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Objetivo General: 

Concretar un proyecto para la exportación del mango Tommy Atklns a 

Italia, considerando que existe un Tratado de Libre Comercio con la Unión 

Europea y que este producto está libre de arancel, todo esto con el fin de dar 

a conocer los aspectos que deben considerarse para poder realizar la 

exportación. 

Objetivos Particulares: 

1. Motivar a la Industria agropecuaria para que la producción del mango 

Tommy Atklns tenga la calidad para poder competir con los mercados 

más exigentes. 

2. Reforzar el mercado Europeo aprovechando el tratado comercial que 

tiene México con la Unión Europea en donde se aplica un 0% en 

aranceles a este producto. 

3. No depender del 83% de las exportaciones de mango a un solo cliente 

(Estados Unidos). 
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INTRODUCCIÓN 

El presente trabajo es el resultado de una Investigación documental de la 

comerclallzaclón del mango Tommy Atklns a llalla, considerando que México 

tiene un Tratado de Libre Comercio con la Unión Europea y precisamente el 

mango esta libre de arancel. 

La elección del mango Tommy Atklns fue porque además de ser un 

producto que se cosecha en nuestro país en grandes cantidades, es también 

un producto con gran proyección en el comercio mundial. 

Se pretende que este trabajo sea una fuente de consulta para las 

personas que deseen exportar algún producto, y para los estudiantes y 

profeslonlstas de carreras administrativas, debido a que se tratan aspectos 

Importantes de la situación económica de la empresa y de comercio 

Internacional que permiten determinar si hay condiciones para comercializar 

un producto en el extranjero. 

En el primer tema hablaré de la forma en que la globallzaclón se ha dado a 

través del tiempo en México y en el mundo, además de cómo Impacta en la 

balanza comercial de un país la exportación de productos y servicios. 

En el segundo tema hablaré acerca de las leyes que regulan la actividad 

exportadora con el fin de que el exportador las tenga presentes y se evite 

problemas. Mencionaré la Importancia de anotar correctamente en los 

documentos la fracción arancelaria que le corresponda al producto, debido a 

que de ésta se derivan beneficios y obligaciones para el exportador, es decir, 

éste último puede saber las regulaciones arancelarias y no arancelarias que 

aplican a su producto, y por lo tanto, podrá determinar de forma más fácil los 

trámites necesarios que debe realizar y los documentos que debe presentar 

en la aduana. 



En la ultima parte de este tema hablaré de las Instituciones y los 

programas que apoyan al exportador para lograr sus objetivos de Introducir 

su producto en el mercado Internacional. 

En el tema tres hablaré de las herramientas con las cuales cuenta una 

empresa para evaluar su situación en todos los aspectos y determine si 

puede exportar o no su producto, en este último caso conocer los obstáculos 

y hacerles frente, ya sea recurriendo a Instituciones o programas de apoyo o 

planteándose nuevos objetivos estructurales. 

Por último, explico el caso práctico para exportar el mango Tommy Atklns 

a Italia, el cual parte de una empresa ficticia y se desarrolla su plan de 

exportación, utilizando también datos y documentos ficticios. 
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1. EL CONTEXTO DE COMERCIO EXTERIOR 

Entre los siglos XVI y XVIII se dan algunas corrientes de pensamientos 

respecto al Comercio Internacional. La corriente de pensamiento 

Mercantlllsta, quienes sus representantes más distinguidos son Thomas Mun 

y Antonio Serra, consideraban que para lograr la riqueza del Estado se tenía 

que disminuir las Importaciones y promover las exportaciones, de esta forma 

se obtendría un superávit en la balanza comercial, lo que permitiría la 

acumulación de metales preciosos, siendo ésta la forma de riqueza que 

reconocen los mercant111stas; además, dan origen a las políticas 

proteccionistas que se aplican en las Importaciones. 

Otra corriente de pensamiento son los Clásicos, quienes sus 

representantes son Adam Smlth y David Ricardo, consideran que la fuente 

de la riqueza es la producción. Con esta propuesta ellos justifican la 

necesidad de eliminar las políticas proteccionistas y abrirse al libre comercio. 

Explican así dos teorías, la de las ventajas absolutas y la de las ventajas 

comparativas. La primera teoría plantea si dos países Intercambian dos 

productos nvlrtlendo el mismo tiempo de trabajo y uno de los dos países es 

más productivo en alguno de los dos productos y viceversa; entonces si cada 

país se especializa en producir el producto en el que es más productivo y los 

Intercambian ambos países se verán beneficiados. La segunda teoría dice 

que si un país tiene ventaja absoluta en los dos productos sobre otro país, 

entonces debe especializarse en el producto en el cual su ventaja es mayor 

debido a que en este tiene su ventaja comparativa. En tanto que el segundo 

país que tiene desventaja en los dos productos debe especializarse en el 

producto en el cual su ventaja sea un poco mayor y precisamente este 

producto será el que tendrá su ventaja comparativa. 

La teoría Neoclásica de Heckcher-Ohlin propone que "un pafs tiene 

ventaja comparativa en aquel bien que utiliza Intensivamente el factor 

abundante en ese pafs"1
• Por ejemplo, México tiene una ventaja comparativa 

1 Florea Parodos, Joaquln; •El Conto>do dol Comercio E>ctorlor do M6xlco: Rotos y Oportunidades on ol Morcado 
Globar: UNM~ FES-C, Mlndco, 2001, Jl IS. 



exportando mango debido a que existen varios Estados que lo producen en 

grandes cantidades. 

Otra teorla es la del Intercambio Desigual, la cual plantea que los paises 

subdesarrollados tienen un déficit en la balanza de pagos, debido a las 

restricciones arancelarias y no arancelarias de los productos primarios que 

comercian y al bajo costo que tienen que vender. Además, la dependencia 

tecnológica de estos paises los obliga a aumentar sus Importaciones de los 

paises desarrollados, dando como resultado que se tenga que competir con 

esos productos; en cuanto a los sueldos, éstos tienden a la baja; y con 

respecto al desarrollo clentlfico, éste se vuelve más lento o nulo. 

Por otro lado, la teorla del Ciclo del Producto de Raymond Vernon 

plantea que en el lanzamiento de un producto en un pals desarrollado pasará 

por varias etapas; si tiene buena aceptación en el pals que lo lanzó, 

posteriormente se producirá en otros paises de acuerdo a la demanda. Pero 

en la úlllma etapa, el producto ya no se elaborará en el pals de origen debido 

a que ya se estará pensando u ocupando en el lanzamiento de uno nuevo. 

Hasta aquí se mencionaron las teorlas con mayor trascendencia, sin 

embargo, no hay alguna teoría que explique la forma en que se comporta la 

competencia Imperfecta, que es el tipo de comercio que actualmente se está 

dando. 

1.1 LA GLOBALIZACIÓN MUNDIAL 

La globallzaclón es el sistema Internacional que moldea las polltlcas 

Internas y las relaciones exteriores de todos los paises. SI bien, la 

globallzaclón es un proceso dinámico y cambiante, Involucra la Integración 

de los mercados, de los paises y las tecnologlas a un grado nunca antes 

visto. 

Con la calda del Muro de Berlln en 1989 y al desintegrarse la Unión 

Soviética en 1991 el sistema Internacional cambio, debido a que durante la 

Guerra Fria en los paises socialistas la mayoría de los recursos económicos 

y humanos estaban puestos en el tema de la seguridad; sin embargo, al 

terminar dicha guerra, las prioridades nacionales de los paises cambiaron, 



por lo que el Interés económico permitió que la apertura comercial Iniciara en 

forma acelerada. 

Tenemos asl dos elementos Importantes que sustentan el movimiento 

Internacional hacia la globallzaclón: las ventajas comparativas y las ventajas 

competttlvas. Las primeras se dan cuando hay ausencia o disponibilidad de 

recursos de la naturaleza en diferentes reglones y paises; y las segundas, se 

generan a través del Intelecto humano. Estas dos ventajas orientan al ser 

humano hacia diferentes y especmcos sectores, permitiendo que los costos 

se reduzcan mediante economlas a escala, eficiencia y productividad, al 

producir en los lugares más propicios para ello o en lo que se es más hábil, 

puede generar entonces mayores ganancias, que constituyen el motor de la 

actividad en la economla de la libre empresa2
• 

Entre las causas que permitió la globallzaclón tenemos que son: "el 

desarrollo tecnológico de los medios de producción, comunicación y 

transporte'3• 

El desarrollo tecnológico en los medios de producción, ha permitido la 

segmentación de los procesos, permitiendo Identificar cada fase de la 

producción. 

Con respecto a los medios de comunicación se puede decir que éstos han 

contribuido a homogenlzar los gustos, las costumbres y los hábitos del 

consumidor, ampliando en forma significativa el mercado. 

Por último, los medios de transporte, son otro factor que permite llegar a 

lugares muy lejanos y con rapidez en la entrega de las mercanclas. 

Para adentrarnos en el tema de Comercio Exterior es Importante 

mencionar dos organismos Internacionales que lo regulan, éstos son: 

El Fondo Monetario Internacional (FMI), fue creado después de la 

Segunda Guerra Mundial en el año de 1946 con el objeto de "fomentar la 

cooperación monetaria Internacional, facllliar la expansión y el crecimiento 

del comercio, crear un sistema multllateral de pagos para as transacciones 

2 Apuntosdol Scrnlnrulo "PIM do Negocios para Exportación": 2002. 
3 Op. cit. p. 55. 



entre tos países mlembros'A, entre otros. Una de las facultades de este 

organismo es el de proporcionar asistencia financiera a paises miembros con 

problemas en la balanza de pagos. Es Importante mencionar que son 184 los 

paises que se encuentran Inscritos en el FMI. 

También existe otra organización creada en 1946, el Acuerdo General 

Sobre Aranceles y Comercio (GATT), la cual a partir de 1995 se convirtió en 

Organización Mundial de Comercio (OMC), que llene 144 paises miembros a 

enero de 2002. Este organismo surge con el objetivo principal de reducir "las 

tarifas aduaneras a través de la extensión de la cláusula de nación más 

favorecida ... y consiste en que cada uno de los signatarios del Acuerdo se 

compromete a conceder a los demás un trato Igual, sin discriminaciones en 

sus relaciones comerciales,¡;. La forma en que se determinan las cuotas 

arancelarlas es a través de rondas que realizan los principales paises 

exportadores e Importadores quienes al alcanzar acuerdo bilateral y al ser 

aprobadas por lo menos por dos tercios de las partes contratantes, se 

generaliza al resto de los signatarios. 

Como se ve, el FMI y la OMC son dos organizaciones que regulan varios 

puntos de los acuerdos y tratados comerciales que han firmado los paises 

que las Integran. 

1.2. DESARROLLO DE LA GLOBALIZACIÓN EN MÉXICO 

Después de la Segunda Guerra Mundial y hasta 1970, México fue punto 

de atracción de Inversionistas extranjeros (principalmente europeos y 

norteamericanos), debido a que tenla una establllda:I poillica, contaba con 

abundantes recursos naturales y además de mano de obra barata. Es asf 

como Inicia una etapa en la cual nuestro pals tuvo un crecimiento en su 

economla al Implementar medidas proteccionistas, Imponiendo aranceles 

elevados y un sistema de cuotas y permisos previos para Importar. También 

puso en marcha •programas gubernamentales de fomento al sector 

Industrial como donaciones de terrenos, preferencias y exenciones fiscales 

4 lbldom. p. 23 a la 28. 
' lbldom. p. 29. 
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temporales'¡;. El crecimiento económico permitió mantener estables los 

precios de los alimentos y materias primas de uso Industrial, por lo que 

también se generaron excedentes que exportó obteniendo así ganancias que 

permitieron el financiamiento del desarrollo Industrial. 

Las politlcas Impuestas a las Importaciones permitieron que el déficit de la 

balanza comercial no fuera tan grande en esta época, debido a que por una 

parte México tuvo Incremento en su economía por las exportaciones que 

realizaba, y por otra, Invirtió mucho en la adquisición de equipamiento 

Industrial e Importaciones para la Infraestructura. 

1.2.1. Con Miras Hacia el Neollberallsmo 

Con la decisión del entonces presidente norteamericano Richard Nlxon, 

en 1971, de ya no aceptar la convertlbllldad de dólar por oro, dicha moneda 

se devaluó con respecto al oro, a las divisas europeas y al yen japonés, y 

como el peso no modificó su paridad con el dólar también sufrió una 

devaluación. Sin embargo, a pesar de la devaluación del peso el gobierno 

mexicano decidió continuar con el proteccionismo comercial, que aunado con 

"el Incremento de la participación gubernamental vfa Inversiones en 

paraestatales, subsidios al consumo y a la producción combinados con la 

paridad fija y el disparo de la lnflaclón"7
, originó un déficit en la balanza 

comercial dando paso a adquirir préstamos para poderse financiar. Al final 

del sexenio de Luis Echeverrfa, en 1976, el peso sufre una depreciación del 

60% frente al dólar, lo que Implica una situación económica difícil para el 

país. 

Cuando López Portillo toma la presidencia, la deuda externa ya se había 

Incrementado 5 veces con respecto al sexenio anterior y, en este periodo de 

gobierno también opta por el proteccionismo comercial. Y nuevamente el 

país vive una crisis económica cuando el petróleo sufre una disminución en 

sus precios y las tasas de Interés aumentan con respecto a los préstamos a 

corto plazo. 

: lbldom. p. 71. 
lbldom. p. 72. 



1.2.2. Indicios de la Apertura Comercial 

Después de la crisis de 1982, se comprendió que la protección a la 

Industria nacional de la competencia extranjera no solo fortaleció las 

debilidades del mercado mexicano, sino que también dio ple a problemas de 

Ineficacia, corrupción, baja competitividad y altos costos en todos los 

sentidos. Por lo que la apertura del mercado permitirla en gran medida 

fomentar a la economía nacional, además de atraer la competitividad de las 

empresas con miras a la exportación. 

Es entonces cuando México Inicia la apertura de su economía a través de 

reformas, privatizaciones y tratados para promover y garantizar el libre 

comercio. En 1985 México presiona para su Inscripción al GA TI (Acuerdo 

General de Aranceles yTarttas), lo cual se realiza en 1986.Con la Inscripción 

al GA TI nuestro país se Integró formalmente al sistema regulado del 

comercio mundial, con lo que además de adquirir derechos para vender sus 

productos en distintos mercados, también tenía que acatar una serle de 

disposiciones y deberes para abrir su mercado nacional. Es entonces 

cuando los empresarios mexicanos Inician una etapa de competencia 

internacional que se vio dificultada por las carencias y deficiencias de la 

economía nacional, desatando así una nueva crisis económica en 1987. 

Durante la administración de Carlos Salinas de Gortarl la apertura 

comercial se profundiza, pues con la reforma de la Ley de 1 nverslón 

Extranjera permitió mayor Inversión en nuestro pafs de capitales foráneos en 

las empresas mexicanas. A la par, "se Inicia un proceso de privatización de 

empresas paraestatales como te/ecomun/caclones, transporte, de alimentos, 

banca, mlnerfa, entre otras, sin embargo, la política económica diseñada en 

ese momento pretendía alcanzar metas mucho más ambiciosas, de tal forma 

que, con el fin de Insertar a la economía mexicana en el mundo y asegurarse 

un lugar estratégico en el mercado más Importante, el gobierno de Salinas 

logra convencer a los Estados Unidos para firmar un tratado de libre 

comercio junto a Canadá"ª, el cual entró en vigor el 1 º de enero de 1994. 

1 Etdon, David W.; "México y la Globali2acl6n hacia un NlDVO Amanecer"; Ed. Tr;11aa. Mó»co, 2001. 



En la administración del presidente Ernesto Zedlllo se continúa con la 

línea económica de sus antecesores, que a pesar de la gran crisis de 

diciembre de 1994 el modelo de libre mercado no pareció modificarse. Y 

continuaron las privatizaciones, como el sistema de pensiones, ferrocarriles y 

aeropuertos; se dio la apertura de la banca y de telefonla, y también 

continuaron los acuerdos y tratados Internacionales de Ubre comercio. 

En la actual administración, el presidente Vicente Fox tiene una gran 

oportunidad por delante para obtener el mayor provecho a la tendencia de 

apertura económica que ha traldo consigo la globallzaclón, además de la 

responsabllldad de coordinar el desarrollo de México y de sus habitantes. 

Es Importante mencionar que los tratados comerciales que ha firmado 

México son grandes poslbllldades de crecimiento para las empresas que 

están exportando y para las que deseen o estén en proceso de exportar. A 

continuación menciono los tratados y acuerdos comerciales que ha firmado 

nuestro pafs9
: 

a) Acuerdo con la Asociación Latinoamericana de Integración (ALADI) 

b) Tratado de Libre Comercio México-Chile. 

c) Tratado de Libre Comercio de América del Norte. 

d) Tratado de Libre Comercio México-Bolivia. 

e) Tratado de Libre Comercio México-Costa Rica. 

f) Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres. 

g) Tratado de Libre Comercio México-Nicaragua. 

h) Tratado de Libre Comercio México-Israel. 

1) Tratado de Libre Comercio México-Unión Europea. 

j) Tratado de Libre Comercio de México con el Triángulo del Norte. 

k) Tratado de libre comercio con la Asociación Europea de Libre Comercio 

(AELC). 

9 Slslima de lnf0<madón de cimordo Elderlor (SICE). www.~co.oas.org/~ade/dtmefta/ 
9 



1.3. ANÁLISIS DE LA BALANZA COMERCIAL DE MÉXICO 

1990-2001 

En 1944 el Banco de México Inició estudios acerca de la Balanza de 

Pagos. Y es después de la Segunda Guerra Mundial cuando se hace 

necesario el estudio del Ingreso Nacional; además, de que para entonces era 

obligatorio que todos los paises que formaban parte del Fondo Monetario 

Internacional Informaran a éste el comportamiento de su Balanza de Pagos, 

lo cual estaba establecido en el artlculo VIII, sección 5, del Acuerdo 

Constitutivo 10
• 

Tenemos as!, que el análisis del sector externo de la economla de 

cualquier pals se realiza a través de la balanza de pagos, en la cual se 

registran todas las transacciones comerciales que un pals realiza con los del 

resto del mundo. A continuación haremos un análisis de la balanza de pagos 

de México y conoceremos la Importancia que tiene en la economla nacional. 

1.3.1 Balanza de Pagos 

Para el análisis de la Balanza de Pagos de México es necesario conocer 

los rubros que la Integran con el fin de Interpretar los datos, lo cual nos 

permitirá tener una visión más amplia del desarrollo económico del pals, as! 

como de las fortalezas y debllldades. 

Comencemos por definir la Balanza de Pagos, la cual es un documento 

contable que presenta de manera resumida el registro de las transacciones 

económicas llevadas a cabo entre los residentes de un pals y los del resto 

del mundo durante un periodo de tiempo determinado que normalmente es 

un año11
• 

La estructura de la Balanza de Pagos se compone de: Cuenta Corriente, 

Cuenta de Capltal, Errores y Omisiones y Variación de la Reserva 

Internacional. A continuación se mencionan los rubros que Integran la 

Balanza de Pagos, as! como la explicación de ellos. 

10 Apuntas dol Somlnarlo •pian do Nogoclos para ~ortaclón": 2002. 
11 "La Balanza do Pagos on la Economla do Morcado, Virtudes dnconvonlontes"; MMlnoz COll, Juan carios; 
www.oumod.nol 22 do abril. 
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Cuadro 1. 

ESTRUCTURA DE LA BALANZA DE PAGOS 
l. Cuenta Corriente. Es la diferencia entre las ventas y las compras del 

exterior de bienes y servicios. SI el Importe es positiw 
significa que hay un wperávit en la cuenta Corriente, 
por el contrario, será un déficit si el signo es negativo. 

