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INTRODUCCION

La presente obra es el resultado del trabajo de investigacién documental
relativo a la exportacion de Headers (Sistemas de Escape para Autos), a la ciudad
de Toronto en Canada, considerando la existencia del Tratado de Libre Comercio
de América del Norte (TLCAN), del cual México y Canada forman parte, asi como
los requisitos y procedimientos necesarios para realizarla con éxito.

La seleccién del articulo y el mercado meta se realizé en base a dos
aspectos relevantes, el primero se debe a que el Header R-15 es un sistema de
escape para autos deportivos que cuenta con un alto nivel de calidad en su
elaboracion y que presenta una serie de beneficios en el desempefio del automovil
que lo ocupa, lo que lo convierte en un articulo atractivo para los ‘consumidores de
las naciones desarrolladas, los cuales basan sus preferencias en la calidad antes
que en el precio; la segunda consideracion radica en que de acuerdo al TLCAN las
exportaciones mexicanas de autopartes hacia el mercado canadiense cuentan con
arancel cero. En la seleccion de dicho mercado meta fue necesario analizar
aspectos ambientales, sociales, economicos, politicos y culturales de Canada.

Ei desarrollo de este proyecto se basé en la metodologia de la investigacion,
para lo cual se requirid recopilar el material informativo suficiente, clasificario,
analizario e interpretario antes de su redaccion. La obra cuenta con un marco
referencial y un caso practico.

Dentro de los tres primeros capitulos, se describe el contexto del comercio
exterior mexicano, asi como, los procedimientos administrativos y el marco juridico
del mismo, de igual manera se senalan las bases tedricas para el desarrolio del
analisis estrategico de una empresa. Ei caso practico consiste en la elaboracion de
un Plan de Negocios de Exportacidon de una empresa real dedicada a la elaboracion
de Headers, con datos y documentos ficticios por cuestiones de ética y seguridad.

De esta manera encontraremos dentro del primer capitulo aspectos tales
como la historia del comercio exterior, la globalizacion y la insercion de México en
ella, se describe la politica de comercio exterior mexicana asi como la balanza de
pagos; por lo que se refiere al segundo capitulo contiene aspectos relativos al




régimen fiscal del comercio exterior de México, las barreras arancelarias y no
arancelarias, los diferentes tratados comerciales firmados por México, enfatizando
el TLCAN, también, se revisan los documentos y tramites aduaneros involucrados
en el proceso de exportacion y los programas e instituciones de apoyo a los
exportadores; el tercer capitulo esta enfocado a aspectos relativos a la produccién y
a la administracion de la empresa, mismos que seran de gran utilidad para el
desarrollo del caso practico. En este capitulo se encuentra, también, el desarrolio
del analisis contable y financiero de la empresa, tema crucial dentro del desarrollo
del proyecto, todo lo anterior para determinar la dimensién del potencial exportador
de la empresa. En el cuarnto capitulo se ponen en practica los conocimientos
adquiridos en los capitulos anteriores y se determinan aspectos adicionales tales
como, los canales de comercializacién, el precio de exportacién, la togistica de

exportacion y se concluye con la forma de pago.




OBJETIVO GENERAL:

Elaborar un plan de exportacién de Headers a la ciudad de Toronto en
Canada, aprovechando la existencia del Tratado de Libre Comercio de América del
Norte, considerando todos y cada uno de los aspectos involucrados para poder

realizarlo.

OBJETIVOS PARTICULARES:

1. Definir las condiciones actuales de la economia mundial y determinar el
impacto en las empresas de los paises subdesarrollados como el nuestro, asi como .
sus posibilidades de exportacion. )

2. Analizar el potencial exportador de la empresa Headers Serrato, S.A. de
C.V., y determinar las posibilidades de éxito en el mercado canadiense, buscando
consolidar su crecimiento a través de su presencia en otros mercados.

3. Determinar el impacto del desarrollo de un Plan de Exportacién en el
campo de trabajo del Lic. en Contaduria.




CAPITULO 1. CONTEXTO DEL COMERCIO EXTERIOR

El comercio exterior o internacional surge cuando se da la necesidad de
realizar intercambios comerciales entre las naciones, dichos intercambios son
tendientes a crear el desarrollo y el bienestar de las mismas.

La sobreproduccion de ciertos articulos de un pais obliga a colocar el
excedente de mercancia en otros mercados y es, entonces, cuando se orientan los
esfuerzos hacia otros paises. El comercio exterior se encuentra regulado por una
serie de leyes y disposiciones para poder llevarse a cabo.

Las reglas de! juego, en lo que a Comercio Exterior se refiere, se encuentran
contenidas en la politica de Comercio Exterior tal y como lo indica la siguiente
definicién “La politica de Cormercio Exterior estd constituida por el conjunto de
medidas de cardcter fiscal y administrativo que regulan y controlan la entrada y
salida de mercancias y servicios de un pais; esta definida por el conjunto de leyes,
reglamentos, autorizaciones, permisos y disposiciones, en general a que debe
someterse el comercio exterior.”

Los procesos de Integracion econdmica, consolidados en la actualidad, han
sido el resultado de una serie de acuerdos en materia comercial, asi como del
establecimiento de instituciones bilaterales o multilaterales que a lo largo de la
historia le han dado forma, entre los que se destacan:

e Fondo Monetario Internacional (FMI), este organismo inici6 sus
operaciones en 1946 y sus principales objetivos son establecer normas para el
sistema monetario mundial y proporcionar asistencia financiera a miembros con
problemas en la balanza de pagos, asi como funcionar como érgano consultivo de
los diversos gobiernos.

e GATT — OMC. Este organismo se fundd en el afio de 1946 bajo el
nombre de Acuerdo General de Aranceles y Comercio, una vez finalizada la guerra
surgio la necesidad de regular el comercio Internacional, entonces Estados Unidos,
una vez establecida su condicion de lider mundial, promueve su creacion, para lo
cual tendria como principal objetivo la reduccion de tarifas aduaneras haciendo

' Witker Jorge. TLC Las Reformas Legislativas para el Libre Comercio, Ed. Porraa. México 2001, pag |




prevalecer la cldusula de nacién mas favorecida. Esta organizacion esta integrada
por una serie de Comités entre los que destacan el de Negociaciones Comerciales,
Restricciones Cuantitativas, de Agricultura y el de Comercio y Desarrollo. En el afio
de 1995 cambia su nombre y es conocida como Organizacién Mundial de Comercio.

e Conferencia de Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrolio (UNCTAD),
hizo acto de presencia en el afio de 1964 como resultado de la presion realizada
por los paises subdesarrollados que se encontraban con un fuerte atraso y que
consideraban que dicho atraso se habfia generado por las condiciones en que se
desarrollaba el comercio Internacional. Su objetivo primordial es consolidar un ritmo
de crecimiento mundial que considere las necesidades sobre todo de las naciones
en vias de desarrollo.

A continuacidon se presenta una breve resefa de las teorias de comercio que,
a lo largo de la historia, han consolidado !os actuales modelos comerciales
adoptados en el ambito internacional, asi mismo, surge la necesidad de resaltar
algunas caracteristicas, cualidades y consecuencias del modelo globalizador y

analizar fa inserciédn de nuestro pais a dicho esquema.
1.1 TEORIAS ACERCA DEL COMERCIO INTERNACIONAL

El Mercantilismo fue una de las primeras corrientes que a lo largo de los
siglos XVI al XVIH lucho por consolidar un Estado econdmicamente rico y, poderoso
en lo politico, para lo cual postulaban la regulacion del comercio como instrumento
fundamental de la prosperidad de las naciones dando lugar asi a la creacion de una
politica proteccionista de Estado; para los siglos XVIiil y XiIX se establecieron, con la
llegada de los Clasicos, las bases para el desarroilo cientifico de la economia ya
que se inicia el establecimiento de algunas leyes econdomicas. Los Clasicos
consideraban que la base de la riqueza es la produccion y no el comercio y
consideraban al individuo como el actor principal en el proceso econémico en lugar
del Estado, sostenian ademas que deberian eliminarse las politicas proteccionistas

y optar por el libre comercio.




