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INTRODUCCION.

El presente trabajo se desarrolla con la finalidad de tener un conocimiento
general sobre las exportaciones, por lo que al comenzar, se hard una breve explicacion
de lo que es la globalizacién econdmica, los tratados de libre comercio, asi como la
siluacion de nuestro pais dentro de! comercio mundial.

En el segundo capituio y debido a que son punto importante y fundamental
dentro de las exportaciones, se presentan los requisitos, trdmites y documentos
necesarios para su realizacién pues dificilimente se tendra éxito si se desconocen los
mismos.

Como tercer capitulo se mencionan los aspectos a considerar para la
determinacién de que tan competitivas son las empresas en el comercio exterior, esto
es mediante un analisis estratégico de las mismas. ‘

Para el cuarto capitulo se presenta un caso practico ficticio de un proyecto de
exportacion de chamarras de piel, el cual se desarrolla desde la eleccion del mercado
meta, hasta la determinacion del medio de pago, pasando por el precio de exportacion y

la logistica correspondiente.

El trabaje en genera) muestra la metodologia para desamollar un plan de
exportacién, tomando como caso practico una empresa hipotética, pero que permite
identificar la secuencia de! proceso de exportacion, basado en un plan que nombra los
principales aspectos que debe considerar una empresa mediana o pequefia.



OBJETIVO GENERAL:

Desarrollar un proyecto para la exportacién de chamarmas de piel a

Canada Quebec, con la finalidad de conocer y decidir su viabilidad para

una empresa pequefa.

OBJETIVOS PARTICULARES:

. Investigar, los requisitos necesarios para la realizacidn de la exportacién.

. Realizar el andlisis estratégico correspondiente a la empresa MEXPIEL,

S.A.deCV.

. Determinar que tan conveniente es la exportacién a Canad4-Quebec.

. Desarrollar el plan de exportacién de chamarras de piel a Canada Quebec.




CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR.

1.1 POLITICAS DE COMERCIO EXTERIOR EN MEXICO,

Las relaciones comerciales y financieras de un pais con el resto del mundo,
tiene repercusiones directas con el Producto Intemo Bruto (PIB), va que parte de lo
que se produce en un pals, se consume en el resto de! mundo y parte de lo que se
cansume en el pais se produce fuera de él. El documento fundamental para analizar
este sector es |a Balanza de Pagos, en esta quedan registrados los efectos del
conjunto de medidas de caracter fiscal y administrativo que el gobierno de cada pais
instrumenta para regular, controlar y verificar el intercambio de bienes y servicios
con ¢l exterior, a lo que se le conoce como politica comercial.

El Comercio Exterior o Comercio internacional, se define como el “Conjunto
de transacciones comerciales que realizan todos los paises del mundo entre si. El
Comercio Intemacional esta representado por las importaciones y las exportaciones
de los paises™ Debido a que ningin pals es autarquico (no satisface todas sus
necesidades), tiene la necesidad del comercio exterior, en el caso de México los
principales productos de exportacién son el petréleo, frutales, hortalizas, mariscos,
otras materias primas y algunos productos manufacturados.

La politica de comercio exterior, forma parte de la politica econémica de
cualguier pais, la cual es determinada por el gobiemo en tumo y consiste
basicamente en como se desea conducir a la economia de un pals, para lo cual se
emplean diversas medidas en materia comercial, monetaria, financiera y fiscal en los
distintos sectores que la conforman.

Se dice que exportar es simplemente vender, vender en la concepcion mas
ambiciosa de la mercadotecnia, vender bienes y servicios elaborados en un pais y
que se consumen en otro diferente. Producir y vender en el mercado externo implica
un esfuerzo permanente de empefio organizado, de entrega diaria, aunado al
conocimiento de procedimientos y técnhicas aplicables a los mercados

internacionales.

! Zorrilla Arena, Santiago y José Silvestre Méndez Morales. Dice. de Fconomia, Editorial Océano 2* edicion
1985, México. p.28




1.2 BALANZA DE PAGOS.

Actualmente como ya se menciond con anterioridad, ningan pais estd aislado
def resto del mundo, las relaciones comerciales y financieras que los habitantes de
cada pais lienen con los demds habitantes de su entomo mundial, tiene
repercusiones en su situacidn econdmica, monetaria y financiera, para poder medir
esas relaciones comerciales y financieras, asi como los compromisos y derechos
que se derivan de ellas, existe la Balanza de Pagos; a fravés de su analisis se
pueden desprender elementos de juicio para evaluar la situacién econémica del pais
en cuestion.

La siguiente es una definicién de la Balanza de Pagos: “Documento donde
queda sintetizado el registro de las transacciones que realizan los residentes de un
pais con sus contrapartes en el resto del mundo en un periodo determinado, que por
io general es de un afio.™

En términos contables la Balanza de Pagos., ademas de seguir con los
principios generales de contabilidad, guardadas las proporciones se podrfa comparar
con el Balance General de una empresa, por lo que para un pals la Balanza de
Pagos, representa lo que para una empresa el Balance General. Al final las cifras
positivas totales, deben ser igual a las cifras negativas totales, este equilibrio
contable se logra mediante un asiento en la cuenta de errores y omisiones; a esta
igualdad se le llama el equilibrio contable de la Balanza, pero no tiene significacién
economica, la cuestion mas importante es como se logra el balance contable, pues
dependera en cual de las cuentas se obtenga déficit y en cual superdvit, y de estos
datos si se podra derivar un analisis e interpretacidn de la situacidn del pais en su
relacién con el resto del mundo.

La estructura de la Balanza de Pagos esta conformada por cuatro cuentas
principales que son: la Cuenta Corriente, Cuenta de Capital, Errores ¥y Omisiones y
Variacion de la Reserva Internacional.

En la Cuenta Cormiente, se registran los ingresos y egresos de ddélares, por
conceptc de exportaciones e importaciones de mercancias y servicios
respectivamente; por mencionar algunos: el page de intereses de la deuda y
remision de utilidades de empresas extranjeras; dentro del rubro de transferencias,
el registro de los envios de délares que hacen nuestros compatriotas que trabajan

' Flores Paredes, Joaquin. Ef contexto del Comarcio Exterior da México: Relos y oportunidades en el mercado global, en
imprenta, México. p. 36




en el extranjero. Cuando solamente se toma en cuenta la exportacion e importacion

de mercancias el resultado es la balanza comercial, la cual puede liegar a ser mas

particular si se incluyen solo los datos de algun sector o rama productivos, por
ejemplo; la balanza comercial agropecuaria y la balanza agricola, o bien la balanza
comercial industrial y la balanza comerciat automotriz.

£n la cuenta de capital, se registran los ingresos en délares, lo que significan
las importaciones de capital y los egresos que representan las exportaciones de
capital. Los principales motivos por los que ingresan o0 egresan divisas,
principalmente son:

* Prestamos del extranjero a México y viceversa (deuda extema).

* Pagos o amortizaciones de tales préstamos (pagos al principal),

= Inversion extranjera directa (productiva) en México e inversién mexicana directa
en el extranjero.

= [nversion extranjera de cartera (especulativa) en México e inversion mexicana de
cartera en el extranjero.

En la agrupacion de:

A. Pasivos, se registran con signo positivo los prestamos y la inversién que del
extranjero llega al pais y con signo negativo los pagos o amortizaciones de
prestamos cuyo plazo se ha vencido, asi como las salidas de inversion
extranjera.

B. Activos, se registran con signo positivo ! capital que esta disponible para México
en bancos extranjeros y el pago de prestamos concedidos por el pals al
extranjero cuyo plazo ha vencido y con signo negativo la salida de capital con
motivo de pagos por “garantia de deuda extema”.

La cuenta de Emores y Omisiones, juega un papel compensador, por lo tanto las
cifras que se asientan en [a misma se determina al final y no tiene contrapartida
contable.

La Balanza de Pagos, puede reflejar una economia sana cuando su equilibrio se
logra con un superdvit en la cuenta cormiente, aunque la cuenta de capital reporte un
déficit de monto igual o menor. Esto significaria que tal pais lograra captar mas
divisas por exportaciones de las que salen por importaciones de mercancias y
servicios, y que ese remanente permite hacer prestamos e inversiones en el resto
del mundo. Para poder lograr que el valor de las exportaciones supere al de las
importaciones, es necesario que los bienes y servicios gue se producen y ofrecen al

5



testo del mundo sean competitivos en iénninos de precio y calidad con sus rivales
comerciales, asl como atender los gustos, preferenclas e ingresos de los
consumidores a quienes se pretende hacer llegar tales productos; adicionalmente en
cada pals objetivo se deben superar las restricciones arancelarias y no arancelarias
que tienen establecidas, y finalmente, la paridad cambiaria de nuestra moneda con
la de tales paises también influird en el precio que deberd pagar el consumidor en el
mercado meta, por lo que es otro factor que determina la competitividad de los
praductos en et mercado mundial.

Si la economia del resto del mundo ro crece o se encuentra en recesion es dificil
que las exportaciones aumenten, lo mismo sucede si nuestra moneda se devalua, es
decir que a cambio de cada ddlar se paguen menos pesos.

Nuestro pais, como en general el grupo de los subdesarrollados, padece
problemas estructurales que repercuten en su balanza de pagos: Inflacién elevada y
dependencia tecnolbgica, por lo tanto aparece un déficit en la cuenta comiente de la
Balanza de Pagos, dicho déficit se podria revertir si logramos que &l valor de las
exportaciones sea mayor que el de las importaciones, 1o cual significa mejorar la
competitividad de nuestros productos en & exterior y la forma mas inmediata es
ofreciéndolos a un menor precio, pero an nuestro pais aparecen complicaciones que
no lo permiten como son: )
= La inflacibn en México, es mayor que la de nuestros principales socios

comerciales y ello nos conduce a la tendencia de que las exportaciones crezcan

a un ritmo menor que las importaciones.
= Lo anterior, con el paso de ios afios nos conduce a un déficit de cuenta corriente,

cuyo peso acumulado cada vez resulta mas dificil compensar con superavit en la

cuenta de capital y como no podemos echar mano de las reservas
internacionales indefinidamente, puesto que nos quedariamos sin reservas, la
moneda nacional se tiene que devaluar. Esto reduce de inmediato la importacién
de muchos productos extranjeros que entonces resultan més caros, pero no
puede prescindirse de otros cuya produccidén inciuye un alio contenido de
tecnologia avanzada con la que no cuenta el pais, pero que se emplean en la
cadena productiva, entonces se tienen que seguir importando aunque mas caros.




A continuacién se presenta un cuadro comparativo de la balanza de pagos de
nuestro pais:

BALANZA DE PAGOS DE MEXICO (1989-1899)

MILLONES DE DOLARES
CON- 1989 | 1990 | 1991 | 1992 | 1903 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997 1908 | 1999
CEPTO
CUENTA 30602 | TASIA| 48407 | 2A4085 | 3007 | 00820 | -16T6T| 23| T ABA]| 15,7784 | -ADIZE
CORRIENTE

CUENTA DE | 3.007.3| 82072 245075 | 264188 324823 1435842 154058 40002 15,1027 174845 14,1418
CAPITAL

ERRORES ¥ | 13185 25004| -21687 P00E| IMZ4| 33136| 482 1] T2 004 #aT
OMISIONES
VARIACION IBB[ 35478 | 70783 | 0078| 50037 -18.3863 | OSGi8| 17683| 104557 2,138.0 538 |

DE
RESERVA

Fuente: Informe Anual 1999 del Banco de México,

En el cuadro anterior se puede observar que la cuenta comiente se ha
mantenido en déficit, desde el afio de 1989 y hasta 1999, se observa también que ha
mantenido incrementos considerables de déficlt en cuenta comiente, principalmente
en el aio de 1994; de alguna manera se disminuye en el affo de 1995; sin embargo,
en el afio de 1998, se vuelve a incrementar considerablemente el déficit, por las
razones que seran comentadas en el siguiente punto. ,
1.3. MEXICO Y LA GLOBALIZACION.

Pues bien, si sabemos que ningdn pais es autdrquico, de alguna forma el
gobiemo de cada pals tiene que buscar la forma de allegarse de los bienes y
servicios de los cuales carece, para que de este modo pueda cubrir las necesidades
de sus habitantes por lo que, existen tres causas que se dan para que surja la
globalizacién y son las siguientes:

1. La aceleracion de los ritmos de apertura econémica y de los intercambios de

mercancias y servicios.

2. La liberalizacién de los mercados de capitales que han integrado las plazas

financieras y las bolsas de valores de todo el mundo; y .

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

tiempo real con el espacio.

De esta manera la globalizacidn se ha situado como un marco de referencla en
nuestra &poca, el profesor Alain Touraine, ha distinguido metodolégicamente entre la”
mundializacién, elemento continuador de las tendencias aperturistas que se aceleran’
en la segunda parte del sigio XX, y la globalizacién, fenébmeno rupturista con el




pasado, “proceso nefasto mediante el cual los pueblos han cedido el poder de sus
economias y sus sociedades a fuerzas globales antidemocraticas, tales como los
mercados, fas agencias de calificacion de deuda, etcétera™ La globalizacion
econdmica es aquel proceso por el cual las economias nacionales se integran
progresivamente en el marco de la economia intemacional, de modo que su
evolucion dependera cada vez mas de los mercados intemacionales y menos de las
politicas econdmicas gubemamentales.

La mayor parte de los estudiosos de la globalizacién, colnciden en gue la base
tecnolégica de la misma estd en el caracter cada vez mas inmaterial de la
produccién, en el desarrollo informético de los medios de comunicacién, en la
transferencia de conocimientos y de gestién en tiempo real de los flujos financieros,
en la estandarizacion de los mercados.

La globalizacién ha aprovechado el desamollo explosivo de dos sectores,
considerados las columnas vertebrales de la socledad modema: que son ios efes de
los mercados financieros y los medios de comunicacion,

El primer gje es el mundo de las finanzas y reine “las cuatro cualidades que
hacen de él un modelo perfectamente adaptado al nuevo orden tecnoldgico: es
inmaterial, inmediato, permanente y planetario; se intercambian instantdneameante,
dia y noche, datos de un extremo 2 otro de la tiera. Las principales Bolsas estan
vinculadas entre si y funcionan en bucle (sin interrupcién).™ La globalizacién
financiera no significa la desaparicién de las tensiones econémicas por el dominio
del mundo y su reparto en espacios de influencia.

El segundo eje vertebral de la sociedad y que ha influide en la globalizacién de
los mercados, son los medios de comunicacién, ya que en los Ultimos afos se ha

originado una gran transformacién en este terrenc que muchos analistas la
entienden tan importante como la imprenta lo fue en el siglo XV. La explosién que a
finales del siglo se esta dando en la tecnoiogia, la informacién y las comunicaciones
es una de las tendencias fundamentales hacia las que se encamina el planeta. La
industria de la comunicacion estd determinada por la fusién tecnolégica de los
medios, de las telecomunicaciones y del tratamiento eiectrdnico de datos, terrenos
que hasta hace muy poco eran independientes entre sl; no solo el comercio

1 Estefanla, Joaguin. La nueva Economle, is Globaiizacion. Editorial Dabate, S.A. 3° edicidn 1987, Espafia. p. 14
*Chomskt, Noam y Ramonel Ignacio. Cameo nos venden la moto, Editorial. Icarla, 1995, Espafia. p. 57




intemmacional o las finanzas, ni las economias de cada pals o la investigacion,
también la tecnologia y la informacidn estan entretazadas.

La globalizacién de los mercados ha tenido, sin duda, efectos positivos para
amplias zonas del planeta y para muchos ciudadanos, la riqueza ha circulado y se
ha distribuido con alguna graduacién en el mercado sin fronteras; ei consumo ha
llegado a sitios donde jamas se hubiera logrado con el aislamiento y la autarqula.

Sin la intemacionalizacién de la economia, no habrian fluido capitaies hacia
algunos palses emergentes, lo cual les ha pemnitido financiar su deuda ante la
endeblez del ahorro intemo y, en definitiva, ha facilitado el crecimiento de sus
economias. Sin embargo, los méas criticos definen a la globalizacién como ese
extrafio prodigio que obliga a desmantelar el Estado del bienestar, a vivir peor y a
sacrificar la politica racional en el altar de una economia imprevisible; una especie
de incompatibilidad irremediable entre la eficiencia y la equidad, por lo que en la
siguiente cita textual se refleja claramente como es la globalizacién para algunos
paises, “Frente a la globalizacién, las economias nacionales a incluso lag grandes
empresas cldsicas se manifiestan impotentes ante los movimientos de una masa
gigantesca de miles de millones de ddlares, capaces de desplazarse
instantaneamente y hacer caer a las monedas mas fuertes v a las economias con
unos fundamentos mas ortodoxos.™ Cuando un pais es atacado por el virus de la
especulacién financiera, su Gobiemno, en lugar de dedicar tiempo a la normal
administracion de los ciudadanos, debe destinar todos sus esfuerzos y sus divisas é
la defensa de su moneda y, como consecuencia, a evitar la salida de capitales
golondrina que, en cuestion de horas, pueden poner a ese pals, en la mas absoluta
de las precariedades, nuestro palis es un claro ejemplo de este fendmeno. El
mercado global va suplantado en algunas esferas al poder tradicional da los
Estados, v lo que fue publicado inequivocamente como sindnimo de progreso lo
empieza a ser también de temor, inseguridad, desigualdad y peligro para el

ciudadano.

* Estefania, Joaquin. La ruave Economis, fa Globalizackn. Editorial Dabate, S.A. 3°. adicion 1867, Espafia. p, 25




Ademas las distribuciones en el mundo no son homogéneas; pués tanto dentro
como fuera de los paises se mantienen las diferencias, hay aumento de las
desigualdades en el interior de las naciones y ha emergido el concepto de
trabajadores pobres, aquellos cuyos salarios ¥ condiciones de vida no les permiten
salir de los umbrales de Ia pobreza, que es lo que sucede en México y cada vez con
mds frecuencia. Por lo anterior se deduce que la globalizacién es dominante y la
participacion de cada pais dentro de esta tiene que lograrse con éxito, ya que en
mucho la globalizacidn resulta en impactos para el beneficio del crecimiento y
desarrollo del pais, pues un proceso de desarrolio y crecimiento acelerado,
incrementa el P.1.B. de cada nacién.