A) Ingresos 
1. El<portaclón de mercanclas. 
2. SeNlclos no factoriales 

a) Viajeros 
b) Otros 

3. SeNlclos factoriales 
e) Intereses 
b) Otros 

4. Transferencias 
B) Egresos 

5. Importación de mercanclas. 
6. SeNlclos no factoriales 

c) Viajeros 
d) Otros 

7. SeNlclos factoriales 
e) Intereses 
d) Otros 

8. Transferencias 
11. Cuenta de Capital. 

A) Pasivos. 
1. Préstamos y Depósitos 

a) Banca de Desarrollo 
b) Banca comercial 
c) Banco de México 
d) Sector Público no Bancario 
e) Sector Prlwdo no Bancario 

2. Inversión extranjera 
a) Directa 
b) De Cartera 

B) Activos. 

Mercs:lo Accionarlo 
Mercs:lo de Di1ero 
Valores en moneda 
extranjera 

1. En Bancos del exterior 
2. Créditos al Exterior 
3. Garantlas de Deuda Externa 
4. Otros 

111. Errores y Omisiones. 

IV. Variación de Reservas 
Internacionales Netas. 

V. A)uste por Valoración. 

Donde se registran los ingresos y egreses de dólares 
por concepto de exportación e inportaclón de 
mercanclas y servicios (éstos últimos aparecen como 
factoriales y no fectorlales). También se registran ias 
Transferencias de los envlos que realizan los 
me>dcanos que se encuentran en Estados Unidos. 

Es la diferencia entre nuestras venias de activos fijos al 
elclerlor y nuestras compras de activos ubicados en el 
elclranlero. 
So registran con signo positivo los préstamos y la 
Inversión que del extranjero llegan al pafs y con signo 
negativo los pagos o amortizaciones de préstamos 
cuyo plazo se ha vencido, as! como las salidas de 
Inversión extranjera. 

Se registra con signo positivo el caplal que está 
disponible para México en Bancos elclranjeros, el pago 
do préstamos cuyo plazo ha vencido y con signo 
negativo se registra la salida de cepllal por pagos como 
garantla de deuda externa. 
Se ajusta por las transecclones clandesti1as y 
fraudulentas que no son registradas en las aduanaa 
ast como de los errores u omisiones en los registros de 
las aceraciones fecales. 
Es la diferencia entre la Cuenta Corriente y la Cuenta 
de CeplaL Se obtiene un superévtt cuando hay un 
Incremento en la reseNS lnternaclonal (saldo positivo) y 
tiene un déficit si decrece tal reseNS !saldo neaatlvol. 
Se registran los ajustes que sufre el oro y la plata que 
forman oarte de tas reserws Internacionales. 

Fuonto: Porodos Flores, Joaquln: ·a contexto del ccmerclo OXlOrior do M6Jdco: Retos y Oportunidades en el 
Morcado Global'; Ed. UNAM, FES· OJauUdán, M6>dco, 2001. 
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SI bien, para poder analizar la situación económica de un pals a través de 

la Balanza de Pagos podemos definir tres conceptos Importantes de 

desequilibrios. Estos son: 

a} Desequilibrio de Precios: Se presenta cuando el nivel de precios es 

excesivo provocando el aumento de la Inflación y devaluación de la 

moneda. 

b} Desequilibrio Estructural: Se da cuando renglones de la balanza de pago 

se reducen en su activo o cuando sus renglones en el pasivo aumentan. 

c} Desequilibrio de Sobrelnversión: Se da cuando la demanda efectiva 

Interna de bienes de Inversión excede el ahorro nacional. 

A continuación se muestra un resumen de la Balanza de Pagos de 

México, de los años de 1990 al 2001, con el fin de explicar el 

comportamiento económico. 

Cuadro2. 

BALANZA DE PAGOS DE MEXICO (1991).1995) 
MILLONES DE DOLARES 

Concepto 1990 1991 1992 1993 1994 1995 

Cuenta -7,113.9 -13,789.0 -24,804.4 -23,399.2 -29,419.4 -1,576.7 
Corriente 
Cuenta de 8,163.6 24,134.0 26,542.3 32,582.1 14,584.2 15,405 
Caoltal 
Errores y 2,183.2 -2,208.8 -564.6 3,142.3 -3,556.1 -4,238.2 
Omisiones 
Variación de 3,332.9 8,137.0 1,173.3 6,040.6 -18,387.3 9,590.7 
Reserva .. Fuonto: Parodos Aoros, Joaquln, El contoxto dol ccmorcio exlorior do MéJdco. Rotos y Oportunidades en ol 
Morcado Global"; Ed. UNAM, FES-CuautidAn, Mlbdco, 2001. 

Cuadro3. 

BALANZA DE PAGOS DE MEXICO (1996-2001) 
MILLONES DE DOLARES 

Concepto 1996 1997 1998 1999 2000 2001 

Cuenta ·2,330.3 -7,448.4 -16,089.8 -14,325.1 ·17,689.9 -17457.1 
Corriente 
Cuento de 4,069.2 15,762.7 17,652.1 14,335.6 17,919.7 22,707 
Caoltal 
Errores y 34.6 2,197.2 576.1 581.6 2,594.4 2,075.1 
Omisiones 
Variación de 1,n3.B 10,511.5 2,135.4 592.2 2,824.2 7,325 
Reserva .. Fuento. Parodos Aoroe, Joaquln, El oonto)d() dol cancrcio ex10rlor do M6>dco. Rotos y Oportunidades en ol 
Morcado Globar, Ed. UNAM, FES-CUautidán, MMco, 2001. 
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Podemos ver (Cuadro 2) que de 1990 a 1995 se realizaron más 

Importaciones que exportaciones provocando un déficit en la Cuenta 

Corriente. También dicho déficit se debió a que en la administración del 

presidente Carlos Salinas se quería lograr una Inflación anual de un dlglto, 

sin embargo, con la apertura comercial los productores y empresarios 

nacionales se vieron obligados a bajar sus precios para poder mantenerse en 

el mercado, pero muchos de ellos no pudieron hacerlo. 

El déficit persistente en las cuentas corrientes además se debe a que la 

tasa de Inflación de nuestro pals es más alta que la de los paises con los que 

se tiene relaciones comerciales, lo que encarece los productos nacionales y 

dificulta las exportaciones. Por otro lado, las medidas fiscales y monetarias 

reducen la capacidad de consumo de las familias y por lo tanto aumenta la 

demanda de Importaciones. 

Por otra parte, la Cuenta de Capital aumentó a partir de 1991, este 

aumento provino de la Inversión extranjera de cartera, pero en 1994 

disminuyó mucho debido a la Incertidumbre que vivió el pals con los 

acontecimientos políticos y con el levantamiento armado en Chiapas, por lo 

que · 1os Inversionistas trasladaron su dinero a otros paises con mayor 

estabilidad polltlca y financiera. 

Y con respecto a la Reserva Internacional, se puede ver que la Balanza 

de Pagos de México tuvo un superávit en los años de 1990 a 1993 y en 1994 

obtuvo un gran déficit de -18,387.3 millones de dólares que se debió a las 

causas antes mencionadas y llevó al presidente Ernesto Zedlllo aceptar una 

devaluación. Para el año de 1995 nuevamente el pals obtiene un superávit 

en su Balanza. 

En el Cuadro 3 (de 1996 a 2001) podemos ver que México aún continua 

con un déficit en la Cuenta Corriente que aumenta cada año, y sigue 

Importando más de lo que exporta. Con la toma de poder del presidente 

Vicente Fox en el año 2000 no se vio afectada la economía del país con 

respecto a los sexenios anteriores, debido a que se mostró unas elecciones 

con mayor certidumbre. Cabe mencionar que ha sido acertada la decisión de 
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mantener la libre flotación de la moneda y el hacer del conocimiento público 

las reservas Internacionales ha evitado la alarma entre la poblaclón12
. 

La Cuenta de Capltal en este período permitió que México tuviera 

superávit en la Balanza de Pagos. Para el 2001 nuestro país se ha 

convertido en un punto estratégico que atrae la Inversión extranjera debido a 

que forma parte de un Importante Tratado de Libre Comercio con Estados 

Unidos y Canadá. 

Por último, es Importante mencionar que los empresarios deben 

prepararse y vean como una muy buena opción el exportar su producto y de 

esta forma vean crecer su organización, porque con la apertura comercial se 

dio un gran paso a la competitividad y sólo podrán permanecer en el 

mercado aquellas empresas que puedan ofrecer un producto con calidad y 

precio. 

1.4 PRODUCTOS MEXICANOS COMPETITIVOS EN EL 

MERCADO INTERNACIONAL 

Como ya se mencionó, existen varios tratados comerciales que ha firmado 

México y además, es nuestro país quien ha firmado más tratados 

comerciales con otros países; entre los objetivos principales esta el de 

diversificar su mercado y de dar certidumbre a la Inversión extranjera. 

Actualmente, nuestro país tiene varias ventajas para exportar sus productos 

a los países con los cuales ha firmado un tratado comercial. 

Entre los productos que México exporta a otros países tenemos los 

siguientes: Algodón, legumbres, frutas, frutas preparadas en conserva, 

amoniaco, zinc afinado, cables aislados para electricidad, ácidos 

pollcarboúl\cos, hierro en barras o en lingotes, tequila y otros aguardientes, 

colores y barnices preparados, petróleo, artesanías, artículos de piel, 

zapatos, cemento, hierro o acero manufacturado, vidrio cristal, entre dros. 

12 lbldcm. p. 66. 
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También hay otros productos que exporta nuestro país como son: fibras 

textiles artificiales o sintéticas, automóviles para el transporte de personas, 

refacciones y accesorios para automóviles, partes y piezas sueltas para 

maquinaria, entre otros productos 13
• 

En el siguiente capítulo veremos cómo se lleva a cabo la comercialización 

de los productos y las restricciones arancelaria y no arancelarias que les 

aplican. También hablaremos, entre otros temas, de las clas~lcaclones 

arancelarias que deben tener las mercancías para pasar por la aduana y así 

determinar el Importe del arancel correspondiente. 

11 'B Tratado de Ubre Comorclo Mó>4co, EUA y canad!, Beneflcloe y Deownlajas': Ed. Olena. 1991, p. 22. 
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2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO 

JURÍDICO 

Las actividades del comercio exterior son reguladas por varias leyes, las 

cuales Integran el régimen jur!dlco de México en esta materia. Es necesario 

cumplir las disposiciones que en éstas se establecen para evitar sanciones 

por no cumplirlas o problemas en la operación de exportación. A 

continuación mencionaré las leyes que aplican al comercio exterior de 

nuestro pals. 

2.1 RÉGIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR 
Las actividades del comercio exterior son reguladas por varias leyes, las 

cuales forman el régimen jur!dlco de México en esta materia. Es necesario 

cumplir las disposiciones que en éstas se establecen para evitar sanciones 

por no cumplirlas o problemas en la operación de exportación. A 

continuación mencionaré las leyes que aplican al comercio exterior de 

nuestro pals. 

Ley de Comercio Exterior 

Esta Ley se publicó en 1993 y tiene como objetivos principales: regular las 

facultades del Ejecutivo Federal en materia de aranceles, promover el 

comercio exterior, Incrementar la competitividad de la economla nacional, 

regular las prácticas desleales de comercio lnternaclonal y usar en forma 

eficiente los recursos productivos del pals para Integrarlo adecuadamente en 

el contexto lnternaclonaJ14
• 

Respecto a las facultades de la SECON que menciona esta Ley están las 

siguientes: estudiar, proyectar y proponer modHlcaclones al Ejecutivo 

Federal de tarifas arancelarias y restricciones no arancelarias a las 

Importaciones, exportaciones, clrculaclón y tránsito de mercanclas, 

establecer reglas de origen, establecer los requisitos de marcado de pals de 

origen, tramitar y resolver las prácticas desleales de comercio lnternaclonal y 

por consiguiente determinar las cuotas compensatorias, diseñar mecanismos 

14 lbldcm. p. 110. 
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para la promoción del comercio en el exterior, sancionar las Infracciones 

cometidas en la práctica comercial, entre otras 15
• 

Ley Aduanera y su Reglamento 

Esta Ley entró en vigor el 1 º de julio del año de 1982 y fue modificada 

después de que México Ingresó al GATI en 1986. Posteriormente cuando 

nuestro país firmó el TLCAN se realizaron varios cambios pues en abril 

de1996 entró en vigor la nueva Ley Aduanera y su Reglamento. 

Entre los aspectos más Importantes que regula esta Ley tenemos los 

siguientes: 

• Regula la entrada al territorio nacional y la salida del mismo de 

mercancías y de los medios en que se transportan o conducen, y 

• Regula e 1 despacho aduanero y los hechos o actos que deriven de éste o 

de la entrada y salida de mercancías. 

Por otro lado, la Ley Aduanera en su artículo 1 º establece los sujetos 

obligados al cumplimiento de ésta, y son: 

• Quienes Introducen mercancías al territorio nacional o las extraen de él; 

• Las personas que tengan Intervención en la Introducción, extracción, 

custodia, almacenaje, manejo y tenencia de las mercancías; y 

• Quienes participen en el despacho aduanero y tos hechos o actos que 

deriven de éste o de dicha entrada o salida de mercancías. 

Por último, mencionaré los aspectos más relevantes que trata ta Ley 

Aduanera y son los stgulentes16
: documentación y control de la entrada y 

salida de mercancfas; concesiones y autorizaciones en materia aduanera; 

Impuestos, derechos, regulaciones y restricciones no arancelarlias 

relacionados con el comercio exterior; regfmenes aduaneros; exenciones y 

franquicias; agentes aduanales y apoderados aduanales; embargos, 

Infracciones y sanciones; entre otros. 

u ºLey Comercio eldorlor 2001·: Edldonoa Fscalos ISEF: Mtblco, 2001 ¡ p. 1, 2, 3, 28, y 27, 
16 Moreno Castollanoa Jorge A., Hadar Mcreno Valdoz, Hadar otaJ.¡ ·eomerdo Exterior sin Barreras•¡ Ed. Fsscalos 
ISEF, MóJdco, 2002, 53 y 54. 
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Ley de los Impuestos Generales de Importación y de 

Exportación, y Otras Leyes 

La Ley de los Impuestos Generales de Importación y de Exportación 

(LIGIE) fue publicada en el Diario Oficial de la Federación y entró en vigor el 

1 º de abril de 2002; sustituye a la Ley del Impuesto General de Importación 

y la Ley del Impuesto General de Exportación vigentes hasta marzo de este 

mismo año. 

La Tarifa de la LIGIE claslflca las mercandas y determina los Impuestos 

al comercio exterior o sus exenciones, tanto a la exportación como a la 

Importación porque como ya se mencionó, las dos leyes se consolidaron en 

una sola. 

Por otro lado, solo haré mención de algunas leyes que regulan también et 

comercio exterior, las cuales son: Ley General del Equlllbrlo Ecológico y la 

Protección al Ambiente, Ley General de Salud, Ley Federal de Sanidad 

Vegetal, Ley Federal de Sanidad Animal, Ley Federal de Derechos, Ley del 

IVA, Ley del Impuesto Especial Sobre Productos y Servicios, Reglas Fiscales 

de Carácter General en Materia de Comercio Exterlor17
• 

2.2 SISTEMA ARMONIZADO Y LOS INCOTERMS 

Existen dos puntos Importantes que el exportador debe conocer para 

realizar con éxito el traslado de la mercancía a sus clientes en el extranjero, 

los cuales son: determinar correctamente la fracción arancelaria que le 

corresponde al producto que va a exportar y acordar con el cliente el término 

que va a ser utilizado para enviar el producto. 

2.2.1 El Sistema Armonizado de Designación y Codificación 

de Mercancias (SADCM) 
En el año de 1960 varios países utlllzaban un sistema para clasificar tas 

mercancías, lo hacían a través de la Nomenclatura del Consejo de 

Cooperación Aduanera (NCCA). Esta clasificación se hacía cada vez más 

necesaria debido a que se presentaban trabas e Inconvenientes para el 

11 1bld<m.p.111. 
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manejo efectivo de las Importaciones y las exportaciones, dando lugar al 

Inicio del estudio de un sistema único de clasificación. 

Entonces se constituye el Comité del Sistema Armonizado con un 

reducido número de miembros con voz y voto, Integrado por e países 

(Australia, Canadá, EUA, Francia, India, Japón, Reino Unido y 

Checoslovaquia) y 12 organizaciones Internacionales (CCA, GATT, CEE, 

OTAN, JATA, Cámara Internacional de Marina Mercante, ISO, entre otras), y 

surge así, el Sistema Armonizado. 

El SADCM es una nomenclatura pollvalente de seis dígitos, para bienes 

transportables que satisface necesidades de au1orldades aduaneras, además 

de requerimientos de estadísticas de exportación e Importación y de sectores 

de transporte y producción 18
• 

Los objetivos del SADCM son: 

a) Ofrecer un sistema completo de clasificación que asegure la unttormldad 

Internacional de una manera más racional. 

b) Establecer relación entre las estadísticas comerciales y las de producción, 

además de tomar en cuenta la evolución tecnológica. 

c) Simplificar la clasificación de mercancías. 

d) Homogeneizar a nivel mundial la clasmcaclón de los productos y 

estadísticas. 

El Sistema Armonizado funciona de la siguiente manera: 

Se codifica la mercancía en seis dígitos con base en una secuencia en su 

nomenclatura pasando de lo general a lo particular, de lo más simple a lo 

más complejo y de lo menos a lo más elaborado. 

Se basa su operación en: Secciones, Capítulos, Partidas y Subpartldas. A 

continuación se explican: 

a) Secciones: se compone de XXI Secciones e Integra los grandes grupos 

con los que se puede realizar el Comercio Internacional. 

b) Capítulos: las Secciones se subdividen en 97 Capítulos y el orden 

progresivo corresponde al grado de elaboración de las mercancías. 

18 Apunlos dol Seminario •pian clo Negocios pareE>eporlal.tón•, 2002. 
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c) Partidas: los Capltulos se subdividen en 1,242 Partidas y también 

constan de dos dlgltos que se sitúan después del número del Capitulo al 

que pertenecen. 

d) Subpartldas: las Partidas se subdividen en 5,019 Subpartldas. Siguen el 

mismo procedimiento y constituyen el máximo nivel de desglose de 

observancia general. 

e) Fracción, es la suma de: Capitulo, Partida y Subpartlda. Por ejemplo, la 

fracción arancelaria del mango es la siguiente: 

Sección 11: Productos del reino vegetal. 

Capitulo 08: Frutos comestibles; cortezas de agrios o de melones. 

Partida 08.04: Dátiles, higos, piñas aguacates, guayabas, mangos y 

mangostanes, frescos o secos. 

Subpartlda 0804.50: Guayabas, mangos y mangostanes. 

Es decir, que la fracción arancelaria del mango se expresa: 0804.50 

Nota: Estados Unidos y otros paises dividen la subpartlda en dos o más 

fracciones. 

Es muy Importante conocer la correcta fracción arancelaria de un 

producto, debido a que ello permitirá saber los requerimientos legales, 

arancelarios y de documentación; precisar si hay beneficios arancelarios por 

tratados o acuerdos comerciales suscritos por México; además de 

seleccionar mejor el medio de transporte, los almacenes y servicios 

complementarlos. 

2.2.2 lncoterms 

Los lncoterms (lnternatlonal Commerclal Terms) surgen en 1812 y en 

1936 son publicados por la Cámara Internacional de Comercio, 

posteriormente en los años 40 y 50 son aceptados. Con el tiempo los 

lncoterms han sufrido cambios en la loglstlca y práctica comerciales, la 

tecnologla y en los tratos entre exportadores e Importadores, hasta llegar a 

constituir reglas mundialmente aceptadas por su exactitud en la dellmltaclón 

de las obligaciones y derechos entre compradores y vendedores 

Internacionales. México adopta oficialmente el uso de los lncoterms en 1988. 
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Los lncoterms constituyen reglas para la Interpretación de los términos 

comerciales, que tienen por objeto establecer una serle de normas 

Internacionales, de carácter facultativo, destinadas a precisar obligaciones y 

derechos entre el vendedor o exportador, y el Importador o comprador, tales 

como punto de entrega, medio de transporte, Inclusión o no de seguros, 

responsabllldad de la documentación, entre otros puntos 19
• Los lncoterms 

no son un ordenamiento legal pero una vez acordados entre el Importador y 

el exportador deben cumplirse. 

