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Esquemas de plancacidén comercial para bienes intermedios en la economiza abierta de Mexico

INTRODUCCION

Actualmente México vive en una apertura comercial muy dinamica. ampliando el abanico
de acuerdos comerciales con una gran cannidad de pajses v zonas comerciales. Tan sola con
el TLCAN firmado en 1994, en el afio 2000. México tuvo un intercambio comercial de mas
de 220 billones de délares con E U.A. v de 32 billones con Canada™’. Por otro lado.
México tendra contacto con los mas de 375 millones de habitantes de la Union Europea que
realizan compras al exterior con un monto cercano a $00.000 millones de délares y que
concentran la quinta parte del comercio que se realiza en todo el orbe. La ventaja adicional
que ofrece esta zona es gue tiene un mavor numero de consumidores que ¢l TLCAN v
cuenta con un P.IB. de 8.3 billones de dolares'™.

Asimismo, el 29 de Junio de 2000 se suscribid un tratado con el Triangulo del Notte: El
Salvador. Guatemala y Honduras. La apertura comercial de México se complementa con
otros tratados con Bolivia. con el Grupo de los Tres (formado por Venezuela. Colombia y
México). Costa Rica. Nicaragua. Chile e [srael: también con las actuales negociaciones del
libre comercie y complementacidn econdmica con otras zonas comerciales como el
MERCOSUR ¥ con paises como Uruguay. Perd. Japon. Singapur y Corea del Sur: entre
otros. Todas estas negociaciones han sido fundamentales en la promocion de las
exportaciones mexicanas a otros mercados y sirven como instrumenio para el crecimiento v
la modernizacién del pais. Al mismo tiempo, han convertido a México en el octavo
exportador mundial y en el primer exportador de América Latina. con las tasas de
crecimiento anual de exportaciones totales mas altas del mundo {17% en promedio durante
el periodo 1995 - 2000). Sin embargo, las exportaciones mexicanas estan fuertemente
concentradas en un reducido grupo de productos y hacia Amérnica del Nore (89.9% en
1999). De acuerdo al Banco de Méxice. en 1999 los vehiculos y sus partes constituyeron un
30.3% de las exporiaciones. el petrdlee un 12.1%. en tanto que las computadoras un 3.6%

Con una apertura comercial tan extensa y al mismo tiempo tan concentrada y de cara a
una era digital, el reto es para las empresas mexicanas que se encuentran &n una etapa muy
temprana en el intercambio de mercancias via Internet. Cada vez con mis frecuencia
tendran que buscar otros mercados y el modelo negocio a negocio serd una herramienta
fundamental para la interaccion v el intercambto entre compradores y vendedores. Este
modelo habilitara a compradores y vendedores en un libre mercado donde la calidad. el
precio, los aranceles y la logistica jugaran un papel imperiante a la hora de realizar la
compra.

El paso del tiempo favorecera a las empresas ya establecidas que podran usar el [nternet
como una herramienta para transferencia de datos y para ¢l intercambio comercial de sus
productos y servicios. Por otro lado, México requerird mas proyectos y capital de riesgo
para desarrollarlos. Estos proyectos. constituirdn una parte fundamental en el desarrollo del
pais. pues son la semilla de 1o que seran grandes empresas en el futura. Por su parte ¢l
Internet seguird cambiando todo vy habra grandes oportunidades para las empresas
mexicanas. aunque muchas de ellas dejardn de existir al competir con tos fucrtes minoristas
en linea. con otras cmpresas que a través del [nternet estan cambiando la manera de hacer
los negocios y con otras que posiblemente ni s1quiera han inictado ¢l negoeio.
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ANTECEDENTES

En el aspecto politico. a las compafias mulunacionales les interesan sobre todo la
estabilidad de los gobiernos y sus actitudes hacia el comercio libre. Sin duda. la
inestabilidad aumenta ¢l riesgo al hacer negocios en un pais. Por ejemplo. los frecuentes
golpes de estado en Africa la hacen menos atractiva. desde ei punto de vista de las
empresas, que algunos otros paises del sudeste de Asia. El otro factor polilico es =l riesgo
de expropraciones, o sea. ol hecho de que of gobierno se aduefie de las inversiones
extranjeras. La expropiacion a gran escala se ha vuelto una prictica poco comin debido a
que tiene un efecto negativo a largo plaze para cualguier inversion futura. Los casos més
recientes son los de los paises productores de petroleo en el golfo Pérsico durante la década
de los setenta'’’.

Las principales fuerzas legales que afectan a las compafifas multinacionales son las
barreras levantadas por los gobiernos para limiar el comercio y proteger a las industrias
nacionales. A continuacidn se dan aigunos ejemplos de este tipo de barreras:

Aranceles. Se les [lama asi a los impuestos fijados a los productos que se importan. Sirven
para proteger a los productores nacionales y/o para incrementar sus ingresos. Por ejemplo,
Corea del Sur tiene una combinacién de aranceles e impuestos que duplican el precio de un
automdvil importado de Estados Unidos.

Cuotas de importacién. Es la cantidad méxima que puede importarse anuaimente Igual
que los aranceles, ias cuotas tienen por objeto proteger la industnia nacional. Por ejemplo.
los acuerdos entre Estados Unidos y México modulan las cuotas del maiz estadounidense
vendido a México, v al mismo tiempo. regulan las ventas de cacahuates, naranjas v azicar
que México realiza hacia Estados Unidos.

