivos por produccion Salarios bajos
Calidad de exportacién Supervisores prepotentes
Tecnologia de actualidad Recursos financieros modestos
Precios de competencia instalaciones viejas

No hay objetivos claros

OPORTUNIDADES (EXTERNAS) AMENAZAS (EXTERNAS)
Reconocimiento por el trabajo hecho de|Administracién  empirica  (Empresa
parte de los clientes familiar)

Atencidn a grupos adicionales de{Realizacion de embarques sin una
clientes planeacién

Expansion de la linea de productos Solicitud de productos no programados
Diversos Tratados Internacionales Productos sustitutos baratos (plastico)

4.8 POTENC!AL EXPORTADOR

El totat de decoraciones que se podrian producir con la capacidad instalada
utilizada al 100%; seria de aproximadamente cinco millones de piezas diarias
(5.000.000). La capacidad instalada consta de los siguientes elementos;

Una maquina automatica italiana (Modelo GPE-26) con capacidad para producir
100,000 impresiones en un dia laboral (19 horas), 6 maquinas semi-manuales
italianas (Dubuit), maniobradas por personal capacitado que producen 5,000
impresiones en un turnc laboral (11 horas), @ maquinas manuales mexicanas:
maniobradas por personai de recién ingreso que producen entre 800 y 1,500
impresiones en un dia laboral (9 horas).

Hay que aclarar que las cantidades que se impriman dependen en mucho de lo
complicado de cada decorado, ya que en ocasiones se debe de maniobrar
manualmente l1a botella o el frasco para poder centrarlo o nivelar la altura para

decorarlo con una mayor precision.
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Se tienen dos hornos, los cuales hormean 5,000 frascos cada dos horas (que es e
tiempo de horneo estimado), tomando como base sélo frascos de % oz. de

capacidad.

En esta organizacion se cuenta con tres turnos de trabajo:

Turnos Horarios Dias a la semana
Matutino-A 07:00 hrs. — 16:00 hrs. Lunes-Sabado
Matutino-B 07:00 hrs. — 18:00 hrs. Lunes-Viernes
Nocturno 22:00 hrs. — 06:00 hrs. Lunes-Sabado

El total de trabajadores (obreros y de personal de confianza) es de 120

trabajadores, por lo que puede considerarse una empresa mediana.

4.9 OFERTA EXPORTABLE

Nombre del producto: Oval de 15 ml y AB de 14 ml de capacidad. (Anexo VII)
Especificaciones: Frascos de cristal decorados con pintura vitrica.

Fraccidn Arancelaria y Tarifa: 701094 y tarifa de 0% a la exportacién y 0% a Ja
importacién hacia Estados Unidos por ser producto originario de México.
Aplicaciones: Para su uso en la industria de ia cosmetologia como envase.
Cuenta con: Muestras (Samples), Catalogos (Catalogues).

Produccion: 2,711.487 piezas mensuales, producidas en Tialnepantla, Estado de

México.

4.10 IDENTIFICACION Y DETERMINACION DEL MERCADO

El negocio de la perfumeria y ia cosmetologia —hablando solo de los disefios de
las botellas y los decorados- no es un mercado nuevo, ya que desde hace 45 afios
nuestra organizacion se encuentra a la vanguardia y en el gusto de sus clientes,
por la gran variedad de presentaciones de sus frascos, botellas y decorados;
ademas de que también es distribuidor autorizado de una productora de este tipo
de articulos (y cuenta con un programa de formento a la exportacion PITEX), por lo

que no sclo se maquila en frascos de sus clientes, sino que también vende en




territorio nacional y extranjero tanto decoraciones como disenos de frascos, de

acuerdo al gusto de sus clientes.

Se pretende exportar a los Estados Unidos, frascos de vidrio decorados para |a
industria de la cosmetologia y de la perfumeria, el nicho de mercado se localiza en
Miami, Florida; ya que ademas de ofrecer una similitud cultural y hablar el mismo
idioma; es puerta de entrada natural hacia las zonas del Caribe, Centro y
Sudameérica, a grado tal que cualquier compania norteamericana importante que

realiza transacciones con América Latina, tiene una representacion en Miarmi,

Afio  Exportaciones Importaciones
1998 24,880,312 2,921,180
1999 21,081,768 2,583,415

Fuente: SECOF! con datos de Banxico

Como se puede observar en el cuadro anterior, México exporto en 1998, mas de
veinticuatro mil ddlares americanos por los frascos de vidrio, con desting a
Estados Unidos; y en 1999, veintiin mil délares americanos; y en el rubro de las

importaciones fa cantidad es menor.

‘De acuerdo con un censo reciente, 720 empresas de 53 diferentes paises
cuentan con industrias y negocios en Florida; es por eso que el potencial de
Florida no esta en duda; su Producto Interno Bruto alcanza los 386,000 millones
de délares anuales y constituye la economia numero 16 en todo el mundo -solo
Miami, Florida-. Cuenta con 800 parques industriales, 14 puertos maritimos, 12
puertos internacionales y 12 zonas de libre comercio. En 1998 captd una cifra

record de 70,000 millones de détares en exportaciones.”?

* TAMARIZ Andrés, Neqacios con Migmi a Ritmo Latino, Negacios Internacionales, Bancomenxt,
Agosto 2000, pag. 11
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En este estado de la Union Americana, particularmente, la poblacion
estadounidense al igual que la mexicana comparte la costumbre de celebrar afo
con afio los aniversarios matrimoniales, tradicion que puede generar grandes
beneficios a nuestro negocio, ya que entre los productos méas cotizados por las
parejas, se encuentran los relojes de pared, la porcelana, articulos de cristal o
vidrio, plateria y joyeria, perfumes y lociones en general.

4.11 CANALES DE COMERCIALIZACION.

La eleccion del canal de comercializacion mas adecuado va a depender del tipo de
producto, de las caracteristicas del mercado y por 1o tanto de los consumidores a
ios que se dirige y de los recursos de la empresa para poder financiar los costos
gue implica una exportacion.

Tomando en cuenta los puntos anteriores, nuestro producto de exportacion se

distribuira en Miami, Florida, a través de un Distribuidor; que este a su vez es

nuestro cliente extranjero; la mecanica de distribucidn es la siguiente:
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Miami, Florida Miami, Florida

Distribuidor-Cliente | < ——————7 | Clientes locales

Extranjero Selicitud de compra
Confirmacion Se realizara exportacion
de solicitud en fecha subsecuente

= =

Meéxico Saldo en inventario
Sat. e Imp. en Vidrio :> u orden de produccion
Recepcién de solicitud

En Miami, Florida; los clientes de nuestro distribuidor, e solicitan productos
(frascos decorados), nuestro cliente (distribuidor) nos hace la orden de compra; la
cual surtimos en base a una programacién o en base a los saldos de nuestros

inventarios; tal orden se les enviara en una exportaciéon posterior.