Existen dos grupos de términos de comercio mundial: 

a) Los lncoterms 

b) Las Definiciones Revisadas del Comercio Exterior Norteamericano 

(RAFTD) de la Cámara de Comercio de los Estados Unidos. 

Los lncoterms regulan tres aspectos básicos relacionados con el lugar de 

entrega. 

a) Transferencia de riesgos entre comprador y vendedor 

b) Costos a cuenta del comprador y vendedor, y 

c) Documentación. 

Las RAFTD realmente no son obligatorias, pero la validez se la dan las 

partes al asignar un contrato. Estos términos se establecieron en 1919 y la 

última versión se realizó en 1941. Los términos fueron derogados en 1985, 

sin embargo, los Importadores y exportadores de Estados Unidos los siguen 

utilizando. 

Claslflcaclón de los lncoterms 

Los lncoterms se clasifican en dos grupos: 

• Por Grupos 

• Por tipo de transporte a utilizar 

Por grupos. 

Los lncoterms se clasifican en cuatro grupos que se conoce por la primera 

letra de las siglas. 

19 Moreno, José Mmla: "Manual dol E>q>ortador, Toorla y PrActlcaExportadora": Ediciones Macchl Buenos Aires, 
1996, p. 56. 
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a) Grupo E. EYN'J. Exit (en punto de salida u origen). Unico término en que 

la mercancía se pone a disposición del comprador en el domicilio del 

vendedor. 

b) Grupo F. FCA, FAS, y FOB. Free (libre de flete principal). En éstos 

términos al vendedor se le encarga que entregue la mercancía a un medio de 

transporte elegido por el comprador. 

e) Grupo C. CFR, CFI, CPT y CIP. Cost (costo de flete principal incluido). 

Términos según los cuales el vendedor ha de contratar el transporte, pero sin 

asumir el riesgo de pérdida o daño de la mercancía, o los costos adicl onales 

debido a hechos acaecidos después de su envío y despacho. 

d) Grupo D. DAF, DES, DEO, DDU y DDP. Dellvered (entregado en destino). 

Todos los gastos y riesgos necesarios para lievar la mercancía al país de 

destino corren por cuenta del vendedor. 

Los términos que Inicia con la letra E y F Indican que la mercancía se 

entrega en el país de origen y los que Inician con la letra C y D Indican que 

el bien se entrega en el país de destino. 

Por tipo de transporte a utilizar 

La clasificación en este grupo es de los siguientes tipos: 

a) A=Aéreo 

b) M = Marítimo o fluvial 

c) O = Cualquier tipo de transporte, Incluyendo mullimodal 

· d) T = Transporte terrestre 

En el anexo 1 se explica con más detalle cada uno de los lncoterms. 

2.3 REGULACIONES ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS 

EN EL COMERCIO MUNDIAL 

A partir de la década de 1990 el comercio entre países se ha multiplicado, 

sin embargo, actualmente ningún país es proteccionista o librecambista 

totalmente, y muestra de ello tenemos las restricciones al comercio 

internacional; es por ello que cada país tiene su política de comercio exterior, 

en donde establece reglas a seguir para la operación de importación y 
exportación de mercancías. Las importaciones de mercancías son las que 
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tienen mayores restricciones, principalmente con tendencia hacia el 

proteccionismo. 

Las restricciones son de dos tipos: Regulaciones Arancelarias y 

Regulaciones no Arancelarias. Las primeras son cuotas determinadas por las 

autoridades aduanales, en tanto que las segundas son restricciones de tipo 

cuantitativo y cualitativo a las Importaciones, que generalmente no son 

gravámenes o Impuestos, enseguida se explican ambas regulaciones. 

2.3.1 Regulaclón Arancelaria 

El Arancel es un Impuesto que se aplica en el comercio exterior y se 

Impone sobre un bien cuando éste cruza las fronteras nacionales, teniendo 

como fin el agregar valor al precio de las mercancfas en un mercado receptor 

o final. Este Impuesto se aplica tanto a Importaciones como a exportaciones 

de mercancfas. 

En México, Ja Ley de Comercio Exterior en su articulo 12 reconoce cinco 

tipos de aranceles20
: 

a) Ad Valorem: este arancel se expresa en términos porcentuales y se 

aplica sobre el valor en aduana de Ja mercancla. 

b) Especfflco: So fija en términos monetarios por unidad de medida, por 

ejemplo USD$1 por metro de tela. Este tipo de arancel no considera si el 

precio de la tela es muy alto o muy bajo. 

c) Mixto: Es una combinación de Jos dos anteriores, por ejemplo: 5% ad 

valorem más USD $1.00 por metro cuadrado de tejido pollester. 

el) Cuota: Es el arancel que grava el excedente de Importación sobre Ja 

cuota autorizada. 

e) Estacional: Se aplica en ciertas épocas del año en algunos productos. 

Es Importante destacar que existen diferentes tratamientos arancelarios 

en función del origen de las mercancfas que llega a las aduanas, por ello Jos 

aranceles de Importación pueden ser de tres formas: 

• Tarifa General: se aplica a todos los paf ses miembros de Ja Organización 

Mundial de Comercio y es el tratamiento de nación más favorecida. 

'°lijd001.p.98, 
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• Tarifa Preferencial: se aplica a mercancías originarlas de países a los 

que se concede trato preferencial (un arancel menor al general o 

exención del mismo) como resultado de un acuerdo o tratado comercial. 

• Tarifa Diferencial: se aplica a mercanclas de paises a quienes se les ha 

Impuesto una sanción o castigo económico, en este caso el pago de 

Impuesto es mayor al arancel general. 

Como efectos de los aranceles tenemos que: disminuye el consumo 

Interno de la mercancla Importada, se estimula la producción Interna (efecto 

protección) y tiende a disminuir las Importaciones, lo cual repercute en la 

balanza comercial. 

Es Importante mencionar que para proteger la producción nacional de 

cada pals se aplican medidas antldumplng y compensatorias, las cuales no 

son arancelarias, pero cuando se aplican su cobro se realiza Igual que los 

aranceles en aduana. Cabe señalar que el dumping es cuando se vende una 

mercancla en un mercado extranjero a un precio Inferior al que se vende u 

ofrece en el mercado Interno o de origen, luego entonces, la medida 

antldumplng se aplica al pals que realizó el acto desleal, para contrarrestar o 

protegerse de los efectos que lesionen la capacidad productiva y competitiva 

de los productores locales. 

2.3.2 Regulación no Arancelaria 

Las regulaciones no arancelarias son todos los requerimientos o medidas 

que un pals aplica en la Importación de mercanclas a su pals, con el fin de 

controlar el flujo de mercanclas entre los paises, ya sea para proteger la 

planta productiva y las economlas nacionales, para preservar los bienes de 

cada pals en lo que respecta a medio ambiente, sanidad animal y vegetal o 

para asegurar a los consumidores buena calidad de las mercanclas. 

Estas regulaciones no arancelarias son de dos clases, cuantitativas y 

cualitativas y enseguida se expllcan21
: 

21 Bancomoxt: "Gula BAslcadol Exportaclor";Méidco, 2002, p. 160, 162 ala 175. 
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A) CUANTITATIVAS. Son medidas aplicadas a cantidades de productos que 

se permiten importar a un país o contribuciones cuantificables a las que se 

sujetan esas mercancías distintas del arancel, con el fin de proteger a los 

productores locales de la competencia externa. En este tipo de restricciones 

tenemos las siguientes: 

a) Permisos de importación o exportación. Los permisos previos tienen la 

finalidad de restringir la Importación o exportación de ciertas mercancías por 

razones de seguridad nacional, sanitarias, protección ambiental y de la 

planta productiva. 

b) Cuotas. Cada país puede fijar las cantidades, volúmenes o valores de 

mercancías que se pueden importar o exportar, así como la vigencia y la tasa 

arancelaria que deben cubrir las mercancías sujetas a cuotas. 

c) Precios oficiales. Son el valor mínimo de una mercancía, sobre el que 

deben calcularse las contribuciones al comercio exterior. 

d) Impuestos antidumplng. Son los Impuestos que se establecen a 

productos importados, que se presume han incurrido a dumping, con el 

objeto de neutralizar su efecto nocivo. 

e) Impuesto compensatorio. Este impuesto se aplica cuando se presume 

que las exportaciones están siendo subsidiadas para mejorar su nivel de 

competitividad, a fin de neutralizar esa propuesta. 

B) CUALITATIVAS. Estas medidas se aplican a todos los productos que 

entran a un país y cuidan de la calidad del producto y sus accesorios (envase 

y embalaje) sin Importar la cantidad. A continuación se mencionan: 

a) Regulaciones de etiquetado. Este tipo de normas se encuentra entre las 

principales regulaciones no arancelarias, debido a que se utilizan en las 

mercancías que se exportan o Importan y sirve para que el consumidor 

conozca la marca del producto, el pafs de origen, asf como las características 

del producto. En varios pafses es requisito que los fabricantes o 

exportadores envíen la mercancía debidamente etiquetada al Ingresar a la 

aduana. 

b) Regulaciones de envase y embalaje. Estas regulaciones tienen como 

objetivo proteger los productos durante las etapas de transportación y 
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almacenaje para que llaguen en óptimas condicionas al consumidor final. Las 

regulaciones da envasa tiene que ver con la calidad de los materiales con los 

que se elaboró, los niveles de resistencia, la forma de presentación da la 

Información del producto, y tratándose de productos alimantlclos se varmca 

qua no existan sustancias nocivas a la salud. 

c) Marcado de país de origen. Con al fin da Identificar al pals da origen da 

las marcanclas, mediante reglas da origen, es necesario utlllzar marcas 

físicas qua daban tener en al momento da su Importación, tales como 

marbetes, etiquetas, entra otras. 

d) Regulaciones sanitarias. Estas regulaciones son medidas qua la 

mayorla da los paises han establecido a fin da proteger la vida y la salud 

humana, animal y vegetal, frente a riesgos de Introducción y propagación de 

enfermedades, asl como presencia en los productos de contaminantes que 

causen enfermedad. 

Cada pals cuenta con entidades responsables de establecer y hacer 

cumplir las regulaciones en la materia para los productos agropecuarios y 

pesqueros que se comercializan, procesado o no. 

e) Normas técnicas. Estas especifican las propiedades y técnicas, y en 

ciertos casos, métodos de manufactura, que deba cumplir una mercancla 

para un mercado especifico. Estas normas garantizan a los consumidores 

que los productos que compran tienen calidad, seguridad y métodos de 

fabricación adecuados para brindarles la utilidad buscada. 

En México tenemos el Sistema Nacional de Laboratorios de Pruebas 

(SINALP), en donde se encuentran empresas especializadas autorizadas 

para verificar al cumplimiento de Normas Oficiales Mexicanas. 

f) Regulaciones de toxicidad. Estas se establecen a los productos en cuya 

elaboración se Incorporan Insumos peligrosos dañinos para la salud humana, 

es decir, a productos qua estarán en contacto con personas y alimentos 

como son: materiales de arta, juguetes y juegos didácticos. 

g) Normas de calidad. Para que el producto que se desea Introducir al 

extranjero y tenga mayor probabilidad de éxito se sugiere a la empresa 
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cuente con la certificación de su producto, emitida por una Institución 

reconocida mundialmente. 

La ISO 9000 se suele utilizar como una descripción de normas de los 

sistemas de calidad. Estas definen las condiciones y principios primordiales 

en cuanto a la calidad, aunque su carácter es principalmente orientativo, es 

de gran valor para aquellas compañlas que comienzan a operar en el ámbito 

del registro. 

Las serles 9001 y 9002 constituyen las partes operativas de las cadenas 

de calidad y funcionan como un parámetro de calidad externo en situaciones 

contractuales. 

h) Regulaciones ecológicas. Estas regulaciones tienen como objetivo el 

mantener y proteger el medio amblen1e. Actualmente, dentro de los tratados 

comerciales entre paises cobra gran Importancia los acuerdos sobre 

ecologla. 

2.4 LOS TRATADOS COMERCIALES Y LAS REGLAS DE 

ORIGEN 

Como ya mencionamos en capltulos anteriores México ha firmado varios 

tratados comerciales, los cuales permiten a las partes contratantes formar 

bloques regionales comerciales, obteniendo los beneficios que en ellos se 

establezcan. A continuación mencionaré los aspectos más relevantes de 

cada tratado. 

Tratados Comerciales 
a) Acuerdo con la Asociación Latinoamericana de Integración (ALADI). 

Los paises que Integran este organismo son: Argentina, Bolivia, Brasil, 

Colombia, Cuba, Chile, Ecuador, Paraguay, Perú Uruguay y Venezuela. La 

ALADI surge mediante el Tratado de Montevideo en 1980. 

Ob)etlvos: 

• Promover el comercio regional. 

• Fungir como Instrumento de modernización y de Inserción competitiva de 

los paises miembros en el mercado mundial. 

• Promover programas de cooperación clentlflca y tecnológica. 

27 



b) Tratado de Libre Comercio México· Chile. 

Entró en vigor el 1 º de enero de 1992, y en 1998 quedó libre de arancel el 

100%. 

Objetivos: 

• Aumentar y diversificar el comercio. 

• Intensificar las relaciones económicas y comerciales mediante la 

liberación total de gravámenes y restricciones a las Importaciones. 

• Coordinar y complementar las actividades económicas, en especial en las 

áreas productivas de bienes y servicios. 

e) Tratado de Libre Comercio de América del Norte. 

Los países que Integran el TLCAN son: Canadá, Estados Unidos y 

México. Entró en vigor el 1 º de enero de 1994. Representa el 83% del 

comercio de nuestro país. La eliminación arancelaria de productos 

procesados se concluirá, de manera gradual, para finalizar el año 2008. 

Objetivos: 

• Fomentar el Intercambio comercial y los flujos de Inversión entre los tres 

paises. 

• Promover el empleo y el crecimiento económico. 

• Aumentar las oportunidades de Inversión. 

d) Tratado de Libre Comercio México· Bolivia. 

Este tratado entró en vigor el 1 ºde enero de 1995. Con él, cerca del 97% 

de las exportaciones mexicanas y el 99% de las Importaciones quedaron 

libres de arancel. Los productos mexicanos que no gozan de las preferencias 

arancelarias son el malz y el frijol. 

Beneficios: 

• Oportunidades para aumentar y diversificar la producción, alianzas 

comerciales y da Inversión, mayor competitividad, crecimiento y más 

empleos productivos. 

• Eliminación da derechos da trámite aduanero B años después da entrar 

en vigor al tratado. 
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e) Tratado de Libre Comercio México· Costa Rica. 

Entró en vigor el 1' de enero de 1995 el tratado, y estab Ieee que el 70% 

de las exportaciones mexicanas no agropecuarias a Costa Rica quedaron 

exentas de aranceles a partir de su entrada en vigor, el 20% se desgravó en 

1999 y el 10% restante se desgravará en el año 2004. 

Objetivos: 

• Establecer normas que promuevan el comercio de bienes y servicios, 

facllltando el desarrollo de Inversiones. 

f) Tratado de Libre Comercio del Grupo de los Tres. 

Los países que lo Integran son: Colombla, Venezuela y México. El tratado 

entró en vigor el 1' de enero de 1995. 

Objetivo: 

• Integrar una zona de libre comercio, la cual se deberá alcanzar en un 

período de 1 o años. Por otra parte, los acuerdos del grupo Incluyen 

normativas sobre Inversiones para facilitar el flujo de capltales, 

favoreciendo la Integración de la base productiva que supere la tradición 

estrictamente comerclal. 

g) Tratado de Libre Comercio México· Nicaragua. 

El tratado con este país centroamericano entró en vigor el 1' de junio de 

1998. 

Objetivo: 

• Alentar una mayor competitividad de las economías de ambos pafses, al 

permitir un mejor aprovechamiento de las ventajas comparativas de cada 

una. 

h) Tratado de Libre Comercio México - Israel. 

Entró en vigor el 1' de julio de 2000. Este es el primer tratado de México 

con un país del Medio Oriente. Israel es un mercado en crecimiento que 

Importa 30 mll millones de dólares al año. La total ellmlnaclón de aranceles 

se logrará en el año 2005. 
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1) Tratado de Libre Comercio México· Unión Europea. 

Entró en vigor el 1 º de julio de 2000. La Unión Europea es nuestro 

segundo socio comerclal. La eliminación total de aranceles en el sector 

Industrial se dará a más tardar el primero de enero de 2007. 

Objetivos: 

• Garantizar el acceso preferencial y seguro de los productos mexicanos al 

mercado, más grande del mundo. 

• Diversificar las relaciones económicas de México, tanto en Importaciones 

como en exportaciones. 

• Generar, mayores flujos de Inversión extranjera directa y alianzas 

estratégicas. 

• Fortalecer nuestra presencia en el exterior y nuestra posición como centro 

estratégico. 

Certificado de Origen. Para que al exportador se le otorgue trato 

preferenclal, deberá acompañar a cada embarque de exportación el 

certificado de clrculaclón de mercanclas EUR.1 expedido por la SECON. 

Con el fin de facllltar la libre clrculaclón de productos mexicanos en 

Europa, se acordó Implementar el registro de 'exportador autorizado'. Por lo 

tanto, si el exportador cuenta con dicho registro, cuando exporte mercancla a 

la Unión Europea no será necesario que elabore un certíllcado de clrculaclón 

EUR.1, pues sólo deberá asentar en la factura una declaraclón de origen y el 

registro de 'exportador autorizado". 

Cabe señalar que sólo podrán solicitar dicho registro las empresas 

P!TEX, AL TEX y Maqulladoras que exporten por lo menos cinco mlllones de 

dólares. 

j) Tratado de Libre Comercio de México con el Triángulo del Norte de 

Centroamérica. 

El tratado con los siguientes paises Guatemala, Honduras y El Salvador, 

entró en vigor el 1 º de marzo de 2001. Las exportaciones mexicanas a estos 

paises representan el 25% del total de las ventas de M!lxlco a Latinoamérica. 
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k) Tratado de Libre Comercio con la Asociación Europea de Libre 

Comercio (AELC). 

Les países que firmaron este tratado son: Islandia, Noruega, El 

Principado de Liechtenstein y Suiza. Entró ~n vigor el 1 ºde julio de 2001. Los 

paf ses de la AELC liberaron el 63% una vez que entró en vigor este tratado. 

Reglas de Origen 

Las reglas de origen son los requisitos mínimos de fabricación, contenido 

o elaboración que debe cumplir un producto para ser considerado como 

originarlo de la reglón. Estas reglas establecen cuales mercanclas califican 

como originarlas y excluye a los bienes de otros paises de las preferencias 

arancelarias. 

El artículo 401 del Código de Valoración Aduanera del GA TI establece 

que se considera originarlo de territorio de una parte siempre que: 

a) El bien sea totalmente obtenido o producido en el territorio de una o más 

de las partes o paf ses. 

b) Cada uno de los materiales no originarlos que se utilicen en la producción 

del bien y sufra un cambio. 

c) El bien se produzca totalmente en territorio de una o más de las partes, 

exclusivamente a partir de materiales originarlos de la reglón. 

Por otra parte, el artículo 402 del mismo Código, establece dos métodos 

para determinar el valor de contenido regional de las mercancías: 

a) El Método de Valor de Transacción se refiere a que el valor de 

contenido regional no debe ser Inferior al 60%. 

b) El Método de Costo Neto establece como mínimo un 50% de valor de 

contenido regional, siempre que el bien satisfaga los demás requisitos 

aplicables. 