Leyes de contenido local. Son regulaciones que especifican la proporcion de los
componentes y mano de obra de un producto terminado con que ha de cumplir el pais
impertador  Por ¢jemplo. los automdviles japoneses no pueden venderse en Tarwan s1 una
parte de ellos no se monta en este pais. A fin de cumplir con este tipo de leyes. una firma
puede importar la mayoria de las partes de un preducto. comprar algunas en el pais
anfitrién y hacer que el producto final se arme alli. Con estas leyes se busca crear empleos
v proteger los negocios nacionales.

Boicot. Es la negativa a comprarle productos a determinada compania o nacion. El
gobterno utiliza los boicot. que también reciben el nombre de embargos. para castigar a oo
pais por lo que considera reglas injustas de importacidn

Tratados comerciales, Con estos convenios se aminoran las barreras comerciales al darse
un trato preferencial a las compafifas de los paises miembros. Sin embargo. también pueden
hacer que éstos levanten barreras que obstaculicen ef comercio con ¢l resto del mundo
Todo ello puede afectar de una u otra manera a todas las empresas. Dentro de los
principales tratados comerciales se encuentran:

» Bl \cuerdo General sobre Aranceles Aduaneros s Comercio (GATT)

e La Union Europea (UE)

e FEl Tratado de Libre Comercio de Aménica del Norte (TLC)

e El Foro de Cooperacion Econdmica de Asia y ef Pacifico (APEC)

e La Asociacion de Naciones del Sudeste Astitico (ASEAN)
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Desde 1930 ¢l GATT. se ocupa de considerar la problemidtica de los paises
subdesartotlados. modificando su articulo  XVIILL esta modificacién permitié a los paises
subdesarrollados. el establecer medidas proteceionistas que se consideren justuficadas para
su desarrollo ccondmico. esto es: se reconoce que los paises subdesarrollados pueden tener
necesidad de cierta flexibilidad arancelana v de aplicar algunas restricciones cuantitativas
para consenar su reserva de divisas. En surtud de la posicion que adopta ¢f GAT.T para
con los paises subdesarrollados. México se mantuvo durante mucho tiempo indiferente.
Esta actriud durd hasta principios de la decada de los sctentas. a partir de la cual su
mervencion en los {oros internacionales. ha do en aumento. En la actualidad México ha
firmado un sintin de tratados de libre comercio. ponendelo come nstrumento de
contercizlizacion indispensable de las naciones poderosas ™

Estos tratados han prosvocado una gran imversion extranjera en el pais. sobresaliendo las
empresas transnacionales. Estas empresas proceden casi exclusivamente de 1os paises
capitalistas industriahzados. concentran la mavor parte del capital financiero a escala
mundial. La gran expansion de estas empresas ha incrementado el proceso de concentracién
v centralizacidn del capital por medio de grandes fusiones y adquisiciones. Las nuevas
i ersiones extramyeras mds que producir para los mercados internos. se orientan a exportar
hacta la economia mundial™. De esta manera. aumenta el grado de competencia en los
mercados nacionales y en el mercado mundial. en otras palabras la glohalizucidn.

Algunas veces las compattias practican ei dimping, o sea venden productos en el mercado
mundial a precios mas bajos que los que cobran en el mercado doméstico. El precio puede
reductrse para hacer frente a la competencia de las compafiias multinacionales. o bien. para
deshacerse de productos obsoletos'’,

Para una mejor comprensién del tema. revisaremos los siguientes conceplos.

Bienes v servicios finales.

La frase “bienes y servicios preducidos™ en la definicion del PNB se refiere a bienes y
servicios finales: es decir, a los bienes nuevos producidos que no son revendidos a otra
parte. Muchos bienes son bienes intermedios: es decir, son producidos por una empresa
para que la otra fos use en procesos posterores Por ejemplo. los neumdticos que se le
venden a los fabricantes de automoviles son bienes intermedios. '

Macroeconomis de una economia abierta: Los tipos de cambio y Ia balanza de pagos.

Ninguna economia funciona en el vacio y las circunstanciag econdmicas de un pais pueden
tener repercusiones en las economias de los demas paises del mundoe.

El comercio entre dos paises depende de los tipos de cambio: es decir. 2] valor gue la
moneda de un pais tiene en términos de la meneda de otre pais.

Dentro de cierto rango de tipos de cambio. ¢l comercio fluye en ambas dirccciones. cada
pais s¢ especiaiiza en preducir los bienes en fos que tiene una ventaja comparativa v el
comercio ¢s bendético para ambas partes.

Como los tipos de cambio desempeiian un papel tan importante para determinar ¢l lujo del
comercio internacional. es muy importante como se determman, Desde micios del presente
siglo. el sistema monetario mundial ha sufrido diterentes meodilicaciones a causa de
circunstancias o acuerdos internacionales'

[y
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£l precio de las libras esterhinas en dolares. sin la Intetvencion del gobierno en ef mercado,
lo determma la mteraceion de gquienes quicren cambiar dolares por libras (aquellos que
“demandan” hbrus) 3 quienes quieren cambiar hbras por dolares (aquellos que ~ofrecen”™
libras) Sy la canudad de Iibras demandadas es superior a la cantidad de libras ofrecidas. ¢l
valor de fibras. subird, al igual que ¢l valor de los cacahuates o los clips para papel lo haria
en circunstancias semejantes

Las divisas.