También existe otro mecanismo para comercializar nuestros productos: el
comercio electronico. Actualmente, se cuenta con este medio electronico para que
los posibles clientes o nuestros propios clientes, soliciten muestras o realicen sus
pedidos a través del correo electronico que en esa pagina se proposciona. Cabe
mencionar que este medio es muy poco visitado y utilizado por nuestros clientes,
por lo que se ha llegado a la conclusion de que no se ha utilizado todo su potencial
comercial y posiblemente en fechas proximas se replantee este esquema

comercial a través de internet.

4.12 VENTAJAS COMPETITIVAS EN EL MERCADO
Satinados e Impresién en Vidrio; es una empresa mediana, cuenta con 125
empleados dentro de su plantilla laboral, tanto personal administrativo como

personal obrero.

Se tienen las siguientes ventajas por las cuales se tomo la decision de exportar a

Miami, Florida:
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La distancia: Nuestra planta de decoracion se encuentra ubicada en el
Municipio de Tlalnepantla, Estado de México, a una distancia de 2,066
kilometros de distancia de Miami, Florida (mercado-meta); que es una
distancia relativamente cercana; y mas si estamos hablando de una

potencia econémica.

TLC.: Tenemos firmado un Tratado de Libre Comercio desde &1 1 de enero
de 1994, con Estados Unidos y Canada, por {o que tenemos ventajas
arancelarias sobre otros paises.

Frecio y Calidad: Nuestra mano de obra (en general) es muy barata, esto
recae en unos precios competitivos hacia el exterior, los materiales que se
utilizan en ia decoracién son de piedras preciosas, tales como el oro y la

plata; ademas de que se promueven frascos de innovacion en el mercado.

Oportunidad comercial: Existen en Miami, Florida, alrededor de 250
industrias registradas, que producen y comercializan lo relacionado a la
industria de la cosmetologia y la perfumeria.

Plasticos: Existen empresas dedicadas a la produccion de botellas y demas
productos de plastico, por lo que este tipo de articulo compite directarmente
con el vidrio por ser de precio mas bajo y de un peso ligero, los experios en
la industria de la cosmetologia, mencionan que la mayoria de sus productos
(lociones, maquillajes liquidos, barniz de ufas, perfumes, etc.) deben de
estar contenidos en envases de vidrio (frascos), ya que parte de su éxito
radica también en la presentacion que el frasco de vidrio le agrega al

producto por sus disenos novedosos.

Tradicion: El vidrio es el material tradicional para envasado de alimentos,

farmacos y cosmeticos, a pesar de que los piasticos y multilaminados le
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han robado mercado, no han podido igualar algunas de sus caracteristicas
tales como®;

» Estabilidad quimica

*  100% impermeabilidad

= Esterilizabilidad

* Refractable

* Retornabilidad

» Aprobado por Food and Drugs Administration (F. D. A.)

* Presentacion de calidad

* Reciclable

* Ecologice

Por otro lado la situacién politica de Estados Unidos es estable, aln en estos
momentos en los cuales no conocen quien sera su nuevo presidente a partir de
enero del 2001, a pesar de eso es un pais estable que conserva las tasas de
desempleo y de inflacidn mas bajas y por el contrario su tasa de crecimiento en el

ano de 1999 llego a 2.7% de aumento con respecto a 1998.

La poblacién total de Florida, esta constituida de la siguiente manera:

Poblacidén por sexo  Cantidad  Porcentaje

Hombres y Mujeres 15,111,244 100 %
Hombres 7,330,089 48 %
Mujeres 7,781,145 52 %

Fuente: Embajada de E.UA.

Ahora; ia poblacién a la cual va enfocada el producto, se divide de la siguiente

manera.

¥ Bancomext, Centro de servicios al comercio exterior, Documentos técnicos, Envase y embalaje,
p. 22
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Poblacién Femenina por edad  Cantidad

15 a 19 anos 465,574
20 a 24 anos 426,978
25 a 29 afios 449,981
30 a 34 anos 494,349
35 a 39 afos 597,423
40 a 44 afios 591,947
45 a 49 anos 519,226
50 a 54 afnos 459,843
55 a 59 afos 395,091
60 a 64 afios 371,408
Total 4,771,820

Fuente: Embajada de E.U.A.

Esto representa el 61% con respecto a la poblacién femenina total (7,781,145).
Por lo que existe un gran mercado que se debe de satisfacer.

4.13 EL PRECIO DE EXPORTACION Y LOS INCOTERMS

El precio es uno de los elementos mas relevantes para competir, sin embargo no
es el Unico; el conocimiento que tengamos de los otros elementos que inciden en
una negociacion para cerrar pedidos, depende en gran medida que la empresa y

sus productos permanezcan en los mercados internacionales.
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Hoja de Costos

Oval15ml| AB-14m! C.U. X pza. C.U. X pza.
Concepto {A) (B) (A) (B)
Piezas 268,800 655,200
Precio factura 14 784 9,828 0.055 0.015
Pintura vitrica 300 400 [ 0.001116071|0.000610501
Costos var 5,500 5,500 0.020461310(0.008394383
Costos fijos 25,000 25,000 [ 0.093005952| 0.03815629
Depreciacidn 13,500 13.500 0.05022321 0.02060440
Precio al costo 0.22 0.083
Precio LAB 0.65 0.50
[ Hoja de costos para exportacién
Embalaje de exp 5300 4500 0.0197173 0.0068681
Etiquetas 1430 1200 0.0053199 0.0018315
ExWorks 0.68 0.51
Transp-Nvolbar 12,200 12,500 0.045 0.019
Imp-Exportacion Exento Exento
Despacho ad, 2,730 3,340 0.01015625 | 0.00509768
Doctos. 650 850
Gtos. Comp. 1,500 1,800
Honorarios 580 680
Precio de costo 1.41 1.04
Precio ddélares 0.15 0.11
Precio venta 2.00 1.85
Precio délares DAF 0.21 0.19
Utilidad 142 % 178%

En la determinacién del precio de exportacién se deben de considerar dos

variables fundamentales: La situacion del mercado por un lado y por otro los

costos de produccién y comercializaciéon externa.

Con relacion a los costos, estos juegan un papel muy importante en el proceso de

torna de decisiones para la determinacion del precio de exportacion, cuando este

se presenta y acuerda con el importador ya se esta hablando de cotizacion.
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4 14 INCOTERMS
En el comercio internacional, se emplean reglas y términos para la operacion, que
cada vez mas tienen una aceptacion mundial; los importadores, expartadores,

transportistas, agentes aduanales y la autoridad, cada ven mas sus beneficios.

Se ha llegado a una cotizacion con el cliente; en la cual se ha elegido el
INCOTERMS 2000 DAF = Delivered At Frontier {Entregado en Frontera); con este
concepto se especifica que el vendedor {exportador) entrega la mercancia en la
frontera terrestre y es responsable del despacho aduanal de exportacion, pero no
el de importacién; el punto de entrega se acuerda que sera la Aduana de Laredo,
Texas.

4.15 DOCUMENTACION Y TRAMITES ADUANEROS

El exportador, debe considerar que el producto que esta vendiendo al extranjero
debe garantizar con documentos la propiedad juridica de la mercancia, su transito
legal por la aduana del pais de origen y la de! importador. De igual forma se debe
documentar la descriﬁcic’m detallada del producto, su envase y su embalaje para
facilitar su identificacion por la empresa transpora y la aseguradora, los
funcionarios de la aduana y el mismo cliente importador.