Es Importante destacar que para asegurar que las mercancías cumplan 

con las reglas de origen se exige el Certificado de Origen, éste es un 

documento emitido por una entidad o persona autorizada, con base a los 

acuerdos Internacionales suscritos por México para su aplicación, sus 

principales objetivos son: 

• Certificar el origen o procedencia de la mercancía. 

31 



• Gozar de beneficios arancelarios, en tratados o acuerdos firmados. 

• Cubrir un requerimiento exigido por las autoridades del Importador o 

eventualmente por las del exportador. 

• Cubrir un requerimiento conforme la forma de pago, en particular en las 

cartas de crédito. 

2.5 DOCUMENTOS Y TRÁMITES ADUANEROS PARA 

EXPORTAR 

Todo exportador debe presentar varios documentos en la aduana y debe 

cumplir con algunos trámites que se Indican en la Ley de los Impuestos 

Generales de Importación y de Exportación (LIGIE), con el fin de que se 

garantice evidenciar su propiedad ]urldlca y su tránsito legal por la aduana 

del pals de origen y la del Importador, por ello debe so licitar los servicios de 

un agente aduana! para que se encargue de todos los trámites. 

El agente aduana! es un profesional en la materia que está legalmente 

autorizado para actuar a nombre del exportador y se convierte en 

responsable solidarlo de la veracidad y exactitud de los datos e Información 

que presente en la aduana. A continuación se señalan los documentos que 

se deben presentar en la aduana y posteriormente los trámites aduaneros 

que el exportador debe realizar. 

El Pedimento de Exportación se debe presentar con los siguientes 

documentos: 

a) Factura Comercial. Es un documento emitido por el exportador que se 

debe enviar al cliente en el exterior, en el que se describe detalladamente la 

mercancla y se ampara la misma. Se presenta en original y seis coplas. 

b) Lista de Empaque. Es un documento que acompaña la factura, en la cual 

se detalla la cantidad exacta de los articulas o productos a exportar. 

c) Documentos de Transporte. Es un titulo de consignación que la empresa 

transportista expide, Indicando el lugar de origen y destino de la mercancla, 

además de Indicar el estado o condición en que se encuentra dicha 

mercancla. Los documentos que se expiden dependen de acuerdo al tipo de 

transporte que se utiliza y son los siguientes: gula aérea para el transporte 
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aéreo, conocimiento de embarque para el transporte marltlmo, carta de porte 

para el autotransporte y talón de embarque para el transporte ferrorrrovlarlo. 

d) Pólizas de Seguros. Se establece entre la compañia aseguradora y el 

exportador con el propóstto de prever posibles daños o pérdidas por 

siniestros que ocurran durante el tránsito de mercanclas. 

e) Documentos que comprueben haber cumplido con las regulaciones 

no arancelarlas. Son documentos o requisitos que se tienen que cubrir 

adicionalmente como medidas de seguridad para controlar el flujo de 

mercancías entre los países, ya sea para proteger la planta productiva y las 

economlas nacionales o para preservar el medio ambiente de los países. 

f) Certificado de Origen. Este documento comprueba el lugar de origen de 

las mercancías. Lo emite el exportador y la Secretaria de Economía, en el 

caso de México. 

Tenemos así varios trámites aduanales que el exportador debe de 

realizar y son los siguientes: 

a) Registro Federal de Contribuyentes {RFC). Para realizar las 

contribuciones tributarlas que establece el al articulo 31 de la Constitución 

Política de México, toda persona que se dedique a actividades empresariales 

debe estar Inscrita en el RFC. Además, todo exportador debe tener su 

registro para poder realizar varios trámites como: obtener los apoyos de Pltex 

y Altex, sollcltar devolución de IVA, reall<ar trámites en oficinas de gobiernos, 

etc. 

b) Registro de Marcas y Propiedad Industria!. Todo exportador debe 

registrar sus marcas ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, 

con el fln de proteger los derechos de propiedad Industria\ como: 

Invenciones, marcas y diseños comerciales. 

e) Registro ante Cámaras Empresariales. El registro o Inscripción a estos 

organismos no es obligatorio, ni es requisito para realizar exportaciones, sin 

embargo, tener una aflllaclón se puede acceder a algunos apoyos que 

promueven la actividad empresarial, además de Intercambiar Información. 
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d) Marcado de País de Origen. Es marcar los envases, etiquetas y 

productos con la leyenda 'Hecho en México", con el fin de Identificar el origen 

y la Identidad de las mercancías. 

e) Despacho Aduanal. Los exportadores deben exhibir las mercancías para 

ser revisadas por un agente aduanal, además de presentar documentos que 

garantizan la propiedad de los bienes y que se han pagado los Impuestos 

respectivos. 

2.6 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO A LA 

EXPORTACIÓN 

Debido a que Ja actividad de exportación de mercancías es Importante, en 

el sentido de que favorece al país, el gobierno federal ha creado programas 

de fomento a la exportación, además de las Instituciones que existen en 

México y que dan apoyo a los exportadores. Entre los programas e 

Instituciones sobresalen los siguientes: 

2.6.1 Programas de Fomento a la Exportación 

Programa de Importación Temporal para Exportación (PITEX) 

Se creó para estimular la actividad exportadora y permitir a los Inscritos 

exención del pago de Impuestos en la Importación de Insumos, maquinaria y 

equipo utilizados en la producción de bienes exportados. 

Algunos beneficios de este programa son: no se paga aranceles, cuotas 

compensatorias, IVA en la Importación de Insumos, maquinaria y equipo; 

pueden vender hasta el 30% de la exportación total en el mercado nacional, 

si la empresa tiene saldo posttlvo en dlvlsas22
• 

Fomento de Operación de la Industria Maqulladora de Exportación 

Actualmente el objetivo que se ha logrado es la creación de fuentes de 

empleo. Entre los beneficios tenemos que hay exención en el pago de 

aranceles a la Importación, despacho aduanero simplificado, 100% de capttal 

extranjero, visa especial para técnicos y personal administrativo extranjeros, 

entre otros. 

22 lbidan. p. 145 a la 151. 
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Devoluclón de Impuestos (Draw Back) 

Este programa se creó con el fin de que las empresas que producen con 

Insumos que Importan y se dediquen a la actividad exportadora puedan 

obtener la devoluclón de Impuestos causados por la Importación de 

mercanclas que utillzaron en su proceso productivo. 

Empresas de Comercio Exterior (ECEX) 

El objetivo de este apoyo es de lmpu lsar el establecimiento de empresas 

comerclallzadoras Internacionales. Pero estas empresas deberán contar con 

un capltal soc\al mlnlmo de USD $100,000 deberán tener exportaciones 

anuales mlnlmas de 3 mlllones de dólares y demostrar saldo operacional 

positivo de divisas. Algunos beneficios que tienen estas empresas son: 

acreditación automática como empresa AL TEX, el pago de Impuestos lo 

podrán realizar en Instituciones financieras, entre otros. 

Empresas Altamente Exportadoras (AL TEX) 

Su objetivo es estlmular a las grandes empresas exportadoras con 

exenciones flscales y facilidades en la operación en aduanas. Entre los 

beneficios que se otorgan a estas empresas son: la devoluclón Inmediata del 

IVA cuando se tiene saldo a favor, acceso gratuito al sistema de Información 

comerclal SECON - BANCOMEXT, exención del 2º reconocimiento aduana!, 

entre otros. 

2.6.2 Instituciones de Apoyo en México 

Existen algunas Instituciones dentro del pals que prestan servicio y 

asistencia técnica a las empresas pequeñas y medianas en diversos 

ámbitos, a continuación menciono alguna que se relacionan con la actividad 

exportadora. 

Secretaria de Economla (SECON) 

Esta Secretaria es una dependencia del Poder Ejecutivo Federal que 

tiene a su cargo las siguientes funciones: 

• Formular y conducir las polftlcas generales de Industria, comercio exterior, 

comercio Interior y abasto. 

• Regular, orientar y estimular las medidas de protección al consumidor, 

entre otras. 
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A través de las oficinas de la SECON el empresario mexicano puede 

obtener Información y apoyo en diversos aspectos Industriales y de comercio 

exterior, mediante programas e Instrumentos, asr como certificados de 

origen. 

Secretarla de Hacienda y Crédito Público (SHCP) 

Proporciona Información sobre estadlstlcas económicas, financieras y 

fiscales de México, normatlvldad de comercio exterior y aduanas, 

clasificación de mercanc[as, Impuestos, cambios de régimen o aduana, 

ampliación de plazos y autorizaciones de Importaciones y exportaclones23
• 

También esta Secretaria autoriza los Impuestos y franquicias aduanales, 

realiza la autorización previa de reg[menes temporales de Importación y 

despachos a domlc111o. 

La normatlvidad en aduanas, modificación de artlculos y aspectos 

relacionados con Aduanas son puntos que regula la SHCP. 

Secretarla de Salud (SS) 

En general esta Secretada se encarga de salvaguardar la salud de los 

mexicanos a través de normas y medidas que regulan la entrada y salida de 

alimentos y otros productos. 

También la SS expide autorización s anltarla de Importación y exportación, 

as[ como manifiesto de exportación para materias primas, equipo médico, 

Instrumental, productos terminados, medicamentos y reactivos, alimentos 

procesados, productos de aseo y productos de tocador, entre otros. También 

expide certificados para exportación de libre venta, de análisis de productcf4. 

Para obtener permisos sanitarios de Importación o de exportación para las 

materias primas, medicamentos que sean o contengan estupefacientes o 

pslcotróplcos y de los lns urnas para la salud y para el programa de 

certificado de exportación se debe solicltar dicho permiso a ésta Secretaria. 

ll www.shcp.gob.mx. 
u www.ssa.gob.mx 
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Secretarla de Agricultura, Ganaderla, Desarrollo Rural, Pesca y 
Allmentaclón (SAGARPA). 

Esta Secretarla tiene como objetivo salvaguardar la salud humana a 

través de normas y medidas aplicadas a la importación y exportación de 

productos agropecuarios, ganaderos y pesqueros. 

Entre las funciones de esta Secretarla está expedir certiflcados 

zoosanltarlos de importación y de exportación para animales y subproductos, 

expedir responsivas médicas y su renovación. 

Otra función es autorizar la exportación e importación de vegetales, 

realizar la inscripción de huertas, frutas y hortalizas, expedir certificado 

internacional fltosanltarlo, determinar la cuarentena vegetal, entre otras. 

Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT) 

Es la institución financiera de desarrollo del gobierno federal encargada 

de promover el comercio exterior de México, especialmente las 

exportaciones no petroleras. Además, Bancornext fomenta la atracción de 

inversión extranjera. 

Esta institución apoya a la comunidad con apoyos financieros y no 

financieros, los cuales se otorgan a empresas relacionadas directa o 

indirectamente al comercio exterior. 

Entre los apoyos no financieros podernos encontrar: información, 

capacitación, asesoría, asistencia técnica, promoción y publicaciones 

especializadas. 
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3. ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA CON 

PERFIL EXPORTADOR 

3.1 PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACIÓN 

En toda empresa la planeaclón es una actividad muy Importante, debido a 

que del cumplimiento de los planes que se establezcan dependerá su éxito o 

su fracaso. 

En este tema veremos que dentro de una organización se elaboran varios 

planes, entre estos encontramos el Plan de Negocios, en el cual se 

determinan los planes generales de la empresa y los subplanes, que son 

más especificas y en donde se determinan los planes de cada departamento, 

área o proyecto. 

Plan de Negocios 

Comenzaré por definir este plan. El Plan de Negocios es una serle de 

pasos que la organización debe llevar a cabo a través de un análisis de su 

situación actual, de sus fortalezas y debilidades, asl como del análisis que 

haga de la competencia que tiene en el mercado, con el fin de decidir la ruta 

o rutas a seguir y de esta forma cumplir exitosamente con los objetivos que 

se propuso25
• 

Es Importante mencionar que el Plan de Negocios debe presentar los 

siguientes aspectos: 

a) Dónde se encuentra la organización. 

b) Dónde pretende llegar. 

c) Qué tiene que hacer para llegar a donde pretende. 

Para que el Plan de Negocios funcione, debe ser comunicado su 

contenido a todo el personal que este Involucrado en el logro de los objetivos 

de dicho plan; además, se deberán hacer revisiones parciales para 

determinar la funcionalidad y resultados que van teniendo de acuerdo a lo 

planeado y en su caso, adecuar el plan. 

25 Lorma Kirchna', Alejandro E.; "COmordo Internacional, Motodologla para la formulación do Estudios do 
Compotitividad Emprosariar; Ed. ECAFSA, México, 2000, p. 39 ala41. 
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El Plan de Negocios puede ser simple o complejo de acuerdo a la 

magnitud de la organización. A continuación se explicará brevemente los 

pasos a seguir para la elaboración de un Plan de Negoclos26
• 

a) Observar, preguntar o Investigar las necesidades o deseos 

Insatisfechos o no satisfechos adecuadamente en su localidad. Consiste 

en Identificar las oportunidades que hay en el mercado, determinando as( el 

mercado en el cual se puede tener éxito en la venta del producto. 

b) Seleccione cuál o cuales de las necesidades y deseos detectados, 

usted podría hacer algo para satisfacerlos y además que le Interese 

hacerlo. Para que una necesidad o deseo se convierta en demanda, es 

necesario que exista la capacidad de compra de las personas y la voluntad 

de adquirir el bien o el servicio, para lo cual se deberá elegir las áreas de 

oportunidad. 

c) Desarrollar varias Ideas del concepto. El autor Alejandro Lerma nos 

dice que el desarrollo de ideas tiene su base en la creatividad, y a su vez, la 

creatividad está en función de dos elementos: la Información y la 

Imaginación. 

Primero se debe de buscar y obtener toda la Información posible acerca 

del tema o temas referentes al área de oportunidad que se detectó. 

Posteriormente, se debe deja volar la Imaginación sin restricción alguna 

acerca de cada área de oportunidad, registrando las Ideas una vez que se 

tengan. 

Después se debe convertir la Idea en concepto, refinando varios detalles 

para que se pueda convertir en un producto o un servicio, y a este concepto 

se deberá hacer la evaluación comercial, con el fin de Identificar si tiene la 

demanda suficiente para hacer rentable el proyecto. 

Y por último, el proyecto se deberá poner en marcha para ver los 

resultados y entonces poder evaluar el proyecto. 

d) Evaluar las Ideas. Una vez que se Identificó una o varias oportunidades 

de negocio, y desarrolló algún concepto de lo que se podría hacer, entonces 

se deberá realizar una evaluación de cada concepto y asf determinar la 

"'Op. cil. p. 44 A LA 51. 
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conveniencia o no conveniencia de llevarlo a cabo en la realidad. Es 

Importante que primero se evalúen bien los conceptos antes de 

materializarlos para no Incurrir en posibles costos y pérdidas. 

e) Preparar el Plan de Negocios. Una vez que se selecciona una o varias 

alternativas de proyectos se procede a la preparación del documento 

correspondiente al Plan de Negocios. 

A continuación haré mención de la estructura de un plan de negocios para 

una empresa pequeña, considerando que la estructura no es fija, pues 

deberá modificarse de acuerdo a las necesidades de cada empresa. Debe 

contener: 

a) Carátula. 

b) Indice. 

c) Resumen ejecutivo. 

d) Descripción del negocio actual. 

e) Descripción del o de los proyectos 'las buenas Ideas", con la descripción 

detallada de los mismos. 

f) Análisis de mercado que sustente la viabllldad económica de cada 

proyecto. 

g) Programa de actividades. 

h) Financiación con montos, fuentes de financiación, tasa Interna de retorno, 

estimado de montos y de ingresos, costos, gastos y utilidades por periodo. 

1) Anexos como última sección del plan. 

Plan de Exportación 

El Plan de Exportación es un documento en el cual se especifica más a 

detalle las fases que el exportador plantea para poder llegar a los mercados 

Internacionales y así cumplir sus objetivos27
• 

Este plan es como dije anteriormente, más específico y se elabora por 

separado del plan de negocios porque definitivamente el mercado Interno es 

diferente al mercado internacional en aspectos como: usos y costumbres de 

los consumidores, barreras arancelarias y no arancelarias de mercancías, 

27 lbidan. p. 87. 
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canales de distribución, tramitación aduana!, transporte, embalaje, entre 

otros. 

A continuación se muestra un organigrama que Indica en qué parte 

encaja el plan de exportación. 

Plan de 
Producción 

Cuadro 5 

Planes Estratégicos en las Empresas 

Plan de 
Mercadotecnia 

Piando 
Finanzas 

1-----l ~ 

Internacional y llevar a cabo los siguientes pasos28
• 

Otros Planes 

a) Descripción de la situación presente del negocio, es decir, se debe 

elaborar un resumen detallado de los aspectos relevantes de las operaciones 

presentes de la empresa. 

" lbldcm. p. 92 a la 96. 
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b) Detección de oportunidades comerciales en el mercado Internacional 

(Investigación producto-mercado). 

Primero, es Importante Investigar cada posible mercado en forma 

documental y, si es posible, visitar las localidades a las que se desea 

exportar para hacer contacto con los compradores potenciales e 

intermediarios del producto que se desea exportar. En este caso se 

recomienda solicitar apoyo a las consejerías comerciales. 

Segundo, se debe ldentttlcar a los Importadores más Importantes para el 

producto o servicio y a los posibles aliados, en caso de necesitar 

asociaciones estratégicas para ayuda en el mercado meta. 

Por último, es necesario ldenttticar a los posibles clientes de nuestro 

negocio, evaluando sus cualldades y capacidades para elegir al cliente o 

clientes con el perfil Ideal. 

c) Evaluación de la competitividad Internacional de la empresa y de sus 

productos o servicios, a través de un anállsls de las fortalezas y debl\ldades 

que tiene la empresa en comparación con sus competidores. 

d) Determinación de la estrategia competitiva. Con la Información que se 

obtuvo de los tres puntos anteriores se debe ldenttticar y determinar las 

acciones para mejorar el funcionamiento de la empresa en los nuevos 

mercados y de esta forma tener éxito en el extranjero. 

Es Importante que todo exportador también desarrolle la estrategia y el 

material promociona\ para que la empresa lo presente en el mercado meta, 

además deberá Identificar las ferias comerciales que puedan favorecer a la 

presentación del producto, y por último, Identificar y seleccionar las misiones 

comerciales que haga promoción en el mercado meta. 

e) Formulación del Plan de Exportación. Es la descripción de uno o 

varios proyectos especlilcos de Importación que sean prometedores. El 

contenido que debe tener un Plan de Exportación es29
: 

a) Carátula 

b) Indice 

c) Introducción 

29 Ibídem. p. 89 y 90. 
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d) Resumen ejecutivo 

e) Observaciones y recomendaciones 

f) Objetivos comerciales y financieros relativos al proyecto de exportación 

g) Análisis de la sttuaclón actual. Respecto a la empresa, el producto o 

servicio y el mercado 

h) El mercado Meta. Identificación, evaluación y selección del o {los) 

mercado {s) meta, del consumidor y los canales de distribución 

1) El entorno 

j) Sugerencia de estrategias 

k) Plan de acción 

1) Presupuesto para la exportación 

m) Anexos 

Una vez concluida la elaboración del plan de exportación, se debe poner 

en marcha para reallzar las adecuaciones necesarias y para hacer 

promoción prellmlnar y asf, de esta forma establecer contacto con los 

posibles compradores y obtener el apoyo Institucional correspondiente. Cabe 

mencionar que las consejerlas comerciales mexicanas en el exterior pueden 

ayudar a ldentttlcar y hacer contacto de negoclos30
• 

3.2 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO 

Desde el principio, el hombre se ha Ingeniado por obtener los medios 

necesarios para la producción de los bienes y servicios que requiere para la 

supervivencia. Ha diseñado y fabricado herramientas, máquinas y equipos de 

toda clase a fin de reallzar sus objetivos. Antiguamente el sistema de 

producción fue manual, posteriormente sobrevino la manufactura y por últlmo 

surgieron los sistemas automatizados que se conocen en la actualldad. 