En ocasones. es comedo reuntr todas las monedas extranjeras —francos suizos. 1enes
japoneses. cruceires brasitlefios, ete- bajo ¢l nombre general de iy isars

La demanda de divisas de Estados Unides se presenta porgue los cudadanos
estadounidenses quieren comprar cosas CUYo precio se cotiza en otras monedas. Estas cosas
podrian gbarcar vinos australianos. vacaciones en Francia v acciones y bonos ermitidos por
la Somy Corporation de Japon. Estados Unidos obtiene divisas siempre que vende
productos. serviclos 0 actives a olro pais.

El registro contable de las transacciones de bienes. servicios v activos gue un pais realiza
con el resto del mundo se llama balanza de pagos La balanza de pagos. también es un
registro de las fuentes (oferta) v los usos (demanda) de las divisas de un pais

L.a cuenta corriente.

La diferencia entre las exportaciones de mercancias de un pais ¥ sus importaciones de
mercancias arrojan la balanza comercial de mercancius. que suele llamarse balanza
comercial. Si las exportaciones de bienes son menores que fas importaciones, como ocurrid
en Estados Unidos en 1990, se dice que ¢l pais tiene un déficit comercial.

El balance de la cuenta corriente es importante porque indica cudnto ha gastado un pais en
bienes. servicios v transferencias extranjeras con relacion a lo que ha obtenido de otros
paises™’

Los precios de las importaciones v las exportaciones.

El heche de que hay mas de una moneda complica el andlisis de les precios de las
IMportagiones.,

{05 precios dJe fas exportacienes de un pais tienden a moverse de mancra bastantc préoxima
al nivel general de precios de ese pais. Por este motivo. la balanza comercial de pagos y
cuenta corriente, se expresa en délares cstadounidenses.

El efecto de retroalimentacion del precio.

También ocurre que ceando aumentan los precios de las imporfaciones de un pais. 10s
precios de bienes nacionales pueden aumentar como respuesia

St los precios de las importaciones aumentan con refacion a fos precios internes. 1as
fanulias tenderan a sustituir las importaciones con hienes v servicios producidos en el pais.
Este procese se llama cf cfecto de retroalimentaciéon de los precios. Bl efecto de
retroalimentacion de los precios muestra que 1a inflacion se puede “exportar”
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La economiz abiertz con tipos de cambio flexible,”

Tipos de cambio flotantes ¢ determinados por el mercado.

Los tipos de cambio determinan ¢l precio de los bienes importados con relacién a los blenes
nacionales vy pueden tener muchas consecuencias en el nivel de importaciones v
exportaciones.

Los movimientos del tipo de cambio pueden tener, v de hecho tenen. consecuencias
importantes para las importaciones, las exportaciones v ¢l movimuento de capitales entre

paises

La paridad del poder adquisitiv o; la ley de un precio.

Si el precio de una pelota de baloncesto fuera de $10 en Estados Unidos v $12 en Canadd,
en tal caso el tipo de cambio de Estados Unidos —~ Canadé tendria que ser $1.00 ddlar
estadounidense por $1.20 dolar canadiense. Si el tipo fuera de uno a uno. a la gente le
convendrifa comprar balenes en Estados Unidos y venderlos en Canada.

La teorfa de que los tipos de cambio se establecen de tal manera que el precio de bienes
similares en paises diferentes es el mismo. se conoce con ¢l nombre de teoria de la
paridad del poder adquisitivo. Sin embargo. en la realidad. los costos del transporte de
muchos bienes son considerables v la ley de un precio no es vahda para estos bienes,

Por gjemplo. ¢l Roils Royee y el Mercedes Benz son autes. pero no se puede esperar que el
tipo de cambio de la iibre esterlina v el marco aleman se establezca de tal manera que el
precio de los dos resulte igual.

Una tasa de inflacién alta en un pais. con relacidén a otro. ejerce presion en el tipo de
cambio de los dos paises. v en general las monedas de los paises con una tasa de inflacién
relativa alta nenden a depreciarse.

Las tasas de interés relativas.
Otro factor importante que influye en ¢) npe de cambio es el mvel de su tasa de interés con
relacién a las tasas de interés de otros paises.

Las consecuencias de los tipos de cambio en la economia,

El mundo es mucho més complicado cuando los tipos de cambio flotan. En primer fugar. ¢l
nivel de impottaciones v exportaciones dependen de los tipos de cambio. asi como del
ingreso y otres factores.

Los tipos de cambio v la balanza comerciai: la curva J.

Muchos cconomistas piensan que es probable gue la depreciacidn empeore la balanza
comercial ¢n los primeros trimestres. despuds de este lapso la balanza comercial podria
mejorar. La curva de esta figura tiene forma de J v el movimiento de la balanza comercial
que desenbe se llama el efecto de la curva I. El punto central de la forma J s que la
balanza comercial empeora antes de mejorar despuds de la depreciacion de una moneda.