Los documentos que necesitamos entregarle a nuestro Agente Aduanal para que
se encargue de realizar el despacho aduanero de exportacién por nuestra cuenta,

son los siguientes:

> Factura comercial. Se le entrega al agente copia y ta original se le envia
al cliente, se realiza en espafol o en inglés, y debe de incluir, al menos,
los siguientes datos:
o Nombre o razdén social del exporiador y su direccion.
o Nombre o razén social del importador o consignatario.
o Descripcién detallada de la mercancia.
o Cantidades, peso y medidas del embarque.

o Precio de la mercancia, especificando la unidad monetaria.
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o Lugary fecha de expedicion

Lista de empaque. Es un complemento de la factura; esta permite que
cualquier persona que establezca un contacto con las mercancias, las
identifique y sepa lo que contiene cada bulto y que de ser necesario, se

verifique con lo que la factura comercial describe.

Documento de transporte (Carta porte). Es el titulo de consignacion de la
empresa transportista, lo elaboran en original y seis copias. En este
documento se compromete al transportista a custodiar y enviar fa
mercancia hasta el lugar de destino. Se debe de incluir en Ia
documentacion que recibe el importador. Este documento constituye
ademas, un elemento valido para deslindar responsabilidades en caso de

problemas durante el transito de la mercancia.

Seguro de transporte de carga. Por la naturaleza del producto, se
considera que no es necesario contratar un seguro para llevar la
mercancia hasta la aduana de Nuevo Laredo, Tamaulipas, esta
organizacion ha exportado a lo largo de tres afios sin ningln riesgo
similar, ademas de que en México no es obligatorio la contratacién de un
seguro, al cruzar la frontera estadounidense, la legislacion americana si

lo solicita como un requisito.

Certificado de origen. Este documento se expide cuando fas mercancias
que se exportan son de origen nacional, condicidn que nuestro producto
cumple. Este certificado se le entrega al importador para que las
mercaderias ingresen a su pais con arancel de 0%, de acuerdo con el

Tratado de Libre Comercio que se tiene firmado con Estados unidos,

Pedimento de exportacién. Este documento lo elabora el Agente Aduanal
en la forma oficiat aprchada por la SHCP ante (@ aduana

correspondiente- cuando realiza el despacho aduanerc de exportacion,
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debe de incluir Ia firma electrénica que demuestra el descargo total o
parcial del permiso de exportacién. Se le deben de anexar los siguientes

documentos:

Todos estos documentos se le deben de proporcionar al Agente Aduanal
que se haya contratado acompafados con una Carta Encomienda, -en
heoja membretada de la empresa- mediante la cual, bajo protesta de decir
verdad, instruye a nuestro Agente para que realice el despacho aduanero
en forma clara y precisa; ya que en ella se le explica la aduana de salida
de la mercancia, los documentos que se le entregan y el nombre del

importador o consignatario a quien van dirigidas las mercaderias,

4.16 ENVASE Y EMBALAJE
Este concepto es parte importante en la logistica (el otro concepto es el transporte

y la distribucion fisica), y se refieren a los siguientes conceptos:?*

v Envase: Es el envolvente que se encuentra en contacto directo con el
producto para proteger sus caracteristicas fisicas y quimicas. Debe estar
disefiado para llamar la atencion y obtener la confianza del consuridor.

v Embalaje: Este tiene la finalidad de agrupar a los envases u objetos
voluminosos y pesados que no requieren de envase, para facilitar su
manejo, almacenaje, transporte y distribucion.

v Empaque: también se le llama envase secundario se refiere a elementos de
presentacion del producto con impresos graficos que facilitan la exhibicion
en el anaquel, conteniendo informacion referente al producto asi como log
materiales de agrupamiento de varios envases y los materiales de

amortiguamiento en el interior de los embalajes.

Los frascos que se enviardn al extranjero se empacan en su propia caja, que es

cartdn corrugado; y que tiene las siguientes propiedades:

* Bancomext, ibidem, p. 23
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Esta compuesto de tres capas, dos caras y una flauta de papel kraft, semi kraft. El
carton es un material muy usado como amortiguante y como envase embalaje y
recientemente en tarimas de carea por su buena resistencia al choque y a las

vibraciones.

Cada caja se cerrara con una cinta adhesiva, que también sirve como sello de
garantia de que el embalaje no ha sido abierto durante su transporte.

Las cajas se acomodaran en tarimas de madera de 120 por 100 centimetros, con
un peso de 30 kilos aproximadamente, en cada tarima se repartiran 48 cajas de un
peso aproximado 14 y 12 kilos cada una respectivamente, el peso total por tarima
es de 600 y 700 kilos respectivamente.

Cada tarima o pallet (como también se le conoce), sera envuelta en un plastico o
pelicula transparente de polietileno; que le sirve como impermeabilizante.
En resumen, el envase y embalaje final de nuestro producto, se generaliza de la
siguiente manera:

1) Elenvase, es nuestro propio producto.

2) No se cuenta con envase secundario

3) El empaque es la caja de carton corrugado

4) El embalaje es la agrupacion de las 36 cajas en una tarima y envueltas

en una pelicula plastica.

Las tarimas se acomodardn en un trailer de 53 pies, que soporta hasta 20
toneladas.

Cada caja deberd de llevar una etiqueta pegada en sus cuatro caras con la
siguiente informacién basica para cumplir con las normas de etiquetade de
Estados Unidos:

1) Nombre del Exportador
2) Nombre del Importador
3) Nombre del producto y decorado
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4} Piezas por caja y codigo del producto

5) La siguiente leyenda: “Producto hecho y decorado en México”

4.17 TRANSPORTE Y DISTRIBUCION FiSICA

Este es el otro concepto que esta comprendido en la logistica para la exportacién;
es por eso que una vez que el producto a exportar ha quedado debidamente
acondicionado para asegurar su integridad fisica durante todas las maniobras a
que sera sometido antes de llegar a las manos de nuestro cliente (que no es el
consumidor final), se debera de poner especial atencién en el transporte y la

distribucién fisica de nuestras mercancias.

Transportar significa poner a disposicién de los usuarios los productos para su
utilizacién en el momento en que sean requeridos; en muchas ocasiones el
concepto transporte significa (para la empresa transportista y para el mismo
cliente que los contrata) el colocar con oportunidad sus productos; esto es precio y

tiempo de entrega en tos mercados extranjeros.

El ferrocarril, el transporte carretero, maritimo y el aéreo, asi como la combinacion
de dos o mas (lo que se conoce como multimodal), son las formas en que se

pueden realizar las transferencias de nuestras mercancias de un pais a otro.