Los métodos de administración de operaciones de los sistemas 

productivos han evolucionado. Asimismo, los métodos Intuitivos y 

tradicionales han sido reemplazados por técnicas clentificas, adaptadas al 

contexto de la empresa31 . 

30 lbldirn. p. 92 a la 98. 
31 Tawfik, louis y Chauwl, Alaln M.: •MnJnistradón de la Producción•; Ed. McGraw Hill, Mé>dco, 1992, p. 2. 
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A continuación hablaremos acerca de la producción, qué es, cuales son 

sus elementos y el sistema en el cual se desarrolla. 

Concepto de Producción 

Se entiende por producción la adición de valor a un bien, ya sea producto 

o servicio, a través de una transformación, con el fln de satisfacer ciertas 

necesidades. 

El Proceso de Producción consta de un Insumo, un sistema productivo y 

un producto. A continuación se muestra una gráflca de un esquema del 

sistema de producción. 

Esquema de un Sistema de Producción 

ADICION DE VALOR 

SISTEMA PRODUCTIVO 

Retroalmentaclón 

Elementos de Producción 

Todo sistema se crea para ejecutar una función cuyo cumpl\mlento lmpl\ca 

recursos materiales, humanos y financieros, los cuales deben estar 

organizados de tal forma que se logre un conjunto coherente. Enseguida se 

explican los elementos del sistema de producción. 

a) Insumo. Son todos los elementos (materia prima) que deben sufrir una 

transformación. 

b) Factor Humano. Es el hombre que actúa sobre el Insumo a diversos 

niveles. 
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c) Factor Físico. Se refiere a los recursos materiales que permiten la 

transformación del insumo en un producto, como por ejemplo, la maquinaria, 

las herramientas, el mobiliario y equipo, etc. 

d) Capital. Es el aspecto financiero con el cual cuenta la organización para 

la realización de sus actividades. 

Todos estos elementos mencionados en conjunto forman un sistema, el 

cual debe funcionar correctamente para que la organización pueda cumplir 

sus metas y objetivos. 

Teor[a de Sistemas 

La Teorla de los Sistemas fue Introducida por la Escuela del pensamiento 

neoclásico de la Administración en el año de 1939. Sin embargo, el enfoque 

de Sistemas ha tenido más aceptación en las últimas tres décadas, pues ha 

servido de base para la Integración del conocimiento científico a través de 

una amplia gama. El autor Rodríguez Valencia Joaquín define a los sistemas 

como "un todo unitario organizado, compuesto por dos o más partes, 

componentes o subsistemas lnterdependlentes y de/lneado por los lfmffes, 

ldentlflcables de su ambiente o supraslstemé32
• 

La Teorla de Sistemas es un conjunto organizado, formando un todo, en 

el que cada una de sus partes están Interrelacionadas a través de un orden 

lógico, que une sus actos hacia un fin determinado. 

A continuación se menciona la clasificación que hace de los tipos de 

Sistemas el autor Arlas Gallcla. 

a) Sistemas Determlnístlcos y Sistemas Probabilísticos. Los primeros 

son aquellos que se puede determinar con toda certeza, mientras que en los 

segundos existe Incertidumbre al respecto. 

b) Subsistemas y Suprasistemas. Para el análisis de las relaciones entre 

los elementos del conjunto, se deberán establecer los límites del sistema, es 

decir, se deberá establecer cuáles elementos deberán quedar Incluidos 

dentro del conjunto. Así por ejemplo, la organización es el supraslstema y los 

departamentos y secciones de ésta son los subsistemas. 

32 Rodrlguoz Valencia, Joaquín; "lntroducd6n a ta Aclmlnlstradón co Entoquo do Sistemas"; Ed. ECASA, M6.ldco, 
1993, p. 54. 
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e) Sistemas Cerrados y Sistemas Abiertos. El Sistema Abierto es aquel 

sistema en el cual existe Interrelación entre el sistema y el supraslstema, es 

decir, que el sistema recibe ciertas Influencias del supraslstema y puede 

Influir en él de alguna forma. En el Sistema Cerrado no existe Intercambio 

alguno entre el sistema y el supraslstema33
• 

De lo anterior se puede decir que la Integración del concepto de sistemas 

a la función de organización provoca la necesidad de Integrar todas las 

actividades para el logro de los objetivos totales, pero también la Importancia 

de la actuación ef1clente de los subsistemas. De esta manera, todas las 

actividades están Interrelacionadas a lograr un objetivo, y deben ser 

planeadas, organizadas e Integradas conjuntamente. 

Proceso de Producción. 

Dentro del proceso de producción los diagramas de flujo se utlllzan para 

la descripción de actividades que se deben llevar a cabo en el sistema 

productivo. 

El Sistema de Producción es un conjunto de pasos ordenados y 

relacionados entre si, que convierten Insumos en productos o servicios. 

El producto necesita un procedimiento especifico, el cual debe ser lo más 

económico posible, teniendo en cuenta la capacidad del sistema de 

producción. Esta capacidad dependerá de factores como son los recursos 

humanos, materiales y financieros de la organización. 

Enseguida se muestra el proceso de producción en el cual se refleja la 

Importancia que tiene cada subsistema dentro de la organlza::lón. 

AREAI 

AREAll 

AREAlll 

AREAIV 

AREAV 
AREAVI 

" lbld001. p. 48. 

El Proceso de la Producción 
INSTALACIONES 

EQUIPO 

DISTRIBUCION 

V PERSONAL 

A) VOLUMEN O INTENSIDAD 

C) COSTO 

TRANSFORMACION 

INVESTIGACION DE 

PRODUCTOS V SISTEMAS 

B)TIEMPO 

O) CALIDAD 
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Como se puede ver, cada subsistema dentro de una organización debe 

funcionar correctamente para que el sistema (la empresa) pueda cumplir con 

sus metas y objetivos. 

Es Importante mencionar, para que la organización tenga un buen control 

de procesos debe reallzar mon ltoreos de las variables o actividades clave, 

con la finalidad de detectar qué se hace que no genera valor agregado. 

También se podrá conocer en forma oportuna las desviaciones o trabajos 

Innecesarios que solo generan costos adicionales. 

Para llevar este control se utiliza una herramienta que es el Diagrama de 

Flujo de Proceso, pues a través de él y con la ayuda del responsable del 

proceso se logra conocer los procedimientos de las áreas que Intervienen 

para la elaboración del producto o servicio. 

Diagramas de Flujo 

El diagrama de flujo representa en forma gráfica la secuencia que siguen 

las operaciones de un determinado procedimiento, se elabora a base de 

slmbolos que denotan un significado preciso y para su utilización se aplican 

determinadas reglas34
• 

La finalidad de un diagrama de flujo es facilitar comunicaciones entre 

personas y entre las principales utilidades del Diagrama de Flujo de 

Procesos están las siguientes: 

a) Facilita la comprensión de los procesos. 

b) Facilita la detección de problemas y áreas de oportunidad. 

c) Se utiliza para definir o acordar la secuencia en que debe ocurrir un 

proceso dado. 

d) Facilita el logro de un mismo enfoque dentro de un grupo35
• 

Con el fin de eliminar la posibilidad de confusión, las personas que 

escriben diagramas de flujo deben tener en cuenta que existen slmbolos 

estándares, por ejemplo: 

34 Fmina, Mario V.; "Diagramas do flujo"; Ed. Diana, M6J:!co, 199, p. 11y12. 
35 Apuntes dol Somlnario "Plan do Negocios para E>:portaclón": 2002. 
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Terminal. Es el Inicio o la terminación del flujo, además se usa para 

Indicar un departamento, área o puesto que recibe o proporciona 

Información. 

Operación 6 Proceso. Representa la realización de una operación o 

actividad relativas a un procedimiento. 

Documento. Representa cualquier tipo de documento, que entre, se 

utilice, se genere o salga del procedimiento. 

Documento con Copla. Representa un documento que contiene una 

copla flel del mismo. 

Q 
Decisión o Alternativa. Indica un punto dentro del flujo en que son 

posibles varios caminos alternativos. 

<> Conector. Representa una conexión de una parte del diagrama con otra 

parte del mismo diagrama en una misma hoja. 

o 
Conector de Página. Representa una conexión o enlace con otra hoja 

diferente del diagrama de flujo. 

o 
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Dirección del Flujo o Línea de Unión. Conecta los slmbolos señalando 

el orden en las que deben Ir las distintas operaciones. Indica la dirección o el 

orden del diagrama. 

Por últlmo, es Importante decir que los diagramas de flujo hacen más fácll 

la elaboración de procedimientos y a su vez, esto permitirá un correcto 

desempeño de las actividades dentro de la organización. Por consiguiente, el 

buen funcionamiento de cada departamento ayudará a tener Información 

veraz para emitir estados financieros y éstos a su vez se analizarán para su 

Interpretación y de esta forma brindar Información financiera a los directivos 

de la compañia. 

3.3 ANÁLISIS CONTABLE Y FINANCIERO DE LA EMPRESA 

SI bien es cierto, la planeaclón financiera es de gran Importancia para las 

organizaciones, un buen análisis financiero podrá detectar las fuerzas y los 

puntos débiles de un negocio. 

El análisis financiero de una organización se realiza a través de sus 

Estados Financieros, utilizando principalmente el Balance General, el Estado 

de Resultados y el Estado de Origen y Aplicación de Recursos, éstos son 

elaborados mediante la técnica contable y en los cuales se muestra la 

situación en que se encuentra una empresa, los resultados de sus 

operaciones, el movimiento de fondos u otros aspectos relacionados con la 

obtención y el uso del dinero. 

El Balance General es el Estado Financiero en donde se presenta la 

situación financiera de una empresa en una fecha determinada y lo 

componen los conceptos: activo, pasivo y capital contable. El activo son los 

recursos económicos propiedad de la empresa y con los cuales realiza 

directamente sus operaciones; el pasivo esta conformado por todas las 

deudas que la empresa ha contraldo con sus acreedores; y, el capital 

contable es la aportación que realizan los dueños de la empresa. 

Por otro lado, el Estado de Resultados muestra el resultado de las 

operaciones durante un Intervalo de tiempo. Su estructura se basa en las 

ventas deducidas por los costos, gastos, lm¡;uestos y la participación de los 
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trabajadores en las utllldades (PTU), para dar como resultado la utilidad neta 

disponible para los accionistas. 

Por último, el Estado de Origen y Aplicación de Recursos consiste en 

Ja comparación de los balances al Inicio y al final del período con una 

columna que muestre los aumentos o disminuciones en las diferentes 

partidas del Activo, Pasivo y Capital Contable. La finalidad de este Estado es 

mostrar el origen de los fondos puestos a disposición de la empresa durante 

un periodo y los usos que se dieron de dichos fondos. 

Métodos de Análisis de los Estados Financieros 

Antes de establecer un método de análisis dentro de una empresa se 

tienen que considerar algunos requisitos que deben contener los estados 

financieros a analizar, los cuales son: 

a) Deben basarse en los principios de contabllldad generalmente aceptados. 

b) Debe tener notas aclaratorias, en su caso. 

c) Se debe Informar en forma oportuna hechos de Importancia. 

Existen dos clases de análisis o comparaciones: las verticales y las 

horizontales; enseguida se explican ambas. 

Comparaciones Verticales. Son aquellas que se realizan entre el 

conjunto de estados financieros dentro de un mismo periodo, en donde el 

tiempo es solo un factor Incidental. Entre estos métodos de anállsls tenemos 

los siguientes: 

a) Método de Reducción de Estados Financieros a Porclentos. 

b) Método de Razones Simples. 

Comparaciones Horizontales. Son las que se realizan entre Estados 

Financieros pertenecientes a varios periodos. Entre estos tenemos: 

a) Método de Aumentos y Disminuciones 

b) Método de Tendencias. 

Enseguida explicaré el Método de Razones Simples mencionando 

algunas razones financieras. 
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Método de Razones Simples 

Este método es uno de los Instrumentos más usados para realizar el 

análisis financiero de entidades, debido a que miden la eficacia y 

comportamiento de la organización basándose en datos reales provenientes 

de los estados financieros. Además, las razones financieras pueden ser 

comparables con las de otras empresas. 

En este tipo de método el analista será quien decida las razones 

financieras que va a utilizar, dependiendo del objetivo que tenga su análisis. 

Entre las razones tenemos las slgulentes36
: 

Capital de trabajo. 

Activo circulante - Pasivo Circulante 

Razones de Liquidez 

Estas razones miden la capacidad de la empresa para cumplir con sus 

obligaciones a corto plazo, basada en la disponibilidad de efectivo y otros 

bienes de rápida convertlbllldad al efectivo. Entre ellas figuran: 

a) Tasa circulante. 

Activo Circulante 

Pasivo C~culante 

b) Prueba del ácido. 

!Activos Circulantes - Inventarlos\ 

Pasivos Circulantes 

Razones de Endeudamiento 

Miden el grado en que la empresa se ha financiado por medio de la 

deuda. Están Incluidas: 

a) Razón de deuda total a activo total. 

Pasivo Total 

Activo total 

b) Razón de pasivo a capital. 

Pasivo Total 

Capital Contable 

36 Phillppatos, Goorge C.¡ "Fundamonte1 de Achllnlstracl6n Flnanclora•: Ed. McGraw HiU, Mé>dco, 1979. 
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Razones de Rentabllldad 

La rentabilidad es el resultado neto de un gran número de polltlcas y 

decisiones. Este tipo de razones revela la efectividad de la administración en 

una organización. 

a) Tasa de margen de beneficio sobre ventas. 

Nantas - Costo de lo Vendido! 

Ventas 

b) Rendimiento sobre activos totales. 

Ventas Anuales 

Activos Totales 

c) Tasa de rendimiento sobre el valor neto de la empresa. 

Utllldades Netas Después de Impuestos 

Activos Totales 

3.4 ANÁLISIS DE FODAS 

Encontramos a la Planeaclón dentro de las etapas del proceso 

administrativo, la cual se divide de la siguiente manera: 

a) Planeaclón Operativa. Este tipo de planeaclón se basa en metas u 

objetivos a corto plazo que determinan los mandos medios en una 

organización. 

b) Planeaclón Estratégica. Esta planeaclón se basa en la mis Ión y valores 

estratégicos que se realizan con un lapso a largo plazo por los directivos de 

la organización. 

Dentro de la planeaclón estratégica hay una herramienta que se utiliza 

para el análisis de la situación actual de una organización y para orientarla 

hacia donde quiere llegar, dicha herramienta es el FODA y enseguida se 

menciona el significado de éstas siglas: 

F= Fuerzas 

O= Oportunidades 

D= Debllldades 

A= Amenazas 
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El FODA es una herramienta que se utiliza para hacer la introspección 

de una empresa con el fin de determinar estrategias que debe tomar para 

hacer frente a las oportunidades y amenazas que se le presenten. 

De lo anterior podemos deducir que las Fuerzas y las Debilidades las 

vamos a encontrar dentro de la organización, en tanto que las Oportunidades 

y Amenazas fuera de ella. 

Las fuerzas y debllldades internas son las actividades que puede 

controlar la organización y que realiza muy bien o muy mal. Se establecen en 

comparación con la competencia y se pueden obtener con base a los 

objetivos de la organización. 

Los factores Internos se pueden determinar de varias maneras, entre 

ellas el cálculo de razones, la medición del desempeño y realizar la 

comparación con periodos anteriores y promedios de la industria. Asimismo, 

se pueden realizar diversos tipos de encuestas a efecto de escudriñar 

factores lnternos37
• 

Las amenazas y oportunidades externas están en gran medida fuera 

de control de la organización, de ahl el término "externas". Tenemos como 

ejemplos de amenazas u oportunidades para las organizaciones las 

siguientes: la revolución de las computadoras, la biotecnologla, los cambios 

poblacionales, el cambio de valores y actitudes laborales, la exploración del 

espacio, el aumento de la competencia de las compañlas, los empaques 

reciclables y los cambios climáticos. 

Un postulado básico de la administración estratégica es que las 

empresas deben formular estrategias que les permitan aprovechar las 

oportunidades externas y evitar o disminuir las repercusiones de las 

amenazas externas. Por lo tanto, para alcanzar el éxito es necesario 

detectar, vigilar y evaluar las oportunidades y amenazas externas. 

Uno de los principios de la planeaclón estratégica consiste en Identificar 

lo que la empresa hace mejor, su experiencia en el mercado, su fuerza de 

producción y qué ofrece de más de las otras compañlas. Por lo tanto, la 

37 Frod R., David;. "COncoptos de Administración Estratégica": Ed. Prontlco Hall HlspanoamorlcMa, M6Jdco, 1997, 
p. 10. 
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organización debe forjarse una misión y una visión empresarial, es decir, 

debe establecer su razón de existir y también debe proyectarse a futuro. 

La declaración de la misión es una definición duradera del objeto de una 

empresa que la distingue de otras similares y señala el alcance de las 

operaciones en términos de productos y mercados. Un enunciado claro de la 

misión describe los valores y las prioridades de una organización. 

Y respecto a la visión, es una proyección de la empresa a futuro que 

realiza con base a objetivos a largo plazo. 

3.5 DIMENSIÓN DEL POTENCIAL EXPORTADOR DE LA 

EMPRESA 

Cuando el empresario desea exportar sus productos necesita analizar 

varios aspectos para que tenga éxito. Enseguida hablaremos de los aspectos 

que se deben tener presentes para la actividad exportadora. 

De acuerdo al autor Alejandro Lerma, existen 4 pasos que el exportador 

debe llevar a cabo: 

a) Análisis de Competitividad. Quiere decir que se debe elegir un producto 

exportable. 

b) Prospección de Mercados Internacionales. Determinar a dónde 

exportar y cómo hacerlo. 

e) Gestión de Venta. El exportador debe presentar el producto o servicio, 

proponerlo, cotizar, convencer al posible cliente y formular contrato de 

exportación. 

d) Logística de Exportación. Debe tener cuidado en elegir el embalaje, 

transporte, tramitación aduanal, seguros y formas Internacionales de pago. 

El estudio de preexportaclón consiste en realizar un análisis del potencial 

exportador de la organización, a través de que defina sus fortalezas y sus 

debilidades; enseguida se mencionan los aspectos que deben contemplar. 

a) Diagnóstico de la empresa: 

- Fortalezas y debilidades; oportunidades y amenazas. 

- Estructura organlzaclonal para la exportación. 

- Proceso productivo. 

- Situación financiera. 
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- Recomendaciones y sugerencias para la exportación. 

b) Análisis del producto: 

- Características 

- Materias prima y proveedores. 

- Envase y embalaje para exportar. 

- Requisitos administrativos {permisos, licencias, certificados y cuotas). 

- Adecuación del producto para la exportación. 

- Formación del precio de exportación. 

c) Orientación Inicial con respecto a posibles mercados meta: 

- Indicadores básicos del mercado meta. 

- Regulaciones Internacionales. 

- Consumo aparente. 

- Aranceles y barreras. 

También es Importante que la organización analice su capacidad de 

producción, con el fin de que determine si puede satisfacer la demanda de su 

producto en el mercado meta, y si no fuera asf, tendrá que diseñar la 

estrategia para cubrir su demanda si desea exportar. 

Capacidad de Producción 

La capacidad de producción tiene que ver con el hecho de que la 

organización tenga en forma habitual la producción necesaria para cubrir la 

demanda del mercado extranjero. 