Es claro que el efecto neto que una depreciacion produce en la balanza comercial podria ir
en un sentido u owo. la depreciacion estimula las exportaciones y reduce las
importaciones. pero también irerementa ¢l precio de las importaciones. Por regla g.cncr".\.l
parece que. en un principio, demma ¢ efecto negative. Ll impacto que una depreciacion

h
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tiene en ¢l precio de las importaciones se suele sentir enseguida, mientras se requicre crerto
tempe para que las cantidades de las exportaciones v las mpoertaciones respondan a los
cambios de precio. Fn el corto plazo. el valor de las importaciones incrementa mas que e
valor de las exportaciones. asi que la balanza comercial se empeora. Por tanto. es probable
que ¢l efecto micial sea negativo. pero despues de que las imporaciones v las
exportaciones han tenido tiempe para responder. el efecto neto resulla positive. Cuanto
mas elastica la demanda de las importaciones y las exportaciones. tanto mavor la mejoria
que a la larga registrara fa balanza comereai' ™. ‘

Cambio en la balunvza comercial

1

Fig 1 En un prmapio. la depreciacion de fa moneda de un pass podria empeorar la balanza comercial El
efecto negativo en ef precio de las importaciongs podria domunar, en un principio, [os efectos positivos de un
ingremento de las expertaciones o un decremento de fas importaciones

Trimestres después de la depreciacion

Los tipos de cambio v los precios.

La depreciacion de la moneda de un pais también tiende a elevar el nivel de precios.
Cuande la moneda de un pais es menos card. sus productos son mas competitives en los
mercados mundiales. asf que sus exportaciones aumentan Ademds los compradores
nacionaies tienden a sustituir fas importaciones que ghora son mas caras. con productos
nacionales. Este sigmifica que ¢l egreso agregado provectado para bicnes producidos en el
pais aumenia v la curva de demanda agregada oscila hacia la derecha, El resultado es un
mvel de precies mas alto, mas producto. o las dos cosas. Si la econornia esta cerca de su
capacidad. es probable que el resultado sean precios mas altos.

Una depreciacion hace que los insumos importados scan mds caros. Si los costos aumentan,
la curva de oferta agregada oscila hacia la wzquierda, $1 1a demanda agregada no cambia. <l
resultado es un ineremento del nivel de precios

El concepto de la distribucion.

Canal de distribucion. Es una estiuctura formada por la propia erganizacion de venta del
productor. mas las orgamzaciones de venta individuales de cada uno de los intermediarios

O
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gue participan en el proceso de comercializacion. mediame el cual el producto o servicio es
transtertdao al consumidor ¢ al usuario final

La distribucion en las operacienes de marketing internacional exige el establecimiento de
upa estructura que permata introducir el producto al pais en el cual serd comerciatizado y.
una vez mtroducido, ponerlo al alcance del consumidor o del usuario final. para que éste
pueda adquirirlo’*.

Salario. La remuncracién de los servicios prestados por ¢f trabajador puede ser fijada
temando como base el tempo empleado en ¢l trabajo a desarrollar o {2 cantidad + cualidad
de los servicios obtemdos. Bl salario expresado en moneda puede no coincidir con el salario
real. que es fa cantidad efectina de blenes 1 ~ervicios gue of asalunado puede adquurir con
su salarto nommal.

DESARROLLO: ESQUEMAS DE COMERCIALIZACION

Para la comercializacion en México de un producto intermedio existen dos formas
basicas:
. Importar ¢l producte
2. Fabricar el producte

Primero veremos las diferentes formas de comerciatizar un producta importado.
Distribucidn del praducto en operaciones de importacion,

La importacion de productos puede ser de dos formas' Importacién Direcia o Importacion
Indhrecta. En ambos casos el objetivo principal es introducir productos. bienes o servicios:
v conformar los canales de distribucion.

Importacién Directa.
Puede realizarse mediante el empleo de agentes o de comerciantes intermediarios.

La importacién mediante agentes intermediarios puede adoptar disiintas formas segin las
caracteristicas particulares de sus operaciones; las mds conocidas son las siguientes:

*  Apentes compradores.

Normalmente este tipo de intermediarios residen en el propio pais en el cual estd
establecida [a empresa que quiere exportar. y representa una o mas firmas unportadoras
extranjeras de las cuales percibe una comision como pago por los servicios presiados en
relacién con la bitsqueda. seleccién y compra de los productos que ¢llos le han encargade.

»  Agentes de importacion.

Se ocupan de buscar compradores en el exterior para los productos de una o mas empresas
nacionales gue descan colocar parte de su produceion en ¢l extranjero Par este trabajo son
retribuidos mediante ¢f pago de una comsidn sobre ef valor wotal de fas ventas concertadas

+  Empresas comereializadoras.
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Aqui también es posible observar diversas modahidades de operacion, entre las que
destacan las Export Management Company y las Trading Company,

Las Expert Management Company son firmas extranjeras independientes que brindan sus
serviclos, mediante contrato. a varias empresas no competitivas entre si. ocupandose de
todas las funciones relacionadas con la exportacion de los productos. Actia en nombre de
sus clientes v en el desarrollo de sus actnidades de venta. emplean los catalogos de
productos v ¢l propto material promocional preparado por cada uno de ellos.

Las Trading Company son filiales de firmas internacionales instaladas en el pafs donde se
encucntra la empresa tabncante. con ramificaciones en cast 1odo el mundo. fo cual
evidenemente otorga una mavor diversificacién a sus operaciones. lanto en cobertura
geografica. como en lo que respecta a la gama de productos que pueden manejar,

l FABRICANTE J
|

lAgentes intermedianos I

]
l Agentes compradoresJ lAgentes de exportacxc’ml I Comercializadoras '

I Mayorista I

| Detainsta } | Tendas |

ll Usuario Final |

N . . i (12}
Fiz. 2 Esquema de comerciahzacin de importacion directa mediante agentes intermediarios

En este esquema. los agentes intermediarios (agentes compradores, agentes de exportacion
v comercializadoras) se localizan en el pais de origen de los productos: v se encargan de
hacer llegar ¢l producto a mayoristas. distribuidores. detallisias y tiendas (localizados en ¢l
pais de interés). quienes a su vez establecen los canales de distribucion para hacer ilegar los
productos hasta el usuanio final.

o
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Importacién mediante comerciantes intermediarios.