Ahora bien, en México como parte de los compromisos contraidos con el
Fondo Monetario Intemacional en 1982, el gobiemc de Miguel de la Madrid, Inicib un
proceso de apertura comercial en 1983, el cual se llamd “racipnalizacitn de la
proteccion”, mismo que se inicid justificAndose como parte de una estrategia contra
la inflacién, para reestructurar la planta productiva y fomentar exportaciones no
petroleras. €1 proceso de desmantelamlento del sistema protecclonista se inicia con
la sustitucion de permisos previos para importar por aranceles, ademas de raducir
las tasas de estos. La apertura comercial se acelerd a partir de 1985, al finalizar el
ano mas del 80% de las fracciones arancelarias, que antes de1983 requerian de
permiso previo para importar, habfan sido sustituidas por aranceles y estos se
redujeron a un maximo de 20% ad-valorem, este impacto se manifestd con la
quiebra de las pequefias y medianas empresas, que no resistieron la agresiva
competencia extema. En agosto de 1986, México firma el protocolo de adhesidn al
GATT (hoy en dia OMC), el cual tenia como propésito esencial la liberalizacion el
comercio mundial. Para el afio de 1987, con la eleccién del candidato a presidente
de la RepGblica en México Carlos Salinas de Gortari, se firma el primer Pacto de
Solidaridad Econdmica {PSE), el cual entraria en vigor a finales de ese afio, con el
objetivo de frenar y reveriir el crecimiento de la inflacién, que a finales de ese afio
llegh al 157%, los resuftados del PSE para 1988, fueron satisfactorios ya que se
logrd reducir la inflacion a un 20%, ademas de que se logré que la economia volviera
a crecer; a partir de 1989 se insiste en la apertura comercial y las medidas
macroecondmicas para profundizar en el modelo neoliberal. El primer paso para
avanzar en sus propésitos seria la negociacidn de un tratado comercial con su
principal socio: Estados Unidos, con la finalidad de crear entre los dos un érea de
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libre comercio, cuando México inicia negociaciones con el citado pais, éste ya tiene
firmado un Acuerdo de Libre Comercio con Canada, lo antetior y la conveniencia de
incluir a este pais en la negociacién, conducirian finalmente al Tratado de Libre
Comercio de América de! Norte (TLCAN). Ei gobiemo salinista negocia también un
Acuerdo de Complementacién Econémica en el marce de la ALAD) con Chile, que
entraria en vigor en el afo de 1992, y el TLCAN en el afio de 1994. A su vez, se
toman iniciativas para proponer apertura con Latinoamérica y de ello surgen tratados
con: Bofivia, Costa Rica, Colombia, y Venezuela, que entrarian en vigor en el afio de
1995, Este gobierno, se convirtié en el promotor del (ibre comercio entre los paises
subdesarrollados y al interior del pais culmind el desmantelamiento del sistema
proteccionista.

E! resultado de esta apertura comercial, que fundamentalmente fue unilateral
al no pedir reciprocidad al resto del mundo, fue el crecimiento enorme de las
importaciones. El déficit comercial y de la cuenta comriente de la Balanza de Pagos
de México llegaron a niveles sin precedente en la historia del pals en 1994.

La crisis que se engendrd en el sexenio salinista, estalld cuando el presidente
Zedillo tomo posesion, la magnitud del rescate financiero que urgla implementar fue
tal que el propio gobiemo de EEUU, participé, en virtud de que también se pusieron
en riesgo los fondos de inversion de ciudadanos pensionados de ése pais que
habian sido inveriidos en México, asi que los compromisos contraidos con EEUU y
con el FMI, fueron enormes, los cuales incluyeron la facturacion de las exportaciones
de petréleo como aval y el continuar con las medidas de politica econdmica que el
gobierno anterior hahia aplicado. Con estos compromisos el gobiemo del presidente
Zedillo continta con la politica neoliberal, la cual incluye continuar y profundizar la
apertura comercial. De esta manera en el afio de 1988, se firma el Tratado de Libre
Comercio con Nicaragua, y se inician negociaciones con el resto de Centroamérica y
con el MERCOSUR. En 1999 el acuerdo de Chile se transforma en Tratado de Libre
Comercio; en noviembre culminan las negociaciones con la Unién Europea para
firmar un Tratado de Libre Comercio y en Marzo de 2000 se firma un TLC con Israel,
ambos entraron en vigor el 1° de julio del mismo afio, asimismo en enero de ese afio
entrd en vigor el TLC con los paises del tridngulo del norte centroamericano, que
incluye Guatemala, Honduras y El Salvador.

Las cifras colocan a México como 8! principal expartador en América Latina
durante el afo de 1999; sin embargo es hecesario aclarar que los principales
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exportadores son la empresas maquiladoras, las transacciones automotrices y de
autopartes, asi como unas cuantas grandes y exitosas empresas mexicanas como
CEMEX, BIMBO Y GRUPO MODELO. El potencial exportador de las pequefias y
medianas empresas no Se aprovecha a plenitud por la falta de apoyo financiero y
técnico adecuado a sus necesidades. .

El firmar los TLC'S con potencias econémicas como Estados Unidos de
Norteamérica, Canada y la Unién Europea, equivale a firmar un pacto con reglas,
pero en una confrontacidn desbalanceada con nuestro pais. En cambio con los
paises centroamericanos, nuestro pals representa mayor peso y con Chile,
Colombia y Venezuela, nuestro pais esta mas o menos nivelado, aunque todavia
con un poco de ventaja para nosotros.

1.4 EXPORTACIONES MEXICANAS.
TRATADOS DE LIBRE COMERCIO DE MEXICO CON OTROS PAISES.

Es evidente que nuestro pafs esta insertado en el proceso de globalizacion
actual que vive el mundo enteﬁo, por lo que ha fimado tratados de libre comercio
con otros paises del mundo, algunos de esos tratados son los siguientes:

TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE.

Este tratado fue firmado el 17 de diciembre de 1992 por el primer ministro de
Canada Brian Mufroney {en Ottawa Canad4), por el presidente de México, Carlos
Salinas de Gortari (en la Cd. de México) y por el presidente de Estados Unidos de
América, George Bush (en Washington, D.C.), marcando con ello el final del proceso
de las negociaciones iniciadas al 5 de febrero de 1991.

Es importante destacar que el TLCAN como se la conoce, entr en vigor el 1°
de enero de 1994 y su objetivo fundamental, es liberalizar de manera gradual y
coordinada el comercio de bienes y servicios, asi como los movimientos de capital,
para formar un drea de libre comercio entre Canada, Estados Unidos y México con
los siguientes objetivos:

s Eliminar las barrearas al comercio

» Promover las condiciones para una competencia justa

= Incrementar las oportunidades de inversidn

» Proteger adecuadamente los derechos de propiedad intelectual

« Establecer procedimientos eficaces para la aplicacién del tratado y solucionar

controversias y;
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* Fomentar [a cooperacion trilateral, regional y multilateral.
Con |a firma de este tratado se aseguré a los exportadores mexicanos un trato
arancelaria preferencial practicamente inmediato para la mayoria de los productos
que envian a Canada y Estados Unidos. En el caso de este tratado de libre
comercio se negocio una desgravacidn paulatina, desde el inicio del tratado se
desgravaron determinados productos. se eliminaron aranceles por completo a partir
del 1° de enero de 1994, dicha desgravacién arancelaria se clasifica en cuatro
grupos principales: )
= Grupo A: Bienes desgravados completamente a partir del 1° de enero de
1994,

= Grupo B: Bienes que se desgravaran en cinco etapas anuales, para quedar
libres de arancel a partir del 1° de enero de 1998.

* Gnpo C: Bienes que se desgravaran en diez etapas anuales y quedara libres
de arancel el 1° de enero dei 2003.

= Grupo C+: Bienes que se desgravaran en quince etapas anuales, hasta
quedar libres de arancel el 1° de enero de 2008.

Existen 18 subgrupos de desgravacién para mercancias muy especificas que
presentan pequefas variaciones de tiempo o forma con respecto a los cuatro grupos
principales, sin embargo es importante hacer notar que la desgravacion total en
ninglin caso es posterior al 1° de enero de 2008, fecha limite para la formacién del
drea de libre comercio de América del norte,

Para que los productos mexicanos se beneficien con el TLCAN, es necesario
que cumplan con las reglas de orgen, ya que estas determinan los bienes
susceptibles de recibir trato arancelario preferencial, es decir los que se fabriquen en
México o en la regidn de América del norte (Estados Unidos, Canad4 y México), este
tema serd tratado con mayor profundidad en el capitulo dos.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO CON LA UNION EUROPEA.

El cual tiene vigencia a partir del 1° de julio de! 2000; se considera que de los
tratados de libre comercio que tiene firnados nuestro pals, ocupa el segundo lugar
en importancia, dentro del mismo se negocid ila entrada en  condiciones
preferenciales al mercado europec del 21% de las exportaciones mexicanas, a
través de ventanas y cuotas estacionales, lo que significa que en ciertas épocas del
afio en que la produccidén nacional no compite con la produccidn de la zona europea,
entran ciertas cantidades de productos agropecuarios mexicanos, pagando
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aranceles menores a los que pagard en ciertas épocas del afo. Algunos de los

productos que se benefician con mayor rapidez son:

* Desde el 1° de julio del 2000: el café, cacao en grano, garbanzo, tequila, cerveza,
fmangos, papaya y guayaba.

* Para el 2003: limén, toronja y puros,

* Para el 2008: cebolla, pectina, aceite de cartamo, sandla, aguacate y jugo de
toronja.

Dentro del TLCUEM, se acordaron disciplinas para el comercio de bienes
tendientes a transparentar la liberalizacién del comercio, como: la eliminacidn de
restricciones y prohibiciones a la importacidn y exportacién; un trato igual en cada
entidad a los productos provenientes de su contraparte; que las normas que cada
pais establezca para preservar la salud humana, vegetal, animal y el medio
ambiente, no constituyan obstaculos al comercio.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO DEL GRUPO DE LOS TRES (COLOMBIA,
MEXICO Y VENEZUELA), .

Este tratado es conocido como el grupo de los tres, el cual entro en vigor el 1°
de enero de 1995 y también incluye un programa de eliminacién arancelaria para el
universo de mercancias originarias de los palses fimantes.

En el caso especial de Venszuela, se acordd excluir temporalmente de dicho
esquema al comercio de textiles.

Para el afio 2005, Venezuela y Colombia pemmitirdn el acceso libre de aranceles
a 75 y 73%, respectivamente, de los productos mexicanos a esos mercados. En &l
ano 2010, se afadird 22 y 26%. De esta manera solo 3 y 1 por ciento de las
exportaciones a esos mercados quedaran excluidos del trato preferencial.

La desgravacién arancelaria se clasifica principaimente en los siguientes
codigos:

Caodigo 10 etapas. Se eliminaran los impuestos progresivamente en 10 etapas
iguales, del 1° de enero de 1995 al 30 de junio de 1996. a partir del 1° de julio de
1996, el impuesto se reducira a 9 etapas anuales iguales.

Codigo P. Menor entre el 4.4% ad valorem o la aplicacién de ia desgravacién a 10
etapas en el afio en que se aplique la desgravacion.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO MEXICO-BOLIVIA.

Entrd en vigor el 1° de enero de 1995, y prevé la eliminacién de aranceles a 97%
de los productos industriales mexicanos que se exporten a Bolivia, como:
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tractocamiones, autobuses, camiones, autopartes, electrodomésticos, equipo de
computo, televisores, productos fotograficos, acero, petroquimicos y fibras sintéticas,
el plazo maximo de desgravacién para el resto de los productos industriales es de 12
aios, partiendo de un arancel maximo de 10%.

Algunos productos agropecuarios y agroindustriales, quedan libres de arancel
como: mezclas de legumbres y hortalizas, espamagos, aguacate, fresa, cerveza,
tequila, jugos de citricos, de papaya, manzana y durazno, entre otros,

El plazo méximo de desgravacion es de 15 afios y entre los productos en este
término se encuentran el maiz y el frijol. Asimismo, quedaron temporalmente
excluidos del tratado la carne de bovino y porcino en canal, los productos avicolas,
la leche en polvo y azlcar.

TRATADO DE LIBRE COMERCIO MEXICO- COSTA RICA.

Entré en vigor el 1° de enero de 1995, y liber6 de aranceles a 70% de las
exportaciones mexicanas. Otro 20% se desgravard en 5 afios y el titimo 10% en 10
anos, de tal manera que en ¢l afio 2005 la mayor parte del comercio entra los dos
paises estar libre de aranceles.

Otros de los paises con los que México ha firmado Tratados de Libre Comercio
son:

+ Nicaragua el cual entro en vigor a partir del 1° de julio de 1998.

« Chile, que inicialmente fue firmado como acuerdo de complementacidn
econdmica, entrando en vigor el 1° de enero de 1992 y posteriormente se
transformé en TLC, entrando en vigor e} 1° de agosto de 1999,

+ Guatemala, Honduras y el Salvador, entro en vigor el 1° de enero del 2000.

¢ Conisrae!, en vigencia a partir del 17 de julio def 2000.




CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y JURIDICOS.

2.1 REGLAS DE ORIGEN
Las reglas de origen se definen como los requisitos minimos de fabricacién,
contenido o elaboracidn que debe cumplir un producto para ser considerado como
originario de la regin; estas definen que mercancias califican como originarias y
excluye a los bienes de otros paises de las preferencias arancelarias, El Art. 401
(Bienes Originarios) del Cédigo de Valoracién Aduanera del Acuerdo General de
Aranceles y Comercio (GATT hoy en dia OMC), nos dice que un bien se considera
originario de territorio de una parte siempre que:
1. El bien sea totalmente obtenido o producido en el territorio de una o mas de Jas
partes o paises.
2. Cada uno de los materiales no originarios que se utilicen en la produccion del
bien sufra un cambio.
3. El bien se produzca en terrtorio de una o mas de las partes, exclusivaments a
partir de materiales originarios de la region.
4. El bien se produzca completamente de una o mas de las partes.

Asimismo er{ el Art. 402, se establecen los métodos para detarminar el valor del
contenido regional de una mercancia, utilizando los siguientes métodos:

a) El metodo de valor de transaccidn especifica que el contenido regional no debe

ser inferior al 60%. .

b} El método de costo neto establece un 50% del contenido regional, siempre que el
bien satisfaga los demas requisitos aplicables.

El valor del contenido regional de un bien lo determina cada una de las partes,
mismas que dispondran que los exportadores o productores del bien calculen el
valor del contenido regional sobre la base de método de valor de transaccién o el
metodo de costo neto.

La formula para catcular el Valor de Transaccion es la siguiente:
VCR=VT-VMN_ X 100

VT
En donde:
VCR= Al valor del contenido regional expresado en porcentaje.
VT= Valor de Transaccion del bien. _
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VMM= Valor de los materiales no originarios utilizados por el productor en la
fabricacién del bien.
La formula del método de costo neto es:
VCR=CN-VMM_ X 100
CN

En donde:

VCR= Valor de contenido regional expresado en porcentaje.

CN= Costo Neto del Bien.

VMM= Valor de los materiales no originarios utilizados por el productor en la

fabricacion de la mercancia.

La diferencia entre estos dos métodos, consiste en que en el valor de
transaccién, el exportador puede considerar como originarios los gastos de
promocion, venta y otros, asi como las utilidades obtenidas por la venta. En el
método de costo neto tales gastos no se consideran como costos. Al exportar se
liene libertad de eleccion en el método a utilizar, siempre y cuando la regla de origen
aplicable no sefale uno en especifico. En ef Tratado de Libre Comercio de América
del Norte (TLCAN), las reqglas de origen se formularon para:

1. Asegurar que las ventajas del TLCAN se otdrguen solo a bienes producides en la
region de Norteamérica y no los que se elaboren total 0 en su mayor parte en
otros paises.

2. Establecer reglas claras y obtener resultados previsibles.

3. Reducir los obstaculos administrativos para los exportadores, importadores y
productores que realicen actividades comerciales en el marco del TLCAN.

Un exportador mexicano puede demostrar que su producto es originario con
un certificado de origen, el cual se define como “documento en donde se manifiesta
que un producto es originario del pais o de la regién y que por tanto, puede gozar del
trato preferencial arancelario™, dicho documento se exige en el pais de destinc con
objeto de determinar el origen de las mercancias a fin de obtener los beneficios
arancelarios negociados u obtenidos a través de un Tratado de Libre Comercio
(TLC), un Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias (SGP), etc., o bien
para determinar la aplicacion o no de cuotas compensatorias. Cabe mer;cionar que

* Bancomext, Guia Bdsica del Exportador. 5*. Edicitn, 1997, México. p. 50.




para el TLCAN, no todas las exportaciones requieren de certificado de origen, tal es

el caso de las exportaciones inferiores a 1000 délares estadounidenses, siempre y

cuando el bien esté marcado o etiquetade como originario de México.

Algunas de las caracteristicas del certificado de origen para el TLCAN, son las

siguientes:

» Elformato debe ser requisitado por el exportador y el importador debe tenerfo en
su poder al formular la declaracién de importacién.

s El certificado tiene una vigencia hasta de cuatro afios, a partir de su firma.

« Elformato de certificado de origen es sencillo y es el mismo para los tres paises
del TLCAN, y se publicd en el Diario Oficial de la Federacién, el 30 de diciembre
de 1993.

¢ El certificado de origen, puede amparar una o varias importaciones de bienes,
idénticos en un periodo especifico no mayor a un afio, en el mismo se establece
el criterio que cumple el producto para gozar del trato preferencial arancelario y
puede ser requisitado en cualquiera de los 3 idiomas de los paises miembros:
inglés, francés o espafiol.

s En caso de que el exportador no sea el productor del bien, debera llenar al
certificado de origen con base en una declaracién de origen firmada por el
productor. .

2.2 REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS.
2.2.1 REGULACIONES ARANCELARIAS.

Aranceles: en el comercio exterior se aplican diversos impuestios, en este
apartado se hard mencién al arancel, mismo que se define de la siguiente manera:
“el arancel es un gravamen que se impone sobre un bien cuando este cruza las
fronteras nacionales y es utilizado como principal instrumento de politica comercial
en el mundo. Este existe tanto para importacionas como para exportaciones, pero el
primero es el mas comin y el méas aceptado que se utiliza en la politica de comercio
exterior, ya que los aranceles a la exportacion se establecen en paises para quienes
sus exportaciones de materias primas son una fuenie importante de recursos
fiscales, o bien pretenden asegurar & abasto intema de los productos que se gravan




con el arancel. Convencionalmente se considera que un arancel es proteccionista
cuando representa mas del 20% del precio del bien o servicio importado™

Los tipos de aranceles se clasifican de ia siguiente manera:
1. Arancel Ad Valorem: se expresa en términos porcentuales del valor en la aduana
de la mercancia importada o exportada. Este impuesto se calcula con base al valor
de la factura el cual debe determinarse conforme a las normas intemacionales de la
Organizacién Mundial de Comercio {OMC).
2. Arancel Especifico; se expresa en términos monetarios por unidad de medida, es
decir, una cantidad fija de dinero por una unidad fisica, por lo que en este tipo de
arancel no se considera si el precio del producto es elevado o bajo, a diferencia del
arancel ad valorem, que si diferencia precios y calidades.
3. Arancel Compuesto o Mixto: este lipo de arancel es una combinacién del ad
valorem y el especifico, por ejemplo: 5% ad valorem mas US$1.00 por metro
cuadrado.
4. Arancel Cuota: grava el excedente de importacion sobre la cu;)ta autorizada.
5. Arancel Estacional; este tipo de arancel, es poco frecuente, ya que se aplica en
ciertas épocas del aio sobre algunos producios.