Por el gran tonelaje que se manejara en cada embarque, el medio de transporte
que mas conviene a nuestra empresa y a nuestro cliente, por cuestiones de costos
y de tiempo, es el autotransporte, en una caja de 53 pies, podemos transportar 20
toneladas y en un tiempo de 24 horas, el trailer se encuentra en la aduana de
Laredo {que sera la aduana de salida de nuestro producto), pasando la frontera,
en un promedio de 36 a 48 horas, nuestro cliente puede contar con sus articulos
en su almacén o en el almacén que se nos indique, ya que cuenta con almacenes

en distintas ciudades.

La gran ventaja que nos brinda este tipo de transporte, es que se puede contratar

con un dia de anticipacién o si es urgente en ese mismo dia, si se quisieran
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reducir los tiempos hacia la frontera, se puede contratar doble chofer, clarc que
todo esto tiene un costo adicional, y si se quisiera transportar a través de un
contenedor de 40 pies por barco (que es el medio mas econémico de los que ya
se han mengcionado), como primer requisito, la mercancia se debe de entregar en
el muelle con cinco dias de anticipacién a la fecha de salida del buque, esto nos
afecta, ya que por experiencias anteriores, se ha aprendido que el material para
exportacidn debe de pasar por diversas revisiones de control de calidad; y asi
evitarse los reclamos del cliente y por la cantidad de mercancia que se mangja, la
revision puede demorarse un par de dias mas de los estipulados, por lo que se
concluye que la mercancia no esta disponible con ese margen tan amplio de
tiempo, ademas de que se debe de surtir el mercado doméstico; y no se puede
disponer toda la capacidad instalada a los productos de exportacion; ya que en los
dos mercados existen prioridades.

Para dejar mas claro lo anterior se puede mencionar lo siguiente: Nuestro cliente
nos solicita los productos en base a la demanda que él tenga en su pais, por lo
que tal vez el dia de hoy nos salicite un producto para una fecha programada, y tal
vez mafiana nos solicite otro producto con caracter de urgente para embarcar
dentro de cuatro dias (sucede con mayor regularidad), es por esto que nos es casi
imposible utilizar un transporte maritimo; ya que “todo se realiza de acuerdo a la
demanda de los clientes.”

Ademas de que “el tiempo constituye un parametro esencial en la distribucion
fisica internacional, esta intimamente relacicnado con los costos de exportacién y
por lo tante con la determinacion del precio y su grado de competitividad. Cada
actividad de esta operacion, requiere un tiempo para su ejecucion y su duracion

depende y varia en cada modo de transporte."?

El transporte que se ha elegido, cuenta con la tecnologia mas moderna y los

costos de acuerdo a los servicios que presta; como lo es la infraestructura de

* FLORES Paredes, Joaquin, El contexto del comercio exterior de México: Retos y oportunidades
en el mercado global, México, UNAM FES-C en prensa, pag. 87
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telecomunicaciones y localizacién via satélite, entregas o servicios especiales,

costo total del transporte, tiempo de entrega, servicio de doble chofer, etc.

4.18 FORMAS DE PAGO INTERNACIONAL

Después de haber realizado todos los pasos de nuestra exportacién, por Gltimo se
debera de asegurar el pago de parte del importador. En esta parte la confianza
juega un papel muy importante y obviamente las experiencias previas con el
cliente,

La modalidad de pago debera ser acordada entre las partes involucradas, las
cuales deberan de ser definidas antes de embarcar, ya que los pagos se pueden
estipular con un 50% ali recibir la orden de produccion y el otro 50% al embarcar o
que el cliente pague el tota! de la factura al recibir [a mercancia, es decir que el
cliente prefiere recibir primero su mercancia y después pagar y el exportador

preftere recibir primero el pago,

“La opcidon que representa menos riesgo para las dos partes involucradas
(exportador e importador), es la Carta de Crédito; ya que es una orden
condicionada de pago que recibe un banco emisor que contrata el importador,
para que efectde por cuenta de este un pago al beneficiario designado a través del
un banco corresponsal en el pais del exportador y de acuerdo con este. Tal
operacidn de pago a través de los bancos, se hace contra la presentacién al banco
emisor de documentos especificados o de la mercancia misma (segin sea el
caso), que certifiquen la venta, el embarque, calidad y demas condiciones

pactadas entre las partes del bien o servicio."?®

Por la relaciéon que tenemos con nuestro cliente, ya que no es la primera vez se
exporta para ellos, ya que en otras ocasiones les hemos exportado ha diferentes
ciudades de Estados Unidos (Los Angeles, New York, Passaic), y por primera vez

a Miami, Florida; por esto los términos de pago se han establecido mediante

% ibidem, pag. 99
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Transferencia Electrénica a través de la banca después de haber recibide la

mercancia en sus instalaciones o en el lugar que se indique.

Para exportadores e importadores con poca experiencia este medio de pago
puede ser muy alto riesgo, ya que si el primero envia ia mercancia y después
espera el pago de su cliente, el riesgo que corre es muy alto y si al contrario, el

importador realiza primero la transferencia el riesgo sera para él.

A continuacién se presentan las modalidades de pago con sus rasgos mas

generales:

Forma de pago Disponibilidad Lapso paraelcobro  Riesgo del Riesgo del

de mercancia exportador  importador
Abono an Previo 0 Antes o después del Intermedic Maxime
cuenta posterior al embarque
page
Letra de cambio A la aceptacién Posterior al embarque Maximo Intermedio
a la vista del pago
Letra de cambio Previo al pago Posterior al embarque Maximo Intermedio
al vencimiento
Trueque Previo © Segun lo pactado Maximo Maximo
posterior al
pago
A consignacién Previo af pago Posterior al embarque Méaximo Minimo

Cuenta Abierta Previo al pago Poslerior al embarque Maximo Minimo
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CONCLUSIONES

Si bien es cierto, el entorno aduanal cambia constantemente y de manera radical,
a finales del afio 2000, se dio a conocer el nuevo formato para pedimento de
exportacion y de importacion publicado en el Diario Oficial de la Federacidn del 28
de diciembre del 2000, en e! cual ios requisitos que se solicitan son por demas
exagerados, ya que en éste nuevo formato las especificaciones que se deben de
ingresar se refieren a los aspectos técnicos y de elaboracion del producto
importade o exportado, siguen vigentes los programas sectoriales, las
importaciones temporales pagaran el impuesto aplicable, 1a cuenta aduanera

desaparece para efectos de importaciones que posteriormente se retornaran.

Podemos concluir este trabajo, comentando que las exportaciones en mayor
cantidad las realiza la industria maquiladora con un 47%, en segundo lugar se
encuentran las industrias no petroleras (agropecuarias, extractivas y de
manufactura); y en tercer lugar se encuentra {a paraestatal, con un 7%, segin
datos del Banco de México (mayo del 2000) esto significa que el mayor ingreso
por concepto de exportaciones lo tienen las maquiladoras, y esto se debe a que
sus productos son importados de los Estados Unidos, ensamblados en México y
retornados al mismo, con un valor agregado y con un costo mas bajo del que se
paga en el pais de origen, esto debido que la mano de obra mexicana es mal
pagada.