Las transacciones que se realizan mediante estos ntermediarios se fraducen en una
operacion de compra-venta en el mercado extranjero. lo cual libera a la empresa de todo lo
relacionado con los tramites de exportacion v de los riesgos involucrados en la propia
operacion de exportacidén como tal.

« Comerciantes exportadores
Este tipo de intermediarios se ocupa de la compra de productos en ¢l mercado extranjero v
los vende en el interior por su propia cuenta.

e lmportac16n en cooperacion con olra empresa

Eaisten empresas que han establecido esquemas para la exportacion de sus productos v que
s¢ puecden ocupar del manejo de 1as exportacienes de otras empresas no competitivas v
cuyos productos sean complementarios. o que se vendan en los mismos puntos de venta en
los mercados exteriores.

A esta forma de exportar se le conoce también como piggybacking. o ir a cuestas de otro.

La principal ventaja que representa la exportacién por este medio radica en la gran
experiencia acumuiada por la empresa que margja las exportaciones en lo que concierne a
los representantes y los problemas de distribucién en ios mercados nacionales.

» Consorcios de exportacion.
Se trata de firmas independientes. formadas por las propias empresas interesadas en sus
propios productos.

[ FABRicaNTE |
|

l Comercrantes Intermed:arios I

L Comerciante exportador I |Exportamén por otra empresal[ Consorcios

|

|

{ Detalhsta' [[Tiengas I
| !

' ~|| Usuario Finaf II

|

. (N
Fiz 3 Esquema de comerciaiizacion de importacion directa mediante comerciantes intermediarios
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En este esquema. los comerciantes intermediarios {comerciante expertador. exportacion por
otra emptesa y consorcios) se localizan en ¢l pais de origen del fabricante; v se encargan de
hacer llegar el producto a mayoristas, distribuidores. detallistas v tiendas (localizados en el
pais de interés). quienes a su vez establecen los canales de distribucidn para hacer llegar los
productos hasta el usuario final.

Ventajas de la importacién directa.

No requiere de una mayor inversion.

Presenta menos riesgos para la empresa.

No exige un gran conocimiento en los campos del marketing y las venuas.

Facilita las conexiones con los exportadores en los mercados.

Facilita los tramites de importacién.

Soluciona los problemas relativos a los idiomas y las comunicaciones con los
compradores extranjeros.

Brinda informacion sobre mercados y asesora en los aspectos relativos a la adecuacion
del producto.

LNENENE PN

“

Desventajas.

x Impide o limita los contactos directos de la empresa con los compradores y/o
consumidores o usuarios finales.

x Limita el control de las actividades de marketing.

x Los intermediarios pueden carecer del conocimiento técnico. geografico.
econdmico, politico y social de los paises compradores; lo cual puede conducir al
decremento ¢ anulacion de ventas.

b 4 Se contrbuye a} meremento de precio.

Situaciones que pueden conducir 2 la importacién directa.

La politica de la empresa fabricante en materia de exportacién.
Falta de experiencia v conocimientos en marketing.

Pocas expectativas en cuanto a los mercados considerados.
Problemas de economia de operacién.

Importacion indirecta.
Es una etapa intermedia entre la umportacion directa y la nstalacion en los mercados
exteriores. Esta se puede llevar a cabo por

» [mportacion mediante agentes locales

Los agentes locales cumplen exclusivamente las funciones de venta, por lo que la empresa
que recurre a sus servicios tiene que asumir todas las demds actividades relacionadas con la
exportacion de los productos at mercado en el cual ellos actban.

S¢ pueden disunguir dos tipos de agentes locales, los representantes v los corredores o
brokers.
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FABRICANTE

Agentes intermediarios

|
| l

Representante de venta local Corredores
{Broker)

| Mayorista ] |Distr|bmdorl | Detallista | { Tiendas |

| B . .
| Usuario Final f

- o . 1z

Fig 4 Esquema de cemercializacion de umportacion imdirecta medrante agentes intermediarios’ '
En este esquema. los agentes intermediarios (representantes de venta local v brokers). s¢
localizan en ¢l pais de interés del fabricante {exportador): y se encargan de hacer Hegar el

producto a mayoristas, distribwidores. detallistas v tiendas, quienes a su vez establecen los
canales de distnibucion para hacer ilegar los productos hasta el usuarto final.

Importacion mediante venta directa por parte de [a empresa.

Esta pucde rezlizarse por medio de vendedores viajeros que se trasladen al extenor 3
aticndan a los clientes con determmada periodicidad, o mediante ¢l establec:miento de una
oftcma de venta de la cmpresa directamente ¢n el mercado considerade.

e Venta por medio de vendedores viajeros.

Los vendedores viajeros que actiian en los mereados externos cumplen. practicamente. las
mismas funciones que en ¢l mercade interno. por Jo que la empresa tiene que ocuparse de
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todas las demas funciones de caricter operatinvo, relacionadas con la exportacion de los
productaos.