Clasificacién Arancelaria: cuando las mercancias pasan por las aduanas, tienen
que identificarse, a fin de definir su situacion arancelaria, qué arancel o tarifa les
corresponde, general, preferencial o exencion, para establecer correctamente los
impuestos aplicables y vigilar el cumplimiento de las regulaciones no arancelatias
que se aplican como: permisos previos, cuotas, etc.

Las mercancias que se integran en el flujo del comercio intemacional se
clasifican con base en el Sistema Armonizado de Designacién y Codificacién de
Mercancias (SADCM), el cual han adoptado la mayoria de los paises, y de manera
simple se conoce como Sistema Ammonizado (SA). La clasificacién arancelaria de las
mercancias, s un tema central y muy importante dentro de los sistemas de control
del comercio internacional, ya que:

- Permite efectuar estadisticas y controles homélogos para la mayoria de paises en
el mundo.
- Permite tener un mismo identificador en el mundo, a manera de “nombre” comun

en todas partes sin importar el idioma,

? Fiores Paredes, Joaquin, E! confexto def Comercio Exterior de México: Retos y oportunidades en el mercado global, en
imprenta. México, p. 64




- Facilita el estudio del comercio exterior, puss mediante cada fraccion arancelaria,

se puede determinar cuanto se importa y se expoﬁa de un producto.

Este sistema permite que una misma mercancia se codifique en forma idéntica
tanto en las tarifas de importacién como en las de exportacién de todos los paises,
para elio se ulilizan fos primeros seis digitos de la clasificacién.

“El Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias es una concesion
unilateral no reciproca que los paises desarrollados otorgan a las naciones menos
avanzadas por medio de una tarifa arancelaria preferencial para sus productos"e
para el caso de nuestro pais, los productos a Estados Unidos y Canadd, se realiza
en el marco del Tratado de Libre Comercio de América del Norta.

Sobre el acceso al arancel preferencial, “el Tratado de Libre Comercio de
América del Norte (TLCAN) se ha convertido en Ia piedra angular de este esfuerzo
de apertura comercial del gobierno mexicano, pues enire otras cosas concede aI-
pais un arancel preferencial para los productos que ingresan al mercado de Canada
y Estados Unidos™®

Es asi que cada pais puede olorgar diferente y diverso trato arancelario,
dependiendo de la procedencia de las mercancias que llegan por sus aduanas, por
lo que a continuaciktn se explican ias tarfas, que pueden clasificarse en tres
tratamientos:

a) General: por lo regular se aplica a los paises miembros de la Organizacfén
Mundial de Comercio, y a los cuales se les otorga el trato de naciones més
favorecidas.

b) Preferencial: aplicable a productos provenientes de paises con los cuales se
tiene algin acuerdo comercial, para otorgarse reciprocamente tratamiento
arancelario preferencial.

c) Diferencial: es mayor a los dos aranceles antes citados, aplicable a paises que
no son ni miembros de la OMC y que no tienen algin acuerdo comercial firmado,
dentro de este, también se aplican las cuotas compensatorias, mismas que son
impuestos adicionales a la importacion, las cuales se han establecido como un
mecanismo para sancionar y neutralizar alguna practica desleal con la cual el
exportador pretende obtener una posicidn ventajosa en el mercado de

importacion.

* Bancomext,Guia Bdsica del Exportador. 5%, Edicidn, 1997, México. p. 59
" Ibid p. 49
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2.2.2 REGULACIONES NO ARANCELARIAS.

Ademds de las ya mencionadas regulaciones arancelarias existen las no
arancelarias, 1as cuales son mas dificiles de conocer, interpretar y cumplir, ya que
ofrecen poca certidumbre y en muchas ocasiones son dificiles de interpretar
adecuadamente, lo cual viene a dificultar su cumplimiento.

El nimero de barreras no arancelarias es muy extenso, sin embargo solo
mencionaremos algunas de las mas conocidas dentro del comercio exterior, las
cuales se clasifican en cuantitativas y cualitativas.

Las cuantitativas, forman parte de la politca gubemamental en el comercio
exterior, frecuentemente aplica limitacién tanto a importaciones como a
exportaciones de algunos productes. En las importaciones se aplica con el propésito
de proteger a productos locales de [a competencia externa y a exportaciones con la
finalidad de evitar el desabasto interno, principalmente en alimentos.

« Cuotas y pemisos de importacibn o exportacién: esta regulacidn, pemmite
exportar o importar una determinada cantidad de algin bien por afio, sin
especificar de que pais debe provenir el producto o quien esta autorizado para
realizar [as mismas. En cuanto se importa o exporta la cantidad autorizada, no
podran importarse o exportarse cantidades adicionales durante el resto de! afo.

+ Precios oficiales: con fa finalidad de no vender un producto al consumidor final a
precio inferior o superior al establecido.

e Impuestos antidumping: el dumping, consiste en vender un producto en un
mercado extranjero a precio inferior al de su valor comercial normal en el
mercado del pais exportador o en otros paises, por lo anterior, los gobiemos
pueden aplicar antidumping y consiste, en el arancel que impone un pais a
importaciones provenientes de otro, porque considera que se venden en
condiciones dumping y por lo tanto amenazan o causan daiio a la industria local.

+ Impuestos compensatorios: cuando un pais importador presuma que las
exportaciones estan siendo subsidiadas para mejorar su nivel de competitividad,
puede aplicar impuestos compensatorios como un recurso para neutralizar la
supuesta ventaja.

Las cualitativas, son de dificil interpretacién, basicamente pretenden proteger

la salud del consumidor final, de los vegetales o animales.
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Regulaciones sanitarias: estas regulaciones forman parte de las medidas que la
mayoria de los paises han establecido, con la finalidad de proteger la vida y la
salud humana, vegetal y animal ante ciertos riesgos que no existen dentro de su
territorio, dentro de las naciones industrializadas, la legislacidn en esta materia
suele ser més restrictiva; algunos de os riesgos, pueden ser la introduccion de
plagas y enfermedades llevadas por animales, en alimentos y forrajes de aditivos
contaminantes, toxinas y organismos causantes de enfermedades.

Regulaciones fitosanitarias: se refiere a la sanidad de las plantas y se rige por la
Organizacion de las Naciones Unidas para ta Agricultura y la Alimentacién (FAQ}
y en algunos paises, por la Convencién Intemacional de la Proteccidn
Fitosanitaria (CIPF), la cual tiene como principal objetive combatir las plagas de
las plantas y prevenir su difusioén e introduccién.

Regulaciones de sfiquetado: constituyen una de las principales regulaciones de
los mercados mas importantes, y son los requerimigntos que deben de cumplir
los fabricantes, los exportadores y los distribuidores de un producto, sobre todo
cuando su deslino es el consumidor final. Ademas la etiqueta sirve para que el
consumidor conozca no solo la marca del producto, sino también aspectos como
el contenido y los ingredientes con que se ha elaborado.

Regulaciones de toxicidad: son aplicables a aquellos productos que en su
elaboracién se incorporen insumos peligrosos o dafiinos a la salud humana.
Normas de calidad: dentro de estas, destacan las ISO 9000, las cuales son
normas de calidad internacionales, para la comercializacién de productos;
aunqgue cada mercado tiene y puede establecer sus propias normas de calidad.
Regulaciones ecoldgicas: se refieren a la proteccidn del medio ambiente.

Normas técnicas: son establecidas en cada pais y se refleren a las
caracteristicas y propiedades técnicas que debe tener una mercancia en un
mercado especifico, el cumplimiento de estas normas, permite garantizar a los
consumidores que los productos que compra, cuentan con la calidad, seguridad
y especificaciones de fabricacidon adecuadas para su completa satisfaccion.
Dentro de estas normas se especifican directrices sobre medidas, tamafio,
dimensiones, comprensién, inflamabilidad, entre ofras aplicables a algunos

productos en especifico.
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Es importante conocer las regulaciones no arancelarias del pais a exportar,
debido a que puede ser que en algunas ocasiones un exportador tenga preferencia
arancelaria total (arancel cero), pero su producto puede liegar a ser detenido en la
aduana dei pais importador por no cumpilir las regulaciones no arancelarias.

2.3 DOCUMENTOS Y TRAMITES ADUANEROS.

En la mayoria de los actos de la vida cotidiana se requiere la realizacién de
una serie de tramites a fin de comprobar la legalidad de los mismos y a su vez tener
un soporte de que se han realizado en tiempo y forma; pues bien dentro del Ambito
del comercio internacional con mayor razén es necesario efectuar los mismos, a fin
de que sea posible la exportacién, dichos trdmites se acompafian de diversos
documentos, a continuacién se menciona una serieé de los mismos, ¢on una breve
explicacion.

FACTURA COMERCIAL: en México es posible exportar sin una factura, fo anterior,
para fines aduaneros, sin embargo, en los paises de destino es necesario que todo
embarque sea amparado con una factura comercial, misma que debe ser
presentada en original y seis copias con firna autégrafa, ya sea en espafiol o inglés,
pero con los siguientes requisitos:

- Aduana de salida del pais de origen y puerio de entrada del pais de destino,

- Nombre y direccién del vendedor o embarcador.

- Nombre y direccién del comprador o del consignatario,

- Descripcién detallada de la mercancia.

- Cantidades, peso y medidas del embarque.

- Precio de cada mercancia enviada, especificando el tipo de moneda. El valor de la
operacién se debe expresar en moneda de inmediata convertibilidad como son
délares estadounidenses, marcos, libras, etc., siempre sefalando su equivaiente en
moneda nacional y sin incluir el IVA. '

- Tipo de divisa utilizada.

- Condiciones de venta dependiendo del incoterms a utilizar, los montos por
concepto de flete, primas de seguro, comisiones y costo de embalaje para el
transporte deben desglosarse en caso de que el cliente lo soliclte o de acuerdo a las
condiciones de venta. Para el pais de destino, estos conceptos pueden ser parte de
la base gravable para calcular fos impuestos a la importacién.
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- Lugar y fecha de expedicién, en caso de que la factura sea compuesta de dos
hojas o més, éstas se debe numerar consecutivamante, por ejemplo; 1/2, 2/2, etc.
LISTA DE EMPAQUE: es un documento que permite que el exportador, el
transportista, la compaiiia de seguros, la aduana y el comprador identifiquen la
mercancia y a su vez tengan conocimiento de que es lo que contiene cada bufto o
caja, es por ello que debe hacerse un empaque mstédico, el cual debe coincldir con
ia factura, con esta lista también se garantiza al exportador que en transito de sus
mercancias se disponga de un documento claro que identifique el embarque
completo y que, en caso de que suceda algin percance, se puedan hacer las
reclamaciones correspondientes a la compaiiia de seguros.

En el desglose se debe indicar la fraccion arancelaria correspondiente a la
mercancia a exportar, asi como su valor, peso y volumen, |a ya mencionada lista de
empaque, debe ser elaborada por el exportador en original y seis coplas y a su vez,
se utiliza como complemento de la factura comercial y debe ser entregada al
transportista. .

El medio de transporte es uno de los requisitos para que se puada competir
con éxito en los mercados internacionales, para esto es indispensable efectuar un
anélisis exhaustivo de los posibles medios de fransporte, considerando los costos y
la oportunidad de entrega. Es importante considerar el valor unitario, peso y
volumen del producto, pues tienen mucha importancia en los costos de transporte,
por lo que ia relacidn valor-pesc y valor volumen son variables fundamentales para
tomar una buena decisién.

DOCUMENTO DE TRANSPORTE: es un titulo de consignacion que expide la
compaiiia transportista, el cual debe ser en original y sels copias, en dicho titulo, se
indica que la mercancia se ha embarcado con un destino determinado y se hace
constar la condicién en que se encuentra, s a partir de ese momente cuando el
transportista se hace responsable del envio y la custodia de la mercancia hasta el
punto de destino, de acuerdo con ias condiciones que se hayan pactado. Ademas
este titulo se debe incluir dentro de la documentacién gue se envia al importador.
Dependiendo del medio de transporte utilizado este documento se denomina:

- Guia aérea (Air Waybill) medio aéreo.

- Conocimiento de embarque (Bill of Leading) medio maritimo.

- Carta de porte medio auto transporte

- Talén de embarque medio ferrocarril.
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SEGUROS DE TRANSPORTE DE CARGA: se constituye de una serie de
coberturas que tienen como propdsito resarcir al asegurado por las pérdidas o los
daiios materiales que sufran los bienes muebles o semovientes objeto de transporte
por cualquier medio y las combinacicnes de éstos.

DESPACHO ADUANAL: aquellas personas que realicen exportaciones, estan
obfigadas a presentar ante la aduana un pedimento de exportacion, en la forma
oficial aprobada por la Secretaria de Hacienda y Crédito Pdblico, por medio de un
agente aduanal, el pedimento debe incluir firma electrnica que muestre el descargo
total o parcial del permiso citado.

El despacho aduanero se debe realizar por medio de un agente aduanal, el cual
est4 legitimado para actuar a nombre del exportador y generalmente aplica una tarifa
de honorarios del 0.18% del valor de la exportacién, por {a prestacién de sus
servicios.

Por cada operacién de exportacion que se realice, se tiene que pagar Derecho a
Tramite Aduanero (DTA), a su vez, el agente aduanal serd responsable solidario de
la veracidad y exactitud de los datos e informacion suministrada, de la determinacion
del régimen aduanero de las mercancias, de la clasificacién arancelaria y de las
contribuciones causadas, asl como del cumplimiento de las demas obligaciones que
en materia de restricciones o regulaciones no aranceiarias se apliquen para dichas
mercancias.

Los documentos que se deben anexar al pedimento deberd proporcionarios el
exportador, incluyendo carta de encomienda, mediante la cual y bajo protesta de
decir verdad, girard las instrucciones al agente aduanal para realizar el despacho
aduanero en forma clara y precisa, los documentos que por lo regular se requieren
para el dicho despacho aduanero, de exportacién son:

1. Copia del Registro Federal de Contribuyentes (RFC), con homoclave e
informacion del domicilio fiscal de la empresa.

2. Factura comercial por triplicado y con el monto expresado de preferencia en
ddlares estadounidenses.

3. Carta de encomienda para el embarque de la mercancia.

4. Contar con reservacion de la agencia naviera para efectuar el embarque de la
mercancia, en caso de tratarse de un despacho por aduana maritima.

5. En caso de tratarse de contenedores, solicitar con tiempo el envio de los
contenedores vacfos, para ser cargados con la mercancia a exportar
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6. En caso de que la clase o naturaleza de la mercancia lo requiera, contar con
permisos 0 autorizaciones, certificados de andlisis quimicos y lista de empaque.
Los riesgos inherentes con las operaciones de comercio exterior, se pueden
reducir si se acude a empresas intemacionales que vigilan e inspeccionan la carga,
con la finalidad de asegurar el cumplimiento de las normas pactadas.

2.4 PROGRAMAS E INSTITUCIONES GUBERNAMENTALES DE APQYO AL
COMERCIO EXTERIOR.

A continuacion se describen brevemente las caracteristicas de los Programas
Gubemamentales que apoyan al comercio exterior.

INDUSTRIA MAQUILADORA DE EXPORTACION.

La dependencia encargada de su operacién y control, es la Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial. La maquila es el proceso industrial o de servicios
destinado a transformar, elaborar o reparar mercancias de procedencia extranjeras
importadas temporalmente para su exportacidn posterior por parte de maquiladoras
0 empresas.

PROGRAMA DE IMPORTACION TEMPQORAL PARA EXPORTACION (PITEX).

La legislacion permite a los beneficiarios realizar al amparo de este programa
importaciones temporales de insumos como: materias primas, envases, empaques,
combustibles, refacciones, maquinaria y equipo, mismos que deben utilizarse en la
elaboraciéon de los productes de exportacién, los cuales no pagaran impuestos a la
importacién ni tampoco el IVA.

DEVOLUCION DE IMPUESTOS (DRAW BACK]).

El beneficio es obtener la develucién del arancel causado por la importacién
de insumos incorporados a mercancias exportadas o de mercanclas que se retornen
al extranjero en el mismo estado; este lo puede solicitar el exportador directo d
indirecto.

CUENTA ADUANERA.

Debe tomarse como una opcién para quienes no puedan o no quieran ser
empresas PITEX o maquiladoras, mientras les sea autorizado su programa, en el
caso de que ya se hayan contraido compromisos, se puede aplicar su operaciébn por

medio de cuenta aduanera.
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EMPRESAS DE COMERCIO EXTERIOR (ECEX].

Las Empresas de Comercio Exterior o también conocidas como
comercializadoras (ECEX), son de suma importancia dentro de las actividades de
promocién de fa exportacién, permite que las unidades de produccitn tales como
fabricas micro, pequefia o medianas, se dediquen sofamente a producir, siguiendo
las pautas marcadas por las empresas de comercializacion y distribucidn, sobre qué
producir y a que precio, por lo que el fabricante solamente se preocupa y concentra
en culdar y vigilar su produccion, mientras que la comercializadora, se encarga de
vender la produccién de fabricantes diversos para obtener una gran oferta de bienes
y se encarga de que el producto sea homogéneo y de la misma calidad, a su vez las
comercializadoras sensibilizan sobre las necesidades del mercado para desarrollar
productos altamente competitivos.

EMPRESAS ALTAMENTE EXPORTADORAS (ALTEX).

Su objetivo es, otorgar las facilidades administrativas de financiamiento a las
empresas ALTEX.

MECANISMOS PARA EXPORTADORES INDIRECTOS.

Se considera que es un exportador indirecto, aquel que es productor de
bienes no petroleros o el proveedor de insumos que se incorporen a bienes que
seran vendidos en el exterior por empresas inscritas como magquiladoras, con
programa PITEX o con registro ECEX.

COMISION MIXTA PARA LA PROMOCION DE EXPORTACIONES (COMPEX).