En el caso de que la capacidad de producción sea Insuficiente, el 

empresario debe realizar un análisis de las causas, como puede ser: 

Insuficiencia de Instalaciones, que éstas operen por debajo de su capacidad, 

falta de capital de trabajo, o bien, por falta de Insumos, provocando asf que 

se detenga la producción. Las causas mencionadas deben ser estudiadas 

con profundidad para proponer soluciones realistas, mediante acciones 

como: proyectos de Inversión con o sin respaldo financiero preferencial, 

localización de fuentes de Insumos más confiables, mejoras al proceso 

productivo, entre otras. 
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3.6 LA OFERTA EXPORTABLE 

El propósito que se pretende a través del anállsls de la oferta es 

determinar o medir las condiciones en que una economla puede y quiere 

poner a disposición del mercado un bien o un servlclo38
• 

La oferta se puede definir como la cantidad de bienes y servicios que un 

productor está dispuesto a mandar al mercado en los diferentes precios en el 

que operen. 

Es Importante mencionar que la oferta, al Igual que la demanda, esta en 

función de varios factores que deben tomarse en cuenta, como son los 

precios en el mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la 

producción, el tipo de mercado al que se enfrente, entre otros. 

Tipos de Oferta 

A continuación mencionaremos la claslficaclón de la oferta. En relación 

con el número de oferentes se reconocen tres tlpos39
: 

a) Oferta Competitiva. Es en la cual los productores están en circunstancias 

de libre competencia, debido a que existen factores como la calldad, el precio 

y el servicio que determinan la preferencia del consumidor. 

b) Oferta Ollgopóllca. Ésta es dominada por unos cuantos productores. El 

tratar de entrar a este mercado es de riesgo para el productor y aveces hasta 

Imposible. 

c) Oferta Monopóllca. Es aquella en que existe un solo productor del bien o 

servicio, y por tal motivo es quien domina todo el mercado, Imponiendo 

calidad, servicio, precio y cantidad. Se considera productor monopóllco si 

domina más del 95% del mercado. 

Para realizar el anállsls de la oferta es Indispensable conocer los factores 

cuantitativos y cualttatlvos que lnflu yen en la oferta, por lo que se tiene que 

recabar datos de fuentes primarias y secundarlas. Las variables que se 

deben considerar para realizar al anállsls de la oferta son: número de 

productores, localización, capacidad Instalada y utilizada, calidad y precio de 

los productos, planes de expansión, Inversión fija y número de trabajadores. 

»Baca Urblna. Gabrlol; "Evaluación do Proyoelos": Ed. McOraw Hill, Mó>do, 1995, p. 36 y37. 
39 Op. cil p. 37. 
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Cuando la empresa decide exportar su producto y ha determinado que 

tiene la capacidad de producción, debe realizar entonces un estudio de 

factibilidad y competitividad, recurriendo a fuentes secundarlas con el fin de 

obtener toda la Información necesaria para realizar la actividad exportable. 

Entre estas fuentes de Información tenemos principalmente las páginas Web 

de la SECON y Bancomex, donde brindan ayuda y orientación al exportador. 

Demanda de la Oferta Exportable 
La demanda es la relación entre precio y cantidad, debido a que a menor 

precio de un producto la demanda es mayor y a mayor precio, la demanda 

será menor. 

Para que el exportador pueda conocer el volumen de producción de su 

empresa debe realizar lo siguiente: 

a) Determinar la capacidad de producción de la empresa. 

b) Determinar el grado de respuesta frente al Incremento de la demanda de 

su producto, sin disminuir la calidad. 

c) Analizar la seguridad de los proveedores para que le entreguen en forma 

oportuna los materiales. 

d) Analizar la posibilidad de Integrarse o unir esfuerzos con empresa de su 

mismo ramo. 

e) Analizar si necesita mejorar su productividad en el proceso de producción. 

ij SI la empresa tiene problemas de administración, financieros, de mercado 

u otros, puede solicitar ayuda para que lo Impulsen. 

Por lo tanto, el exportador debe conocer la capacidad de producción de la 

empresa y debe prepararse con la suficiente oferta exportable para que 

pueda satisfacer la demanda actual y sostener el ritmo de producción 

requerido por el cliente. Cuando el exportador no este seguro de tener un 

nivel de producción suficiente, se le recomienda no exportar hasta que este 

en posibilidades de hacerlo. 

57 

·'·.' 
-----~-.l:.:~ 



Proceso para la Seleccl6n del "Mercado Meta" 
Para que el exportador tenga éxito en la selección de mercados 

Internacionales es recomendable que considere lo siguiente: Identificar los 

paises o reglones que pudieran necesitar y adquirir el producto o servicio a 

exportar a través de un análisis en el cual se respondan una serle de 

preguntas como ¿quién podría requerir el producto?, ¿en que lugares 

pueden existir los posibles compradores?, ¿existen estadlstlcas de la 

exportación de un producto Igual para ver la demanda que tiene? entre otras. 

A continuación se mencionan los factores que deben considerarse para 

elegir el mercado, y son: 

a) La ubicación, 

b) La magnitud del mercado (en términos de población y capacidad de 

compra), y 

c) Las polltlcas proteccionistas. 

Con la Información anterior se procede a evaluar la conveniencia o no de 

operar en ese mercado. 
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4. CASO PRÁCTICO. 

"PROYECTO DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACIÓN 

DE MANGO TOMMV ATKINS A ITALIA" 

En este tema abordaré la situación de la empresa Empacadora y 

Distribuidora de Mango, S.A. de C. V. en todos sus aspectos, para concretar 

el proyecto de exportar su producto, además explicaré los pasos a seguir 

para que pueda exportar a Italia. 

4.1 ANÁLISIS ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA Y 

DETERMINACIÓN DEL PRODUCTO A EXPORTAR 

La empresa Empacadora y Distribuidora de Mango, S.A. de C. V. se 

constituyó en el año de 1998, se encuentra ubicada en Juan Enrfquez 908, 

Apatzlngán, en el Estado de Mlchoacán, con RFC EMD-981008-DMS; tiene 

Instalaciones con tratamiento hldrotérmlco y su objetivo es Iniciar 

operaciones en el extranjero para diversificar su mercado, el pafs al que 

desea exportar es a Italia. 

Por otra parte, las personas que laboran en esta empresa son personas 

con gran experiencia en el puesto en el cual se desempeñan. Enseguida 

menciono la misión y la visión de esta organización. 

Misión. 

Tener el liderazgo en la comercialización de mango a nivel regional, 

estatal y nacional, con la calidad requerida por nuestros clientes, lográndolo 

a través del trabajo en equipo y del desarrollo de sus recursos humanos. 

Visión. 

Nuestra visión al año 2004 es ser la empacadora No.1 a nivel nacional 

logrando ventajas competitivas a través de estrategias de liderazgo en costos 

y de diferenciación del producto. Además de diversificar las variedades del 

mango y, asr mismo nuestro mercado, exportando directamente a los p arses 

de la Unión europea, a Canadá y a Japón. 

A continuación presento el organigrama de esta empresa. 

HSIS CCN 
FAL~A DE ORiGEN 
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Organigrama de la empresa Empacadora y Distribuidora de Mango, S.A. de C. v. 

Asamblea de Accionistas 

Auditor Interno 

Gerente de Ventas Gerente de Compras Administrador General Gerente do Empaque 

Facturación 

Ventas 
Naclonalos 

Ventas 
E><por111clón 

Jefe do 
Compras 

SupeMsoros 

Aloa 
Productiva 

Las principales funciones que tiene esta empresa son las siguientes: 

DEPARTAMENTO FUNCIONES 
Dirección General 
(5 porsonas) 

Admlnlatraclón 
(15 personas) 

Compras 
(5 porsonas) 
Vent11 
(8 porsonas) 

Empaque 
(130 porsonas) 

El director funciona comollder 
Planoaclón oatralóglce. 

~:~::il~:,1'ri~~~~º,":,-,:~0goronclas 
Pago a provoodoros 
CObfanza de dionlos y renovación do cartora 
Roglstro de operaclonos y pago do lmpuootos 
Roclutamlonto y solocd6n do porsonaJ edocuado 
Slllvaguardar la oidsloncla dol produc10 adquO!do 
Adquirir el producto con calidad extra 
Adqulrir el producto on tiempo ostablocklo 
lnv11tlgaclón d1 mercados 
Publlddad y propaganda 
Facturarlasvontas 
Realizar la 11leccl6n y claslncaclón del mango 
Realizar la llmpoza dol mango 
Envasar yempacor DI mango 
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Enseguida presento los Estados Financieros de la empresa con el fin de 

determinar las razones financieras de ésta. 

EMPACADORA Y DISTRIBUIDORA DE MANGO, S.A. DE C.V. 
Estado de Resultados del 01 de enero el 31 de diciembre de 2001. 

Ventas notas 187,501,77 

Costo do vonlas "'"""'"""' Utllldad bruta 86,501,77 

Gastos de Operaclon: 

Gastos de wnta: 48,391,62! 

Gastos de sdmlnistrftClón: ~ 

Utilidad de operaclon 36,487,71 

Otros lngosos y gastos: ~ 
Utllldad antes de Impuestos 36,445,71 

lmpuosto sobro Ingresos ~ 

Utilidad neta después de Impuestos 21,138.514 

EMPACADORA Y DISTRIBUIDORA DE MANGO, S.A. DE C.V. 
Balance General dol 01 de enero al 31 de diciembre de 2001. 

ACTIVO PASIVO 
Circulante: Clrculante: 
Eloctivo 1,550,000 Prowodoros 13,842,97 
Bancos 15,027,688 Sueldos por oagar 24,8~ 

Cuentas por cobrar 5,615,339 lmpuostos por pagar 'º'~ 
Prol..islon para cuonlas dudosas -9,830 total Pasivo Circulante 14,000,05 
Inventarlos ~ Consolidado: 
Total Activo Circulanto 22,806,053 Documentos a largo plazo ·~.~ 
Fiio: Total Pasivo Consolidado 160,lAll 
Torrono 2,952.418 TOTAL DE PASIVOS 14,160,0SJ 
Edificio 2,881,104 CAPITAL CONTABLE 
Dol)'oclac:ion acumul!'da 432,166 capital sociai 12,530,311 
Naw indusllial 1,412,454 Utilidad dol ojorc:ic:io 21,138,514 
Dc?ociación acumulada 211,868 Rooorva Logal a!l.W 
Mobiliruio y equipo 481,552 TOTAL CAPITAL CONTABLE 33,699,221 
DoJ:roclac:ión acumulada 144,465 
Eq. do laboratorio control do calidad 1,625,491 " Oo?ociacion acumulada 487,647 " Equipo do transporto 2,983,123 ' 0o?OClac:ión acumulada 2,237,342 " Eauipo do cómputo 152,200 " Do?eciación ocumulada 138,980 " Maqulnrula y oqulpo industrid 5,041,919 ' Dc?ociacion acumulada a.lli.m \ 

& 
24,970,915 " ' antieloado aul!ll 

o 82,300 
os 47,859,271!1 PASIVO MAS CAPITAL CONTABLE 47,8511,270 
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RAZONES FINANCIERAS 

Razones de Liquidez 

a) Capltal de trabajo. 

Activo circulante- Pasivo Circulante= 22'806,063 ·14'000,057 = 8'806,006 

Se Interpreta que la empresa tiene $8'806,006 para hacer frente a sus 

deudas, lo que significa que deberá pensar en Invertir más en la adquisición 

de mango o en la compra de activos fijos que le permita aumentar la rapidez 

de su proceso de producción. 

b) Tasa circulante. 

Activo Circulante = 22'806,063 = 1.63 

Pasivo Circulante 14'000,057 

Se Interpreta que la empresa es solvente, pues por cada peso de deuda 

tiene 1.63 pesos para pagarla. 

c) Prueba del ácido. 

Activo Circulante - Inventarlos= 22'806,063 - 622,866 = 1.58 

Pasivo Circulante 14'000,057 

d) Dlsponlbllldad 

Cala + Bancos = 1 '550.000 + 15'027 ,688 = 1.18 

Pasivo Circulante 14'000,057 

Estas dos últimas razones nos muestran que la empresa puede cubrir 

sus pasivos en forma Inmediata. 

Razones de Endeudamiento 

a) Razón de deuda total a activo total. 

Pasivo total= 14'160.057 = .30 

Activo total 47'859,278 

Se Interpreta que un 30% de los activos de la empresa los está 

financiando sus proveedores y acreedores. 

b) Razón de pasivo a capital. 

Pasivo total = 14'160,057 = .42 

Capltal Contable 33'699,221 

Se Interpreta que existe 'asociación' de proveedores y acreedores con la 

empresa y es del 42%. 
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Razones de Rentabllldad 

a) Tasa de margen de beneficio sobre ventas. 

Ventas-Costo de lo vendido= 167'501.777-81 '000000 =.52 

Ventas 167'501,m 

Se Interpreta que la empresa tiene un 52% de las ventas de las cuales 

han pagado sus existencias. 

d) Rendimiento sobre activos totales. 

Ventas Anuales= 167'501.777 = 3.5 

Activos Totales 47'859,278 

Se Interpreta que la empresa es muy eficiente al utlllzar sus activos. 

e) Tasa de rendimiento sobre el valor neto de la empresa. 

Utllldades Netas Después de Impuestos= 21'138.514 = .44 

Activos Totales 47'859,278 

Se Interpreta que existe buena administración de los activos. 

Por lo tanto, podemos concluir que la empresa tiene una situación sana y 

solvente para reallzar la actividad de exportar su producto. 

AN ~LISIS DE FODAS 
Obletlvos Fortalezas Debilidades Amenazas Ooortunldades 

1. Buscar alianzas 1. Puede wquirlr 1. Falta de 1. Incidencia de 1. Mercado Interna-
estratégicas con mango desde el organización en Intermediarios. clonai creclenle. 
los Estados no mes de febrero, las !unciones de 2. Promoción de 2. Libre de arancel 
exportadores para cuando se logran los puestos exportaciones de en el mercado 
tener la capacidad mejores precios, y directivos. otros estados Europeo. 
de proveer a todos hasta septiembre. 2. Su lunclona· como Nayarit y 3.0portunldad para 
sus posibles 2. Dlsponlbiillad miento es esta- Jalisco. tortaiocer et 
clientes. del producto. clonal debllo a 3. Précticas des- mercado nacional. 
2. Rentar las insta- 3. Certificación da que su actividad leales de otros 4. Elaboración de 
iaclones en el la calllw del depende de la paises. productos agro in-
periodo en que no mango. producción en el 4. Tiene campe- dustrlales. 
se utilicen. 4. Las caracteristl· campo. tanela en el 5. Alianm estraté-

cas del mmgo 3. Falta de perso· mercal o como glca para que en el 
Tommy Atklns son nal capacitado en costa de Marfil, Muro puedan 
muy aceptables por el ilrea de Brasll, Guatema· satisfacer gran 
los ttallanos. comerck> exterior. la, Puerto Rico, parte del mercado 
5. Buenas vias de Israel, Espa'la y Europeo. 
comunicación. Pakistán. 
6. llene acceso a 5. Fenómenos 
programas de naturales o con-
investigación diclonos climéti-

ces deslavara-
bles. 
6. Celdas del 
precio en tos 
meremos lnter-
nacionales. 
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Proceso de limpieza de Jos mangos y empaquetado: 

Una vez que llega Ja fruta al almacén se debe recortar eJ pedicelo, de tal 

forma que quede de un tamaño de 5 mlllmetros aproximadamente. En este 

caso, el mango se descarga en seco sobre la cinta transportadora de una 

máquina realizando una preselecclón eliminando la fruta dañada, las ramas, 

los trozos de pedicelo, entre otros. La fruta sobre la cinta pasa a través de un 

túnel de lavado por agua a presión durante 20 minutos, posteriormente se 

procede a seleccionar Jos mangos, separando los frutos sanos y con buena 

presentación destinados al mercado fresco, de los defectuosos destinados al 

desecho o al procesado, después se realiza otra selección clasificando Jos 

mangos por forma, tamaño, peso y por color. 

Una vez que se clasificó el mango se prosigue a realizar el tratamiento 

hldrotérmlco que sirve para el tratamiento de la mosca de Ja fruta, el cual 

consiste, primero, en enfriar los mangos, posteriormente se meten en agua 

con una temperatura de 46.1 ºC durante 90 minutos. 

Después de Jos tratamientos señalados comienza el proceso de 

encerado, clasificación y empaquetado en un área a prueba de Insectos. 

El encerado debe aplicarse por medio de ceplllos de cerdas naturales 

mientras Jos frutos son conducidos en cintas transportadoras que los van 

girando para que reciban la cera por toda Ja superficie. 

El encerado en el mango es Importante cuando éste se va a exportar, 

debido a que mejora Ja apariencia del fruto y prolonga la vida comercial por 

reducción de la humedad y de la pérdida de peso, asl como por Ja protección 

de daños por frlo. 

Por último, se clasifica Ja fruta para empaquetarla en cajas de cartón. 

El mango en su variedad Tommy Atklns tiene 'forma ovoide a alargada, 

su color es desde naranja a rojo Intenso, piel muy gruesa y resistente a 

daños mecánicos, textura firme, su pulpa es algo fibrosa, pesa entre 500 y 

750 g. su semi/la es pequeña y es de cal/dad gustativa aceptableJIO . 

.. Gal!n aauco. Vicio!; 'Los Fru181ea Troplcalos en los Subtróplcos Aguacale, Mango, Utchl y Longen"; Ed. Mundl 
Pronsa, Madrid. 1990, p. 69. 
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Por otra parte, hablare de la oferta exportable que tiene la empresa 

Empacadora y Distribuidora de Mango, S.A. de C.V. Actualmente los 

trabajadores laboran en dos turnos y la empresa tiene una capacidad de 

producción referente al suministro de fruta de hasta 1 oo toneladas por día 

para ser lavada, seleccionada, segregada, tratada con hldrotermla, 

empacada, palletizada (embalaje) y refrigerada a 12'C. Sin embargo, solo se 

utlllza el 70% de su capacidad Instalada, por lo tanto, para que la empresa 

pueda exportar a llalla deberá aumentar la utlllzaclón de su capacidad al 

100%, por lo cual el suministro de fruta será de 100 toneladas por día. 

4.2 COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO EN 

EL MERCADO META 

Debido a la situación que existe en nuestro país de cambios e 

Inestabilidad económica es necesario reforzar este punto con la entrada de 

divisas a México, por tal motivo consideré que la forma en que se pueden 

obtener es realizando exportaciones, y de esta forma tener un saldo 

favorable en la balanza de pagos. 

El mango Tommy Atklns es el producto que deseo exportar al país de 

Italia porque es Importante abrirse a ese mercado por las siguientes razones: 

• Existe un Tratado de Libre comercio con la Unión Europea y en donde el 

mango esta libre de arancel. 

• Italia cuenta con 57'723,000 habitantes, con un PNB 1.160.444 millones 

de dólares y un PNB/hab. 20.170 dólares estadounldenses41
• 

• Del PIB que tiene Italia solo el 3.3% pertenece a la actividad agrícola, es 

por este motivo que no existe prácticamente producción local de mango, y 

por lo tanto, la demanda Interna se satisface en su totalidad con 

Importaciones. 

• Existe un creciente Interés de los consumidores por diversificar su dieta 

alimentlcla, además de un mayor conocimiento del producto por ser 

adquirido a través de viajes turísticos a países considerados como 

exóticos. 

41 •Endctopodia Universal Ilustrada Europoo· Amorlcana•: Ed. Espasa Ca1po,SA, Madrid. Eepal'la 2001, p. 754. 
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• Italia tiene un Incremento en la presencia de personas de origen extra· 

europeo, que suelen estar más famlllarlzadas con el consumo de este tipo 

de fruta. 

• Las ventas no deben depender de un solo cliente, debido a que si por 

alguna razón lo perdemos la empresa puede tener grandes riesgos. 

• Es necesario que nuestras ventas sean directamente con ese pafs para 

evitar la triangulación del mango, pues solo lo encarece y pierde 

competitividad de precio en el mercado. 