Dos teorias fueron basicas durante esta etapa, la Teoria de las Ventajas
Absolutas que senalaba que el intercambio de dos productos entre dos naciones
podria ser bénéfico para ambas si cada una se especializaba en exportar aquel en
el que fuese mas eficiente, y la Teoria de las Ventajas Comparativas que indicaba
que aunque una Nacién tuviese ventaja absoluta en los dos productos sobre otra,
su beneficio seria mayor si se especializaba en aquel en el que su ventaja relativa
fuese mayor.

Ya en pleno siglo XX surge la Teoria Neocldsica la cual basada en las Teoria
de las Ventajas Comparativas sostiene que son dos los factores productivos, trabajo
y capital y que un palis exportara aquel bien que de manera abundante utiliza en su
produccién, es decir, el factor que es relativamente abundante en su pais.

Esta teoria se desarrolla eri un momento histérico en el que se da un
tremendo auge al modelo Capitalista Monopolista de Estado 1o cual hacia la década
de los cincuenta pone de manifiesto que se ha generado un Intercambio desigual,
es decir, ha desembocado en dependencia externa y subdesarrollo a los paises
menos avanzados, debido a que las practicas monopdlicas de los paises mas
poderosos impide que los paises subdesarrollados coloquen sus exportaciones aun
y cuando aquellos tengan ventajas comparativas en la produccion de sus articulos
al mismo tiempo que presionan para que estos disminuyan sus niveles de
proteccion.

Esta problematica queda mas ejempilificada con la siguiente definicion “.. e/
intercambio desigual es definido como un deterioro en los términos de intercambio
que resulta de exportar productos primarios a precios bajos e importar productos
industriales a precios que no corresponden a la reduccion de sus costos; tal
situacion se traduce en presiones a la baja de los salarios, asi como del freno del
desarrollo cientifico — técnico e impide romper el circulo vicioso de la dependencia
de los paises subdesarrollados respecto a los desarrollados."

A partir del ano 1982, durante los mandatos de Ronald Reagan en E.E. U.U.
y Margaret Tatcher en la Gran Bretana, se retoman las ideas econdmicas de un

? Flores Paredes Joaquin. El Contexto del Comercio Exterior de México: Retos y Oportunidades en el Mercado
Global. Ed. FESC. México 2001, pig 16




grupo conocido como los Chicago Boys quienes tenian en Milton Freadman a uno
de sus principales fundadores. Fue durante esta etapa que se le dio un tremendo
auge al fortalecimiento de las relaciones comerciales internacionales a través de fas
gigantescas empresas transnacionales que se comenzaron a esparcir por todo el
mundo llevando consigo grandes movimientos de capitales. Es asi como se preparo
el ambiente para la llegada del esquema que rige hoy en dia, la globalizacion.

1.2 GLOBALIZACION

La globalizacién o modelo globalizador se entiende como aqué! proceso a
través del cual, las economias de todo el mundo se interrelacionan a través del
comercio, desarrollado en un marco internacional, de forma tal que su desarrollo
dependera cada vez mas de los mercados internacionales y no ya de sus politicas
iocales.

La siguiente definicion describe a la perfeccién el modelo globalizador:

“La globalizacion del mundo expresa un nuevo ciclo de expansion del
Capitalismo, como forma de produccion y proceso civilizador de alcance mundial.
Un proceso de amplias proporciones, que abarca naciones y nacionalidades,
regimenes politicos y proyectos nacionales, grupos de clases sociales, economias y
sociedades, culturas y civilizaciones. Senala la emergencia de la sociedad global,
como una lotalidad incluyente, compleja y contradictoria. Una realidad poco
conocida aun, que desafia prdcticas e ideas, situaciones consolidadas e
interpretaciones sedimentadas, formas de pensamiento y vuelos de Ila
imaginacion.”

Este fendmeno economico ha tenido un auge impresionante ya que a
principios de los afos 80’s sdlo la mitad de la poblacién mundial participaba en el
comercio internacional, en los albores del siglo XXI el 90% de tos pueblos forman
parte de él.

La cada vez mas acelerada apertura econdmica, asi como de los
intercambios de mercancias y servicios aunados al rapido desarrollo tecnolégico,

Tanni Octavio, La Era del Globalismo. Ed. Siglo Veintiuno, México 1999, piig t1




sobre todo en el ambito de las comunicaciones y la informatica, y fa liberacién de
los mercados de capitales que integraron las diversas plazas financieras y las
bolsas de valores de todo el mundo fueron los factores esenciales que
contribuyeron a que la globalizacion tomara por asailto a las economias de todo el
mundo durante la década de los noventa.

Dentro del proceso globalizador se destacan cuatro formas principales de
integracion econdmica:

1. El Sistema de Preferencias Aduaneras que consiste en el otorgamiento
de ciertas ventajas aduaneras entre dos naciones y que no aplica a ninguna otra.

2. Las Zonas de Libre Comercio son areas formadas por dos 6 mas paises
en las cuales se eliminan las barreras comerciales entre dichos paises, sin embargo
cada uno de ellos mantiene su politica comercial frente al resto de las naciones. Un
aspecto importante es que sdlo existe el libre transito de bienes, servicios y
capitales pero no de personas.

3. Las Uniones Aduaneras ademas de eliminar las barreras comerciales, los
paises miembros de él, establecen aranceles comunes frente a otras naciones.

4. Las Uniones Econdmicas es la forma de integracion mas avanzada, para
lograr alcanzarla se requiere ademas de pasar por las etapas anteriores, que los
paises que las forman equiparen sus politicas fiscal, comercial, monetaria y
financiera.

El fendmeno globalizador ha contribuido, entre otras cosas, a la
regionalizacién del mundo debido a la creacion de los bloques econdmicos, mismos
que se han desarrollado a lo largo de estos anos y que suponen beneficios
econdmicos a todos los paises integrantes de cada uno de ellos. De igua! manera
contribuyen a la consolidacion del poderio econémico de las naciones dominantes
en cada uno de ellos.

E! bloque economico mas poderoso es el conformado por la Comunidad
Econdmica Europea quien tiene en Alemania a su principal economia. El segundo
bloque comercial en importancia es el que conforma el Tratado de Libre Comercio
de América del Norte (TLCAN) quien gira alrededor de la economia Norteamericana




y en tercer lugar aparece e! bloque del Pacifico Asiatico comandado por el Imperio
Nipoén.

El cuadro y la grafica siguientes nos muestran claramente la presencia y la
influencia que tienen los bloques comerciales, ya mencionados, en el comercio
mundial. Es muy importante resaltar que el resto de las naciones que conforman el
planeta y que no estan incluidas en estos tres bloques unicamente conforman el
17.12 % de las importaciones y el 17.52 % de las exportaciones mundiales.