La finalidad primordial de las exportaciones, es la de captar divisas en moneda
extranjera para el desarrollo y crecimiento de un pais, pero, observamos que
desgraciadamente estamos todavia muy lejos de esa realidad; porgue gobiernos
como el de Estados Unidos bloquea la entrada a su pais a ciertos productos

nacionales y a pesar de que existe un tratado comercia! firmado con ese pais.

Una exportacion puede ser realizada faciimente, siempre y cuando se cuenten con
todos los requisitos que en este trabajo se plantean; y que en este caso en

particular fueron frascos de vidrio decorados de una capacidad de ¥z onza (15
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mililitros), hacia el estado de Florida, basicamente la tematica es la misma para
productos similares, los documentos no varian demasiado; el aspecto complicado
es el contar con el capital necesario para soportar un rechazo en alguna venta, ya
que la organizacion debera absorber el costo financiero, pero para estos casos
existen los mecanismos idéneos para todo tipo de exportador: “acérquese con los

expertos”,

En este trabajo se propone la solucidon de una exportacién idénea, para dar a
conocer a los alumnos y empresarios el proceso a través del cual las mercancias
son internadas o exportadas a otro pais, cumpliendo con ciertos lineamientos que
el pais destino exige. También se dan a conocer los términos internacionales del
comercio mundial, también llamados INCOTERMS, los cuales son necesarios para
cotizar los productos, los estudiantes, empresarios y cualquier persona que desee
exportar, debe de estar familiarizado con estos tipos de términos, de esto se
puede derivar un mejor precio de exportacién y se delimita la responsabilidad del
exportador y del importador.

La utilidad que este estudic ofrece al publico en general es la de introducirlos al
ambiente del comercic exterior y facilitarles el entendimiento del proceso de
exportacion a los paises con los cuales se tienen firmados tratados comerciales, lo

cual ayuda en sobremanera a ingresar articulos nacionales a estos paises.

El primer paso para exportar, €s la necesidad de tener un agente aduanal {es
obligatoric), esta figura nos asesorara de los Ultimos cambios en materia
aduanera, nuestra confianza estara depositada en él, ya que cualquier error
cometido por el agente, sera responsabilidad del exportador y de nuestro agente
aduanal; la otra instancia recomendada para asesoramiento es Bancomext,
aunque sus asesorias especializadas tienen tarifas, dependiendo de Ilas
necesidades de cada exportador, la Secretaria de Economia (antes SECOFI),
brinda también este tipo de informacién para los empresarios sin conocimientos de
comercio exterior; sus asesorias no tienen costo.
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Satinados e Impresiones en Cristal, S.4. de C.V.

Byl Centro indisirnd NO)

023 ol badustend Poente de Vigas
Thnepantla, Edo de Miven 1 34060
Fol, 363-2020uf 29 Fax J65-8022

CLIENTE FACTURA WUMERQ DE FACTURA
Verdida a PROFORMA 2001-1
New High Glass. Inc. FECHA
12713 S.W. 125 Av. [CEDULA DE EMPADROMAMIENTD 12130 15.Ene-2001
Miami, FI. 33186-5499 INCOTERMS 20001 220 Fen DE coNTRBUYENTEL DA I 417 Condiclones de Pags]
USA DAF-LARERO, TX REQ CaM WAC DE LA IND D6 TRANSE 1130 €.0.0.

N BESCRIPCIQN ol Prces PRECIO UNITARIO VALORES IMPORTE

compr Boulla  |C. DECORADO
14633  Owl 15 ml Mail Savvy Miax | 258800 us 210.00 56.448 56,448.00
14633 AB 14 ml Vitamina € Miar | 655.200 us 190,00 124,488 124,488.00
PRODUCTO HECHO ¥ DECORADO EN MEXICO
FACTURA SOLO PARA EFECTOS ADUANALES
Sub total 180,936.00
CANTIDAD CON LETRA IVA
Sorr ; [ CIENTO QCHENTA MIL NOVECTENTOS TREINTA ¥ SEIS DOLARES AMERICANOS 45/100)| Total 180,936.00
Anexo | Factura
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Satinados e Impresiones en Vidrio, 5.A. de C.V.
Boulevard Centro Industriat # 1023
Col. Industrial Puente de Vigas
Tlalnepantla, Estado de México

Vendida a:

New High Glass, Inc.
12713 South West 125 Avenue
Miami, Fl. 33183-5499 USA

Destino: Miami, Florida
Fecha: 15 de Enero de 2001
Lista de Empaque
Frasco Pale | Cajas | Pzas | Totalde | Peso X | Pesoen |Pedido
Nombre hpacidd Decorado tas [XPallet|XCaja| Piezos | Caja | Kgs. | NHG
16 48 350 268,800 i4 11,232
- 14 -
Oval 15ml Nail Savvy 16 768 268,800 11,232 14633
30 48 450 648,000 i2 18,180
1 16 450 7,200 12 222
AB 14m| Vitamina £ k). 1456 655,200 18,432 14633
SUMAS 47 2,224 924,000 29,664

Anexo |l

Lista de Empaque
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE
CERTIFICADO DE ORIGEN

({Instrucciones al Reverso)

Llena: @ mikuana o con letra de molds. Este documeitg o serd valido 3i presanta siquns raspadurs. techadura o enmendadura

1. Nombre y Domicilio del Exportador:

SATINADOS E IMPRESIONES EN VIDRIO, S.A. DE C.V.
BOULEVARD CENTRO INDUSTRIAL NO. 1023

COL. INDUSTRIAL PUENTE DE VIGAS.
TLALNEPANTLA, EDO DE MEXICO CP 54060

Numero de Registro Fiscal: SIV-8B31201517

2. Periodo que cubre:
01401 [/ 2001
Dia Mes Afo

31 /01 [/ 2001
Dia Mes Afio

De. 01ENE 2001 Al 31 ENE 2001

3. Nombre y Domicitio del Productor:
VIDRIERA MEXICO, SA.DEC V.

LAGO ZURICH COL. ANAHUAC C.P. 11320
MEXICO D.F. DEL. HIDALGO

4. Nombre y Domicilio del imporador
NEW HIG GLASS, INC.

12713 SW 125™ AVENUE
MIAMI, FL. 33186-5422 U.S.A,

Numero de Registra Fiscal Numero de Registro Fiscal: 59-1933707

5. Descripcidn de (los) bien (es) 8. Clasificacién | 7. Criterio para | B. Productor 9, Costo Neto 10. Pais de
Arancelaria Trato Preferencial Qrigen
FRASCO DE VIDRIO 70.10.94 B NO C/IN MEX

11. Declaro bajo prolesta da decir verdad que:

-2 informacibn contenida en este documento es verdadera y exacta, y me hago responsable de comprobar ko aqui declarado. Estoy consciente que seré
responsable por cualquier declaracion falsa u omisidn hecha o relacionada con ¢l presenta documento.

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de sef requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido det presente Certificado, asl como
notificar por escrito a todas las personas a quienes haya entregade el presente Certificado, de cualquier cambio que pudiera afectar la exactitud o validez del

MiSMo.