De esta forma, la empresa Empacadora y Distribuidora de Mango, SA. de 

C.V. comercializa el mango Tommy Atklns de Clase Extra, el cual se produce 

en Mlchoacán y Slnaloa. La Importancia de esta empresa radica en que sus 

operaciones abarcan de los meses de febrero a septiembre por la 

estacionalidad de sus proveedores, porque adquiere el mango Tommy Atklns 

de febrero a junio de los productores del Estado de Mlchoacán y de junio a 

septiembre de Slnaloa. 

Haciendo referencia, el mango es fruto originarlo de la India. La 

producción mundial, se concentra principalmente en Asia y es la India el 

principal productor mundial de mango, seguido por México, China, Pakistán, 

Indonesia, Tailandia y Brasil. Sin embargo, sólo el 0.6% de los mangos se 

comercializan mundialmente en fresco anualmente. El bajo volumen de 

comercio refleja el estatus de proyección potencial que tiene esta Industria a 

futuro. La demanda mundial de la fruta se encuentra actualmente en 

creclmlento42
• 

En este contexto, México ocupa el primer lugar en exportación de mango 

a nivel mundial como fruto fresco, el segundo lugar en producción y el tercer 

lugar en producción después de la naranja y el plátano a nivel nacional. 

Además, de las doce frutas de mayor producción a nivel mundial, el mango 

está en la 5ª posición 43
• Es precisamente este tipo de productos (hortfcolas) 

que son reconocidos en nuestro pafs como fuerte generador de divisas 

extranjeras. 

41 Bancomoxt: "Mango Me>iicano, Planeando au E>q>ortaclón": Mé>dco, 2000, p. 17 y 18. 
43 Bancomext; "Mango MPcano, Plan para Eatab!OCOJ una Empacadora": Móldco, 1999, p. 19, 
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Mlchoacán y Slnaloa son dos de los pocos Estados que exportan este 

producto, y es precisamente Mlchoacán el principal exportador de mango, 

seguido de Nayarlt y Slnaloa. 

Cabe decir que México cuenta con las variedad Tommy Atklns que 

requiere el mercado meta, sin embargo la estacionalidad de la producción es 

en los meses en que entra producto al mercado Italiano de diversos pafses, 

por lo que enfrenta la competencia de los proveedores: marzo a abril Costa 

Rica, abril a mayo Costa de Marfil y mayo a junio Venezuela44• También el 

mango entra a través del pafs de Holanda y lo distribuyen a pafses de la 

Unión Europea. Sin embargo, el mango Tommy Atklns que la empresa 

Empacadora y Distribuidora de Mango, S.A de C.V. venderá en el mercado 

Italiano es un producto de calidad extra y se podrá ofertar desde finales del 

mes de febrero y hasta septiembre. 

La organización realizó un plan para la exportación de su producto al 

mercado Italiano debido a que la tendencia muestra que Europa es el 

mercado de mayor potencial para la exportación del mango y en este caso, 

nuestro pafs tendrá que competir con Brasil y con Puerto rico. 

Con el tratado comercial entre México y la Unión Europea firmado en julio 

de 2000 el mango Tommy Atklns actualmente se encuentra libre de arancel, 

la fracción arancelaria que le corresponde es 0804.50.00.91 siendo ésta la 

dlvlslón que le dan en la Unión Europea. 

También existen normas sanitarias para la Importación del mango a llalla. 

La primera consiste en un certlflcado füosanltarlo (ver Anexo 7) que debe 

llevar la denominación botánica 'Manglfera lr1dlca', la que tiene que 

Integrarse a la documentación requerida para el embarque el cual deberá ser 

expedido por las autoridades mexicanas y estar escrito en uno de los once 

Idiomas oficiales de la Unión Europea y no podrá ser elaborado con más de 

14 dlas anteriores a la fecha en que el producto sale de México. La segunda 

reglamentación se refiere a la Inspección fitosanltarla que efectúan las 

autoridades aduanales Italianas. 

44 Bancomoxt; •ttaHa Porfil do Mango": Móxlco, 999, p. 5. 
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Este tipo de Inspección se lleva a cabo, en términos generales, de 

manera superficial. En ocasiones, y al azar, la Oficina Sanitaria se ocupa de 

hacer esa labor de manera detallada. 

4.3 CANALES DE COMERCIALIZACIÓN 

El canal de comercialización de la empresa Empacadora y Distribuidora 

de Mango, S.A. de C.V. es a través de un Importador mayorista que tiene su 

bodega ubicada en un mercado de abastos, distribuyendo hacia los demás 

canales como son tiendas de autoservicio, comercio al menudeo, mercados 

ambulantes y restaurantes. 

Este cliente se contactó a través de la feria y exposiciones MACFRUT, la 

cual se realiza en Italia, anualmente en el mes de mayo y se continuará esta 

forma de contactar a posibles clientes, además de utilizar el directorio de 

Importadores y el trato directo. 

Es Importante considerar como punto estratégico la promoción del mango 

Tommy Atklns para ganar terreno en el mercado italiano. La promoción es la 

siguiente: 

• Determinar los medios de promoción (ferias y revistas de consumidores, 

Industriales y del hogar). 

• Diseñar un plan de educación a consumidores potenciales que 

desconocen el producto. 

• Establecer los mecanismos en la captación de recursos para la 

promoción. 

• Puesta en marcha de la campaña de promoción, y 

• Analizar las perspectivas de promoción en países europeos, Canadá y 

Japón. 

4.4 EL PRECIO DE EXPORTACIÓN Y LOS INCOTERMS 

Para determinar el precio de exportación debemos conocer el mercado 

hacia donde va dirigido el producto, también conocer los costos de 

producción y la comerclallzaclón externa. 

La forma en que se cotizo el precio del mango Tommy Atklns fue 

basándome en el método de los costos (casting), el cual se determina con 
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todas las erogaciones realizadas hasta llegar a un punto de entrega del 

producto, que previamente se tuvo que acordar con el Importador. 

En su primera venta al pals de Italia se van a exportar 8,850 cajas (40 

toneladas) de mango Tommy Atklns y para determinar el precio de venta se 

acordó con el Importador utilizar el lncoterm FOB. 

Enseguida se determina el precio de exportación del producto. 

COSTOS FIJOS MENSUALES 
9 000000 

wntas 73 796 
1000 

116714 
as do Mangodo 7,667 

2300 

COSTOS VARlABLES MENSUALES 

BLES 

3259118 
13517 
3310 

418 046 
39814 
3550 
9467 

947 
3111 

150000 
1775 
2367 

237 
5144 

9,407,022 

3,913,902 
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Como podemos ver, el precio en moneda nacional por caja de mango 

Tommy Atklns es de $40.06 y el precio en dólares para exportar al pals de 

Italia es de USD $4.11 por caja con 4.52 kg. cada una. El tipo de cambio 

uttltzado para la valuación es de 9.75 promedio correspondiente al mes de 

junto, fecha en que se realiza la exportación. Las cajas se palletlzan en 

tarimas de 100X120 cm. Cada pallet tiene 192 cajas y cabe 26 pallets en 

cada termok\ng de 53 ples. 

4.5 DOCUMENTACIÓN Y TRÁMITES ADUANEROS 

Para poder realizar la exportación de nuestro producto es necesario 

presentar en la aduana un pedimento de exportación (ver anexo 2), en ta 

forma oflctal aprobada por ta Secretarla de Hacienda y Crédito Público, por 

conducto de un agente o apoderado aduana!. El pedimento de exportación 

se debe acompañar de: 

a) Factura comercia\ (6 tantos, ver anexo 3). Este documento es emitido por 

et exportador, et cual debe enviar al cliente en el exterior, además en ta 

factura se describe detalladamente ta mercancla y se ampara la misma. 

b) Conocimiento de embarque (6 tantos, ver anexo 4). Este también es un 

documento que constituye un titulo de propiedad para el consignatario y 

le permite solicitar la entrega de las mercanclas en el punto de destino. 

En este caso lo expide la compañia que se va a encargar del traslado del 

mango Tommy Atklns del puerto de Veracruz al pals de Italia. 

c) Lista de empaque (6 tantos, ver anexo 5). Este documento permite al 

exportador, al transportista, a la compañia de seguros, a la aduana y al 

importador, identificar las mercancfas y saber qué contiene cada bulto o 

caja, por ello debe realizarse un empaque metódico que colnc\da con la 

factura. 

d) Certtflcado de origen EUR.1 (ver anexo 6). Este documento comprueba el 

lugar de origen de las mercanclas y permite al exportador beneficiarse de 

las preferencias arancelarias contenidas en el Tratado de Ubre Comercio 

México • Unión Europea. 
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e) Certificado fltosanltarlo (ver anexo 7). El mango Tommy Atklns debe 

cumplir con una regulación no arancelaria que es la presentación ante la 

aduana del Certtflcado Fltosanltarlo expedido por la SAGARPA. 

Para no tener contratiempos en la exportación del producto es necesario 

contratar los servicios de un Agente Aduana!, sobre todo porque se trata de 

un producto perecedero. El Agente Aduana! se encargará de realizar todos 

los trámites necesarios ante las autoridades aduanales para exportar el 

mango Tommy Atklns. 

4.6 LOGISTICA DE EXPORTACIÓN 
En la loglstlca se Involucran diferentes operaciones que determinan el 

movimiento de productos, como son: gestión del proceso de producción, el 

embalaje, el almacenamiento y el control de Inventarlos, el manejo de 

productos en unidades de carga, transporte y diseño de distribución flslca del 

producto. 

Enseguida mencionaré la loglstlca de exportación del mango Tommy 

Atklns: 

Envase y embalaje. El envase para transportar es una caja de cartón 

color blanca con un tamaño de 30X40 cm. y una altura de 12 cm. Cada caja 

contiene ocho mangos y un peso total de 4.52 kilos, el envase tiene un sello 

de la norma de calidad que acredita este producto como mango fresco NMX­

FF-058-1995-SCFI, además de la norma füosanltarla NOM-075·FIT0-1997 y 

la norma Internacional CODEX STAN 184-1993. Los mangos se empaquetan 

con una sola capa de frutos, abiertas por su parte superior y en la parte 

lateral de las cajas tienen perforaciones en forma de rombo, además se 

colocan sin envoltura protectora para facilitar la aireación y asegurar un 

rápido enfriado. 

El material utilizado para la elaboración de la caja no es paraflnado y 

además es cartón reciclado, todo esto para cumplir con regulaciones no 

arancelarias debido a que es la Unión Europea quién más se preocupa por 

las medidas ecológicas. 
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Cada caja contiene la siguiente Información· en el Idioma español e 

Italiano: 

·Nombre y variedad del producto 'Mango Tommy Atkins". 

·Clase 'Calidad Extra". 

·Peso neto '4.52 kilogramos". 

·Peso 'Mln. 4.45 Máx. 4.59 kg". 

• Código de barras. 

• Madurez, especificar el grado de madurez. 

• Empacado, anotar fecha de empacado, directa o en código. Además, 

nombre y dirección o código autorizado del empacador o distribuidor y 

productor. 

Etiquetado/marcado. En cada envase deberán figurar los siguientes 

datos agrupados en el mismo lado, en caracteres legibles, Indelebles y 

visibles desde fuera: 

a) Identificación. Nombre y dirección del envasador y/o expedltor. 

b) Caracterlstlcas del producto. Nombre del producto y nombre de la 

variedad. 

c) Origen del producto. Pals de origen 'Hecho en México" y de forma 

opcional, zona o reglón de procedencia. 

d) Marca oficial de control (opcional). 

e) Slmbolo 'Este lado hacia arriba" 

Q Slmbolo 'Frágil" 

g) Slmbolo 'Temperatura", con la Indicación del Intervalo de manejo. 

h) Especificar 'Este producto no es del Estado de Chiapas". 

No existe propiamente embalaje debido a que las cajas que contienen el 

mango deben tener abierto la parte superior para facilitar la aireación y 

pueda tener un rápido enfriado, por lo tanto, solo se utiliza fleje para armar 

los pallets. La exportación se realizará a través de pallets de 196 cajas de 

4.52 kg. cada una. 

Las tarimas son de madera y están Impermeabilizadas. Por normas 

Internacionales, las tarimas tienen las medidas (100X120 cm.). llenen altura 
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y soportes suflclentes para ser manipuladas por montacargas y no Impedir la 

circulación de aire. 

En cuanto al flejado, consiste en el amarrado o sujetado de Ja estiba de 

cajas sobre la ta rima y entre ellas. Se colocan entre dos y tres amarres a lo 

largo y ancho de la estiba, pudiéndose reforzar con dos o tres flejes más en 

diferentes alturas de la tarima. Además se utilizan esquinaros de madera 

Impermeabilizada y su función además de reforzar Ja resistencia de la tarima 

es evitar el daño que Ja fuerza o ajuste del cincho pueda provocar a las cajas 

con Ja fruta, además de Jos golpes que puedan sufrir entre estiba y estiba al 

momento de manipularse Ja carga, descarga o transporte. 

Transporte y Distribución. El mango Tommy Atklns se transportará de Ja 

empacadora hasta el puerto de Veracruz a través de trallers con termoklng, 

el cual tardará 14 horas en llegar a ese punto, recorriendo 870 km. hasta 

ponerlo en el barco, considerando que se utJllzará el lncoterm FOB (libre a 

bordo). 

Por Jo tanto, se utilizarán dos tractores con termoklng para trasladar al 

puerto de Veracruz las 8,850 cajas de mango Tommy Atklns que se 

exportarán al pa(s de llalla. 

Para el transporte del mango Tommy Atklns, se Je da gran Importancia su 

cuidado, y en este sentido, el cuidado dentro del transporte de termoklng es: 

debe dejarse espacio para Ja circulación del aire por debajo, alrededor y a 

través de Ja carga para proteger a los productos contra concentraciones de 

etlleno, aumento o pérdida del calor Interno y daños por sobre enfriamiento o 

congelación. Las unidades refrigeradas deben estar recientemente 

calibradas y deben suministrar una circulación continua de aire para 

mantener temperaturas uniformes del producto, Ja temperatura que deberá 

tener el mango es de 12'C. 
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4.7 FORMA DE PAGO 

La empresa Empacadora y Distribuidora de Mango, S.A. de C.V. 

estableció mediante contrato que su cliente realizará un anticipo vla 

transferencia electrónica del 50% una vez que se confirme el pedido y se 

embarque, y el 50% restante lo pagará cuando el producto sea recibido. Por 

éste último pago el Importador ordenará a través de una carta de crédito 

Irrevocable confirmada se realice el pago al exportador. 

De esta forma ambas partes absorben el riesgo de que Ja mercancla no 

llegue en buen estado a su destino final. 
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CONCLUSIONES 

Como se pudo observar, realmente el mango es un producto con gran 

aceptación y oportunidad en el mercado mundial, especfflcamente en llalla. 

México tiene algunas ventajas en la exportación de mango debido a que 

es uno de los principales pafses que lo producen, además es el que ofrece 

más variedades. 

El hecho de que este fruto ya no sea considerado como "exótico" le 

permite estar más comúnmente en la mesa de las famlllas Italianas y al 

alcance de las personas que gusten de adquirirlo. 

Debido a que nuestro pafs ha firmado tratados comerciales con varios 

pafses, es Importante que aproveche los beneficios que éstos traen consigo, 

debido a que de esta forma podrá dlverslflcar su mercado, además de que la 

economfa no dependerá sólo de algún socio comercial. 

En lo que se refiere a la empresa "Empacadora y distribuidora de Mango, 

S.A. de C.V." ésta tiene la solldez y los objetivos muy bien establecidos para 

poder entrar al mercado ltallano mediante un buen plan de exportación, sin 

embargo, a la par deberá Implementar la publlcldad del producto para que los 

consumidores conozcan más acerca del mango mexicano. 

Finalmente, es Importante decir que el área de Comercio Exterior es una 

herramienta más que el Licenciado en Contadurfa puede conocer para 

desempeñarse mejor en su trabajo, o simplemente para conocer todos los 

procesos que lmpllca llevar una contabllldad en una empresa exportadora. 
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ANEXO 1 

TERMINOS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL 

GRUPO SIGLA DESCRIPCI N TRANSPORTE 
'E' EXW 1. Ex Works {en punto de origen). Significa que el e)(portador no tiene más que ·o· 
Salida embalar, empacar y rotular el embarque para que el comprador lo pase a recoger a 

su fábrica, almacén u oíic.lna, además, e\ comprador asume todos los riesgos y costos 
del transporte, !eguro, documentacl6n, aduanas, asl como los aranceles de 
exoortación en su caso. v los de imoortaci6n. 

'F" FAS 1. Free A1ongslde Shlp (libre al costado del buque en el punlo de embarque 'M' 
Transpor· designado). El vendedor asume la responsabilidad y costo hasta enlregar la 
te prln· mercancla a un lado del buque designado, es decir, en el muelle y cubre, en su caso, 
cipal no los Impuestos de exportación. El comprador se responsabiliza de todo a partir de ta 
pagado estiba y acomodo de la mercancla hasta la entrega final. 

FOB 
2. Free On Board (hbre a bordo en el puerto de embarque designado). El vendedor se 
responsablllza 'i cubre los costos refacionados con llevar la mercancla al muelle, "M" 
sublrla 'i almacenarla en el buque designado, asl como de kls Impuestos de 
exportación, en caso de aplicar. Los costos 'i los riesgos son asumidos por el 
comprador a partir de que la mercancía pasa por la borda del buque. 

FCA 3. Free Carrk!r (libre transporte a lugar designado). Este témlno eslá basado en el "T""A" 
mismo principio de FOB (libre a bordo), con la difeiencla que el vendedor asume la 
1esponsabiliclad 'i el costo de llevar la mercancla hasta el transportista en el lugar 
deSklnado. 

·e· CFR 1. Cost and Frelghl (costo y fiele a puerto destino designado). El vendedor asume los "M" 
Transpor· costos de llevar la mercancla hasla el puerto designado. Los riesgos y los costos 
te prin· adicionales corren por cuenta del comprador a partir del momento en que la 
clpalpa· mercancla pasa a la borda del buque en el puerto do embarque. 
gado CIF 2. Casi, lnsurance and F1elght (costo, seguro y flete a puerto de destino designado. 'M' 

Básicamente el término cubre lo mismo que el CFR, con la salvedad que el vendedor 
cubre el seguro de transporte mmitimo de la mercancla. 

CPT 3. Carrlage Pakt To (transporte pagado hasta el lugar destino). Este término es slmllar ·o· 
al CFR ma11timo e impllca que el vendedor cubra los costos de Uansporte hasta un 
punto designado. Los riesgos de pérdida o dano, asl como cualquler olro adicional 
causado por contingencias, son asumidos por el comprador a partir de que la 
me1cancfa es entregada al primer transportista. 

CIP 4. Carrlage and lnsurance Pald To (transporte y seguros pagados hasla el lugar ·o· 
destino designado}. Este término es Igual al CPT, solo que el vendedor también se 
haré cargo de cubrir el seguro de transporte. 

·o· OAF 1. Oellvered Al Frontler (entrega en frontera en punto designado). El vendedor asume ·o· 
Destino o todas las responsabilidades y los costos hasta la liberación de la mercancla por la 
\legada aduana del pals Importador (hasta la ·mitad del puente"). 

DES 2. Dellvercd ExShip (entrega fuera del buque en puerto de destino asignado). El 'M' 
vendedor asume todas las responsabilidades y los costos del transporte, seguro y 
maniobras de carga, hasta la descarga do la mercancla en el muelle destino. 

DEO 3. Oellvered ExCuay (enlrega fuera de muelle en puerto de destino asignado). El "M" 
vendedor se encarga de entregar la mercancla en el muelle del puerto del destino 
asignado y de erectuar los trámites de Importación. El vendedor asume todos los 
riesgos y los costos Incluyendo el pago de aranceles e Impuestos. 