Las ventajas que presenta su wtilizacion radican en el heche de que ¢l contacto directo con
¢l mercado pernute a la empresa un mayor conocimiento de fos canales de distrbucién. La
desventaa es gque estos vendedores no pueden vigar al extertor constantemente. puesto gue
ello puede resultar muy costoso.

* instalacion de una oficina de venta propia.

Drebe actuar come centro de exhitbicion v demostracion de los productos. as como también
debe brindar 1os senvicios de atencion g chentes La mstalacion de una oficing de venta
tene la ventaja de gue permite oblener una maor mfermacion sobre la siuacion del
mercado v. por ende. un mejor control de Tas accrones que lieva a cabo Las principales
desyventaga consisten en que es un método de venta costose que trae una serte de probiemas
de indole legal v admunistrativos

La empresa puede vender sus productos directamente a los disinbuidores. a ios mayoristas
o bien a les propios detallistas sin que nters enga mngln oo tipo de intermediario.
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FABRICANTE

Accion de
Venta Directa

[
l —_

Vendedor viajero Oficina de venta propia

| Distrbuidor] { Detallista | | Tiendas |

—|r Usuario Final |

- . : 12
Fig 3 Esquema de comercializacion de exportacion directa mediante ventas directas'

En este esquema, la accion de venta directa {vendedor vigjere v oficina de venta propia).
se localizan en el pais de interés del fabricante (exportador): y se encargan de hacer Hegar
el producto a mavoristas. distribuidores, detailistas v tiendas. quienes a su vez establecen
los canales de distribucion para hacer legar los productos hasta ¢l usuanc final,

Fabricaciéon nacional.

Para el case de fabricar el producio en Mdéxico. esto puede realizarse mediante empresas
mexicanas ¢ empresas lranshacionales A continuacion veremos los casos de las empresas
transnacionales,

Instalacidn en los mercados internacionalies.

Micntras que en la exportacién la empresa transficre al exterior productos y servicios que
son claborados o prestados en su propio pais. cuando se mstala en ¢l exterior, dichos
productos son claborados direclamente en los mercados de los paiscs extranjeros

L.a instalactdn en los mercados internacionales puede evarse a cabo mediante:
Otorgamiento de licencias y/o la prestacion de servicios gerenciales. Es una alternativa
que permite introducirse en los mercados internacionales con poco riesgo ¥y que puede
llegar 4 ser francamente ventyposa, La empresa que otorga la licencia establece un contrato
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con la empresa que recibe la concesion en el extranjero, por el cual autoriza a esta Gitima a
producir y/o comercializar sus productos v/o marcas registradas mediante el pago de ciertos
derechos o regalias.

La empresa que otorga la licencia entra auteméticamente al mercado sin necesidad de
efectuar ning¥in tipo de inversidn y sin correr riesgos: la empresa que recibe la licencia
obtiene los conocimientos y pericia para la elaboracion de un producto sin un gran esfuerzo
y ademas con la garantia de una venta segura

Por otro lado. la prestacién de servicios gerenciales es otra modalidad por la cual la
empresa conviene suministrar sus conocimientos para la operacion v admimstracion del
negocio a firmas extranjeras que estén dispuestas a proporcionar ¢l capial.

Introduccién mediante una coinversion (Joint Venture) Es otra forma muy usual de
introducirse a un mercado extranjero. Consiste en asociarse con inversionistas locaies con
el objeto de producir » comerciatizar el producto en ol propro mercado. La coumersion
presenta el mncomveniente de que en los paises en donde existen restriceiones para la
inversion extranjera. normalmente los inversionista locales tienen que poseer la mavoria de
las acciones de la sociedad en coinversién. lo cual hace que no se pueda tener el control de
la empresa. La mdxima ventaja de la coinversion se logra cuando se obliene seguridad
sobre la inversion que se lleva a cabo; se otorgan las licencias a la nueva empresa para
producir ¥/o comercializar los productos mediante el pago de las correspondientes regalias.

Instalacion directa en el mercado

Ventajas

v Genera simpatias hacia la empresa en el pais en el cual se efectia la inversion

¥" La empresa puede beneficiarse de los incentivos otorgados por el goblerno local

v Brinda mejores oportunidades para cbtener cconomias de escala en el proceso
productine

¥" Permite mantener ef control total de la mversion

Las principales desventajas se relacionan con ios riegos que corre toda inversion en el
extranjero. puesto que la misma esta expuesta a devaluaciones monetarias. restricciones a la
remesa de utilidades al exterior, bloqueo o expropiaciones

Formas para la instalacion en los mercados exteriores:

Sucursal supervisada. Esta sujeta a las directrices emanadas de su casa matriz. y cumple
10das las funciones de la empresa en el mercade en el cual esta nstalade. pero con la
variante de que la produccién de los articulos normalmente es contratada a un fabricante
local. reservindose la sucursal las funciones relacionadas con la promocion. la ventas v 1a
distribucidn. asi como la presentacién de los servicios a clientes.

Filial propia.

Esta opeion esta sujeta a las disposiciones existentes en materia de inversion extrangera. Los
negos que se corren en la operacion dependeran mucho del upo de industria en la cual se
actlie. det signiticado que ella tenga para ¢l pais anfitnon. v de las relaciones comerciales
enistentes entre 1os pobiemos invetuerados.
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Decisiones sobre el canal de distribucion.