- Los bienes son originarios y cumplen con jos itos que les son

- Esta Certificado se compone de 1 hojas, incluyendo todes sus Anexas

al Tratado de Libre Comercio de América del Norte, ¥ na han sido objeto

de procesamiento uiterior o de cualquier otra operacion fuera de los territorios de Las Partes, salvo en los casos permitidos en e articulo 411 0 en ¢f Anexo 401:

Firma Austorizada:

Empresa. SATINADOS E IMPRESION EN
VIDRIO, S.A DEC.V.

Nombre: MA. GUADALUPE NQVOA

Cargo. JEFE COMERCIO EXTERIOR

15 01
DD MM

2001

Fecha: A A

Teléfona: {305) 232-08-40

Fax: (305)251-7622

Anexo 1}

Certificado de Origen
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REF: ‘HE0ZIO,01
FECHA DE PAGO 02032001
TI1PO DE PERACION _2

HOoJda: L DE: _ 1
NO. PEDIMENTO_3216...=1000729 . . .|
CLAVE PEDIMENTO J2  T.C. 9.702600_

ADUANA/SEG. 24-9 FACTOR MONEDA EXTRAMJERA 1.00000000Q!
FF™A PRESENT. (2032001 TRANSPORTE 7 PESO _. 204820000 ! AMON.GRAL.DE ADUAGS
. DCARBI201G1T PATS COHUPRADQR Gfi PATS DESTIRO (B! Mm“ n. _san N

) ! roD,
EXPORTADOR ' DEC.EH_CRISTAL_ARQZAMENA,S8_DE GV ..o .} i 0
DOMICILIO BLYD.CENTRO_INDUSTRIAL MO 023 oo e 1 16, OPER. s 185
CIUDAD/EDO. TLALWEPANTLA. . . _._/MEXC.FOSTALGA4QA01 FEDINENTO 3215 (000729

EACTIIRAS/FECHAS/FORMA_DE_FACTURACION £COMPRADQR/DOMICILIA | 0’/03:'3131 19842:

(1) PROFORMA H0.21 017 DE Ot 03 200t.- t

F.0.B. I

HEW HIGH GLASS, INC. I

12713 8. W.AZOTH AVE.MIAMIL.FLORIDA. ____ TAX MNQ. B9-19337Q7. .}

MARCAS, NUMERQOS. TOTAL DE RULTOS - CONOCIMIRNTOB, GUIA O
g4 8/HN -33- BULTOS TOTAL EN CAJA HO_LSVO991 .-

Solloms
VEHICULOS NOS.

{ DERECHO DE TRAMITE ADUANERO.-

V.ME _______38314.07 V.DLS ______ 39314.07
VALOR COMERCIAL
/L4486 . S 0
Na. ADESCRIPCION DE ﬂzncnucms T:(OMERCIAL TASA. !FE/IMPUESTQ .
ORDEN }FRACCION_I___CANTIDAD . tinghs e
oo {PERM./AUTQRIZ. E_IDENT. /68 _ B 1) 7 - T S
176 { FRABCOS DE VIDRIO vncm. ARAJIEM Jame 3614451 0.0:01 0
tUB0 DE PERFUMERIA.~ e 0! A
1701094 867.489- 11 a B W A ! 39314.07! |
T HE 1355069 6@' " oyt ! ! 11
[ A t
? ‘m W !
", {DE CONFORMIDAD CON EL SEQ! ; RRA P PE LA FRACCION 111 !
- {DEL ARTICULO 49 DE LA LEY FE . DR DERECHOS NO SE PAGA {
!
!

--l'

'gfcizmemcgdfa’a 8 / @e ,*afe}.

f
4?((({!’ ‘!u(;r fi’ri(!

:

)

)

)

. . .

[ G .
—— — - —

DE CONF.C/LA REGLA FISCAL #3.19.5 DE LA RESOLUCION
MISCELANEA DE COMERCIO EXTERIOR PUB.EN EL D.O.DEL
¢ 180398 SE OMITE [A HOJA DE DESC.DE MCIAS.IMP.TEMP.

ACUSE DE RECIBO {CODIGO DE BARRAS R LBUCIONES:
S D.T. A.J}QJI_--___,M_JEE
i i Fra—————
OBSERVACIONES : F.A. 1.0000 T.R. T , LL" ''''''' .
- H
: (]

Ll _
1. TOTALES:

. AMP.DEL PITEX #95-863 Y ART.108 DE 1A LEY. i EFECTIVO)_L Q
v : OTROS! .1 . 168
e 1 TOTALY >

155

Jﬁmg. NOMBRE, RFC ¥ FIRMA DEL AGENTE O APODERADO ADUANAL
;‘ 216 ° HERMENEGILDO QLEZ. ELIZORDO GOEH6009019VA

°1
DESTING / ORIGEN: INTERIOR DEL- PAIS

2da. COPIA:IMPORTADOR ! EXPORTADOR
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SATINADOS E IMPRESION EN VIDRIO, SA.DEC.V.
ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

Lic. Alejandro Gonzalez
Ing. Moisés Jiménez.

Gerencia Contraloria
Produccién General
Ing. José Alboukrek Ing. Nicotas Levy
Trafico Produccion Disefio Graficol Contabilidad Crédito y Compras Cocrdinacidn
Intemacional w — Cobranzas Ventas
L.C.l. Gpe. Novoa Ing. Fco, Glez. Lic. V. Mtz. 1L.C. A Piedra Gpe. Yafiez Lic.V. Plz. Gaby Pitiado
Auxiliar de Trafico Programas de Ayudante Sistemas de Facturacion Auxiliar Ventas
internacional Produccién General Computacién Compras Internacional
L.M.B.H, Luisa Arteaga A. Solorzano Luis Garcia T. Olivares Rosa Diaz Dolores Solo
Control da Recursos Cobrador Venlas
Calidad Humanos Mensajero Nacionales
Alfredo Méndez Gaby Zaraga Carlos Rosas] C. Reglin

[ Awmacen ]
Ing. J.G. Lira

Anexo IV QOrganigrama



SATINADOS EN IMPRESIONES EN CRISTAL, S.A. DE C.V.
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2000

Activo

Pasivo

Activo circulante

Pasivo corto plaze

Caja 5,000 Proveedores 5,356,861
Bancos 411,554 Proveedores extranjeros 5,257,173
Clientes 7.171,658 Acreedores diversos 1,328,046
Clientes extranjeros 1,112,873 Anticipo de clientes 5b 875
Almacen de importacion 4528 637 Impuestos por pagar 299,195
Almacen nacional 1,649,371 IVA Trasladado 5,437,486
Deudores diversos 206,792 PTVY por pagar 152
Funcionarios y empleados 21,460

Anticipo a proveedores 11,491

Anticipo o prov. extranjeros 257,530

Anticipo a acreedores 183,583

IVA Acreditable 6,286,508

Total del active circulante 21,023,349 Total del pasive corto plazo 17,734,788
Activo fijo Capital

Equipo de transporte 437,705 Capital contable 4,405,395
Mobiliario y eq. de oficina 173,627 Resultado de ejerc. ant. 2,745,281
Equipo de computo 55,553 Resuftado del ejercicio 427 370
Magquinaria y equipo 2,609,601