Esta comisién se encanga de reunir a las autoridades que participan en las
operaciones de comercio exterior y recibe de los exportadores los planteamientos y
las iniciativas encaminadas a eliminar trabas y restricciones a la exportacin.
FERIAS MEXICANAS DE EXPORTACION (FEMEX).

Su objetivo es fomentar la realizacion de ferias y exposiciones que
promuevan las exportaciones mexicanas. Su beneficio, es que cuentan con
facilidades administrativas y de promocidon otorgadas por el gobierno federal de
‘Bancomext.

SISTEMA MEXICANO DE PROMOCION EXTERNA (SIMPEX]).

Con ia finalidad de explorar los posibles mercados de exportacién, Bancomext
apoya a las empresas mexicanas a identificar oportunidades comerciales, intereses
de subcontratacion e inversién y licitaciones en el exterior, asimismo, promueven
oferta exportable e intereses de coinversién nacicnal en sus dreas de adscripcion,
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para poder difundir taf informacién y dar acceso al empresario a la base de datos
respectiva, Bancomext se sirve del Sistema de Mexicano de Promocién Extema,

Ahora bien las Instituciones que apoyan al Comercio Exterior son las
siguientes:

OTROS APOYOS NO FINANCIEROS DE BANCOMEXT. .

En Bancomext, |a estrategia para las actividades promocionales, considera cinco
objetivos principales para enfrentar los retos de la dindmica mundial del comercio v
la inversién y son:

a) Identificar y desamollar empresas con oferta exportable, apoyandolas con
asistencia técnica para la adaptacibn de sus productos al mercado
internacional.

b) Mejorar cuantitativa y cualitativamente la posicién de la oferta mexicana de
bienes y servicios en mercados externos.

c} Aprovechar la tecnologia de punta en materia de sistemas vy
telecomunicaciones para difundir oportunidades de negocios en México y en
el exterior.

d) Fortalecer la concentracién de alianzas estratégicas y la promocién de
inversion extranjera en México, en un entomo en el que se interrelacionan la
exportaciébn de productos y servicios con proyectos de inversion,
subcontratacién y maquila.

e) Integrar el binomio promocidn-financiamiento mediante esquemas que
apoyen de manera integral la participacién de las empresas mexicanas en et
comercio exterior.

Las principales instituciones del goblemo mexicano que apoyan y promusve
la actividad exportadora se mencionan a continuacion:

SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL (SECOFI).

Expide permisos, asi como dictAmenes para permmisos de exportacion,
certificados de origen, denuncia de pricticas desleales, solicitud de registro de
marcas entre otras.

SECRETARIA DE HACIENDA Y CREDITO PUBLICO (SHCP).

Autoriza impuestos y franquicias aduanales, asi como la autorizacidn previa
de regimenes temporales de importacién y despachos a domicilio, expide la
normatividad para las aduanas, modifica los articulos y los aspectos relacionados
con las mismas v la autorizacién de RFC para fines aduanales.
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SECRETARIA DE SALUD (SS).

Se encarga del registrb de medicamentos, la autorizacion sanitaria de las
importaciones y las exportaciones, asi como de la expedicién de autorizacién
sanitaria,

SECRETARIA DE EDUCACION PUBLICA (SEP).

Registra las piezas histéricas y la delimitacion de zonas arqueoldgicas,
autoriza la importacién y exportacién de obras de arte.

SECRETARIA DE AGRICULTURA, GANADERIA Y DESARROLLO RURAL
(SAGAR),

Realiza asesorias de exportacion e importacion de animales, expide
certificados zoosanitarios de importacién para productos pecuarios, autorizacion de
importacién y exportacion de vegetales, inscripciones de huertas, frutas y hortalizas,
asi como certificados internacionales fitosanitarios.

SECRETARIA DEL MEDIO AMBIENTE, RECURSOS NATURALES Y PESCA
(SEMARNAP),

Autoriza exportaciones e importaciones de acuerdo a la guia pesquera,
registros estadisticos, comercializacién, industrializacién y estudios econdmicos.
SECRETARIA DE LA DEFENSA NACIONAL (SEDENA).

Se encarga de la autorizacién de exportaciones e importaciones ordinarias y
extraordinarias, en el caso de armas, explosivos, etc.

INSTITUTO NACIONAL DE ECOLOGIA (INE).
Emite opiniones sobre importaciones y exportaciones de la flora y la fauna.

2.5 TERMINOS DE COMERCIO INTERNACIONAL.

Dentro de una opéracibn de compraventa intemacional, se presentan distintas
practicas comerciales vigentes en los paises y es muy frecuente que debido a esto,
se den diferencias de interpretacion, los cuales pueden provocar malos entendidos,
pleitos y litigios y como consecuencia existe una pérdida tanto de dinero como de
tiempo, ademas de obstaculizar el comercio internacional. Con la finalidad de evitar
tales problemas, la Camara Internacional de Comercio {CIC), recopitd y publicéd las
reglas internacionales para la interpretacion de los términos conocidos como
INCOTERMS, mismos que son una abreviacién en idioma inglés de “Intemational
Commercial Terms”, y su objetivo es establecer un conjunte de términos y reglas de
caracter facultativo, que permita acordar los derechos y las obligaciones tanto del
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vendedor como del comprador en las transacciones intemacionales, por lo que se
pueden utilizar contratos de compraventa con el extranjero. Las RAFTD, son las
definiciones revisadas del comercio exterior norteamericano, constituyen una
nomenclatura que se aplica en el comercio norteamericano, actualmente algunos
importadores aun la aplican a determinados productos. Los INCOTERMS definen
claramente ios derechos vy obligaciones tanto de la parte vendedora como de la
compradora, a su vez son flexibles y permiten que se adapten a las contingencias
del comercio intermacional, ademds son indispensables e importantes para la
negociacion de un contrato, pues en caso de que exista duda, con ellos se aclara la
posicidn juridica. Estos términos se recopilaron por primera vez en el afio de 1936 y
la ultima versién data del afio de 2000, dicha versién de los tiene una presentacitn
que facilita su lectura y comprensién y ordena los términos en cuatro grupos, que
son las siguientes:
= GRUPO E: término en que la mercancia se pone a disposicién del comprador en
ef domicilio del vendedor. )
EXW. Ex Work (en fabrica): el vendedor completa su obligacién de entregar cuando
ha puesto los articulos dentro de su establecimiento ya sea en su almacén, fabrica u
oficina.
* GRUPO F: términos en el que al vendedor se le encarga que se entregue la
mercancia a un medic de transporte elegido por el comprador.
FCA. Free Carrier (transporte libre de porte): la obligacién del vendedor termina
cuando entrega los articulos tramitados para su exportacién al transportista que
designe el comprador en el fugar convenido.
FAS. Free Alongside Ship (libre junto al barco): aqui se considera que la
responsabilidad del vendedor concluye cuando se han colocado los articulos junto al
barco, sobre el muelle o en lanchas de alijo en el puerto de embarque.
FOB. Free On Board (libre a bordo): cuando los articulos han pasado por el bien del
barco en el puerto de embarque asignado, termina la obligacién de entrega por parie
del exportador.
= GRUPO C: términos en los que el vendedor ha de contratar el transporte, pero
sin asumir el riesgo de pérdida ¢ dafio de la mercancia, o los costos adicionales
debidos a hechos acaecidos después de su envio y despacho.
CFR. Cost and Freight (costo y flete): el vendedor paga los costos y el flete
necesario para entregar los articulos al puerto de destino.
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CIF. Cost Insurance and Freight (costo, seguro y flete): aqui el vendedor tiene las
mismas obligaciones que con el CFR, pero ademas esta obligado a proporcionar el
seguro maritimo a cargo y riesgo del comprador, en caso de pérdida o dafio de la
mercancia durante la travesia,
CPT. Carriage Paid To (flete pagado a..): dentro de éste, el pago del flete de
transporte, de la mercancia al lugar designado corre a cargo del vendedor. El riesgo
de pérdida o dafo de los articulos, asi como cualguier otro costo adicional derivado
de contingencias posteriores a la entrega al transportista, se transfieren del
vendedor al comprador si es que la mercancla se entregd bajo custodia del
transportista.
CiP. Carriage and Insurance Paid to (flete y seqguro pagado a...}: en este témino, el
vendedor tiene las mismas obligaciones que en el término CPT, adicionando la
proporcion ‘del seguro de carga que ampare el riesgo del comprador de perder la
mercancia 0 de que esta sufra dafios durante su transformacién.
= GRUPO D: todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la mercancia al pais
de destino corren a cuenta del vendedor.
DAF. Delivered at Frontier (entregado en frontera): significa que el vendedor cumple
sus obligaciones cuando los articulos estdn disponibles y se ha tramitado su
exportacién en el punto asignado en la frontera, pero antes de la aduana del pals
importador.,
DES. Delivered Ex Ship (entregado fuera del barco): el vendedor cumple con su
compromiso cuando los articulos estan a disposicion del comprador a bordo del
harco, sin que haya efectuado trémite alguno de importacién en puerto asignado.
DEQ. Delivered Ex Quay, Duty paid (entregados en muelle, derechos pagados: en
este término se considera que la obligacion del vendedor, termina cuando éste ha
puesto los articulos a disposicién del comprador en el muelle del puerto de destino
asignado y con los tramites de impartacién efectuados.
DDU. Delivered Duty Unpaid (entregado sin impuestos pagados): dentro de éste
término la obligacion del vendedor termina cuando los articulos estan a disposicion
del comprador en el lugar acordado del pais de importacidn.
DDP. Delivered Duty Paid (entregado con impuesto pagado): la rasponsabilidad del
vendedor termina cuando los articulos estan a disposicion en el lugar asignado de!

pais de importacion.

31




CAPITULO 3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON
PERFIL EXPORTADOR.

3.1 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO.

A manera de entendimiento personal un proceso es el conjunto de pasos a
seguir, con la finalidad de lograr un objetivo, en este caso la obtencidén de una
chamarra de piel.

La produccidn, es un proceso de transformacién de fa naturafeza por medio
del hombre, actualmente con la ayuda de magquinaria, con la finalidad de satisfacer
sus necesidades.

Un proceso productivo, es todo el conjunto de pasos que se realizan para
transformar la materia prima, en un producto terminado.

3.1.1 ANALISIS DEL PROCESO DE PRODUCCION,

Para poder realizar un proceso es necesario tener en cuenta varios aspectos
de fa empresa tales como:
COSTOS.

El costo se puede definir como el anéfisis de todos los gastos, a su vez
existen diferentes tipos de costos, los elementos que conforman el costo son: la
materia prima, {a mano de obra y los gastos indirectos.

El gasto es el valor monetario que se presenta a cambio de un bien, la
diferencia entre el costo y el gasto, es que el gasto se paga y el costo se analiza
dentro de los mismos gastos, es necesario conocer lo que significa cada elemento
del costo por lo que se conoce a:

La materia prima, como el elemento material que se identifica con el producto,
identificar, quiere decir que se puede medir y cuantificar, el contenido del producto.

La mano de obra, que también es conocida como sueldos y salarios u obra de
mano, y es el elemento humano que se identifica con el producto o servicio.

Los gastos indirectos de fabricacién, son los elementos materiales y humanos
que no se Identifican con ef producto y que se pueden clasificar como materiales,
sueldos y salarios y otros indispensables para la produccidn.

» Los gastos de administracion, son aquellos que provienen de la realizacion de la
funcién de administracion dentro de la empresa, y se incluyen no solo los sueldos
del personal que no interviene en la produccién y los gastos de oficina en
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general, sino que también pueden inciuirse los cargos por depreciacién y
amortizacién, mismos que significan la pérdida de valor de los bienes con el paso
del tiempo, la depreciacién es aplicable solo a los activos fijos y la amortizacién
es aplicable a los activos diferidos o intangibles, o sea que amortizar no es
perder valor, sino que significa el cargo anual que se aplica para la recuperacion
de la inversion.

+ Enlos gastos de venta, se incluye la mercadotecnia, ya que vender no significa
solamente hacer llegar el producto al intermediario o consumidor, implica una
actividad muche mas amplia, pues la mercadotecnia puede abarcar entre otras,
la investigacién y el desarrollo de nuevos mercados o de nuevos productos
adaptados a los gustos y necesidades de los consumidores, el estudio de la
estratificacion del mercado, las cuotas y el porcentaje de participacidn de la
competencia en el mercado, la adecuada publicidad, la tendencia de las ventas,
por el director de ventas, de una secretaria de vendedores y choferes, sino de
personas especialistas en el estudio de mercado.

* En los gastos financieros, se incluyen los intereses que se deben de pagar en
relacién con los capitales obtenidos en préstamos, estos se pueden incluir
también dentro de los de administracién ¢ en los generales, sin embargo no es
conveniente, ya que los financiamientos obtenidos no se aplican a una sola area
en especifico.

Con la finalidad de tener certeza de que al exportar se fendri éxito, es
necesario realizar un estudio de mercado tanto a nivel nacional, como en el mercado
elegido, por lo cual es conveniente que al realizar dicho estudio se considere la
demanda, la oferta los costos y los precios de venta; dentro del mercado en el cual
se comercializa, por lo cual se entiende como;

- Demanda, a las diversas cantidades que los consumidores estan dispuestos
a adquirir de los diferentes bienes y servicios a los distintos precios siempre y
cuando no se modifiquen las condiciones objetivas y subjetivas en que actdan
productores y consumidores (ley de la demanda), aqui también se consideran los
gustos y preferencias de los mismos. En la demanda se consideran de los sujetos
econdmicos lo siguiente: sus necesidades, nivel de ingresos, asi como gustos y
preferencias. En la demanda se consideran los factores productivos: tierra, trabajo y
capital; la organizacién y la toma de decisiones.
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- Oferta, son las diversas cantidades que los productores estan dispuestos a
vender a los diferentes precios alternativos, siempre y cuando no se modifiquen las
condiciones obijetivas y subjetivas en que actian ios productores y consumidores
(ley de la oferta), se consideran también los costos, precios, expectativas de tiempo
y otras altemativas. De acuerdo a la oferta y la demanda existente, se determinan
precios en los productos. También es importante tomar en cuenta los precios de la
competencia, misma que se puede definir como:

La rivalidad que existe entre diversas personas, por lograr sus objetivos, por
un lado se enfrentan los oferentes y por otro los demandantes, pues de alguna
manera tanto los compradores come los vendedores, desean obtener las mejores
ventajas del mercado.

3.1.2 PUNTO DE EQUILIBRIO.

El punto de equilibrio es un instrumento gue permite identificar el nivel de
produccion en el que los costos totales se igualan a los irigresos totales. Lo anterior
demuestra que no existe beneficio ni pérdida, a partir del punto de equilibrio, los
incrementos que se presenten en el nivel de produccidn significan beneficios, por lo
cual es conveniente siempre situarse arriba de él y a su vez tratar de reducir los
costos totales. También se puede definir como una herramienta importants para la
realizacion del anilisis de los estados financieros, por lo tanto para una oportuna
toma de decisiones.

Se puede decir que es “una técnica Util para estudiar las relaciones entre los
costos fijos, los costos variables y los beneficios™™.

Como ya se menciond el punto de equilibrio nos presenta como resultado el
punto exacto en el cual la empresa no pierde ni gana, tomando en consideracién los
siguientes datos:

1. Ventas, mismas que se deben de fomar en forma global, y el nimero de
unidades vendidas o a vender.
2. Gastos de operacion, los cuales se deben de clasificar en tres grandes grupos,

que son:

1 3aca Urbina, Gabriel. Evaluacion de Provectos, andlisis y adminisiracion del riesgo. Editorial Mc.Graw Hill.
2*, edicién, 1990, México. pag. 175
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a)

b}

Gastos fijos: son aquellos que sin importar la produccién y ventas, siempre se
realizaran y que ademds tienen relacién con el tiempo, como son: renta,
depreciaciones, sueldos fijos, etc.

Gastos variables: son los que dependen directamente de [a produccién y de las
ventas, es decir, que cuando ia produccion y las ventas sean mayores, estos
aumentaran simultineamente y caso contrario cuando estas se reduzcan, como
ejemplo tenemos las comisiones por ventas, materia prima, salarios a destajo,
efc.

Gastos semifijos: también conocidos como semivariables, son aquellos que
permanecen constantes hasta cierto volumen de produccién, pero al rebasar
dicho volumen, el gasto puede ser mayor.

Con base en lo anterior se puede determinar la rentabilidad de un producto,

calcular precios de venta a nivel competitivo, tomar decisiones para la mejora del

producto y saber a que nivel de produccion se puede considerar utilidades, etc.

El punto de equilibrio es muy util, se considera que es uno de los métodos mas

avanzados e interesantes, ya que entra de lleno a lo que es el terreno de las

estimaciones, predeterminaciones y presupusestos, el punto de equilibrio se utiliza

principalmente para:

Resolver problemas de produccién y de la empresa en si.

Establecer estructuras conceptuales para controles presupuestales.

Planeacion de utilidades.

Seleccidn de procesos.

Permite mostrar que puede pasar en cuanto a utlidades se refiere, como
consecuencia de los cambios en el volumen de produccion y métodos de accién.
E! punto de equilibrio se puede determinar por medio de tres técnicas, que son

las siguientes:

Por su férmula matemdtica, que es la forma més generalizada del analisis, puede

adaptarse a cualquier reiacién de costo-volumen-utilidad.

En donde los ingresos estén calculados como el producto del volumen vendido
por su precio, ingresos =P + Q

Los costos fijos = C.F.

Los costos variables = C.V.
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En el punto de equilibrio, los ingresos se igualan a los costos totales, y la formula
es la siguiente:
PxQ=CF.+CV.
Sin embargo, como los costos variables siempre son un porcentaje constante de
las ventas, entonces el punto de equilibrio se puede definir matematicamente como:

Punto de equitibrio (volumen de ventas) =__Costos fijos totales
Coslos variables totales

Volumen total de ventas
PE. = _C.F.

- __C.V.
PxQ

Por aportacién unitaria, cada unidad vendida, genera un margen de
contribucién marginal unitaria que se divide entre el total de costos fijos para obtener
el nimero de unidades que deben venderse para lograr el equilibrio, y

Por su presentacion grafica:

INGRESOS Y INGRESO

COSTOS ENEFICIO NETO

COSTOS. VARIABLES

COSTOS FIIOS

UNIDADES PRODUCIDAS Y VENDHDAS
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3.2 ANALISIS FINANCIERO.