Las decisiones relativas al canal a través del cual se compraran v venderan las mercancias
las hacen los miembros en ¢l canal productor. intermediario v consumidor., Los productores
eligen enire las pusibles alternatisas de canal para la venta de sus productos.

Para escoger el canal de comercdizacion se deben estabiccer metas comerciales. las cuales
pueden expresarse en iérminos de volumen o proporcion del mercado: 1a sea para las
ventas totales o para las ventas por linea de producto. La administracidn puede interesarse
primordialmente en desarrollar segmentos especificos de mercade tales como usos
particulares de un producto. grupos de clientes o mercados geogrificos. Para hacer efectiva
una estrategia comercial debe ser una estrategia coordinada.

En la medida que tiepe algin control sobre el canal. el tabricante decidird sobre la
asignacion de las funciones de distribucion al menos entre et mismo v el primer enlace en el
canal.

Canal fabricante consumidor. Un fabricante que vende directamente al usuanio final
asume la entera responsabilidad de la ejecucién de las funciones del canal. El decide ¢!
método de comtacto y se encarga de los detailes de la distribucion fisica v del
financiamiento El producto puede inciuir ¢lertos servicios deseados por el consurmdor,
tales como confeccion a la medida. El atractivo del producto puede ser [ortalecido
ofreciendo un nivel amplio de seleccion. En la venta directa de bienes industriales, las
funciones de distribucion son compartidas comunmente entre fabricante v usuario. Es mas
probable que el fabricante acceda los descos del comprador en tantos que éstos sean
razonables v la transaccion lucrauva:; mientras méas grande sea la venta la posibilidad de
regateo del comprador es mayor. siempre v cuando hava disponibles fuentes de
abastecimiento alternas.

Canal fabricante minorista Puede vender 10da su produccién a una cadena de tiendas o a
un gran mavorista. Los costos de venta son insignificantes. no hay mventarios y el pago se
efectiia poco después de que se han recibido las mercancias. Practicamente todoes los costos
de distribucién son sufragados por el comprador. Como el fabricante agrega podo valor de
distribucién su ganancia tendera a ser ruy estrecha.

Los fabricantes que venden directamente a pequenos minoristas. deben asumir ¢l papei de
jefe del canal. deben obtener una distribucion adecuada en cierta relacion con el potencial
del mercado, estimular a los minoristas & mnantener almacenes satisfactores tanio en
extension como en profundidad v con frecuencia hacer publicidad para los consumidores.
Los costos de investigacion. los costos de distnibucion fisica y los costos de financiamiento.
son efectuados en gran parte por el fabricante

Con el fin de vender directamente ¢ pequefios minoristas. el fabricante que cubre un amplio
mercado geografico. a menudo establecerd sucursales de venta con almacenes, o si sus
oficinas de venta en el ramo no tienen almacenes, utifizara aimacenes publicos.
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Canal fabricante mayorista. Los fabricantes quisieran ser capaces de escoger a los
mayoristas que manejaran sus producios y esperan que éstos colaboren estrechamente con
ellos en actividades promocionales y de servicio. Los grandes mayoristas pueden tener una
situacion relativa equivalente a los minonistas en gran escala: pueden hacer las mismas
demandas ¥ pueden incluso adoptar marcas privadas.

Factores cualitativos en la decisidén sobre ¢l canal.

Las decisiones de un fabricante sobre el canal son con frecuencia complejas v se basan en
muchos factores. La mayoria de estos factores. inciuse la linea de producto. la naturaleza
del mercado. las capacidades del fabricante. las pracucas competitivas v las restricciones
legales. son de naturaleza cualitativa Estos factores incluyen datos sobre ¢l desempeio.
tales como wventas. proporcidn del mercado, aceptacion entre los comerciantes.
conocimiento s preferencia del consumidor, castos del canal Estos datos permiten a la
administracién verificar el logro del mercado contra los costos en la consecucién de estos
resultados.

Factores cuantitativos en la seleccion del canal.

El factor decisivo es cudl canal proporciona la contribucion de mayores utilidades v de
mayor recuperacidn de capital invertido. Un canal corto aumenta el control que un
fabricante puede ejercer sobre ia distribucion. pero es probable que requiera una mversién
mayor en inventanos, facilidades del ramo. cuerpo de vendedores v. tal vez, cuentas por
cobrar. El fabricante necesita considerar si este es el mejor uso del capital adicional
comparado con usos alternativos dentro de la firma. Mientras menor sea el ndmero de
intermediarios empleados. mayor es la inversion econdmica requerida por parte del
fabricante. La seleccién del canal comprende consideraciones tanto de corto como de large
plazo Cuando hay una temporada comparativamente corta. fabricantes v/o distnbuidores
pueden inundar ¢l mercado para facilitar ¢l mdximo de ventas. Las ventas de la linea del
fabricante seran afectadas por las otras lineas gue maneja la via de salida. va sean
relacionadas o competidoras. Al fabricante le interesa también la naturaleza v la calidad de
estas lineas. La situacion mas deseabie desde el punte de vista del fabricante. es que las
otras lineas sean complementarias de la suva v no compendoras, Si hay dispombles vanas
lneas competidoras de calidad y el nimero de vias de salida en una region es bastante
limitada. es posible que el fabricante tenga que aceptar el hecho de que la via de salida
maneje vias competidoras. Si las lineas manejadas no son complementarias, por lo menos
deben ser compatibles. Para los canales existentes. el fabricante necesita cierta indicacion
sobre come esta funcionando el canal y si hay problemas que podrian causar insatisfaccion
a los ntermediarios v usuarios del producte. Cuando los fabricantes venden directamente a
los consumidores a través de sus organizaciones personales de ventas o mediante alglin oo
recurso promocional. los resultados de manitiestan prontamente: v las actitudes del cliente.
ademis de reflejarse en las ventas, son transmindas a través de la organizacion ¢e ventas 0
directamente & la admimstracién de quejas. solicitudes de agjuste. devoiuciones de
mercancia, ete