Total de activo fijo 3,165,380 Total del capital 7,578,046
Activo diferido

Pagos anticipades 125,710

Impuestos anticipados 379,347

Depdsitos en garantia 93,086

Crédito al salario 24,172

Gastos de instalacion 501,790

Total del activo diferido 1,124,105

Total del Active 25,312,834 Total del Pasivo + Capital 25,312 834

Anexo VI

Balance General
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SATINADOS EN IMPRESIONES EN CRISTAL, S.A. DE C.V.
ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2000

Ingresos
Ventas {Productos) 2,667,691
Otros ingresos 60,452
Bevoluciones y rebajas s/ ventas - 31,454
Total de ingresos 2,696,689
Costos
Costo de materiales (decorado) 16,278
Costo de productos (importacién) 940,782
Costo de productos nacionales 78,329
Utilided bruta 1,035,389
Gastos de operacién
Gastos Generales (decorado) 1,135,046
Gastos de exportacidn decorado 8,446
Gastos de importacién decorado 32,590
Gastos generales producte 57,084
Total gastos de operacién 1,233,166
Utilidad antes de otros ingresos/gastes 428,134
Otros ingresos y gastos
Gastos financieros - 789
Otros productos 25
Total de otros ingresos y gastos - 764
Utilidad neta 427370
\ L CITATE Wy & -
i arn LIS NG SALR!,
DE A RIBYIWTED
Anexo V| Estado de Resultados



REPRODUCED OR WFORMAIION NEREIN TRAMSMITIED 1N ANY WAY WITIIOUT THE WRITTEM CONSENT OF

[ PGB-00027 THIS PMAT IS PROPERIY OF NEW HIGH GLASS INC. AND AETURKABLE UPON REQUEST. M WUST NOT GE
: - NEW HIGH CLASS ING. 12713 SW. 120 AVENUL, MIAMI. FL. 33188 USA - (305) 232 0840

TENTATIVE PRINT VALID FOR GUOTATION,
DIMENSIONS IN MILLIMETERS.
=] —025.20--
o0
- ~{~1 218.00 -
«©
T |
=t
2 1
g -
QO o 1
2\ .
8 38 l
I o !
T l
} |
o
o~
™ ~—$25. 20—
- wJO.OOm.oo—J
R— —
FINE STIPPLE
CAVITY No. DLCU RAMP
EMOOSSED M GOTTLM FLATE
' 12715 SW. 125 AVE
NEW HIGH GLASS INC MIAM| FL.WJ_HEG USA
M MEX — B BOTILE owe.PGB-00027
- T3 SCNE DATE
FINISH J-415 T futL OK'DIO.JQ.OG No Amendrnent Data
of. CaPACY 16.6£0.6ML LwacmZ?.S GR~ ECN NHG [ Only dimensions_muorked_wilh_toierances gre_binding

Anexo VIl Nail Savvy
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THIS PRINT IS PROPERTY OF NEW HIGH GLASS INC, AND RETURNAGLE UPON REQUEST. IT MUST NOT BE
PGB—OOOJ f REPRODUCED OR INFORMATION REREIN TRANSMITIED [N ANY WAY WITHOUT THE WRITTEN CONSENT QF
H £

NEW HIGH GLASS ™C. 12713 Sw. 125 AVENUE, MM TL. 33186 USA — {30%) 232 0840

TENTATIVE PRINT VALID FOR OUOTATION.
DIMENSHINS 1N MiLLHACTERS.

88
39
<
o
s
I
3 |
354 '
g 9 n |
W '
un
Ly |
! '
- —p423.28-~ 023,28
—-3(}.30+£0.60— ~=t 26.501£060 ‘w— _
£
i =
-]
o
g
[ E
a
£
[
=
S
CAVITY'-No. FINE STIPPLE o
EMBOSSED W BOTION PLME 2
12713 SW. 125 AVE
NEW HIGH GLASS INC. \ZPS",E 1% £
re)
M MEX — F BOTILE owG . PGB-00031 2
FINISH 13-415 S g Y 102000 - Trrendment Dote £
R o 2 normee - 4
OF. Cbaciy 16.640.6ML [V-'EICHT 27.5 GR~ EGM NHE | Only dimensions_marked _with tolaronces ore binding | %
~.§.
=

Anexo VIII Vitamina E 81



LN

PRECIO PAGADQ:

CURP.
DOMICILIO:

. NOMBRE, DENOMINACION O RAZON 50CIAL:

VALSEGUROS SEGUROS FLETES

EMBALAJE! OTROS INCREMENTABLES

ACUSE ELECTRORNICO DE VALIDACION:

CLAVE DE LA SECCION ADUANERA DE
DESPACHQ:

MARCAS, NUMERQS Y TOVAL DE BULTOS

B A
CONCEPTO | F.P.

MPORTE | CONCEPTD

IMPORTE |

T EDIM P4 mafd‘aN
NUM. PEDIMENTO: T. CPER CVE. PEDIMENTO: REGIMEN: RHEICACIONESS
OESTING: TIPO CAMBIO: _ PESQ BRUTO: ADUANA E/S:

MEDIOS DE TRANSPORTE VALOR DOLARES:
ENTR.ADN‘;ALID ARRIBO: SALIDA: | VALOR ADUANA:

TOTALES
EFECTIVO
QTROS
TOTAL
DATOSDELAPROVEEDOR TINA
10. FISCAL NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOCIAL DOMICILIO: VINCULACION
NUM, FACTURA | FECHA { INCOTERM | MONEDAEXT.| VALMON.EXT. FACTQOR MON.EXT. VAL DOLARES
3| IDENTIFICACION: PAIS:
UMERCHGUIATORDEN EMBAROQUEYID:
UMERG), OECONTEN
LAV D EICAD
oY ENTAS?A
TIPC CUENTA: CLAVE GARANTIA: INSTITUCION EMISORA NUMERG DE CUENTA:

FOLIO CONSTANCIA:

TFRACCION

TOTAL DEPOSITO:
=t T

" CVE. PEDIMENTO

FECHA CONSTARCIA;

'ORIGINAL:

SEC [DESCRIPCICN (REGLONES VARIABLES SEGUN SE REQUIERA) CON TASA |T.7. |FP |MPORTE
VAL ADUANAIIMP, PRECIO PAG. IPREC!O UNIT. |VM.. AGREG E.F. ORIG-DEST-COMP-VEND
MARCA MODELO CODIGO PRODUCTG
VIN f NUM. SERIE KILCMETRAIE WIN f NUM_ SERIE KILOMETRAJE
PERMISC | NUMERO PERMISO | FIRMA DESCARGO | VAL COM DLS. CANTIDAD UMT
IDENTIF, COMPLEMENTOQ IDENTIF. | COMPLEMENTO IDENTIF. COMPLEMENTO
CVE GAR. INST. EMISORA FECHAC. NUMEROQ DE CUENTA ] FOLID CONSTANCIA
TOTAL DEPOSITO: PRECIO ESTIMADO CANT. U.M. PRECIO EST.:
AGENTE ADUANAL, APODERADO ADUANAL. O ALMACEN DECLARQ BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD: PATENTE O
NOMBRE Q RAZ SOC: RFC: CURP: MANDATARIO / AUTORIZACION:
PERSOMA AUTORIZADA
NOMBRE: RFC: CURP: FIRMA AUTOGRAFA
tetsrssBIN DE PEDIMENTO ******NUM, TOTAL DE PARTIDAS:; ******CLAVE PREVALIDADOR: ****2*ss
Anexo IX Pedimento Unico 83