CUADRO 1: PRINCIPALES IMPORTADORES Y EXPORTADORES MUNDIALES
DE MERCANCIAS 1999 (Miles de Millones de USD)

BLOQUES ¥ PAISES IMPORTACIONES % NIVEL EXPFORTACIONES % NIVEL MUNDIALL
MUNDIAL
NORTEAMERICANG 1325.0 2492 10623 wa
10591 TR 39 693.20 1270
2302 IRT 3306 an
Ménco 1387 Teo 2M0.6 230
EUROIEO (15 puiscy) 22320 An.%6 2180.0 ELXT)
PACIFICO ASIATICO 0808 19.00 12707 2324
Tapon 3y 343 ST9.4 7.66
long Kong 180.7 303 1743 EXD)
Corcu del Sur 119,80 200 1370 EXS)
Tuiwan 1107 193 1210 2323
Singapur [ XX 1147 210
Twlandia 63.0 (AR ) 107
Malasiz 30.3 087 533 1.34
Tilipinas 323 036 367 G67
Indoncaia 340 031 a7 089
Ausuralia 6V 1.20 360 1.o¥
Noeva Zelinda 133 023 125 0
TODO EL. MUNDO 3739 10000 3473 100.00

Fuente: Flores Paredes, Joaquin, El Contexto Exierior del Comercio Exterior de México: Retos y

Oportunidades en e! mercado Global, pig. 43




GRAFICA 1: PRINCIPALES IMPORTADORES Y
EXPORTADORES MUNDIALES DE MERCANCIAS
1999 (Mlles de Miliones de USD)

C. Pacitico

Fuente: Creacién Propia basada cn cuadro No. 1

El fendmeno globalizador supone, también, una serie de ventajas entre las
que se destacan: la obtencién de economias de escala originadas por el tremendo
potencial productivo generado basicamente por el desarrollo tecnolégico; mejor
nivel econdmico de vida ocasionado por el mayor numero de mercancias y los bajos
precios obtenidos; desarrollo de los recursos humanos desde la generacion de
nuevos planes de estudios hasta la experiencia lograda en el campo de trabajo no
solo en el ambito regional sino mundial; y un acceso mas facil y rapido a las nuevas
tecnologias.

De la misma manera se detectan una serie de desventajas o riesgos
generados por la globalizacion, estos son: mayor vulnerabilidad de las empresas,
mayor dependencia a nivel empresa y nivel pais, proceso que se presenta con
mayor frecuencia en los paises subdesarrollados; necesidad constante de
actualizacion debido al acelerado proceso de obsolescencia y la aparicion de
nuevas mercancias; y la peéerdida de valores culturales nacionales debido a la

ampliacion y homogeneizacion de los mercados.
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Un aspecto de gran trascendencia dentro de la globalizacién es el de la
Competitividad en el Comercio Internacional este aspecto se puede comprender
desde dos aspectos:

1. La competitividad macroestructural que tiene intima relaciéon con las
condiciones basicas y generales en cada region, mismas que son utilizadas para
que las empresas puedan operar con eficiencia, dentro de esta se consideran los
siguientes aspectos: Los recursos naturales, la infraestructura, el nivel cultural de la
poblacién, el desarrollo tecnoldgico, los apoyos financieros, la normatividad en el
comercio exterior, asi como e! estado de derecho que priva en determinada regioén.

2. La competitividad microestructurali que nos seinala las condiciones
relativas a las empresas y ios productos para hacer llegar las mercancias hasta los
consumidores finales. Los aspectos a cuidar en este caso son:la comercializacién
del producto; el diseno, la calidad, la presentacién, el envase, el precio, etc.; y las
capacidades econdmica, productiva y tecnolégica de la empresa, asi como, su
visién y actitud para los negocios en el exterior.

La competitividad se convierte entonces en el factor clave para el éxito de las
empresas dentro del mundo globalizado, ya que las empresas que han logrado ser
competitivos en los factores ya mencionados han logrado inclinar la balanza a su
favor, las empresas multinacionales pertenecientes, en su gran mayoria, a las
naciones poderosas han sido las que de mejor manera han sorteado esta
disyuntiva.

El aspecto contradictorio de la Globalizacion se acentia con mayor fuerza
hoy en dia, justo cuando ia riqueza se ha polarizado en dimensiones nunca antes
vistas, es decir, cuando el nimero de personas econdmicamente poderosas es
menor pero son cada vez mas ricas y €l numero de personas desprotegidas se
incrementa y sus carencias son cada vez mayores. Lo anterior se considera como
el efecto de los excesos de la globalizacion el cual es criticado por los mismos que
se encargan de promoverla, la siguiente cita es en ejemplo claro de dicha situacion:




“La mundializacion ha entrado en una fase muy crfitica. El rechazo se siente
cada vez mds. Se puede temer que tenga un impacto muy nefasto sobre la
actividad econdmica y la estabilidad politica de numerosos pafses.”™

Es este el reto mas fuerte que presenta la globalizacion hoy en dia ya que
requiere encontrar el camino que rompa con la brecha tan grande que existe entre

las naciones ricas y pobres.
1.3 POLITICA DE COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

La politica actual de nuestro pais tiene caracteristicas muy especiales
mismas que fueron generandose a lo largo de los anos, para poder comprender
nuestra actualidad nos remontaremos a la historia reciente para analizar las
diversas politicas adoptadas por nuestro pais hasta llegar a la insercién de nuestro
pais en el actual esquema globalizador mundial.

Proteccionismo Comercial (1940-1970)

Este esquema fue denominado también como un modelo de desarrollo
estabilizador. Tuvo sus inicios durante la etapa de mayor conflicto durante la
segunda guerra mundial por lo que inversionista europeos y americanos se sintieron
atraldos por nuestro pais debido a la estabilidad politica, riqueza en recursos
naturales y mano de obra barata. Los aspectos mas importantes durante este
periodo son la sustitucidn de importaciones, misma que se vio complementada con
una serie de politicas proteccionistas como aranceles altos y cuotas y permisos
previos de importacion al mismo tiempo que se presentd un crecimiento sostenido
en la produccion de agropecuaria. Durante este periodo se alcanzé también un
buen nivel de desarrollo industrial que permitio la produccion de bienes de consumo
inmediato y duradero, el éxito de esta politica se tradujo en un saludable
crecimiento de la economia y del empleo y se logro mantener en niveles
sumamente moderados el déficit de la balanza comercial.

Zfectos nd Jos™, Foro Ec ico Mundial, Davos Suiza. 1996

* Profesor Klauss Schwab, Conferencia *F




Modelo de D rollo Compartido (1971-1982)

Durante este periodo se presenta la debacle de! proteccionismo que se vio
marcada por el cada vez menor crecimiento econémico y que aunada a la mala
decisién de sostener dicha politica, ain y cuando el escenario internacional estaba
cambiando, dio como resultado inflacién, crisis econémicas y fuertes devaluaciones
del peso frente al délar, para lo cual, se tuvo la necesidad de atraer capitales
extranjeros a manera de deuda externa para poder aliviar el déficit de nuestra
batanza comercial. Durante este periodo se tuvo también la posibilidad de salir de

tantos problemas econdmicos una vez que fue confirmada la existencia de
yacimientos petroleros en la sonda de Campeche, lo cual incrementdé fuertemente
nuestros ingresos debido a las exportaciones petroleras, sin embargo, el mal uso de
estos recursos nos hundié aun mas.

Modelo Neoliberal o Globalizador (1982-2002)

Esta politica fue adoptada durante la época de mayor auge de los “Chicago
Boys"” y consistié basicamente en la eliminacion de las barreras arancelarias y la
apertura a los mercados internacionales en aras de mejorar nuestra maltrecha
economia, es decir, dicho cambio tenia como finalidad incrementar la generacion de
empleos, aumentar la tasa de crecimiento e impulsar el cambio estructural, tan
necesario.

Se incursiona en una economia de mercado, la cual ha llevado a nuestro
pais a firmar 10 tratados comerciales con 31 paises, de los cuales destaca por su
importancia el TLCAN con E.E. U.U. y Canada.

El proceso de cambio estructural de la economia mexicana ha sido exitoso
en la medida en que ha logrado consolidarse como una economia exportadora
manufacturera; ha logrado generar un polo de crecimiento esencialmente articulado
con la economia mundial, aun y cuando este se encuentra muy concentrado en su
relacion con la estadounidense; y ha establecido una entrada importante en el
mercado internacional de capitales como espacio de inversién en el nivel global.