La funcién financiera consiste en la maximizacién del patrimonio con el cual
cuentan las empresas, esto es a través de la correcta consecucidn, manejo y
aplicacidén de los fondos que requiere la empresa, y en una forma mas sencilla se
puede decir que se pretende conseguir dinero de una manera inteligente, a través
del manejo adecuado de los recursos y por Gltimo destinatario dentro deil ente
econémico a los sectores que produce. La importancia de la funcitn financiera
depende en gran parte del tamafio del negocio, pues en una empresa pequefia, la
funcién financiera es llevada a cabo por el departamento de contabilidad, a medida
que crece la empresa, se puede dar la creacién de un departamento financiero,
separado det departamento de contabilidad.

Puede decirse, que los abjetivos financieros basicos de una empresa son los
de liquidez, rentabilidad y supervivencia, dichos objetivos tienen el siguiente
significado:

La liguidez, es la capacidad que tiene la empresa para enfrentarse a sus
obligaciones circulantes, o sea inmediatas.

La solvencia, representa la capacidad de la entidad para cubrir con
oportunidad sus obligaciones a largo plazo, incluyendo los costos derivados de elias.

La rentabilidad, es la relacion existente entre la utilidad y la inversién neta
total ¢ referida a sus diferentes componentes.

El mantenimiento del capita!, es la conservacidon del capital originaimente
aportado por los socios e incrementado a través de utilidades retenidas o de nuevas
aportaciones.

La informacidn presentada por las finanzas, debe de ser:

- Fehaciente, que la informacidn sea un reflejo de Ia realidad.

- Signfficativa, que este disefiada y estructurada de tal forma, que permita un
adecuado andlisis y una interpretacion comecta,

- Qportuna, para que se puedan tomar decisiones a tiempo.

- Comparable, pues la informacidén suele compararse: internamente, con planes y
realidades a través del tiempo; externamente, entre empresas diferentes, con
toda la gama de modalidades que de este tipo de comparaciones se derivan.
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Ahora bien, vale la pena mencionar el significado de un andlisis financiero, et cual
es el conocimiento que se hace de una empresa, mismo que esta representado  con
un estado financiero y nos da la idea de las operaciones realizadas, obteniendo
conclusiones para poder emitir una opinidn sobre que tan -buena o mala posicidn
financiera guarda la empresa.

3.2.1 RAZONES FINANCIERAS,

La planeacion financiera es una de las claves para el éxito de una empresa; al
realizar un buen analisis financiero se detectan por un lado la fuerza y por otro los
puntos débiles de una entidad, obviamente, hay que esforzarse por mantener los
puntos fuertes y por corregir los puntos débiles a la mayor brevedad posible, con la
finalidad de que causen problemas.

El andlisis de las tasas o razones financieras es el método que no toma en
cuenta el valor del dinero a través del tiempo, lo anterior es vélido, ya que los datos
son tomados para el analisis provienen de la hoja del Balance General, el cual nos
presenta la situacion financiera de una empresa a una fecha determinada por lo
general ai final de un periodo contable, en los rubros de su activo, pasivo y capital.

Existen cuatro tipos basicos de razones financieras, la informacién que surja
de las mismas, puede tener interés para personas o entidades intemas o extemnas
de la empresa, a continuacién se presentan los cuatro tipos de razones financieras.
1. Razones de liquidez: son las que miden la capacidad de la empresa para cumplir

con sus obligacicnes, es decir sus pagos, a corlo plazo, y entre ellas figuran la:
a) Tasa circulante, misma que se obtiene dividiendo los activos circulantes sobre los
pasivos circulantes, y su férmula es:

Razén Circulante = Activo circulante

Pasivo circulante
b) Prueba de! Acido: esta se calcula restando los inventarios a los activos
circulantes y dividiendo el resto de los pasivos circulantes, lo anterior se realiza
porque los inventarios son los activos menos liquidos, por lo que esta razén mide
la capacidad de la empresa para pagar las obligaciones a corto plazo sin tener
que recurrir a la venta de inventarios, se considera que uno s un buen valor para
la prueba del acido, y su formula es:

Tasa de la Prueba del Acido = Activos circulantes - Inventario
Pasivo Circulante
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2.

—

a

b)

a)

b)

Tasas de apalancamiento: son las que miden el grado en que la empresa se ha
financiado por medio de la deuda y se incluyen:
Razén de deuda total a activo final: también es dencminada lasa de deuda, la
cual mide el porcentaje total de fondos provenientes de instituciones de crédito, la
deuda incluye los pasivos circulantes y valor aceptable de esta tasa es de 33%,
ya que los acreedores dificilmente prestan a una empresa muy endeudada por el
riesgo que corren de no recuperar su dinero, su formula es:

Tasa de deuda = Deuda total

Activo total

Nimero de veces que se gana el interés: este se obtiene dividiendo las
ganancias antes el pago de interés e impuestos, mide el grado en que pueden
disminuir las ganancias sin provocar un problema financiero a la empresa por no
poder alcanzar o cubrir los gastos anuales de interés y un valor aceptable de esta
tasa es 8.0 veces y su férmula es:

Numero de veces que se gana el interés =_Inqreso _ bruto

Cargos de interés

Tasas de actividad: este tipo de tasas no se puede aplicar en la evaluacién de un
proyecto, pues como su nombre lo indica, mide la efectividad de la actividad
empresarial y cuando se realiza el estudio no existe tal actividad, sin embargo
aunque no se calculen se mencionaran las pautas a seguir. La primera tasa es
rotacidn de inventarios, la cual se obtiene dividiendo las ventas sobre los
inventarios, ambas deben ser expresadas en pesos. El valor aceptado, por lo
general es de 9 y su formula es;

Rotacidén de inventarios = __Ventas

Inventarios

Periodo promedio de recoleccién: es la longitud promedio de tiempo que la
empresa debe de esperar después de haber realizado una venta antes de recibir
el pago en efectivo, un valor aceptable para esta tasa es de 45 dias y su formula
es:

PPR = Cuentas por cobrar = Cuentas por cobrar
Ventas por dia Ventas anuales/365

Rotacion de activo total: es la tasa que mide la actividad final de la rotacién de
todos los activos de la empresa y un valor aceptado para esta tasa es de 2.0, su

fébrmula es:
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a)

b)

c)

Rotacién de Activos Totales = Ventas anuales
Activos totales

Tasas de rentabifidad: se dice que ia rentabilidad es el resultado neto de un gran
numero de politicas y decisiones, y en realidad las tasas de este tipo nos revelan
que tan efectivo se estd administrando a la empresa.

Tasa de margen de beneficio sobre ventas: la cual se calcula dividiendo el
ingreso neto después de impuestos sobre las ventas, un valor promedio
aceptable en la industria es de entre 5 y 10%, y su férmula es |a siguiente:

Tasa de margen de beneficio = Utilidad neta después de pagar impuestos
Ventas totales anuales

Rendimiento sabre activos totales: este se obtiene dividiendo la utilidad neta libre
de impuestos, entre los activos fotales, este cdlculo es uno de los mas
controvertidos, por lo que se sugiere no obtener esta tasa y solo tratar de
interpretaria. .

Tasa de rendimiento sobre el valor neto de la empresa: misma que mide el
rendimiento sobre la inversion de los accionistas, llamada valor neto o capital y
tiene la misma desventaja que la tasa anterior, ya que el Gnico valor que se le
pueds dar al capital es el que tiene en términos comientes o valor de uso de la

moneda, por lo cual tampoco se sugiere realizar su calculo.

3.3 ANALISIS DE FODAS.
Con la finalidad de poder realizar un analisis interno de la empresa es necesario

poder identificar las fortalezas y debilidades de las mismas. Dentre de las
fortalezas se clasifican aquellas cosas que la empresa puede hacer bien, o una
caracteristica de bienestar, logros, setvicios al cliente, reconocimiento a su
nombre, etc., a continuacion se mencionan una serie de puntos fuertes y débiles
internos potenciales, asi como oportunidades y amenazas extemnas potenciales,
lo que comunmente se conoce como Andlisis de FODAS.

40




3.3.1 PUNTOS FUERTES INTERNOS POTENCIALES.
Capacidades fundamentales en (as 4reas clave.
Recursos financieros adecuados.

Buena imagen de ios compradores.

Un reconocido lider en el mercado.

Estralegias de las areas funcionales bien ideadas.
Acceso a economias de escala.

Aislada (por lo menos hasta cierto grado) de la fuertes presiones competitivas.
Propiedad de la tecnologia.

Ventajas en costos.

Mejores campanas de publicidad.

Habilidad para la innovacién de productos.

Direccidn capaz.

Posicion ventajosa en la curva de experiencia.

Mejor capacidad de fabricacién.

Habilidad tecnolégica superior a la de la competencia.

3.3.2 PUNTOS DEBILES INTERNOS POTENCIALES.
Sin direccidn estratégica clara.

instataciones obsoletas.

Rentabilidad inferior al promedio por alguna razén.
Faita de profundidad y talento gerencial.

Falta de algunas habilidades o capacidades.
Seguimiento deficiente al implantar estrategias.
Exceso de problemas operativos intemos.

Atraso en investigacién y desarrollo.

Produccion limitada.

Deficiente habilidad en la mercadotecnia,

Costos unitarios generales mas elevados en relacion con la competencia.

3.3.3 OPORTUNIDADES EXTERNAS POTENCIALES.
Atender grupos adicionales de clientes.

Ingresar en nuevos mercados o segmentos.




Expandir la linea de productos para satisfacer una gama mayor de necesidades de
los clientes.

Diversificarse en productos relacionados.

Integraci6n vertical, hacia delante o hacia atras.

Eliminacion de barreras comerciales en mercados foraneos atractivos.
Crecimiento en el mercado mas réapido.

3.3.4 AMENAZAS EXTERNAS POTENCIALES.
Entrada de competidores foraneos con costos menores.
incremento en las ventas de productos sustitutos.
Crecimiento més lento en el mercado.
Requisitos reglamentarios costosos.
Velnerabilidad a la recesién y ciclo empresarial.
Cambio en las necesidades y gustos de los compradores.
Cambios demograficos adversos.
Es importante que al pretender exporar, se consideren los puntos antes
mencionados con la finalidad de poder aprovechar al méximo los puntos fuertes y a

su vez tratar de corregir los débiles.

3.4 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA.

L.a organizacion es un sistema que pemite utilizar en forma equilibrada los
recursos. Es necesario que toda empresa se organice, de tal manera que se puedan
ejercer las funciones jerarquicas, asimismo, lo que compone la estructura depende
de la magnitud de los recursos humanos, financieros y materiales.

Se dice que: "los organigramas se utilizan frecuentemente y son apropiados
para lograr que los principios de la organizacién operen. Todo tipo de organizacién,
aan la mas deficiente puede bosquejarse en un organigrama™’

Los organigramas nos indican la forma en que los distintos departamentos se
relacionan entre si, por medio de lineas de autoridad. Se puede decir que ei
proposito principal de los organigramas es el de facilitar el establecimiento de una

organizacion asi como su adecuada integracion.

1 Harold Koontz. Elementos de Adminiseracion Moderna. Ed. McGraw Hill, 1982, Méxice. p. 223 y 224
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Los disefios de los organigramas pueden ser variados, ya sea en forma
vertical, horizontal, circular o mixtos.
Ahora bien, dentro de las empresas existen:

* Recursos humanos que representan el factor mas importante para poder realizar
la administracion, pues de nada sirve tener la integracion de los demas
elementos si no se tienen bien organizado al elemento humano.

* Recursos financieros, que también forman parte importante, ya que sin ellos no
se podrian realizar las adquisiciones de lo que necesita la empresa para el logro
de sus objetivos y se forman por el capital con que cuenta la empresa, ya sea por
aportacion directa de los socios o bien por recurso prestado por terceros, como
son las instituciones bancarias.

* Recursos materiales, son tan importantes como el factor humano y el financiero,
ya que éstos nos permiten realizar las funciones para realizar el proceso del
producto desde la obtencidn de la materia prima asi como su transformacién a
través de maquinaria y equipo lo cual coadyuva al logro de los objetivos de las
empresas.

3.5 DIMENSION DE POTENCIAL EXPORTADOR.

Con la finalidad de poder saber que posibilidades existen de que las
empresas puedan realizar exportacionss, &s recomendable realizar un estudio
detallado, asi como una planeacién estratégica de los recursos con que cuenta la
misma, para lo cual, es necesario conocer cual es la capacidad de produccién y si
ésta es su nivel maximo, de no ser asi, hasta que nivel de produccion méxima se
puede llegar, de tai forma que al ofrecer el producto al exterior, se pueda satisfacer
la demanda exigida. De la misma forma es necesario evaluar el personal, determinar
si es el adecuado, si es el suficiente para cubrir con la produccién estimada, etc.

Por otro lado es indispensable conocer el recurso financiero disponible, a
mode de gue si no se tiene lo suficiente, se pueda recurrir al modo mas adecuado
para su obtencién, como son préstamos bancarios, aportaciones de capital, entre
otras.

Es importante que al conocer la existencia de posibilidades de exportacién, se
establezcan objetivos y metas concretas, definir si al realizar la exporlacion se tiene
la finalidad de posicionamiento, aumento de prestigio de marca, o bien introdugirse

en nuevos mercados.
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Ademas se debe de planear alguna estrategia con la finalidad de que la
empresa se vea beneficiada en cuanto a costo se refiers.

Se pueden realizar programas promocionales, esto puede ser a través de los
organismos que se encargan de ta promocion de ia comercializacién de productos,
coma Bancomext y Secofi.

Realizar un andlisis de la tecnologia utilizada, para estar en condiciones de
competitividad, en caso de ro contar con la adecuada, evaluar la posibilidad su
obtencion,

Es importante conocer los canales de distribucidn, ya que estos facilitardn la
comercializacién del producto y la satisfaccién del cliente.

3.6 RECURSOS DE LA MERCADOTECNIA INTERNACIONAL.

La mercadotecnia intemacional, se entiende como aquella actividad que
tienen las empresas encaminadas a la comercializacién de su o sus productos en
mas de un pals.

“Hoy mas que nunca el eje alrededor de! cual giran las principales variables
de la mercadotecnia: producto, precio, plaza y promocién, es et consumidor. No
obstante estas variahbles, en mercadotecnia intemacional estan condicionadas por el
ambiente econdmico, cultural, legal y politico de cada pals. Evidentements una
empresa grande podra eiaborar un plan de mercadotecnia intemacional en forma,
pues tendra a su disposicidn los recursos técnicos y financieros necesarios, asi
como la justificacién por el monto del valor involucrado en sus exportaciones™. "

En su mayorfa las pequefias y medianas empresas, no cuentan con capitaf
suficiente para poder elaborar un plan de mercadotecnia, sin embargo, pueden
recurrir a alianzas estratégicas, en las que los socios del pais importador, mismos
que conocen mejor su mercado, que la empresa exportadora, se pueden encargar
del plan de mercadotecnia.

La mezcla de la mercadotecnia, integra los elementos que se consideran

como las cuatro P's y se presentan en el siguiente cuadro:

12 Elores Paredes, Joaquin. Contexto del Comercio Exterior de México: Retos y Oportunidades en el Mercado
Global, enimprenta, Méxco.p. 90
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MEZCLA DE MERCADOTECNIA
PRODUCTO PLAZA PRECIO PROMOCION
= (Calidad. Segmento del|= Precio base. »  S/caracteristicas
*  Envase y mercado. = Precio segln del producto.
empacque. Seleccion dal INCOTERM. = Promocion de
= Etiqueta. canal de|= Precic segun pals ventas.
e Garantia. distribucién. importador. Propaganda.
= Diferenciacion. Margen a|= Politica de|* Ventas personales
intermediarios. precios: = Publicidad:
Apoyo técnico al comisiones, objetivos, eleccion
distribuidor. descuentos, del mensaje ¥y
Politica de mérgenes, presupuesto.
distribucién:
intensiva,
selectiva 0
exclusiva.

FUENTE: El Contexto del Comercio Exterior de México, Retos y Oportunidades en el Mercado Global.

También se puede recurrir a las p4ginas Web las cuales pueden ser vistas en

cuaiquier parte del mundo; de cualquier forma, las empresas exportadoras ya sean

pequedas, medianas o grandes, deben considerar que el plan de mercadotecnia

internacional, ademas de las cuatro P's, independientements del pais a donde

realice su exportacion debera considerar las siguientes variables:

VARIABLES A CONSIDERAR EN LA INVESTIGACION INTERNACIONAL DE

MERCADOS.
AMBIENTE
SOCI0 POLITICO CULTURAL LEGAL
ECONOMICO
= Ingreso per- Tipo de gobiemo. (= Tradiciones = Politica
capita. Estabilidad  del creencias y mitos. arancelaria.
= Ingreso sistema politico. |* Religion e idioma. |* Restricciones no
disponible. Actitud hacia la|s Habilos de arancelarias
= Gasto por tipo de inversion CONsSuUmo. subsidios.
bienes. extranjera. =  (Gustos yi* Impuestos locales.
« Precios de Relaciones con el preferencias. = Normas de
productos resto del mundo, {s Valores morales. ‘seguridad al
iguales o Relaciones entre comercio.
similares. gobiernoc y
= Estructura sotiedad.
demogréfica.
= Niveles

FUENTE: El Contexto del Comerclo Extericr de México,

socioecondmicos

Estabilidad

econdmica.

Retos y Oportunidades en ef Mercado Global.

45




3.6.1 LA ESTRATEGIA DE LA MERCADOTECNIA.

Para poder definir la estrategia de mercadotecnia m4s adecuada, es
necesario saber como, cuando donde y quien puede comprar el producto de cada
empresa, ya que esto juega un papel muy importante para la planeacién interior de
cada entidad, tal como es el nivel de produccitn, el aprovechamiento de capacidad
instalada, flujos de efective, crecimiento y desamollo de fa misma.

Con la aplicacién de investigacién de mercados se podrd responder a las
preguntas de como, cuando, donde y quien, ya que dicha investigacidn, es una
técnica de recopilacidn sistematizada de informacion, de hechos y datos, los cuales
sirven a la direccién de la entidad para tomar la decisién mas conveniente en lo
referente a la determinacion del mercado meta, asi como ¢ diseiio de la estrategia
de mercadotecnia.

Con la ya mencionada investigacién de mercados se pretende identificar,
localizar, dimensionar y precisar lo mds posible la demanda del producto a exportar
en el mercado meta, su competitividad en el mismo, por lo cual es conveniente
considerar las variables mencionadas en el cuadro de las Variables a considerar en
la Investigacidn Intermacional de Mercados. Las investigaciones que se realicen
pueden ser de forma primaria y secundaria. La primera, es basdndose en la
obtencién directa de datos y hechos en el pals de destino y la segunda, si es que se
basa en informes o estudios realizados con anterioridad por otras personas, o por
servicios de consultoria especializada.