{

ENTRY SUMMARY
. 1. Brery Mo, 1. Kty Type Coclo 3. Extyy Semmasy Dae
JUSE DAVID GONZALEZ C.HLE, ECI | 00138386 D1 ARVA 03/15/2001  CET # 60G
4306 MNNFRN T 4NK £3/02/2001 2304
$REDO, TEXAS 7804 €. %g0d Na. 7. Boxd Type Code ¥ Apornnr Fi Na.
08D 1] 105G 21017
TV Uide Crmdgace Faze 3 Adaess 16, Comlgner R 11, Torporior of Recerd Mare £l Addross 12 Eoporor M.
59-193370700 59-193370700
NEW HIGH GLASS NEW HIGH GLASS
12713 §W 125 AVE. 12713 SW 125 AVE.
MIAMI, FL. 33186-5422 MIAMLI, FL., 33186-5422
12, Exporting Coazry LY E.vmh
MX 03/02/2001
. Cooctry of OV TE_ ipeing Diocmmcsts
FL IT
BTATH 17,17, No, 15 LT. Duie
"B B Lo AWB Na ko of TrarporBon T Mandanee 1D, . Frlamac Mo.
ECi 30 MXEDECENIO23TLA
D, imponiug Cerhey 24, Parrign Poct of Ladiy B Locatim of GoolG.0. Ha.
LSV9991
T U3, for ol Ul T, Yoigort Dao S$i86 IMPORT LOT
2304 03/02:2001 T
3 2. Dok, of Morcheotin u.&-r.x.ut.’.m -
n Vake B,
e T I LTt B T -l B - Jom
"33 TOTAL SKIDS
001 [CLOSURLE COSM, AUTO MACIL| ¢ —0.15
7mi 0a 200k 20482K15 3941 GR e 2.500% nga|. 83
' |MERCHANDISH PROCESSING FEE 1 2100% | 4%
RLOCK 30 SUMMARY:
MVER 499 8254
IOl L OO
INVOICH N0, 21017
TOITAT. FNTFRFD VAT TIFE 39.314.07
34, Dectzracion of Lperter of Rucord (Omweer wr Purctwenr) o Aschorlod Ageat 1J.S. CUSTOMS (54" TOTALS
1 “"Et:ﬁge g Ul EWW 5
 Jorina. v cwvres fx O] o ot o o
Qmm iy X :ﬂ . oye=y e e
[E m:‘iz:‘:?it-;:h“ngm OR D mﬁ:d""‘ (D, Asraked Other b 32' (:)6
ST s, e fars
B R S SR i L 1,065]. 13
e N T e I S b eI ilkgminkivhaaliihul U
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Wermenegildo W, Gongiley Etizeads

(Fo Lio }NL 43 3-2)

rgeute Aduanal
R.F.C. GOEHS5009019VE CUENTA BE GASTOS.
C.U.R.P. GOEH500901HTSNLRO? FECHA - NUMERC
PATENTE NACIONAL No. 3215
- B-Mar-2001: «2|07891; #88
REG. LOCAL No_ 240-4.203 Az 200 e O Lt
TEAGA No. 3315 C.P 3000
TEL;?smngfs. 1:2-eoar. 713.4267 4500 MDDERN LANE TRAFICO:  ponzas o1
FAX {8) 712.3591, 712.4263 REG. LOCAL 800040 PO, BOX 41 PI4, (956) 122-1952. 722.5001 | PEDIMENTO: 3215 1000729
NUEVG LAREDO, TAMPS COLOMBIA, NUEVO LEGH FAX (956) 722.2621 LAREDO, TEXAS EACTURA:
(PROFORMA NO.21 U7
\REG!MEN : 5
{4 : - L Siupte e
s|  DEC.EM CRISTAL AROZAMENA.SA DE CV c D I R R K
0 BLVD.CENTRO INDUSTRIAL ND. 10823 ¥| wEw HrgH aLass.iwnc
11|  TLALNEPANTLA, HEX.”  S4060 il 12713 8.w.125TH AVE.MIAMI.FLORIDA.
; RFC : DCAB31201517 .
o [
\_k ) " A R p‘u..:,,_f\'--g K1 c:-‘i.%@
" " DESCRIPCION PO
R EAC.: $381.445.00 FRASCOS DE VIDRiO VACIOS PARA. 20.482.0000
\ - ) ; . - H,;;
(GASTOS EFECTUADOS EN: ' LVA. [NéLU'IB"‘ T fﬁﬁiﬁ“’
IMPUESTOS SEGUN PEDIMENTO ADJUNTO 0.00 .0.00 0.00
FLETE:
AUTOTRANSPORTES OAO # 1270
N , i
-_;,.u: PEEES T BE] \
(& w108 COMPROBADOS EN MUN. 954,00
VALOR NORMAL O PRECIO OFICIAL 381,445.00
DERECHOS SUBSIDIADOS O GARANTIZADCS 155.00
TOTAL BASE PARA EL CALCIRO 382.554.00
HONORARIOS o.18x% 668.60
T T 008 GABTOS TIMPORIE T T
PAPELERIA, FRANGLUEQ ¥ FAX 100.00
[COMPLEMENTARIOS) 300,00
GASIOS DE ALIJADORES
[T KUY )
W EROGAIONES * 7
EN CUENTA
SUB-TOLAL
LISR 10%
HONORARIOS
( SUMA DE BASE PARA ELLVA. 1,088. snj VA 10%
“REENCIONDELIVA , .
musmrw«lcmmmnnmmnl-«uuwwmnslmwu Poathy 5
MND 2001 VIGEMCE: [HERO- 2000
SRPUESTO RETEMIDO DE COMFORMIDAD CON LA LEY DEL IMPUESTSO AL VALOI AGREGADG ( TOTALMN.

Elaboro : ELISA

RETENCICON £0% HONORARIOS ART. 69 LISR

IMP, DETERIDCG DE CONFORMIDAD CON LA LEY DEL 1,V.A.
o

LN MIL ROVECIENTOS SETENTA PESOS 03100 MM

$108| 86
£$72.%7

GO I

ot

316w 30501, bt o A 00474 e M bompen 11 O 194,

POUOE N4 A NL000

RSO GRAFICCS VIALLE MAR, DTME A VALLEICH MARTINE Y

2173042,

REC. WAWET-A41 179 T

AP IHCPOOF, T

HYMARICY 2000
MEVOHION 2412 A TEL [ 113 DARS COL GUTRSESD

S bl i i dedere SO NCTTar
CF 38240 M ILANDO. WAk,

RINY N

e DT e

- T e
VA Sem g s, |

Anexo Xl Cuenta de Gastos AA.
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