De igual manera, tenemos que reconocer que el modelo de cambio
estructural que se Heva adelante presenta un conjunto de caracteristicas que lo
limitan de manera muy severa, como lo son: El rompimiento de la cadena
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productiva originada por la falta de un programa que vincule todos los esfuerzos de
los sectores lideres del crecimiento exportador con los demas sectores productivos;
se finca la ventaja competitiva en la importacién de materias primas a mas bajos
costos lo que se traduce en el deterioro de nuestra balanza comercial; la economia
mexicana se ha vuelto extremadamente dependiente del ahorro externo,
particularmente para servir a su deuda externa esto originado por la reduccién en la
tasa de ahorro interno, todo esto sin olvidar el estado de marginacién en que se
encuentra la agricultura mexicana afectando a un enorme sector de la poblacién
campesina.

La incursién nuestra en el mundo globalizado es bastante peculiar, es tal y
como se indica a continuacidon “Firmar los TLC con potencias econdmicas como
E.E. U.U., Canadi y la Unién Europea, equivale a firmar un pacto para pelear con
un peso completo, con reglas, pero en una confrontacion desbalanceada con el
peso paja que representa el pais, y si ademads un hubo entrenamiento para adquirir
velocidad y punch, ni amarréandole una mano al peso completo se puede aspirar a
ganar. En cambio con los pafses centroamericanos nosotros representamos el peso
pesado y apenas estdn mas o menos niveladas las fuerzas con Chile, Colombia y
Venezuela, aunque con un poco de ventaja para nosotros.'

Es cierto nuestra situacion no resulta facil dentro del esquema globalizado,
pero lo que es un hecho es que requerimos unir esfuerzos para lograr mayor
competitividad y destacar en el mercado internacional tal y como nos lo han
mostrado algunas empresas nacionales como BIMBO o Grupo CEMEX, que
ademas de consolidarse como grandes empresas contribuyen a que nuestra
Balanza Comercial sea menos desfavorable, gracias a sus exportaciones. Nuestra
Balanza Comercial se encuentra incluida en la Balanza de Pagos, la cual

analizaremos en el siguiente punto.

* Flores Paredes. Joaquin, Op. Cit., pag. 78




1.4 BALANZA DE PAGOS

La Balanza de Pagos la define el profesor Arturo Ortiz W., como “el registro
sistemndtico de las transacciones comerciales realizadas entre los residentes de un
pais frente al resto del mundo, en un periodo determinado normalmente en un
afo.”®

Es pues que la balanza de pagos es aquél documento, dentro de la
contabilidad nacional, donde se registran tanto las entradas y salidas de divisas de
un pais generados por el intercambio de bienes, servicios y movimientos de
capitales.

De acuerdo al resultado arrojado por la balanza de pagos se dice que esta
puede guardar tres estados: a) puede ser Superavitaria si los ingresos resultan
mayores a los egresos; b) Deficitaria si los ingresos son menores a los egresos y; c)
en Equilibrio cuando los ingresos son iguales a los egresos.

El resultado arrojado por la balanza de pagos repercutird directamente en el
incremento o disminucion de las reservas monetarias del pais, asi mismo, el saldo
positivo o negativo de la misma representa ingresos o egresos que incrementan o
disminuyen el Producto Interno Bruto de los paises.

La Balanza de Pagos internacionales cuenta con cuatro rubros basicos:

e Cuenta Corriente

e Cuenta de Capital

e Errores y omisiones

e Variacion de reservas

La balanza cuenta corriente contempla basicamente ia balanza comercial
que consiste en la importacion y exportacion de mercancias y servicios; estos
ultimos aparecen desglosados en servicios factoriales y no factoriales, los servicios
no factoriales son aquellos como el turismo y el transporte, los servicios factoriales
se refiere basicamente al pago de intereses de la deuda y las remesas
correspondientes a utilidades de empresas extranjeras y un ultimo rubro las

® Ortiz Wadgymar. Arturo. Introduccion al Comercio Exterior de México. Ed. Nuestro Tiempo. México 1997,
pip. 48




transferencias tales como las remesas de dinero que son enviadas por mexicanos
en el extranjero.

La balanza cuenta de capitales que contempla el dinero proveniente de
créditos del extranjero y la Inversiéon Extranjera tanto directa como indirecta.

La partida de errores y omisiones nos permite realizar los registros de
aquelias operaciones que no son susceptibles de contabilizarse y tiene como
finalidad el servir como partida compensatoria evitando con ellc que la balanza
quede contablemente desequilibrada, por esta misma razén se determina al final.

Las variaciones de reserva son el resultado final de las operaciones
reflejadas en balanza y que formara parte de las Reservas Internacionales del pais
y esta formada basicamente oro, plata, DEGIS (derechos especiales de giro) y
principales divisa tales como, el*Ddlar, Yen, Marco, Franco, etc., que tienen la
finalidad de garantizar liquidez en el mercado internacionail.

Esta estructura de Balanza de Pagos es la adoptada por nuestro pais, misma
que se presenta en el siguiente cuadro.

CUADRO 2: BALANZA DE PAGOS DE MEXICO
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Al analizar nuestra balanza de pagos se destacan algunos aspectos
importantes tales corno: !

e Nos muestra que nuestra balanza comercial es una balanza
tradicionalmente deficitaria, es decir, importamos mas de lo que exportamos esta
problematica se encuentra generada basicamente por la incapacidad de explotar
las materias primas lo que se ha traducido en un indiscriminado incremento de
importacidon de bienes de consumo intermedio.




e Aun y cuando se mantiene una politica monetaria de libre cambio se
considera que nuestra moneda esta sobre valuada, lo que propicia que las
importaciones sean mas accesibles.

= La falta de infraestructura para el transporte de mercancias obliga a tener
que contratar considerable monto de fletes y seguros en el exterior, el pago de
intereses generados por la deuda externa representa también una importante salida
de recursos.

e Es destacable mencionar la cantidad tan elevada de ingresos que se
obtienen debido a las transferencias que realizan nuestros paisanos en el exterior.

» FEl saldo positivo en nuestra balanza de capitales refleja el alto nivel de
Inversidn Extranjera establecida en nuestro pais, pero también, el uso
indiscriminado de endeudamiento externo del que se ha tenido que hacer uso para
lograr el equilibrio en nuestra balanza.

e No obstante que el resultado en cuanto a nuestra balanza refleja un
incremento en las Reservas Internacionales se debe destacar que es un incremento
falso ya que se origina en gran medida por los préstamos conseguidos en el
exterior.

Una vez conocidas las condiciones actuales que privan en el comercio
internacional y el rol que nuestro pais desempena dentro de él, se revisaran, en el
siguiente capitulo, los procedimientos administrativos y el marco juridico que lo

regula.




CAPITULO 2. PROCEDIMIENTOS ADMINISTRATIVOS Y MARCO
JURIDICO

E! comercio internacional, al igual que la gran mayoria de las actividades que
realizan los seres humanos, se encuentra regulado por una serie de normas que le
dan validez juridica; de igual manera los procedimientos administrativos se
encuentran contenidos en una serie de documentos que contienen métodos,
planes, programas, etc., generados por las entidades gubernamentales y que son
de estricto cumplimiento. Es por todo lo anterior que resulta indispensable conocer
el marco juridico y los procedimientos relacionados con el comercio internacional
para poder dar cabal cumplimiento a nuestro objetivo planteado al inicio de este
trabajo. .

El contenido de este capitulo ha sido desarrollado con un orden I6gico,
enfocado a generar una idea mas clara acerca de los elementos involucrados en un

proceso de exportacion.

2.1 REGIMEN FISCAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO

El comercio exterior de México se encuentra regulado por diversas leyes, de
las cuales se mencionaran las principales, asi como, los principales conceptos
contenidos dentro de ellas. Resulta importante mencionar que el trafico de
mercancias se controla a traves de las aduanas de los paises, se entiende por
aduana, al recinto fiscal, es decir, el area controlada por la Secretaria de Hacienda
y Crédito Publico (SHCP), que se encarga de administrar la entrada de mercancias
al territorio nacional o la salida del mismo. Las autoridades aduaneras son las
personas encargadas de ejercer las funciones relativas a dicha administracién y, de
igual manera son designadas por la SHCP.