DOU 4. Dellvered Duty Unpald (entrega sin pago de aranceles a lugar de destino ·o· 
designado). El exportado1 asume todos los costos y riesgos, excepto los asociados 
con los aranceles, Impuestos u otros gastos oí1Ciales que en relación a la Importación, 
y entrega la mercancla en el lugar de destino designado en el pals Importador. Este 
Ultimo se responsabíllza del dcsaduanamlento y liberación de la mercancla en la 
aduana de su pals y asume los riesgos en caso de no retirar la mercancla do la 
aduana a tiempo. 

DOP 5. Delivered Outy Pald (entrega con aranceles pagados en el lugar de destino ·o· 
designado}. Con este término de venta el exportador asume todas las 
responsabilidades costos y riesgos (de transporto, aduanas, el pago de Impuestos, 
aranceles 'i otros gastos de enlrega} y tramita la importación, entregando la 
mercancla en el lunar de des Uno íLRal deslnnado nar el comorador o lmoortador. 

·" ... Fuenle: Ooncomexl, Alimentos frescos, Gula de Exportación Scctonal , Mblco, 2000, p. 197 a la 199 . 
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ANEXO 2 

PEDIMENTO DE EXPORTACION 

FECHA DE PAGO Na. DE PEDIMENTO 5B.p24V!Q1 

Tf'ODEOPERA.CIÓN--.2_ ClA\IEPEOIMENTO___;t_T.C.~ 

ADUANNSEC. §3t f,ICTORMONEDAEXTNNJEf\A 9.n 

FECHAPRESEITT. 2Qkln!o?OQ( TRNISPORTE..JLPESO 10!g!(íada. 

RFC EMD-96-1Q08.DM• P...,9COMPAADO~P>.ISOfSTIOO~ 

EXPORTADOR Empac:OOqayd§tr!buJdgmdtMoooo SA Oocy 
DOMICILIO .Juoo Enrk!uez 908 
CIUDAMSTN>O ApMfflaan M!s;hQndnCOOIGO• __ _.J.W'-----­
FICTURA!llfECIWIJFORMA DE F ACTUfVCIONICOMPRADOFVDOMICILIO 

1Bpa11ott TAXNo. ___ ~~---

WJ\C:..\9, NUMERO, TOTAL DE BULTOS CONOCMIENlOS/QUlA O ~HICVLOS NOS. 

V.M.E USQU83]35< V.OLS. S351641 §!":! 

r,tJ¿.ORCOMERcw.. 112.00 

8Ell09 

NO.ORDEN OESCRIPCION DE MERCAHCIAI 
1 

PRECIO 
UNTTAAIO 

COMERCIAL TASA ffl llPUEITO 

FRACCIOH CANTIDAD UNIDAD CAHT, TFNUJU, 

PERMISO nn ClA UlilERO'flRW. DLS 

1 Mango T onvny Alklns 

0804.50.00.91 8,850 KilograrTIO$ 4.52 - kllogranos 

USO$l8.373.&0 

A.CUSEDEf\ECOO 
OOSERVIOONES TOTAi.ES 

"'PA"'TE"'N"'TE.'°'N""o"•BRE.="'AF"'c"°vF"'IR"'MA""o"'E""LAO=oo=e'"'o'"'N'"'DD=w."'oo=,oou=NUL=----lEFECTIW 
OTROS 
TOTAL 

CCUTJWUCIONES 

SSTA TESIS NO §AT.~ 
DE IA BXBLIC:1''f;,"; ,,: 
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ANEXO 3 

FACTURA 
Empacadora y Distribuidora de Mango, S.A. De C.V. 1 
Juan Enrlquez 908, Apatzlngan Mlch., México 
RFC EMD-98-1008-DMS 

Lugar Aoatzlngan Mlchoacán a -Z.L de J!!DJlL de JQQk 
Cliente Amaallo S,B L RFC _____ _ 
Domlclilo Yia C, Lombroso 54 20137 Milano !Mil Tel. 139035\ 2969-44 
Condiciones de Pago 50% confirmada e! embarque !FOB\ y 50% con 
Carta de Crédjto 

Follo 
863860 

CANTIDAD DESCRIPCION PRECIO UNITARIO IMPORTE 

8,850 Celas de mango Tommy Atklns con ocho USO $ 4.11 
mangos y un peso de 4.52 kg cada una 

ESTA FACTURA SER 
PAGADA EN DOS 
EXHIBICIONES 

USD$36,373.50 

IMPORTE EN LETRA 
(Trolnla y sois mil trosciontos ootonta y tres 
d6i01os 50/100) 

$36,373.50 
o 

uso $36,373.50 

FLETES SEGURO 
Pa ados Por Por cobrar 

condltlón de qut, al no paoarn cu1lq11lefl d• 1to1111.1vent1111ilnto, 11tlwl t.11lglb1M lodol be qui IN 1lgUW1111 nómtro. 9delllAI di t. y11 
~11.a11&11Ch.1 d1v1nctmllntod1M1100C\lment111&1t111G111111u lqui:ladOn,ClllUl't ~telMM morttor\DlllUp_" 

NniUll, Jllgadtnl en Mll di.dld ~llMll\I COI\ 11 l"k'lclpal, mia lot llU\OI ~ por 110 M ORl0t4EH. 
CNlTDM>AEQVERDADEL_AL_,IMPAESORWlkan VULKAN t-041"'2 
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º' \.oOl\Slgnnot 

ANEXO 4 

Conocimiento de embarque 

OncoletonO ............ Th•lflllir•"COO'~•COfllio¡n•,nMll(l'UOl\-Npr!N4tdn .... 

Stroot V18. c. Lombroso, 54 20137 Vera::ruz. MéJdco a ltala 
Destinatlor 
CJ.ty/STflP 

rom: 
Shippu 
Stroot 

º~' 
Clty/STIZP 

Milano (MI), ltabr 
cmpacauora y u1st11 UIOOfa ao Mango, ~J\. uo v. 

Juan onrlquoz 908, Apatzingan 

MtehoacAn, MO»co 
·u1paymun ,avn11 llll. 
Name EmpacaJcra y Distribuidora de Maigo, SA De C.V 
Strool Juan onrtquoz 008, ApW'.lnga 
\.Aty/b l /l.t' MICllGOCan, MOXICC 

No. Shlpplng unb ttM• Klnd ol n111:kanlnn_ d~ tlon ni artldes MM:lal ~ v B1Cmtior 

B,654 Cajas da mango Tommy Atklns 

weighl 

··" 

Romit C.0.d. To 
e 

COOAMT:S COOFEE 
carrilr must cdl« cash a cortlflcd Check unless ehlpcor $ 

o signs hora to ax~I ccrnpany Cho de Prepald 
D ca. CK. 0.1<. eo11e1 

e 

rru1c. nntrllht r1t1 .. c11pilldentonu11.ie, illl' 11111•!0 tld~ orcong1 __ • tn11nipmanl • IO 
~f'latll r.qull'ldlol11t11peallcalylnwn1n beOtltnrff IOlhttOnllgr!HWlll\OUI llCOUISIOl\11 1r::;;g. uso s 3(1,373.&c 

agr- ordKtvldwlu1ollh1property. contlgMr. Tht con11gn111hell lllJ'l thefo~ 11.11• 
Tht1 -urffd DI' dKlllred vW. oltlle property 11 h• m&nt. 

rn,.ynlr.nar¡in.,.COletl'll ... rMll!eO 

prtpWd, 

rtbytpetllc:al~ ltll.cl bylllt &hlpPtf tobo nOI Tht Cflmer 11111 llOI maktdtl'-'•IY rl !hit thlpmtnt wl· 

t.ª,..""'-'"'~--:,.,:::------t0Ulpayrnent0flrlg1handalotht11a-Nlu11tt11191 

..... .......... ,,,_ ,. .. -~ ......... ,...... . .... 
.....,....,.,m\l'Ulo'J~.~-llUlllU\'-"""UnhllllUWllllrlll)llUIU.11m1n1•U1 .......... -W-Url"IJl.l"llJ.rlW ... WV,l.\ll"'VIMllUllllUU~-""""'111U• 
'11'o.:lll;lilllU111Mpl'lll'll'UIUUllflllfl.lll'"11Uf!U\MllVJUU'Uuyl'IWltnllUln\llll.1A~llf'1l*f'IU'1UfWWlllOUlllll¡.oullll-UllUIV111jlf""*"YI 

W\41 comrao¡ ·~·· tO Uff'J IO nt 1111111 piac. OIO•!Jt•')' .i HQ Ohl!l\&11011., fon u toulll, otr.IWm• 10 091Hlf10 an!lllel twnwon IM tout• n 
..-1mruun.n•minU119Y1111,_,.•1U~ULlfMUlll•LlllU1-.0"11ll1<1n1111nuwnu11urllfun11111~ow11111m11111IP"""l'"lll.W1"'1l.ll!IJllU111M 

Ulllllllllll•vm-n 
:.nlll!Nfnwllutl.Wlllftl"lllllll•l161!!•..U•nrtlllltnllL.MIUlllOU..,,,IWfm•1111Ul.Unl~l,llllWll!llllllJWl!llr,¡j~"'1Uftl,l!lllllUlflllWlll\lllll'llllllU!,UIUI 

.. ll l'lllfllHJ)'ll\j,_¡IU V,lllll'111W'lf WIU 111.UfV\llUll.I' llftlllllll llnU rn• ~ 
1N1•1Uwn11Yll\lllllllllll\Ml"""*"llllll_,.11t111>1V1M"tl.....,......,,¡.JllUIWJ11U,m11rR11UllllU....,.ll'U1111U11n1n~UJnUuunu~ .......... .., .... ....,._ ...... -....................... -........... __ 
Shlpper IC#r\tf, T1ar.&pol1M Mt>dttn04i, 8.A. Cll c.v. 

\jUlllllJRlf\jtN'lllnl1'41UlllUlllll~lnUf!UlfllUllJ\IVllll!llllun11 

= 

1n• 1a101trt1C01Jmn11anopt0nar m1r1110Q IU' Qtntryng !lal•IKll.ll 1N1•••on0111or 1101ngptr :.eaon llit.411t.,11¡ \"I01t11••11,\.o00 
rvu•1111'111\111111111.11111.,...u,""""'"WO\ll'>Ml11111UU111111U111111,1n11ftlll'!M'•1.111••11MUU11111r1ltlflllf111.M•1.t1U1111n1vwun1r4.Al'l\MJU1lllllrWJVJ11 
==·n nulUillllU unll"Ol 11111111 -•nv.uuw llW'Y• u1W11111 ,.......,,.Gl#ll\IUll wumlllfllllllfolllll!IWlll • iin-i1ntn11~u 11 ~ll IMll 
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ANEXO 5 

Lista de Empaque 
DIVISIDN 
FOCHA 

EMPACADORA Y DISTRIBUIDORA DE MANGO, S.A. DE C.V 2a de junio de 2002. 

ruuONO. 
LISTA DE EMPAQUE 14a6/34/02 

uc: "' ~•••on~""'I nomooouo<¡ c-•u~ TRANSPORTE r~~ 

UDICACION CANTIDAD 
DESCRIPCION C.6.IAS .. "'"' TOTAL IMPORTE 

Mango T ommy Alklns 1 a aso a.aso 4.52 401on. 

7 
/ 

V 
/ 

:~ 
v / 

SOLICITANTE IAUTORIZO RECIBI ENTREGUE 
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ANEXO 6 

1 .e.port1110f {nombru. apelidoa, dreccl{on complolA y ~un. NO ... 

pa~. Veanse las notas dO rewoo 811les de relenar el lmoreso 
Empacadora y distribuidora de Mango, S.A. 2. Ceniftcado utJliz.ado m 105 Intercambios prufel'B\dllkls 
de C.V. '""' Juan Enrlouez 908 Aoatzlnoan Mlch. México MEXICO 
3. Dostinatano (nombte, apellidos, dlrec:cl{oo completa y V 
pa~ (mO>d{on faMau...) ,,.,,. 

~ndlqutsa lospa~aosol~a qu&M reftwan) 

Amagllo. S.R.L 4. Pa(is,grupodepa(i5eso 5. Pa{IS,grupodopo{lseao 
Vla C. Lombroso 54, Milano. llalla torrltoriodadoode&econ· tMkor1o do dostkio 

sldorancriglnai1osl0sprcr ·- México Italia 
a. lntormaclOn rollllNa aJ transporto (mmcl{cn taculatN~ 7. Observaclonos 
FOB (Ubre a Bordo) Marllimo 

a. N(umerode croen: marcas. numeracl(on, n{umoro y na- 9. Masabruta 10. Fa::tura 
tu~ezado loa buttos (1), designacl{on do mercanc(l.ls (2) (kg) u ctra rm- (mmci{O>la· 

dida (litrm.m3, "lla!M¡ 
uc.) 

0804.50.00.91 Mango Tommy Alklns 40 loneta· 063680 
8,850 caJas con 8 mangos en cada une das 
Cada ca¡a llene un peso de 4.52 kgs. 

1 t. VISADO DE LA ADUANA O OE LA AUTORIDAD GU· 12. DECLARACION DEL EXPORTADCfl 
BEANAMENTALCOMPETEITTE El que&USCfibe docl.traque las m'J'wr.clal ertibaaslgnadaS 
Dodncl{cri c;Mlftcada conforme cumplen lss coodlclonBS edgldas para la GJq>edk:l{cn del 
Documonlo do wq>ortacl(on (3) prmaitacartlftca:lo. 
Modelo No. 
do! 
Aduana oattCJldad gubanamontal canpo1ooto En Apatzingan M1choacAI a 28 de Junio do 2002. 
Paf es o tmltcrio do oq><:nac~c:n Sdlo 

En Apatzingan Michoacru a 28 do Junio do 200'-

~m>Oj ~nna) 

(1) ~ casooequa las ma .... ""'~ no os11on ui,., .. aam, inalqu01Sau n{umoro aaant1aiJ01SO escr11baH agrOY101" ao-
gún soa ol caso. 
12) Incluya la ctaslflcld(on arancelaria da la morcanc{la a nlvd da patlda {4 d{lull03). 
(:1) Rdl6nasa unlamenta 11 la norrniilva del pals o torrltor1o de 8Jq>Ol'tacl0n lo adge. 
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13. SOLICl1uOvi:::coNTAOL.condastinoa: 

Milano, Italia 

Se sdlcllalavu-lllcaclón deia autmllckladydala reguléri­
dad dd pre11enta cutillcado. 

14. AESuLTADuSui::CONTROl. 

B conuol efectuado lla dama;tridoque esté certifleado 
·1 

00 HaakloefoctMl.manta8Jq>lldidopcrlaaduana 
o autoridad gubernamental compdanta Indica· 
cada yqualalntcnna::l{on que cootlene es• ..... 

Cl No cumpla 1:11 condicionas de autentlcklad y 
ecactitud requOOdas (v'8nse notlll adjun!al 

En Apatzingan Michoacél a 28 do junio do 200~ En Apatzingan Michoad.1 a 28 de junio do 200~ 
SellO Salo 

(1) MMquose con una X el cuadro quecorrospcnd. 

NOTAS 
(1) B ctttllleado no dd>tlr(a llwar raspaduras ni corroccioom aup«pumtas. CUalqular modlfieacl{oo dober(aha:t 
ta:hando los dalOO erróneos y a'IOOlondo, m su cmo. los eorroctce. Talm rte$Caclones dob!r{ll"I sor aprtbadm pcr 

240.040 

la persona quo ha~ uendido el certificado visadas por las autoridades aduaneras o la autorlda:I gubem«nental com­
polmto dal~otonilorlodaexpodición. 
(2) No doborAn quedar renglerlm vatios anua los distintos artlcu1m lndlcadCB on ol tortlfteOOo y cada articulo~• s 
codlondode un mim«ode udM. So 1razarAuna llnoahatzoota lnm001lfamentodospu6s dol úlllmo atlculo. Los espa­
clo9 no uliltzados doba~ rayana de toona:que autta lmposlble cualqukl' ahadklo psterlor. 
(3) Las mcrca'IClm daberan dosi¡¡nmo de a:uerdo con los usos COfTlll"dalos y con d detalla sulk:lmta para que p 
dunsorldontlflCOOlos.cadas 
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ANEXO 7 

SU: N!SERV! RlAAOlll1IOHALINFOflW.TION VOJI AMAS POVR ltEOflYATIONADOfTOHl!L lUSATZUCHI! INFOllW.TIOHENSIEHE AUCICSfltl! 

.... ~- .................. """""" .. '"'V.._,,~ ...................... , ............... .._ 
OIRECCION GENERA. OE SANDAD \IEGE'TM. 

CERTIFICADO FITOSANITARIO IITTERNACIONAL-
oe LA CONVENCION INTERNACIONAL DE PROTECCION FITOSANfTNtlA DE 1951 

A LA OAGNllVCIÓN DE PROTECCION FITOSHllTNtlA DE 

5ECRETAAIA.DE AGRICUL TVRA, 
GNUDEru-., V DES.ARROLLO RURM 

CERTIFICACION 
Por el pNHnl• H terUl\:1 qui la1 planlU o produtlOI vtg111IH dtKlllOl 1tonllnu-=lón,11 t>an ln1pec:clQ-ladO d11a11rd0 Cal lcl9 pro­
ce:lknllln~ ldKUadol y 11 00!\lkltran llltet de plagu dt tulllritna, pric:tic.men11 lbret dt otru pLagu IU""u; y &e COnlkltta qui 
111~tan 1 !al dllpoildJl\ff ftlounlarlal Vlgonln en ti pala Importado 

1. Ft:B! llliPEWoA 

20da unlode2002 

2.roum.,...; ,,.,.,......,v,..,,. .. ~n .. ntrvv'1 

Empacadora y CXstrlbuklora da Mmgo, SA do C.V. 
Juan Enrlquat 908, Ap:blngm, MlchoncM 

'4.nu••""""'"ª· 1 ·-- ••• _ .. 

•b. Fl:: 61 E.ll'EB66N 

21da unlodo2002 

DESCR1PCION 
i -·· 
Amaglio, s. da R. L 
VlaC. lombroso 54, Mlchoo.cán, Mtnóc:o 

f.AlnOOT"""""' Alklns 8,SSO calas con 4.52 kionmmos ca:la una C40 !molada 

''"'"""""""' ............. ...., .. , .............. 
Maiolfom kldlca, Anacardlacoa 

'···-···-··-B,850 calas de cM6n coo 8 manoo!li cada un 

TRATAMIENTO DE DESINFECCION O DESINFESTACION 
11., ... - .... 12 ... V"'•~ .......... 

20dolunlode2cxr.t Hldrot6rmlco 
13, --- .1,,.......,1,,.Unc.v11::N111:,_,,._, 14·--· ·-· 

GOminutO!li a 4,1'( 
1 .................. ,V"' ...... .. 

1SOppm 

1 ,,.._...~., UKlllfKvt tOl'l ---- qu• g mantool!• lfl IHI• terlHl(';llQO l<MIMano, 111 Unt-·-·º ..:1mm-- .• - ... nl• wmonne., 11\&1· 

CI 11C.pl\ub11 d• la lity Ftdeul d• S&Ndld V&¡¡fl•~ '" ptl'!ultio d• IM ptl\U qut COf!Hpondlll cuandO Han CGnllNlllNU "' d•llO. 
aJ'llorml la marun los c1pilulol f\/yV dtl tnulod&I c:ódlgO r1na1 pata el dl1lrlo Federal E1t1 certlllcldo debe 11r pres.-itldo cada 
voz que IM 111qua-ldo por pml11lon1le1 honntt1rlol ollc\alff autOlllaOO• di \a Becre11rl1 y11d nula il pretMI t.achl6.ir• o llNMrt­
dadulU. 

17. Declnraclon adlclonnl 
SELLO 

,~ ·~ '""" 
(mlrJ5CUlllOlm,quln1dltwlb~} 

... 

Jas6AlodondoGonzAloL 
111111 ........... "'1111 "Pf"MnllnlM uumen reepG11&1 ................ ..,. 
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