Cabe hacer mencién, que para las empresas que cuentan con los medios
necesarios para asistir a ferias y exposiciones intemacionales lo realicen, ya que es
otra forma de poder conocer y contactar a clientes potenciales, hacer contacto con
ellos y si se puede, poder realizar un avance en cuanto a la etapa inicial de la
negociacion comercial.

La forma en que se debe de elegir el mercado meta del producto a exportar,
es justificando la ventaja competitiva estratégica, con la que se podra posicionar en
el mercado, una vez determinada la naturaleza y caracteristicas del producto, las
ventajas se pueden basar en lo siguiente:

1. Liderazgo general en costos.

2. Diferenciacion del producto, ¥

3. Enfoque o alta segmentacion.
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Ahora bien, si la ventaja competitiva se basa en el liderazgo de costos, la entidad
debe de contar con:
Habilidades y recursos tales como:
* Una inversion constante de capital.
* Habilidad en cuanto a la ingenieria del producto.
* Supervisién intensa de la mano de obra.
» Productos disehados para facilitar su fabricacién.
Requisitos Organizacionales:
* Un rigido control de costos.
= Reportes de control frecuentes y detallados.
» (QOrganizacién y responsabilidad estructuradas.
= Incentivos en alcanzar objetivos estrictamente cuantitativos.
Actualmente, dentro del mercado mundial se presenta la constante competencia

en cuanto a la reduccion de costos y por consecuencia el logro de la disminucién de
los precios en los productos de consumo masivo. Dentro de la determinacién del
precio de exportacion, existe una técnica llamada costing, la cual es una forma
desleal, pero que finalmente se practica para la reduccién de los costos, misma que
consiste en incluir solamente los costos variables en la produccién para exportacion
y que los fijos sean absorbidos por la produccién que se realiza para el mercado
nacional. Ademas, este método es admitido por‘ la S.H.C.P. por lo que se considera
que si la empresa se va a iniciar en el negocio de las exportaciones aplique dicha
técr)ica. con la finalidad de tener un precio competitivo.

Dentro del liderazgo en costos, no se debe de olvidar que para mantener la
competitividad, es necesario no menospreciar la calidad, el servicio y el
financiamiento.

Por ofro lado, si l1a ventaja competitiva es basada en la diferenciacién del
producto, la empresa debe de contar con:

Habilidad y recursos como:
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* Una fuerte habilidad en comercializaciﬁn

= Ingenieria del producto.

* Innovacién y creatividad.

» Capacidad en la investigacion y desarrollo,

» Liderazgo tecnolégico y de calidad.

» Cooperacion de los canales de distribucion.

Requisitos Organizacionales:

= Coordinacion 6ptima entre las 4reas de comercializacién e investigacion y
desarolio.

= Politica de reconocimiento y promocién de personal,

= Allegarse de trabajadores, ingenieros, cientificos y gente creativa,

Por lo general se trata de productos que son destinados a consumidores que
estan destinados al pago de precios elevados a cambio de productos de
exclusividad,

En cuanto al Enfoque o alta segmentacion, se refiere al aprovechamiento de
un nicho de mercado, el cual se delimita por:
= Un grupo de compradores en particular.
= Un segmento de lineas de productos.
= En un mercado geografico.

Dentro de las tres opciones mencionadas con anterioridad, se presentan riesgos,
sin embargo la estrategia debe de responder a la naturaleza y caracteristicas dei
producto, a las condiciones del mercado meta y a los recursos de la empresa.
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CAPITULO 4. ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION.
EMPRESA Y PRODUCTO.

ANTECEDENTES DE LA EMPRESA.

MEXPIEL, S.A. de C.V. es una pequefia empresa familiar, que se constituyé
el 5 de enero de 1997, bajo el régimen de Sociedad Anénima, con un capital de
$50,000.00 aportado por dos sacios en un 50% proporcional.

El domicilio fiscal donde se encuentra situada tanto la planta de fabricacion
como las oficinas administrativas, se encuentra situada en la calle |ztaccihuatl
Numero 65, Col. San. Javier en Tlalnepantla, Estado de México, C.P. 54030.

La empresa basicamente estd dedicada a la produccién y distribuciéon de
Chamarras de Piel de Borrego, modelo Marlboro o también conocida como Lanada,
mismas que estdn disefiadas de acuerdo a la vanguardia, son altamente
competitivas a nivel nacional y estan elaboradas con materia prima de excelente
calidad. Ahora bien, nuestro producto ha tenido muy buena respuesta dentro del
mercado nacional, y la situacion que actuaimente guarda MEXPIEL, S.A.de C.V., es
aceptable, a pesar de tener poco tiempo de existencia, por lo cual se ha tomado la
decision de lanzar nuestro producto al mercado internacional, pues a pesar de ser
un gran reto, al llevarse a cabo se logrardn grandes ventajas; por lo cual se pretende
realizar un estudio detaliado para que el proyecto sea adecuado y el mismo se
pueda lograr con éxito,

PRODUCTO A EXPORTAR:

Chamarras de Piel de Borrego modelo Marlboro (lanada), unisex, para personas de
15 aios en adelante.

FRACCION ARANCELARIA DEL PRODUCTO:

4203.10

4.2 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA.
4.2.1 DIAGNOSTICO DE SiTUACION ACTUAL.
RECURSOS FINANCIERQS.

La situacion financiera de la empresa es satisfactoria, pues a pesar que en el
afio de 1997 y 1998 se tuvo pérdida, para el ejercicio fiscal de 1998, se obtuvo
utilidad y para el presente ejercicio se estima como resultado nuevamente utilidad,
esto es en base al analisis de los estados financieros al 31 de octubre; por lo que
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podemos afimar que actualmente se tiene una minima liquidez, pero sin ninguna
deuda, lo cual es un punto importante a nuestro favor.
RECURSQS HUMANCOS.

Los Recursos Humanos con que cuenta MEXPIEL, tanto en el departamento
administrativo como en {a produccién, son altamente calificados; a pesar de que no
se cuenta con el recurso financiero suficiente para poder mantener a nuestro
personal constantemente capacitado y motivado, en el afio presente afio, se pudo
dar un curso motivacional en el mes de junio, tanto al personal administrativo como
al operativo,

La mano de obra utilizada para la produccién de las chamarras, consta de 7
personas, mismas que laboran de la siguiente manera;
1. Se tiene un disefiador, con la finalidad de sacar diferentes modelos de
vanguardia; a su vez colabora cortando o cosiendo, segun sean ias necesidades.
2. Dos cortadores de piel.
3. Tres costureras y,
4. Un empacador.
Personal Administrativo: 3 , de los cuales 2 socios ocupan una gerencia.
1 Gerente de Administracién. (socio)
1 Gerente de Mercadotecnia. (socio)
1 Gerente de Producci6n.
Total de personal administrativo: 3 personas.
Total de personal operativo: 7 personas.
Total de personal de MEXPIEL, 10 personas.
ANALISIS EN LA PRODUCCION,

La imagen que se tiene con los clientes es muy buena, pues siempre se les
ha entregado en el tiempo establecido los productos y en ocasiones minimas se ha
tenido reclamo por algin defecto en las chamarras, cuando esto ha sucedido de
inmediato se procede a sustituir el producto por uno nuevo; lo anterior solia suceder
con mayor frecuencia durante el primer ano de actividad, situacién que fue
preocupante y a la cual se le dio prioridad a su solucién, durante el presente ejercicio
fiscal solamente se han tenido tres devoluciones por defecto en el producto.

Como es ya sabido, de acuerdo al giro de cada empresa, existe un proceso de
produccion, dentro del sector industrial que son los textiles, para las chamarras de

piel es el siguiente:
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Se adquiere la piel de borrego por decimetro cuadrado.
Se procede a realizar los cortes de acuerdo a los patrones disefiados.
Posteriormente, se realiza el trabajo de costura.
Se forran los botones y se colocan.
Se cose |a etiqueta correspondiente y
Se procede a empacar.
Para la produccién de este producto es necesario tener en cuenta que la

materia prima necesaria es la siguiente:

1.

Piel de borrego (criollo) misma que se adquiere directamente en la teneria y es
comprada por dm2.

Se ocupan 4 botones de metal, los cuales son forrados con piel.

Hiio, el cual es prorrateado y se ocupan alrededor de 8 a 10 metros por chamarra
Y.

Una etiqueta, la cual se obtiene del desperdicio de piel que se llega a tener en la
elaboracion de las chamarras.

MISION DE LA EMPRESA:

‘Producir, promover y comercializar chamarras de piel de la mds alta calidad, a

nivel nacional e internacional.

VISION DE LA EMPRESA:

1.

Satisfacer la demanda del mercado nacional en cuanto al producte fabricado
aclualmente y posteriormente exportar el mismo.

Llegar a ser una empresa de alto nivel competitivo dentro de territorio nacional e
internacional,

Producir diferentes prendas de vestir de vanguardia, todo en piel, tales como:
pantalones, faldas, tops, etc., de acuerdo a la vanguardia de la moda europea.
Posicionarse en el mercado internacional para el afio 2005, con productos de
reconocida calidad y precio competitivo,
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ORGANIGRAMA DE MEXPIEL, S.A. DEC.V.

NEXPIEL, SA DECY.

El organigrama anterior puede dar fa apariencia de que se trata de una
empresa mediana, sin embargo no es asi, pues a pesar de que es una empresa
pequefia, se trata de tener bien definidas las funciones de cada departamento y
aprovechar al maximo al recurso humano, financiero y material.

4.2.2 ANALISIS DE FODAS.

PUNTOS FUERTES INTERNOS POTENCIALES.

- La imagen que se tiene con los clientes es muy buena.

- La maquinaria con la que se cuenta es propiedad de la empresa.

- La calidad de la materia prima es de primera.

- El disefio del producto es muy solicitado,

- El disefiadar que labora en la empresa, tiene una gran habilidad para la innovacién
de posteriores y nuevos productos.

PUNTOS DEBILES INTERNOS POTENCIALES,

- En comparacién con las fabricas de Guanajuato y Toluca, nuestros precios son
mas altos.

- Actualmente solamente se produce un modelo de chamarra.

. No se tiene la suficiente salvencia para introducir inmediatamente nuevos

modelos de chamarras o nuevos productos de piel.
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POSIBLES AMENAZAS DE MEXPIEL.

- La competencia cuenta con precios mas bajos.

- El disefio del producto no es exclusivo.

OPORTUNIDADES DE MEXPIEL.

- Con una buena planeacion se pretende incrementar en la produccion, como
consecuencia en ventas nacionales e intemacionales.

- Si se logra el punto anterior, se podran reducir costos, lo que traera como beneficio
un mayor nimero de ventas y la posibilidad de ser mas compstitivos.
PERSPECTIVAS.

- El objetivo primordial actualmente es incrementar nuestro nivel de produccién con
lo cual se reducen costos.

- Se pretende penetrar a Canada en la ciudad de Quebec, posteriormente a Toronto
y Vancouver.

- Con las ventas en nuestro mercado nacional y al exterior se pretende incrementar
las ventas por lo menos en un 35%.

- Si las exportaciones se realizan con éxito, posteriormente solamente dedicamos a
las exportaciones a distintos lugares del mundo.

4.2.3 DETERMINACION DE LA OFERTA EXPORTABLE.

La empresa cuenta con 3 maquinas cosedoras, una pequefia nave de 10 x 8
mts. y el personal que se ha descrito anteriormente. Trabajando con jomadas de 8
hrs. de lunes a viemes, se logra una produccién de 8 unidades diarias, realizando
una produccidn de 40 chamarras semanales, con los 7 empleados, por lo que al mes
se tiene una produccién de 160 unidades.

Del total de la capacidad instalada se esta utilizando el 71%, por lo que puede
aumentar la produccién con la misma infraestructura y solo contratando 3
trabajadores mads, adquiriendo la materia prima y auxiliar necesarias, se pueden
producir 55 chamarras semanales. $i a esto le agregamos un dia més a la semana
de trabajo, se podria lograr un total de 330 chamarras al mes, lo cual representa un
incremento det 51.5% de la produccion actual.

La empresa puede ofrecer de inmediato una produccién de 160 chamarras

mensuales y esto puede elevarse a 330 en caso necesario.
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4.3 IDENTIFICACION, SELECCION Y JUSTIFICACION DEL MERCADO META.

Desde que México firmé el Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos y
Canada, estos se han convertido en sus socios mas dinamicos, toda vez que su
comercio con los mismos, ha ido incrementando en la mayoria de los productos
exportables, pues el TLCAN, permite acceso preferencial a jas exportaciones en los
mercados intemacionales del norte para los productos mexicanos, por lo cual es
conveniente aprovechar las oportunidades de lanzar productos de exportacién, a fin
de incrementar utilidades en las empresas mexicanas, v a su vez apoyar a la
economia nacional.

Los socios de MEXPIEL estan consientes de que lo mas recomendable y
conveniente es realizar una investigacion profunda en el centro de atencion
BANCOMEXT, sin embargo dicha investigacion realizada a través del citado centro
de atencidn, resulta demasiado costosa, y la situacion financiera de la empresa no
soporta un gasto tan fuerte, por lo que se decidib realizar un viaje por su cuenta,
investigaciones por Internet, libros y revistas.

Como ya se menciond en el capitulo lil, las empresas que pretenden realizar
exportaciones deben de considerar la elaboracién de un plan de mercadotecnia,
recurriendo a las diferentes estrategias, las cuales se deben de ajustar a la situacion
de la empresa, es importante recordar que se deben de conside'rar puntos tales
como: ambiente socio econdmico, politico, cultural vy legal.

Por lo anterior se considera conveniente mencionar aspectos importantes del
pais selecciohado como mercado meta, para lo cual se utilizd como medio de
investigacion la visita a Canadé por parte de los socios, el Internet, libros y revistas.

A continuacion se realizara un andlisis para el estudio de eleccién del
mercado meta para lanzar ef producto de MEXPIEL, S.A. de C.V., hacia el mercado

internacional.
ACERCA DE CANADA:
Capital: Ottawa, Ontario.

Tipo de Gobiemo:  Democracia Federal Parlamentaria y Monarquia
Constitucional.

Jefe de Gobierno:  Primer Ministro.

Emblema Nacional: Hoja de Arce.

Poblacion: Se estima que ia poblacién para el afio 2000 sobrepasa los
30.7 millones de habitantes.
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Moneda: Dolar Canadiense, equivalenta a 100 centavos, los billetes
Mas comunes son en denominaciones de 5, 10,20,50y
100 dolares. Las monedas son de 1 centavo (penny),5
centavos {nickel), 10 centavos (dime), 25 centavos (quarter)
y 1 délar (loony) y 2 délares (twoony), las monedas de uno y
dos dolares han sido introducidas en los Ultimos 10 afios y atn
hay billetes canadienses de uno y dos délares en circulacién
que se consideran con valor legal.

Canadd es un pais bilingle con dos idiomas oficiales, inglés y francés. El 75% '
de los habitantes de habla francesa viven en la provincia de Quebec, Ia cual esta
ubicada en la parte oriental del pais, sin embargo existen comunidades
francopariantes en todo el pais.

CLIMA DE CANADA.

Los meses mas frios de Canada son Enero Febrero, Marzo, Abril, Noviembre

y_Diciembre.

A continuacion se mencionan datos climéticos de algunas Ciudades de Canada:

DATOS CLIMATICOS
CIUDAD MEDIDA DEL MES MAS | MEDIDA DEL MES MAS
FRIO (EN°C) CALIDO({EN°C)
CHURCHILL -28.5 12
VANCOVER -2.5 17.5
WINNIPEG -18.5 19.5
TORONTOQ -4-5 22
QUEBEC -12.5 19
SAINT JOHN'S -4 16

FUENTE: Pégina en intemet canadaenespanol.com.

Con lo anterior se deduce gque nuestro producto tiene posibilidades de
aceptacién, ya que es una chamarra de piel de borrego, la cual protege del frio
perfectamente.

SITUACION FINANCIERA DE CANADA.

Canada es un pais de comercio internacional, aproximadamente e} 40% de su
Producto Bruto Intemo proviene del comercio exterior. Debido a su economia
abierta y a su situacién geogréfica y climatica, Canadd se ha tenido que abrir mas
hacia el mundo para mejorar su economia y el nivel de vida de sus habitantes,

Los tratados de libre comercio entre CanadA y otros paises como son
Estados Unidos, México, Chile e Istael continian la tendencia a la integracidn
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economia mundial y ia globalizacién. Se ha mencionado ya en capitulos anteriores,
que el libre comercio beneficia a todas las partes, aun con los problemas que el
mismo suscita. Libre comercio no quiere decir que los palses méds desarrollados
necesariamente tienen una ventaja, por ejemplo en el caso de México y Canada,
México ha exportado mucho més a Canada de lo que ha importado.

Dentro de las finanzas en Canadé, se encuentra lo siguiente:
PiB en miies de millones de ddlares canadienses 1999 976.7
Consumo  (gastos personales en prod. Servicios) miles 1999 565.2

de millones de doblares canadienses

Fuente: Trade News Release, Office of the Minister for Intarnationat Trade.
Salarios Minimos x hora (afio 2000.)

Quebec 6.90
New Brunswick 5.50
Nova Scotia 5.60
Ontario 6.85
Alberta 5.90
Bristish Columbia 7.60
Saskatchewan . 6.00
Manitoba 6.00
Newfoundland 5.50

Fuente: Trade News Release, Office of the Minister for Intemational Trade.
De las 10 ciudades mencionadas con anterioridad, Quebec ocupa el segundo
lugar en la percepcidn de salarios minimos mas altos.

Desempleo
ANO %
1993 11.20
1995 9.50
1997 9.20
2000 6.80

Fuente: Trade News Release, Office of the Minister for International Trade.
Se puede apreciar que el desempleo ha disminuido fuertemente, por lo que se
deduce que en su mayoria Canada es un pais con poder adquisitivo.
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LA ECONOMIA DE CANADA

La economia de Canada se encuentra muy saludable a mediados del afio
2000, el Producto interno Bruto crecid en un 4.7 % en el segundo trimestre de 2000
constituyendo asi el 36° trimestre de crecimiento de los ultimos 37 trimestres.

- EXPORTACIONES.

Las principales exportaciones que realiza Canadd son los automéviles y
repuestos automotrices, maquinaria y equipo, productos de alta tecnologia, petrSleo,
gas natural, metales y productos forestales y agricolas.