El objetivo principal del régimen fiscal aplicado al comercio exterior se
encuentra debidamente ejemplificado en el articulo 1 de la Ley Aduanera. “Esta
Ley, las de los Impuestos Generales de Importacion y Exportacion y las demds
leyes y ordenamientos aplicables, regulan la entrada al territorio nacional y la salida
del mismo de mercancias y de los medios en que se transportan y conducen, el
despacho aduanero y los hechos o actos que deriven de éste o de dicha entrada o
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salida de mercancias. EI Cddigo Fiscal de Ila Federacion se aplicard
supletoriamente a lo dispuesto en ésta Ley.

Estdn obligados al cumplimiento de las citadas disposiciones quienes
introducen mercancias al territorio nacional o las extraen del mismo, ya sean sus
propietarios, poseedores, destinatarios, remitentes, apoderados, agentes aduanales
o cualesquiera personas que tengan intervenciones en la introduccion, extraccion,
custodia, almacenaje, manejo y tenencia de las mercancias o en los hechos o actos
mencionados en el parrafo anterior.

Las disposiciones de las leyes serflaladas en el padrrafo primero se aplicaran
sin perjuicio de lo dispuesto por los tratados internacionales de que México sea
parte.”

Ley Aduanera

Esta Ley entrdé en vigor en julio de 1982 y ha sufrido cambios significativos,
en 1986 derivado del ingreso de nuestro pais al GATT y en 1994 por el TLCAN, asi
que la nueva Ley Aduanera y su Reglamento entraron en vigor en abril de 1996
junto con la Ley General del Impuesto General de importacién y Exportacion.

Algunos aspectos relevantes contenidos dentro de esta Ley se refieren al
hecho de que los importadores deben presentar, a través de su agente aduanal, el
pedimento correspondiente en las formas autorizadas por la SHCP, acompanado
de la factura original, de los certificados y autorizaciones relativos y del
conocimiento de embarque correspondiente. También nos seiala los criterios para
determinar el valor en aduana de las mercancias; de igual manera nos indica cuales
son los requisitos que deberan cumplir los exportadores.

Otros aspectos relevantes considerados dentro de ésta Ley, son la
clasificacion de los impuestos al comercio exterior. general de importacion y general
de exportacion, asi como la consideracion del valor de ila transaccion de las
mercancias (el precio pagadas por las mismas) como base gravable del impuesto
general de importacion y el valor comercial de las mercancias en el lugar de venta
consignado en la factura, como base gravable del impuesto general de exportacién.
También menciona los diversos regimenes aduaneros: a) definitivos, b) temporales,

7 Ley Aduanera. Ed. SISTA. México, 2002, p. 1




c) de depésito fiscal, d) de transito de mercancias, y e) de elaboracién,
transformacién o reparacion en recinto fiscalizado. De igual manera nos habla de
las obligaciones de los agentes aduaneros, de los recintos fiscales y fiscalizadoé.
los sujetos obligados al pago, la determinacién del impuesto, las opciones de pago
de las contribuciones aduaneras y las garantias de las cuentas aduaneras.

Ley de Comerclo Exterior

La Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos otorga al Ejecutivo
Federal, a través del articulo 131, la facultad de regular el comercio exterior del
pais, dicha facuitad se encuentra reglamentada por la Ley del Comercio Exterior.
Esta Ley y su Reglamento se publicaron en 1993 y tiene como objetivos
primordiales regular y promover el comercio exterior, incrementar la competitividad
de la economia nacional, propiciar el uso eficiente de los recursos productivos del
pais para integrarlo adecuadamente en el contexto internacional. Entre los aspectos
mas destacables tratados en esta Ley, esta el relacionado al combate a las
practicas desleales, es decir, la manera en que los productores nacionales estén en
condiciones de activar mecanismos de defensa ante la competencia desleal
conocida como dumping. Todo esto sin contravenir lo dispuesto por la OMC y la
ALADI.

Ley del Impuesto General de Importacién y Exportacion

Estas Leyes son mas conocidas como tarifas y tienen por objeto clasificar las
mercancias y determinar el impuesto al comercio exterior que les corresponda, s
decir, dos son las partes fundamentales: la nomenciatura y la especificacion del
impuesto. Es importante sefalar que a cada mercancia se le asigna un cédigo
numeérico de seis digitos basados en el Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacion de Mercancias, justo de la misma manera en que se maneja el
comercio mundial, y que se adopté en nuestro pais desde 1988. Debido a su gran
importancia el Sistema Armonizado sera desarrollado en el siguiente punto.

Otras Leyes

Otras leyes aplicables al comercio exterior son: la Ley Federal sobre
Meteorologia y Normalizacion, que se refiere basicamente a las normas
establecidas en la Norma Oficial Mexicana (NOM) que deben cumplir ciertos
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productos importados o producidos en el pais; la Ley General del Equilibrio
Ecolégico y la Proteccién al Ambiente; la Ley General de Salud; la Ley Federal de
Sanidad Vegetal y Ley Federal de Sanidad Animal; la Ley Federal de Derechos; 1a
Ley del IVA; la Ley del IEPS y; las Reglas Fiscales de Caracter General en Materia
de Comercio Exterior.

Una vez conocidos los aspectos relacionados con el régimen fiscal aplicable
al comercio exterior es oportuno saber como se clasifican las diversas mercancias a

las que se les aplicara dicho régimen.

2.2 EL SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACION Y CODIFICACION DE
MERCANCIAS Y LOS INCOTERMS

Cualquiel:' mercancia, debe tener una clasificacién arancelaria al pasar por
las aduanas, esto para facilitar la identificacion de la tasa porcentual de arancel que
les corresponde pagar, de acuerdo al tipo de arancel aplicable, y también, para
conocer y vigilar el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias. La
clasificacion arancelaria es conocida como el orden sistematico uniforme de todas
las mercancias en una nomenclatura determinada, donde a cada mercancia se le
identifica a través de un coédigo numérico general, valido para todos los paises
miembros de la OMC. En nuestros dias el sistema que es utilizado en un 80% del
comercio mundial, para realizar la clasificacion arancelaria de mercancias, es el
Sistema Armonizado (SA), el cual sa analiza con mas detenimiento iniciando con
una breve resena histdrica.

En el ano de 1960 se constituye la Nomenclatura del Consejo de
Cooperacion Aduanera (NCAA), la cual fue utilizada por muchos paises, para la
clasificacion de mercancias, como base para definir sus aranceles nacionales de
aduana, pero se comprobé que cada vez resultaba mas dificil unificar el criterio de
clasificacion, ya que en repetidas ocasiones una misma mercancia contaba hasta
con mas de una designacion diferente.

Fue entonces, que se inicid el estudio de un sistema unico de clasificacion
denominado Clasificacion Uniforme para el Comercio Internacional (CUCI), que se
encontro a cargo de la Direccion de la Nomenclatura del Consejo de Cooperacion




Aduanera para lo cual, tras determinar que la elaboracién de un instrumento dnico
de identificacién de mercancias no so6lo era posible sino necesario, se creé el
Comité del Sisterma Armonizado que se integré por 8 paises (Australia, Canada,
Estados Unidos de Ameérica, Francia, India, Japén, Reino Unido, y Checoslovaquia)
y 12 organizaciones internacionales (CCA, GATT, Oficina de Estadistica de
Naciones Unidas, CEE, OTAN, IATA, Camara Nacional de Marina Mercante, 1SO,
Unién Internacional de Ferrocarriles, etc.), es asi como, tras la conclusion de dichos
estudios, surge el Sistemna Armonizado de Designacién y Codificacién de
Mercancias (SADCM).