Cuando s¢ usan miermediarios es mas dificil registrar ¢l rendimiento y tamo sus actitudes
como las de sus clicntes. pueden ser diticiies de descubrir.

La retroaccién de los datos sobre cjecucion que cubren ventas ¥ servicio tanto del
fabricante como de sus intermediarios s utilisima pero incomplete, Los datos sobre
¢jecucion deben complementarse can datos sobre fas acuvidades con el fin de determmnar s
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hay criticas o insatisfacciones que puedan reflejarse en malas refaciones de canal v en
vertas reducidas en techas posteriores.

A continuacion resumiremos las ventajas v desventajas de los planes de comercializacion
previamente analizados.

Importacton directa

Ventajas Desventajas
poca Inversicn poco contacto con usuario
menos riesges imita la mercadotecnia
idioma precios elevados

inf de mercade

Importacion indirecta

Ventajas Desventajas
representacion poco poder
plan de mercadotecnia desconocimiento del prod
conoc. Del mercadc conflictos

inf De mercado

Fabricacion nacicnai
Ventajas Desventajas
Poca inversién (licencias) altes nesgos
SIN 11€Sg0s casc extremo exproplacion
controt total precios elevados

Tabla No | Ventajas v desventapas de los esquemas de comercmlizacion
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Esquema especifico para la comercializacion de productos de Transmision de
Potencia.

GRUPO

l
L |

FABRICANTE EMPRESAS DEL GRUPO

Fabricante en México

l ]
Distribuidor QEM Cuentas Especiales

Usuario Final

fig 6 Esquema de comerciahizacion de una fabrica de productos de transmision de potencia
Fabricacion nacional. importacién directa, jont venture

Este esquema representa una empresa transnactonal nstalada en México. la cual pertenece
4 una corporacién, quien a su vez forma paiie de un gran grupo industnal Les ventajas que
representa el formar parte de un grupo. son

v" Facil realizacion de Joint Venture.
¥ Importacion directa con las plantas de la corporacion
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En el caso de furgones de ferrocarnl. el térmimo es ddu su plata delnvery duty unpaid. ¢l
furgdn tiene que ser documentado en frontera a traveés de su agente aduanal. crusa la
frontera. entregdndose ol material hasta la planta det chente. ¢f cual debe de contar con
espuelas ¥ sifos para ¢l aimacenaje.

En ambas logisticas ¢l chiente cubre todos los impuestos {1V A)L pere hay gue hacer notar.
que el polipropiteno nr el pehettleno pagan arancel. ya que entran en ¢l TLC. donde ¢l
arancel es cero.

Conclusiones,

Dada la amplia gama de posibihidades de comercializacion, como consecuencia de la
globalizacion. siempre oy neeesarte realizar un estudio profundoe. vaste y suliciente para
plancar la comercializacion de un producto. bren o servicio especitico. estableciendo
estrategias 3 tacticas acordes con el entorno en que se llevana a cabo, para fograr solidez.
conflanza y munimzar riesgos de fracaso del negocio



Esquemas de plancacion comercal para brenes mtermedies e la economia abierta de Mevico

-

6

REFERENCIAS
wiww cconomia-snet gobamy Faad stiea Balms hom
Revista a bordo de Mesicana de Wwiacon S A0 de OV Ao VHIL No, 87, Abnl 2001

Fd Medios Publicitanios impresos S v Jde OV

Stanton. William Fundamentos de Markeung Editorial Me Graw-Hill 1997 707p

terrer, Guillermina Influencia del GALT en paises subdesarrollados Sermmnano de
comeicio miternacional  Escuela Superior de Comercio y Admnistracion. 1PN 1962

Diaz, Maria Lwsa. Evolucion de la inversion extranjera directa en México durante el
periode 1982-1994. Tesis Facultad de Economia UNAM. 1997 150p.

Case. Karl. Fundamentos de economia, Fditonal Prentice Hall. 1993 1086p

Me Carthas B Terome, Comercrabizacion: Un enfogue gerencial  Fditorial El Atenee
1978 704p

larilio, Jose Carlos. Fstrategia Internacional Mas alla de la exportacidn Pditoral Me
Graw Hil. 1991

Carney. Gerard, Proerama completo de sentas. Editorial Diana. 1979, 239p.
) P

Keegan. Warren Fundamentes de mercadotecnia internacional . Editorial Prentice Hall
1998 423p.

Lewis, Edwin, Los canales de distnbucidn en la mercadotecnia  Editorial Me Graw
Hill. 1969 190p

Acerenza, Miguel Angel, Marketing Internacional Editonial Trillas, 1990, 222p

S



	Portada

	Introducción

	Antecedentes

	Desarrollo: Esquema de Comercialización

	Conclusiones

	Referencias