IMPORTACIONES,

Dentro de sus principales importaciones estan la maquinaria y equipo
industrial, incluyendo equipo de comunicaciones y electronico, vehiculos y repuestos
automotrices, materiales industriales {minerales, metélicos, hiermo y acero, metales
preciosos, productos gquimicos, plastico, algoddn, lana y otros textiles), junto con
productos manufacturados y alimentos. .

Ahora bien, los principales proveedores de articulos de piel de Canada, son
Estados Unidos y la Repulblica Popular de China. Las importaciones de origen
Chino, principalmente son: bolsas de mano de cuero, de textil y de ptastico, maletas
de material sintélico, prendas de vestir y guantes deportivos; por otro lado las
importaciones de Estados Unidos destacan los articulos de talabarteria, maletas
portafolios y carteras de cuero. La presencia de México no es muy representativa,
sin embargo, es conveniente mencionar que se considera que las importaciones que
se realizan con el pais de China, son de menor calidad, por lo que en México
tenemos ventaja en cuanto a la calidad.

EMPLEOQ.

La mayoria de los nuevos empleos son creados por las pequefias empresas,
ya ‘que Empresarios con nuevas ideas son los que estdn creando los nuevos
empleos.

Actualmente hay méas de 900,000 pequefnas y medianas empresas, las
cuales emplean menos de veinte personas cada una y mas de 600,000 empresas

emplean menos de 5 personas.
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POBLACION DE CANADA DE 1994-1998.

] 1994 | 1985 | 1598 I 1997 ] 1938
EN MILES DEPERSONAS

CANADA 29,036.00 29,353.90 26,671.90 30,004,00 30,300.40
NEWFOUNDLAND §74.8 568 560.6 5512 543.2
PRINCE  EDWARD 133.7 1348 1362 1366 136.2
ISLAND
NOVA SCOTIA 926.3 9277 931.2 936.3 936.1
NEW BRUNSWICK 750.9 751.8 753 753.3 753.3
QUEBEC 7.207.30 7,241.40 7.274.00 7.308.40 7.334.10
ONTARIC 10.827.50 10,964.90 11,100.50 11,253.60 11,404.80
MANITOBA 1,123.90 1,129,860 1,134,30 1,138.90 1,141.00
SASKATCHEWAN 1,009.70 1014.20 1,019.50 1,023.40 1,025.60
ALBERTA 2.704.90 2,739.90 2,780.60 263620 2.913.40
BRITISH COLUMBIA 3,681.80 3,784.00 3.882.00 3.963.70 4,014.30
YOKON 30 309 319 322 318
NORTHWEST 65.2 66.5 676 68.2 679
TERRITQTIES
1.EN JULIC 1 DE CADA AND

FUENTE: Pégina en internet canadaenespanol.com.

En el cuadro anterior se observa que la Ciudad de Quebec, ocupa el segundo
lugar en el mayor nimero de pablacion, por lo que es posible que nuestro producto
sea comprado con mayor facilidad.

QUEBEC.

Quebec tiens una superficie tres veces mayor que |la de Francia y siete veces
mayor que la de Inglaterra, lo que la convierte en la provincia mas grande de
Canada. Limita con Ontario, Nueva Brunswik, Labrador y con los Estados Unidos.

Quebec tiene una superficie de 1.450.680 km2, casi et 80% de los habitantes
de esta provincia vive en los centros urbanos ubicados a lo largo de las riberas del
historico y pintoresco Rio San Lorenzo. Es la tercera ciudad en tamafio de una
poblacién total de unos 7 millones de habitantes mas de 5 miliones de las personas
que viven en Quebec son de origen francés siendo este el idioma matemo de un
82% de los habitantes de la provincia, desde el afio de 1970 la inmigracién ha sido
parte integral de la riqueza cultural y econémica de esta provincia. Entre 1986 vy,
1991 el 78% del incremento de poblacién de Quebec provino de personas de origen
diferente al francés, britanico o aborigen.

En Quebec vive la mayoria de la poblacion de habla francesa de Canadj,
ademas tiene una alegria de vivir que es innegable, cuenta con exqguisitos
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restaurantes franceses, excelentes tiendas y fabulosos entretenimientos, por lo que
se coloca en una de las primeras en la lista de las grandes ciudades del mundo.

En general ef costo de vida es bajo, ya que el indice de inflacién canadiense
ha permanecido como uno de los m4s bajos en el mundo industrializado durante los
dltimos tres arios.

"Durante los Gltimo afos, una encuesta llevada a cabo por las Naciones
Unidas concluy6 que Canadéa es el mejor fugar del mundo para vivir. Esta encuesta,
es llevada a cabo anualmente, por Evalia ia calidad de vida in 174 paises, utilizando
mas de 200 indicadores de desempefio, en la cual Canada merecid ser altamente
calificada por su acceso a la educacion, su alto nivel de expectativa de vida, el bajo
indice de criminalidad y tasa de violencia™?®

4.4 VENTAJAS COMPETITIVAS DE LA EMPRESA Y DEL PRODUCTO EN EL

MERCADO META.

Algunas de las razones que hacen competitiva a nuestra empresa a nivel
nacional, son las siguientes:

= Existen muchas plantas de fabricacidn dentro del pais, principalmente en los
estados de Ledn, Gto. y Toluca, sin embargo aqui en el Distrito Federal
principalmente existen comercializadoras y son pocas las que se dedican tanto a
la fabricacién como a la venta, por lo que tenemos gran ventaja en cuanto a
cercania para el envio via aérea para la exportacion a Canada.

+ Contamos con un disefio que es muy apreciado a nivel nacional, la calidad de la
piel que se emplea para la elaboracién de la chamarra, asi como la mano de
obra, es de primera.

Y a nivel intemacional tenemos la ventaja en cuanto a:

= Se tiene firmado un Tratado de Libre Comercio con el pais de Canada.

= Nuestro producto se encuentra libre de arancel.

* En cuanto a competencia con otros paises que exportan este tipo de productos al
pais de destino, es que nuestro producto es elaborado con la mas alta calidad en
materia prima.

= |amano de obra de nuestro pals es de las mas econdmicas a nivel mundial.

¥ “Egtudiar en Canads, CEC Network Réseau des CEC, 1999, Canadé p. 7°
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* La chamarra es de tipo unisex, por lo cual puede tener una rapida aceptacion en
el mercado.

En una visita realizada por los socios, al pais de Canad4 en las ciudades de
Toronto, Montreal y Quebec, se visualizd que de acuerdo a las condiciones
climatolégicas que tiene dicho pais, sus habitantes tienen la necesidad de adquirir
productos con los cuales puedan satisfacer una de sus necesidades primarias, que
es |a del veslido. interesados en introducir las chamarras de piel, se decidio
dedicarse a la tarea de visitar centros comerciales y almacenes especializados en
ropa de piel, destacando los siguientes: .
+ Danier
e Cuir Tommy
+ Rudsak
¢ Rugby
¢ The Leather Ranch

Con este (ltimo incluso, se tuvo Ja oportunidad de tener una conversacion con et
encargado de compras, estando interesado en que se le envien algunas muestras
del producto, para lo cual proporciond sus datos, siendo un posible cliente. Sin
embargo, es sabido que la tarea de la exportacién no es facil, por lo que se acordd
realizar una serie de investigaciones en el Banco Nacional de Comercio Exterior,
S.N.C., afin de saber que tan factible es realizar dicha exportacién al ya mencionado
pals, para lo cual se solicitd el volumen de exportaciones de México con otros paises
en cuanto a prendas de vestir de piel se refiere, y se resume lo siguiente; en la
actualidad nuestro pais realiza exportaciones de la fraccién arancelaria 4203.10 (que
es la que corresponde a prendas de vestir de piel) con 38 palses, de los cuales los

primeros cinco son los siguientes:
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" EXPORTACIONES DEFINITIVAS DE MEXICO
VAL. EN DLLS.VOL. (KG} AL 31/07/00
PAIS 1997 1008 1999 2000
VALOR VOL VALOR VoL VALOR | VOL | VALOR | VOL
ESTADOS
ENIDOS DE 26891491 101540| apre7es| 119,702} 2628695 97.269| 1,088071) 35304
AMERICA
ESPANA 9,631 206 648
REING DE) X 309| 31,828 569| 23,089 32| o1,
CHILE 0.4 o 132
(RESUBLICA 130,426 2,800| 133437 2175] 94907 2919 5234 3,
DE)
CANADA 64,702 1,993 20,582 410 23024 es2| 26.574] 1,060
JAPON 58,416 1,199 57,692 ag1 30,988 433 18,347 365

FUENTE: Bancomenxt.

En el cuadro anterior se puede observar que el pais iider, como en la mayoria
de las exportaciones en todos los productos, es Estados Unidos de América,
seguido de Espafia, posteriormente de Chile, en cuarto ugar Canada y en guinto
con Japén.

A pesar de que el pais de Canada ocupa el cuarto lugar en el cuadro anterior,
se observa que del afio 1997 a 1998, el valor de exportaciones fue en decremento
en un 31.81%, sin embrago ia comparaci6n del valor de exportacién de 1998 a 1999
se incrementd en un 11.86% y para el afio 2000, ain no se puede cuantificar por
completo, el porcentaje, sin embargo al mes de julio se puede observar gue tanto el
valor como volumen de exportacién ha incrementado, siendo que la cifra presentada
con corte al ya mencionado mes, rebasa el valor y volumen total de exportacién del
afo 1999.

De lo anterior se deduce que Canada es un cliente, que si bien es cierto no et
mas importante para nuestro pals, si es un mercado que ofrece posibilidades de
introduccion, distribucién y expansidn de nuestro producto, por fo que se decidib que
el proyecto para la exportacion del producto serda a Canada, especificamente a la
ciudad de Quebec, para lo cual se realizara toda la serie de tramites necesarios que
esto implica, asi como la allegacién de material de diversas fuentes de informacién
para que el proyecto resulte lo méas satisfactorio posible.
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4.5 CANALES DE COMERCIALIZACION.

La eleccién del canal de comercializacién se realiza dependiendo del tipo de
producto, de las caracteristicas dei mercado y de los consumidores a quien se dirige;
ademas se deben de considerar los recursos con que cuenta la empresa a fin de
poder financiar los costos que implica la exportacién.

Los intermediarios mas frecuentes en el comercio exterior, son los siguientes:
1. Agente Comisionista.- los cuales cobran un porcentaje convenido por sus

servicios de orientacién en las ventas y embanque.

2. Agentes y representantes en el extranjero.- cobran un monto fijo o proporcional a
las ventas por el servicio de asesorla sobre mercados del exterior, las
condiciones de ventas, que productos y como se pueden vender.

3. Distribuidores.- mismos gue compran por su cuenta y venden con sus propios
recursos al consumidor final,

4. Brooker.- compran directamente al fabricante en el pais de origen (Ex Works) con
un maximo descuento, posteriormente revenden a un importador mayorista,
agregando al precio Ex Works los gastos de exportacién y un considerable
margen de utilidad.

5. Empresas integradoras.- las cuales en algunas ocasiones son llamadas nodrizas,
que son guienes compran o venden en el exterior por cuenta de sus asociados.
Para ningln tipo de empresas es recomendable el frato con brockers por el

altisimo margen de intermediacién que existe.

En el caso de MEXPIEL, se utilizara la venta directa con nuestro cliente que en
este caso es un distribuidor, ya que de esta manera obtenemos mayor ingreso del
producto.

4.6 DETERMINACION DEL PRECIO DE EXPORTACION Y EL INCOTERM.

4.6.1 PRECIO BASE Y DE EXPORTACION,

COSTOS:

La produccion sera la siguiente:
8 chamarras diarias
x5 dias laborables
40 total de chamarras semanales
x4 semanas al mes
160 total de chamarras mensuales, de las cuales se destinaran 60 para venta
nacional y 100 para venta intemacional.
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COSTOS FIJOS MENSUALES:

Renta $4,000.00
Luz 1,402.00
Agua 150.00
Total 5,552.00

COSTOS VARIABLES MENSUALES:

Teléfono 1,700.00
Gasolina 1,000.00
Total 2,700.00

MATERIA PRIMA POR CHAMARRA:

Piel 1.34 por dm2 365 dm2 por chamarra
Botones .80 c/u 4 por chamarra

Hilo .02 mt 100 mts por chamarra
Etiqueta 1 por chamarra

Unidades producidas mensualmente
Total materia prima

MANQ DE OBRA:
Al personal operativo se ie pagan $ 50.00 diarios

50 Salario Diario
x 15
750 Salario Quincenal
X 2
1,500 Salaric mensual por persona
X __7 _Personas
10,500 Total mensual personal operativo

Personal Administrativo mensual:

1 persona $ 8,000.00
2 personas  $7,000.00 14,000.00
Total 22,000.00

$ 489.10
3.20
2.00
1.00

495.30
x_160

79,248.00
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Némina mensual:

Operativo: $ 10,500.00

Administrativo: 22.000.00

Total 32,500.00

Costos fijos $ 5,552.00
Mano de Obra 22,000.00
Costos variables 2,700.00
Materia prima 79,248.00
Mano de obra 10.500.00
Total $ 120,000.00
Entre unidades producidas 160
Costo Unitario por Chamarra 750.00

Precio Base.

El precio de venta a nuestros clientes nacionales es aplicando el 20% sobre el costo

unitario que son $ 150.00; por lo tanto, el precio de venta al cliente nacional es de

$900.00.

La mercancia se enviard por via aérea, a través de Air Canad4, directamente al

aeropuerto de Quebec.

Se van a enviar 100 chamarras en cajas de cartén de las siguientes medidas:

70 X 80 X 50/ 6000 (factor) = 46.666 = 47 Kg.

Se empacaran 25 chamarras en cada caja, considerando gue cada chamarra tiene

un peso aproximado de 3 Kg., por ko que 25 X 3 = 75 Kg. Peso real, al cual debemos

de agregar el peso de la caja de cartdn, misma que pesa 2.5 Kg.

75.00 Kg. Peso real por caja
mas _ 2.50 Kg. Peso de cada caja
77.50 kg. Por caja

X 4 Cajas

310.00 Kg. Peso Bruto.

Mas el costo que aplica la linea aérea sobre el peso:

Para mas de 300 kg. Se aplica 1.38:

310.00 Kag.
X 1.38 Tarifa

427.80 Flete en délares.
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427.80 Flete en dolares
X 9.60 Tipo de Cambio
4,106.88 Flete en peso mexicano

Los honorarios del agente aduanal son calculados en un 0.36% sobre el valor
de transaccidn que en este caso es de $ 75,000.00, por lo que resultan $ 270.00.

100 Chamarras
X750 Costo unitario
75,000 Vailor de la transaccion.

En la misma agencia aduanal, cobran el manejo aduanal a lo que llaman
servicios complementarios en los que se considera como base: valor mercancia,
impuestos, derechos, fletes, almacenajes, para lo cual cuentan con una tabla que va
de cierto rango a otro en el valor total de ia mercancia, en este caso nuestra
mercancia cae en ei rango de 75,000.01 hasta 100,000.00 por lo que corresponde

pagar $ 840.00.
Por lo que:
$ 840.00 Gastos Aduanales por servicios complementarios.
300.00 Mas Documentacién: pedimento, copias, teléfono, fax, etc.
270.00 Mas Honorarios del Agente Aduanal.
200.00 Mas Acarreos.
150.00 Mas DTA (Derechos por Tramite Aduanero).
1,560.00 Subtotal.
4,106.88 Mas Flete en pesos mexicanos.
5,666.88 igual a Total Gastos de Exportacién (los cuales se prorratean

entre las 100 unidades a exportar).
5,666.88/100=56.6688= 57.00 Costo Prorrateado entre las 100 unidades.

$ 750.00 Costo unitario de la chamarra incluyendo costos fijos y variables.
$ 15.00 Mas Envase {primario).

$ 20.00 Méas Embalaje para exportacion.

$ 57.00 Més costo prorrateado de exportacion.

$ 842.00 lgual al Costo total Unitario por chamarra.

X 35% Por margen de utilidad por chamarra.

$204.70 lgual a Wtilidad por Chamarra,

$84200 Costo Unitario de la Chamarra.
294.70  Mas la Utilidad por Chamarra.,
1,136.70  igual a Precio de Exportacién,
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Estas chamarras se cotizan al cliente extranjero en $1,200.00 por pieza y
$120,000.00 por las 100 piezas, considerando un tipo de cambio de USD 1=$10.00,
equivale a USD. 12,000 CPT Quebec-Canad4, donde la mercancia se entrega al
transportista principal, ya que porla premura del tiempo y de acuerdo a la época de
invierno, nuestro cliente pide se le remita la mercancia lo mas pronto posible,
llegando al acuerdo de dicha mercancia serd enviada a nuestro cliente en el mes de
enero, ya el cliente se interesa en promover el producto asi como tenerle a la venta
a mas tardar en el mes de febrero, pues como ya se menciond anteriormente los
meses en los cuales se acentla el frio son enero, febrero, marzo, abril, noviembre y
diciembre, por lo cual se opté enviar la mercancia por via aérea.

Con este incoterm, tenemos las siguientes obligaciones:

Embalaje

Carga

Envio at Aeropuerto

Tramites Aduaneros para la exportaciéln

Paso por aeropuerto y

Transporte internacional

Como ya se mencionod en el capitulo 2, con este término el pago del flete de
transporte de la mercancia al lugar asignado corre a cargo del vendedor, y el riesgo
de pérdida o dafio de los articulos, asi como cualquier costo adicional que pudiera
surgir, por contingencias posteriores, a la entrega al transportista, se transfieren del

vendedor al comprador.

4.7 RECURSOS DE MERCADOTECNIA INTERNACIONAL QUE SE EMPLEARAN.

Como ya se ha mencionado con anterioridad MEXPIEL, no tiene experiencia
en cuanto a exportaciones, por [0 que se debe de manejar un volumen de
exportacion de acuerdo a la capacidad de produccion, asi como de acuerdo a 0s
recursos financieros, estamos conscientes de que poder asistir a ferias es una
buena estrategia de colocacidn en el mercado internacional, sin embargo
actualmente no es posible costear |a asistencia a las mismas, con la primera venta
realizada al exterior, se pretende aplicar parte de la utilidad a la propaganda y
publicidad en el exterior. Sin embargo, actualmente tenemos oportunidad de
colocamos, por medio de la calidad y precio de nuestro producto.
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4.8 LOGISTICA EN EL COMERCIO MUNDIAL.
LOGISTICA EN LA EXPORTACION.