El SA como también se le conoce a dicho sistema, es una nomenclatura de
seis digitos para bienes transportables que satisface simultaneamente, las
necesidades de las autoridades aduaneras, asi como los requerimientos relativos a
estadisticas de importacion y exportacion y de los sectores de transporte y
produccién. Es utilizado para el tratamiento y transmisién de datos, con una
terminologia y un cdédigo comun para identificar las categorias de los productos,
bienes y/o mercancias, incluso aquellas que no fueran objeto de intercambios
internacionales. Como nomenclatura estructurada para la clasificacion utilizada para
determinar el arancel, constituye una estructura legal y légica con un total de mas
de 1300 partidas agrupadas en 97 capitulos arancelarios que se encuentran
articulados en 21 secciones.

Las mercancias se ordenan, en el SA, en forma progresiva y con arreglo a su
grado de elaboracion: materias primas, productos brutos, productos semiterminados
y productos terminados. La misma secuencia existe dentro de los capitulos y de las
partidas.

Gracias al SA una mercancia se codifica con seis digitos que se integran de
la siguiente manera: primero se clasifica la partida que consta de 4 digitos
representados por el capitulo (dos primeros digitos), y luego en la subdivision del
mismo capitulo (siguientes dos digitos); y al final dos digitos para designar la
subpartida o fraccidn arancelaria. Por ejemplo.




CAPITULO 94.?3.40

PARTIDA
SUBPARTIDA O FRACCION ARANCELARIA

Para realizar la clasificacion arancelaria, de mercancias existen una serie de
reglas de caracter general, las cuales, entre otras cosas, nos mencionan que la
clasificacién de un articulo aplica para él, para las partes que lo componen y en
algunas ocasiones hasta a los estuches o envases que los contienen; de igual
manera nos senalan cuales seran los criterios a seguir para ctasificar correctamente
una mercancia en el caso de que exista mas de un componente.

El hecho de realizar la clasificacién arancelaria de las mercancias, a través
del sistema armonizado, permite realizar estadisticas y controles homologos para la
gran mayoria de los paises ya que un producto tendra la misma clasificacion en
México que en cualquier otro pais que utilice el SA; elimina las barreras de idiomas
ya que permite tener un identificador comun que hace las veces de nombre comun;
facilita el estudio del comercio exterior ya que a travées de la fraccion arancelaria se
puede saber que cantidades de un producto fueron importadas y exportadas; facilita
el manejo, transporte y seguro de mercancias al simplificar la informacion que debe
aparecer en la documentacion relativa; e identifica los aranceles, medidas
compensatorias y antidumping y las regulaciones no arancelarias que debe cumplir
una mercancia a su paso por las aduanas. Todos los aspectos aqui considerados
se conocen como restricciones al comercio exterior, los cuales analizaremos en el
siguiente punto.

Los Términos del Comercio internacional - INCOTERMS

Los INCOTERMS o Teérminos de Comercio Internacional, “son aquéllos
términos que definen claramente, cudles son las obligaciones reciprocas entre
compradores y vendedores, dentro de un contrato internacional.’®

* Lerma Kirchner, Alejandro, Comercio Internacional, Metodologia para la Formulucion de Estudios de
Competitividad Empresarial, Ed. ECAFSA. 3ra edic., México, 2000. p. 361




Existen dos grupos de términos de comercio mundial: los INCOTERMS de la
Camara Internacional del Comercio, los cuales deben sus siglas a su nombre en
inglés International Commercial Terms y que resultan ser los de mayor utilizacion en
el mundo y los RAFT (Revised American Foreign Trade Definitions), de la Camara
de Comercio de los Estados lJnidos, los cuales, aiun y cuando fueron derogados en
el ano de 1985, algunos importadores y exportadores americanos contingdan
utilizando. Los INCOTERMS estan formados por 13 cédigos y regulan entre otras
cosas la transferencia de riesgos entre comprador y vendedor; los costos a cuenta
del comprador y el vendedor; y la documentacion relativa.

Los INCOTERMS son clasificados de dos maneras distintas: por grupos, en
funcién del lugar en el que se entrega la mercancia; y por tipo de transporte a
utilizar, es decir; aéreo, maritimo o fluvial, cualquier otro tipo de transporte
incluyendo el multimodal, y transporte terrestre. A continuacién se mencionan los 13
cdédigos de INCOTERMS existentes, agrupados con base al lugar donde se entrega
la mercancia y en orden a la responsabilidad progresiva que asume el vendedor en
el manejo de las mismas:

a) Grupo “E", es el uUnico término en el que la mercancia se pone a
disposicion del comprador en el establecimiento del vendedor:

e EXW (Ex-Works): en punto de origen. La mercancia se pone a

disposicion del comprador en el almacén del vendedor.

b) Grupo “F", el vendedor se encarga de poner la mercancia a disposicién del
transportista principal seleccionado por el comprador, una vez que se hayan
realizado los tramites de exportacion, el flete principal correra por cuenta del
comprador.

o FAS (Free Alongside Ship): libre junto al buque en el puerto de embarque
asignado. Una vez que la mercancia ha sido colocada sobre la embarcacion, el
vendedor termina con su responsabilidad.

e FCA (Free Carrier): transporte libre de porte. La responsabilidad dei
vendedor finaliza cuando entrega la mercancia al vendedor en el lugar convenido
sin cruzar la frontera. El transporte puede ser terrestre o aéreo.




e FOB (Free on Board): libre abordo. En este caso la mercancia es
entregada a bordo del buque en el puerto de embarque asignado.

c) Grupo “C", en este grupo el vendedor debera correr con los gastos de flete
principal y en algunas ocasiones del seguro de la mercancia para su envio al pais
de origen, una vez realizado el despacho aduanal.

e CFR (Cost and Freight): costo y flete. El vendedor debe pagar el flete y
los costos necesarios para entregar la mercancia en el buque, en el puerto
acordado.

e CPT (Carriage Paid to): transporte pagado hasta. La obligacion del
vendedor es entregar la mercancia en el lugar de destino. El trasnporte utilizado es
terrestre o aéreo.

. CIF (Cost Insurance a Freight): costo, seguro y flete. En este caso las
obligaciones son similares a las del CFR, sdélo que se incluye el pago de los
seguros.

e CIP (Carriage and Insurance Paid to): flete y seguro pagado hasta. La
obligacion del vendedor es idéntica a la del CPT, pero se debe agregar el costo del
seguro.

d) Grupo “D", dentro de este grupo toda la responsabilidad recae en el
exportador quien se encargara de entregar la mercancia en el lugar convenido
dentro del pais importador y puede incluir © no ios gastos de importacion en el pais
destino.

e DAF (Delivered at Frontier): entregado en frontera. El vendedor ha
concluido con sus obligaciones cuando la mercancia esta disponible en la frontera
del pais destino. El transporte es terrestre.

e DES (Delivered Ex—Ship): el vendedor entrega la mercancia sobre el
bugue en el puerto destino.

e DEQ (Delivered Ex—Quay): entregado fuera de! muelle. La obligacion del
vendedor concluye una vez que se pone la mercancia en el muelle y con los
impuestos de imponrtacién pagados.

e DDU (Delivered Duty Unpaid): entregado en el lugar de destino sin pagar
impuestos. El vendedor entrega la mercancia en el punto acordado del pais
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importador sin los tramites aduaneros efectuados. El medio de transporte a utilizar
es multimodal.

o DDP (Delivered Duty Paid): entregado en lugar de destino con tramites
aduaneros de importacién realizados. ElI vendedor asume todos los costos y
riesgos, incluyendo los aranceles para entregar en el lugar convenido en el pais
importador. De la misma manera, el transporte a utilizar es multimodal.

Todo lo antes sehalado queda ejemplificado de mejor manera en el anexo 1

del presente trabajo.

2.3 BARRERAS QUE RESTRINGEN EL COMERCIO MUNDIAL

Una vez que las mercancias han sido clasificadas, se debera considerar el
trato o restricciones que reciben las mercancias al intentar ingresar en otros
mercados. Estas limitantes aplican sobre todo a las importaciones y son
basicamente de dos tipos, regulaciones arancelarias y no arancelarias.

El arancel es un instrumento que proporciona cierto grado de certidumbre a
importadores y exportadores, sin embargo, las restricciones no arancelarias no son
muy claras y en muchas ocasiones son utilizadas como medidas estratégicas de
comercio desleal.

Regulaciones Arancelarias

Las regulaciones o restricciones arancelarias estan determinadas por el tipo
de arancel designado segun la mercancia de que se trate. El maestro Joaquin
Flores define al arancel de la siguiente manera “el arancel es un gravamen que se
impone sobre un bien cuando éste cruza las fronteras nacionales y es utilizado
como uno de los principales instrumentos de politica comercial en el mundo.™®

El arancel es, entonces, un impuesto que se aplica en el comercio exterior,
es decir, a imponaciones y exportaciones para agregar valor al precio de las
mercancias en un mercado receptor final. La finalidad de gravar la importacion de
mercancias es el proteger a los productores nacionales y el de las exportaciones es
evitar des abasto del mercado nacional. aunque hay que destacar que estas no son

de uso comun.

? Flores Paredes. Joaquin. Op. Cit., pig. 97




El articulo 12 de la Ley de Comercio Exterior de México reconoce tres clases
de arancel:

e Ad Valorem. Este impuesto de importacion se calcula en base al valor de
la mercancia consignado en la factura comercial y se expresa en términos
porcentuales. ’

e Especifico. Se expresa en una cantidad fija de dinero en base a una
unidad de medida. Este tipo de impuesto no distingue precios y calidades de las
mercancias a diferencia del Ad Valorem.

e Mixto. Este tipo de impuesto es el resuitado de aplicar de manera
combinada los dos anteriores.

Algunos autores consideran dos tipos adicionales de impuestos que son el
arancel cuota, el cual grava el excedente de importacion sobre la cuota autorizada;
y el estacional, que se aplica en ciertas épocas del afno sobre algunas mercancias.

Los paises aplican diversos tipos de tratamientos arancelarios en funcion del
origen de las mercancias que llegan a sus aduanas y estos son:

e Tarifa General. Es aquella que se aplica a todos los paises miembros de !a
Organizacion Mundial de Comercio (OMC), a quienes se les otorga el trato de la
naciéon mas favorecida. Cabe mencionar que dicho impuesto no puede ser mayor al
20%.

s Tarifa Preferencial. Este se aplica a las mercancias que provienen de
paises con los que se tiene firmado algun tratado comercial, razén por la cual se les
aplica un arancel inferior al general y en ocasiones hasta su exencion.

e Tarifa Diferencial. Este tipo de impuesto es mas alto y se aplica a las
naciones que no pertenecen a la OMC, cuando no existe un TLC aquellas naciones
a las que se les pretende imponer una sancién o castigo econdmico por haber
realizado algun tipo de practica desleal, es una tarifa discriminatoria.

La utilizacion de aranceles a la importacion repercute en el nivel de precios
internos de un pais y produce aigunos efectos como la reduccién del consumo
interno del bien importado, estimula la produccién interna (efecto proteccion) y
disminuye las importaciones (efecto sobre la balanza comercial).




Regulaciones No Arancelarias

Las Restricciones no Arancelarias, son todas aquellas restricciones o
barreras diferentes al arancel y que por su naturaleza son mas dificiles de conocer,
interpretar y cumplir, no son transparentes y pueden ser modificadas en lapsos de
tiempo muy cortos. Se dividen en: Restricciones Cuantitativas y Restricciones
Cualitativas.

Cuantitativas. Entre las restricciones mas relevantes de este tipo tenemos:

e Permisos de Importacién o Exportacion. Estos tipos de permisos tienen la
finalidad de restringir las importaciones y exportaciones por razones de seguridad
nacional, sanitaria, proteccion ambiental y de la planta productiva, es utilizado en
algunos mercados aun y cuando la OMC recomienda que dichos permisos sean
sustituidos por aranceles. En México la Secretaria de Economia es la encargada de
otorgar dichos permisos.

e Cuotas. En el caso de que alguna mercancia esté sujeta a cuotas cada
pais puede definir las cantidades, volumenes o valores de mercancias que se
pueden importar o exportar, asi como la tasa y la vigencia que deberan cubrir.

s Impuestos Antidumping. Estos se aplican cuando existe la sospecha (a
reserva de demostrar su existencia) de que se esta aplicando el dumping, es decir,
que se esta manejando un precio inferior a los compradores extranjeros al que se
cobra en el mercado origen.

e Impuestos Compensatorios. Se aplica cuando se presume que las
exportaciones estan siendo subsidiadas para mejorar su nivel de competitividad.

Cualitativas. De las cuales se destacan:

e Regulaciones de Etiquetado. Es una de las principales regulaciones no
arancelarias, a través de ésta se establecen los requerimientos de informacion de la
etiqueta y como presentarla, de esta manera, el consumidor final conoce la marca,
el origen, los ingredientes, las caracteristicas y otros aspectos de las mercancias.
Las regulaciones de etiquetado dependen del producto de que se trate, ademas
debe presentarse en el idioma del pais importador.

e Regulaciones Sanitarias y Fito-Zoosanitarias. Este tipo de regulacion es
aplicada por las naciones a los productos agropecuarios, pesqueros y procesados,
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con el fin de proteger ia vida y la salud humana, animal y vegetal frente a posibles
riesgos que no existen en su territorio, tales como propagacion de plagas y
enfermedades y la presencia de aditivos contaminantes, toxinas y organismos que
ocasionen enfermedades. Los puntos basicos a controlar son: a) los procesos de
produccién; b) la inocuidad de los alimentos; c) el uso de pesticidas y fertilizantes;
d) realizar inspecciones; e) las certificaciones sanitarias; f) aplicar los regimenes de
cuarentena; y g) la determinacion de zonas libres de plagas y enfermedades.

e Normas Técnicas. Se refiere a las caracteristicas y propiedades técnicas
que deben cumplir las mercancias tales como: medidas, tamarno, dimensiones,
inflamabilidad. Algunas normas son de caracter obligatorio y son diferentes segun la
mercancia de que se trate. Una vez que se ha dado cumplimiento a dicha norma, se
le concede’ la certificacién que se hace constar con sellos o etiquetas que se
adhieren al producto en cuestidon como ejemplo, en México existen la NOM, la ISO y
la UL.

* Normas de Calidad para Frutos, Legumbres y hortalizas. Se aplican para
garantizar los estandares de calidad que exigen los paises importadores.

* Regulaciones de Envase y Embalaje. Tienen la finalidad de proteger los
productos durante las etapas de transportacién y almacenaje para garantizar que
los productos se conserven en 6ptimas condiciones al legar al consumidor final.

* Regulaciones de Toxicidad. Se establecen para aquéllas mercancias
como juguetes, juegos didacticos, materiales de arte, que utilizan en su produccién
productos toxicos, tales como, los derivados del petroleo, el plomo, el bario, el
selenio, el cromo, entre otros.

e Regulaciones Ecoldgicas. Estan encaminadas a proteger el medio
ambiente y consisten en informar al consumidor que se esta cumpliendo con las
normas. La serie 1ISO-14000 trabaja en la determinacion de las primeras normas
internacionales sobre sistemas de administracion ambiental en las que se
relacionan los pasos a seguir por los fabricantes o las empresas de servicios para
cumplir con los criterios internacionalmente aceptados; de esta manera emite en el
ano de 1996 los dos primeros estandares la 1SO-14001 y la [ISO-14004,
actualmente existen 21 estandares relativos a sistemas ambientales.

o
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Existen otro tipo de certificaciones que se enfocan a validar las normas y
estandares de calidad para garantizar el cumplimiento a las restricciones
arancelarias, tal es el caso, de las certificaciones relativas a la serie 1SO-9000, la
cual certifica tanto el proceso productivo de la empresa como el producto.