La logistica involucra todas las operaciones que determinan el movimiento de
productos: localizacién de unidades de produccién y bodegas; aprovisionamiento;
gestién del proceso de fabricacion; embalaje; almacenamiento y control de
inventarios, manejo de productos en unidades de carga; transporte y disefio de
distribucion fisica de productos. La ASLOG (Association des Logistics d'Enterprices
— Francia) define la logistica moderna como el “"conjunto de actividades que tienen
por objetivo la colocacidn, al menor costo, de una cantidad de producto en el lugar y
en el tiempo donde una demanda existe”™*

El desarrolio de |a loglstica, se ha dado primordialmente por los cambios en
los consumidores, en los procesos productivos y su organizacion, en las tecnologlas
de gestion, en el entomo politico econdmico asi como por el avance en la
informatica y en las telecomunicaciones.

LOGISTICA Y COMPETITIVIDAD INTERNACIONAL.

La mayorfa de las ocasiones, el analisis de competitividad internacional se
limita a considerar los precios, la calidad y/o servicio posventa y excepciohalmente
consideran cuestiones como el costo de oportunidad en tiempo y lugar, los
exportadores exitosos demuestran que la competitividad en el comercio exterior se
basa en una innovacién constante en los canalés de comercializacion, logistica y
cadenas de transporte; por o regular las empresas pequenas y medianas no le dan
la debida importancia a la logistica intemacional, lo cual puede limitar el potencial de
exportador.

Para aprovechar las oportunidades de exportacién es necesario e importante
considerar dos elementos esenciales de la fogistica, que son:
1. Elenvase y embalaje, y
2. Transporte y distribucion fisica.
Para el producto se ocupara como:
Envase Primario: Bolsas de plastico.

"Flores Paredes, Joaquin. Comtexto del Comercio Exterior de México: Retos y Oportunidades en el Mercado
Global, enimgrenta, México. p. 85
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Envase Secundario: En el mercado nacional se emplea una caja de cartdn para
cada chamarra, sin embargo para nuestra exportacién, no se utilizard envase
secundario por cuestiones de volumen en cuanto al medio de transporte, ya que
incrementaria el costo.

Embalaje; Cajas de carton, donde se meteran 25 chamarras en cada una.

NORMAS Y REGULACIONES.

Para el pais de Canada, son las siguientes:

“Pais de origen: los productos exportados a Canada deben tener claramente y en un
lugar llamative de la etiqueta, el pais de origen, escrito en ingles y francés. Algunos
productos estén excluidos de este requisito.

Etiqueta: la literatura contenida en la etiqueta de todos los productos preempacados
de venta en Canada deben presentarse en inglés y francés.

Canada permite varias excepciones a este renglon.

Empaque: los estAndares de empague varian de acuerdo al producto, el clima, e
destino final de la mercancia y el tipo de cliente. El empaque tiene dos objativos
fundamentales, proteger &l producto y dar cierta imagen del producto al consumidor

final. El material debe ser preferiblemente reciclable™®

4.9 DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION.
DOCUMENTACION Y TRAMITES ADUANERQS.

Para evitar que la mercancia llegue fuera del tiempo establecido, es
indispensable contar con toda la documentacién requerida tanto por los agentes
aduanales en frontera mexicana como en la aduana canadiense.

En el capitulo tres ya sa2 hizo mencién a este punto, sin embargo es necesario
mencionar que se debe de presentar:
= Factura Comercial en original y seis copias con firma autbgrafa, en espafiol o

inglés, misma que debe de incluir datos importantes tales como RFC, costo
unitario y costo total, en la moneda que lo requiera el comprador.

*SConsejeria Comercial en Toronto, Canads Perfil Articulos de Piel, 1996, Canadé, pég. 23"
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* Lista de empaque, la cual incluye la descripcién de la mercanda en detalle,
indicando el nimero de paquetes y/o cajas en total, asi como al peso de cada
una de ellas, en original v seis copias, la cual es un compiemento de la factura
comercial y se debe de entregar a la empresa transportista.

* Factura proforma, formato que debe de llenar el proveedor de la mercancia.

* Certificado de Origen, el cual es lienado por el proveedor, el cual permite tener
derecho a los beneficios que ofrece el Tratado de Libre Comercio de América del
Norte.

* Carta de insirucciones para el Agente Aduanai, la cual es solicitada en algunas
ocasiones per el Agente Aduanal, a fin de evitar cualquier retraso en el despacho
de las mercancias, sin embargo ain y cuando el Agente no la solicite, se
recomienda incluiria,

*  Documento de Transporie, en original y seis copias.

» Seguro de transporte de carga

¢ Pedimento de exportacion STA t'“i'-':«“ﬁ S §A lE
(Se anexan documentos correspondientes) T A BIBYVIOTECA

4.10 MODALIDADES DE PAGO INTERNACJONAL

Es importante tener en cuenta que para cemar el proceso de exportacién, se
debe tener conocimiento de las modalidades de pago existentes, principalmente una
empresa que va a iniciarse dentro de las exportaciones; una vez concluidos los
tramites de exportacion, es necesario se asegure el pago por parte del importador,
esto depende de la experiencia previa con el cliente y la confianza desarmollada entre
exportador e importador, en este caso por ser la primera vez de la realizacion de
exportacién, se deben de considerar puntos importantes del pais a exportar como:
estabilidad econdmica, social y politica, a lo cual se le denomina riesgo pals.

La modalidad de pago debe ser acordada entre las partes que intervienen,
que es el importador y ef exportador, la modalidad gque resulta menos riesgosa, para
un exportador sin experiencia y que a su vez otorga mayor seguridad al importador,
es la Carta de Crédito y dentro de esta se tiene una orden condicionada de pago que
recibe un banco emisor que el importador contrata, para que por su cuenta realice el
pago a través de un banco comesponsal en el pais donde radica el exportador, el
pago se realiza con la presentacion al banco emisor, de los documentos especificos
que comprueben la venta, embarque, calidad, cantidad y demas condiciones
pactadas entre las partes del bien o servicio. Las Cartas de Crédito, estan reguladas
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por la Camara de Comercio Internacional (ICC) con sede en Parls y dentro de las
misma existen varios tipos sin embargo, el exportador debe estar consciente de que
las cartas representan mayor seguridad, pero que también representan mayor gasto,
aunque en varias ocasiones, dichos gastos son absorbidos por el importador, pero
puede darse el caso de que se acuerde se comparta ei gasto. Existen cuatro
modalidades que son:

a) Revocables: las cuales se pueden cancelar en cualquier momento por el banco
emisor yfo por el importador, sin que se dé aviso al beneficiario.

b) Imevocables: para que estas se puedan cancelar, se requiere el consentimiento
previo de todas las partes involucradas, por lo que resulta muy confiable.

c) Confirmadas: que representan un compromiso firme de pagar al beneficiario por

 parte del banco confirmador, cuando ha verificado el cumplimiento de los
términos y condiciones pactados y el dinero esta depositado en firme.

d) Notificadas: requieren la participaciéon de un banco, el cual notifica al beneficiario
sobre el pago que hara el banco emisor, cuando envia dinero al notificador.
Asimismo, existen otras modalidades de pago que representan un riesgo mayor
para el importador, para el exportador o para ambos; entre las que representan
un resgo intermedio para ambas partes son: el Giro Bancario y las
Transferencias Electronicas a través de la banca.

Por lo anterior, se procedid a pactar con el cliente por conveniencia mutua,
que se enviara un 50% del monto total de la exportacién como anticipo y al momento
en que nuestro cliente reciba ia mercancia, se le extendera un plazo de 30 dias para
que proceda a liquidar, misma que realizard via transferencia electronica a nuestra

cuenta bancaria de Banamex.
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MEXPIEL, $.A, DEC.V,
M P Calle Iztaccihuat! No. 65 Col, San Javier Tlalnapantia Edo.

De México C.P. 54030 Tel. 57 83 05 32 Fax §5 K0
07 82
MEXPIEL
CHAMARRAS DE PIEL HECHAS EN MEXICO F A C T U R A

Cliente EDWARD MARK
Fecha 10-ENERQ-2001, . FACTURA NO. 1880
Consignar a: EDWUARD MARK Pedide No. 001
Condiciones 50% ANTICIPADO Y 50% CREDITO A 30 DIAS
Cantidad Descripeidn Precio Unitario Importe
100 CHAMARRAS DE PIEL DE BORREGO UsDh 120 usb 12,000

R.F.C. MPI970105T37
21; Sub-Total UsB 12,060
SECRETARIA DE HACIENDA Cantidad con Letra
¥ CREDITG PUBLICO IV.A. —
FIRMA TOTAL uso 12,0010

LA REPROTRICCION NGO ALTTRRIZADA DE E5TE COMPRGAANTE GOHSTITUYE UM OELITO ENLOS TERMINGS DE LAN DISPORCIONES FIsCALES

IMPREEOR IWPRERT A BALAMANCA +/0 JOSE LU DOMET O LAGUNA DEL VOLGAN NO. 308 COL BN AN CE ARAOON R F C GOOL-191210-TAY

D OF I4-SEPT-AZ FACTUPAS IMPRESAS EN MARZD D 000 OON FOLIO DEL 100 Al 2000 VENCEN FN WA YD DR, 21




PROFORMA FACTURA SIN NUMERO

Ramite
MEXPIEL, S.A,

JConsignatario ]

OE Cv, EDWUARD MARK

Calle Iztaceihuatl No. 65 Col, San Javier Tlalnepanlla1

3601 FAIRBANKS MORSE AVENUE 66110
Teléfono: 5589098

Edo. De México C.P. 54030 Tel. 57 83 05 Fax: 07795998
32 Fax 55 80 07 82
Linea aérea:
No. de Partida Piezas Descripcion de la Mercancia Peso Unitario Peso Total
11101974 100|ROPA (CHAMARRAS DE PIEL}) 3.10  kilos 310
FLETES GASTOS SEGURO
PAGADOS POR COBRAR|PAGADOS POR COBRAR
Instrucciones Adicionales:
Declaro bajo protesia de decir verdad que el peso total de la mercancia es de : 310 KG.

Nombre y Firma



TRANSJET, S.A. DE C.V.

INSTRUCCIONES DE EMBARQUE

De la Agencia Aduanal . UGARTE Y UGARTE ASQOCIADOS, 5.C.

IRemi!e | Consignatario ]
MEXPIEL, SA DE CV, EDWUARD MARK
Calle lztaccihuatl No. 65 Col. San Javier Tlalnepantial f?gf FA'R%QQ‘:O%;"ORSE AVENUE 66110
. eléfono:
Edo. De México C.P. 54030 Tel. 57 83 054 Fax: 07795998
32 Fax 55 80 07 82
Linea aérea: AIR CANADA
No. de Partida Piezas Dascripcién de la Mercancia Precio Unit. Pracio Tot,
11101974 100 ROPA (CHAMARRAS DE PIEL) usD 120f USD 12000
FLETES _ GASTOS SEGURO
X X
PAGADOS POR COBRAR|PAGADOS POR COBRAR
Instrucciones Adicionales:

Declaro bajo protesta de decir verdad que el peso tota

| de la mercancia es de ;{310 KG.)

TRESCIENTOS DIEZ KILOS




MP
MEXPIEL

MEXPIEL, S.A.DEC.V.

Calle 1ztaccihuatl No. 65 Col. San Javier
Talnepantla Edo, De México C.P. 54030
Tel. 57 83 05 32

Fax 55 80 07 82

LISTA DE EMPAQUE

_FACTURA: 1580 ]

CLIENTE:

EDWARD MARK

3601 FAIRBANKS MORSE AVENUE
QUEBEC CANADA

[_ HOJA 1 DE 1 |  FECHA: 10-01-2001

EMBARCADO A:

EDWARD MARK

3601 FAIRBANKS MORSE AVENUE
QUEBEC CANADA

caJa |—CoDiGo DESCRIFCION PEDIDO | CANTIDAD | PESO NETO| TARA [N\ PESO
Nov (Ka} BRYTO
114 | LV105A317010 | CHAMARRAS DE PIEL 1 25 715 7.
24 | Lv105A317010 | CHAMARRAS DE PIEL 1 25 775 775
3/4 | LVI05A317010 | CHAMARRAS DE PIEL 1 25 775 775
474 | LVI05A317010 | CHAMARRAS DE PIEL 1 25 77.5 775
. 100 310 o 31
NOTE SHIPPING FAK CLASS 50
B

CHAMARRAS DE PIEL




Tratado de Libre Comercio de América del Norte
Certificado de Crigen

Llenar a miguina o con detra de molde

Nembe  domicitien del exportador: 2. Periodo que cubre:
MEXPIEL, S.A. DEC Y,
CALLE 2 TACCIHDRATL NUM 65 COL. SAN JAVIER
TLALNFPANTLA, EIXY DE MEXICO.
C RS0 DDMM A A DDMMA A
RFC MPIST0105T37 Dc:] 0| Jl Dl ]| (l] ll Aol 3 9 1 o 2
Nimer de segistie liscal
Y. Nombire v denmcilio del productor: 4. Nombre y domicilio del importador,
MEXPIEL S A THIC V. FAIRBANKS MORSE
CALLE IZTACCIHUATIL NUM. 63 COL. SAN JAVIER 3601 FAIRBANKS AVENUE
TLALNEPFANTLA. FDO. DE MEXICG KANSAS CITY, KANSAS 66110
CP St QUEBEC-CANADA
Nomera de registea (iseals Numere de registro fiscal:
S Deseriperot de t 1 lowy Bien {es): 6.Clasificacion | 7. Criterio para 8. Preductor 9. Costo neto 10 Pals de
ammncclaria | wrato preferencial biigen
CHAMARRAS DF PIEL 4203 10 MEXIr'0
INVOICE: 2125
DATE: January 10 2001
*NOTE:  SHIPPING FAK CLASS 50

Exclars baje protestin decir verdad que:

La informacion contenida en cste documentn es verdad y exacia y me hago responsable de comprobas to aqui declarndo, Estoy consciente de que seté respensable por
cuabguaer deelimw ion Tadsa y omision beeha on o relacionada con el presenie documento.

Mo comprometo i conservar y presentar en case de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenide dei presente certificado, asi como a notificar por
excrito @ fodis 13s persanas a quiencs entregue ¢ presente certificado de cualquier cambio que pudicra afectar la exsctitud o validez del mismo.

o8 bicnes son nriginarios del lemitorio de una o mds de las partes y cumplen con los requisitos de erigen que les son aplicobies confurme a1 Tratado de Libe Comercio d
Aménca el None, o han sido ohjete de procesamiente ullerion o de cualquier o operacidn fuera de los territorios de las Partes, salvo en Jos casos permitidos cn el arti

A1 1o en el anexo $01:

Fste cortifacacho se coimpone de hojas, incluyendn sus znexos.

Ermpresa: MEXPIEL, 5.A. DEC.Y.
DIRECTOR GENERAL

11 Firma aulorizada;

Nombie (P GABRIELA MARTINEZ REYES, Cargo:

Fecha: DD D M M A A Télcfona: Fax:
|2|n| | |2 "1"1 01(7)7830532 558007 82




PEDIMENTO DE EXPORTACION

REF  EE0012004
FECHA DE PAGO 10012001
TIPQ CE OPERACION: 2
ADUANA/SEC 410
FECHAPRESENT 10012001
RFC MPIO7GIDSTI?

EXPORTADCOR MEXPIEL.SA DECV

DOMICILIO  Calla Intacohustl No 85 Col San Javier Thalnepenila Eio. De Maxico C P, 54030

CIUDADEDO MEXICO DISTRITD FEDERAL

FACTURASFECHAS/FORMA DE FAC TURACIONICOMPRADORIDOMICILIO

HCJUA ¥ DE 1
NUMERO DE PEDIMENTO: 34020002323
CLAVE DE PEDIMENTC. At TC $60
FACTOR MONEDA EXTRANJERA: DOLARES
TRANSPORTE: 4 PESO 310 KG. BRUTO (4 CAJAS)
PAIS COMPRADOR: CANADAD9)  PASS DESTING: CANADA (D9)

1580 10012001 EDWARD MARK
3601 FAIRBANKS MORSE AVENUE
OUEBEC CANADA
CPT (X))
SELLDS DE CAJA
MARCAS NUMEROS TOTAL DE BULTOS CONOCIMENTO GUIA © VEHICULOS Mas.
9829.9350 4
v ME 12,000 V DLLS. 12000 FLETES 474 3 SEGUROS
VALOR FACTURA+INCREMENTALES = VALOR EN ADUANA
.
No DE DESCRIPCION DE MERGANCIA | PRECIOUNIT. | [FacTURAs TASA 1P |IMPUESTOS
ORDEN FRACCIDN { CANTIDAD / UNIDAD CANT.TFA{ UMT [ENADUANA_ IVING.
PERMISO {5) CLAVES { NUMEROS FIRMA DLS M VAL
1|CHAMARRA DE PIEL BOVINO GRAL :
42001 100|PzAS 300 KG. EXTA. 0
OBSERVACIONES LIQUIDACIONES
EXPORTACION DEFINITIVA, ADV
DTA 150
PATENTE, NOMERE Y FIRMA DEL AGENTE ADUANAL Iva
TOTALES
3400 LUIS UGARTE RAMIREZ UARL440201920 EFECTIVO 150
OTROS

TOTAL 150




CONCLUSIONES.

Ai termino del trabajo, se obtiene un conocimiento general de lo que es un plan
de exportacion, el cual incluye los requisitos arancelarios y no arancelarios, tramites y
documentos necesarios para la exportacidn de chamarras de piel a Canada-Quebec,
asi como la determinacién del precio y la logistica exportadora hasta llegar a definir el
medio de pago mas conveniente,

Aunque para el inicio de las exportaciones a cualquier parte del mundo, se
presentan ciertos riesgos e incertidumbres, pude conocer que no todas las empresas
estdn en posibilidades de exportar, pues aquellas que tengan el potencial exportador
deben de realizar un andlisis de su situacién actual y planear la operacién de exportar
para poder concretar su intencién de exportar. Sin embargo, aungue este caso practico
presentado es ficticio, se obluvo como resultado que es viable la exportaciéon de
chamarras de piel a Quebec, en virtud de que [a empresa cuenta con las condiciones
suficientes y necesarias para aprovechar la oportunidad, a partir de ello se propone ei
pian de exportacion correspondiente.

Al finalizar este trabajo considero gque las exportaciones son importantes vy
benéficas tanto para las empresas como para e pais, debido a que significan un
ingreso de divisas asi como la generacion de empleos Aungue el Comercio Exterior no
es parte de la Contaduria, sino que esta ultima forma parte de el, s una buena
oportunidad en cuanto a campo de trabajo se refiere. De alguna manera, si se pretende
laborar dentro de una empresa exportadora, es necesario adquirir los conecimientos

basicos que las mismas implican.
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