En este mundo globalizado las restricciones al comercio mundial representan una
piedra en el zapato, por io que se han buscado mecanismos tendientes a su
desaparicion entre los que destacamos los Tratados Comerciales.

2.4 LOS TRATADOS COMERCIALES Y LAS REGLAS DE ORIGEN

Tal y como se comentd en el capitulo anterior nuestro pais se encuentra
insertado en el proceso de globalizacién que vive el planeta, una muestra clara de
esto son los 10 tratados comerciales que nuestro pais ha firmado con 31 paises
alrededor del mundo, mismos que revisaremos en el presente apartado.

El objetivo de firmar un Tratado de Libre Comercio es crear una zona
comercial libre de restricciones arancelarias y no arancelarias entre los paises
firmantes. Al respecto Alejandro Lerma sefala que una zona de libre comercio *
consiste en la eliminacion de los aranceles (Impuestos de Importacién) entre los
paises firmantes del convenio. Asimismo los Tratados de Libre Comercio
comprenden disposiciones para reducir las barreras arancelarias que obstaculizan o
distorsionan el comercio entre los miembros™'® Estos tratados deben incluir una
serie de previsiones y reglas que permitan que los beneficios o ventajas sean para
los paises signatarios.

Un aspecto importante que consideran los TLC son los periodos de
desgravacién arancelaria, que se refieren a un calendario en el que los firmantes
senalan qué productos no pagaran arancel para su importacion y en qué plazos.

El siguiente cuadro nos muestra los Tratados Comerciales mas importantes

que nuestro pais ha firmado:

w,

Lerma Kirchner, Alcjandro, Op. Cit.. pig. 294

o
Y




CUADRO 3: PRINCIPALES TRATADOS DE LIBRE COMERCIO FIRMADOS
POR MEXICO

PAISES INVOLUCRADOS NUMERO DE ANO DE ENTRADA
HABITANTES (MILLONES) | EN VIGOR
"TLCAN: MEXICO-E.E. U.U.- CANADA + 400 1994
MEXICO - UNION EUROPEA + 500 2001
MEXICO - CHILE 114 1992
MEXICO — COLOMBIA — VENEZUELA 153 1995
MEXICO - BOLIVIA 107.3 1995
MEXICO ~ COSTA RICA 103.3 1995
MEXICO — NICARAGUA 103.9 VII/1998
[MEXICO - GUATEMALA — HONDURAS - 123.0 2001
— EL SALVADOR } SR N
MEXICO — ISRAEL 105.5 2000
MEXICO — ASOCIACION EUROPEA DE 119 . 2001
LIBRE COMERCIO : '
Fuente: Flores F Joaq El Ci del C io Exterior de México: Retus y Oportunidades

en el mercado global, p. 82-89, 91-93

La importancia del TLCAN salta a la vista no sélo por lo que en nimeros
representa, sino que ademas se debe de considerar la intensa relaciéon comerciat
que Meéexico ha sostenido desde los anos 40 con Estados Unidos y que representa
entre un 70 y 80% de nuestras importaciones y exportaciones. Entre los objetivos
que el TLCAN deciara se encuentran: la eliminacién de las barreras al comercio; ia
promocion de condiciones para una competencia justa; el incremento de las
oportunidades de inversion; y el fomento a la cooperacidn tritateral, regional y
multilateral. Por su parte Canada visualizé, a travées de la firma del TLCAN, una
posibilidad de incrementar su mercado hacia nuestro pais y el beneficio de ver
eliminadas las barreras arancelarias con su socio comercial mas importante, los
Estados Unidos.

Dentro del TLCAN se establecen seis categorias distintas de productos, y
para cada una de ellas se estipula un calendario y tarifas de desgravacion




arancelaria, segun la cual, Canada y Estados Unidos eliminarian, de manera
inmediata, el arancel al 70% de las importaciones provenientes de México, en tanto
Meéxico sdlo tendria la obligacién de hacerlo para el 40% de las que provinieran de
esos dos palses. De igual manera, dicho calendario sefala que el resto de articulos
se terminaran de desgravar en periodos de 5, 10 y 15 afios, por lo que, algunos
articulos como los textiles y prendas de vestir, asi como, automodviles quedaran
libres de arancel en el afo 2004, mientras que, algunos productos agropecuarios,
como el maiz, frijol y la leche en polvo, lo haran en el afio 2009.

Reglas de Origen

Las reglas de origen, son los requisitos minimos de fabricacion, contenido o
elaboracion que debe cumplir un producto para ser considerado como originario de
la region y asi beneficiarse de la liberacion comaercial. E} TLCAN contempla cuatro
consideraciones para que una mercancia sea contemplada como originaria de un
pais, las cuales son:

a) Cuando los bienes son producidos en su totalidad en la regién.

b) Cuando los bienes contengan materiales que no provengan de la region,
pero si son modificados en ella a tal grado de modificar su clasificacion arancelaria.

c) En algunos casos ademas de cumplir con el punto anterior, a las
mercancias se les debera incorporar un porcentaje de contenido regional en sus
componentes, mismo que podra ser calculado con cualesquier de los dos métodos
que a continuacion se presentan:

e Meétodo de Valor de Transaccién. Este meétodo especifica que el .
contenido de valor regional no debe ser inferior al 60%, mismo gue se encuentra

determinado por la siguiente férmula:

VCR= VT-VMN_(i100)
vT

Donde VCR= Valor del Contenido Regional
VT= Valor de Transaccion del Bien
VMN= Valor de los Bicnes No Originarios de la region
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e Método de Costo Neto. Este método establece un 50% de contenido
regional siempre que se hayan cumplido los demas requisitos. Para su calculo se

utiliza la siguiente formula:

VCR=CN-VMN _(100)
CN

Donde VCR= Valor del Contenido Regional
CN= Costo Neto del Bien
VMN= Valor de los Bienes No Originarios de la regién

La diferencia entre ambos métodos radica en que en la del Valor de Transaccién
el exportador puede considerar como originarios los gastos de exportacién y venta,
asi como las utilidades obtenidas por la venta y en el Método de Costeo no. Cada
uno de los paises dispondra que los exportadores o productores calculen el valor de
Contenido Regional con uno u otro meétodo.

d) Cuando se cumpla con la clausula minimis, en la que se establece que los
bienes que no cumplan con una regla de origen, pero si el valor de los componentes
externos no excede el 7% del precio final de dicho bien.

El documento que avala que se ha dado cumplimiento a la regla de origen es
denominado Certificado de Origen. Para el caso del TLCAN se establecié el contar
con un Certificado de Origen unico para simplificar los tramites aduaneros y de igual
manera se elimind el pago de los derechos de tramite aduanero (DTA)

Una vez que se ha aclarado el panorama con respecto al hecho de conocer
con que naciones podemos recibir un trato preferencial derivado de la firma de los
tratados comerciales que nuestro pais ha firmado, podemos conocer que
documentos y tramites se requieren realizar para poder exportar.




2.5 DOCUMENTO Y TRAMITES ADUANEROS QUE SE UTILIZAN EN LA
EXPORTACION EN MEXICO

Los exportadores mexicanos deben considerar que para poder realizar la
exportacién de mercancias es necesario presentar documentos con validez legal
que permitan comprobar la propiedad, el transito legal por las aduanas, de igual
manera se requiere documentar aspectos relativos a la descripcién del producto,
envase y embalaje. para facilitar su identificaciéon por transportista y aseguradoras,
etc., por lo que, a continuacién se indican algunos de los documento necesarios y
los tramites que se deben realizar para lograr la exportacion.

Documentos Utitizados en la Exportaciéon en México

e EIl primer documento a presentar es el Pedimento de Exportacion que
debera estar acorde con el formato establecido por la SHCP. Dicho pedimento
permite que las empresas comprueben sus exportaciones, dar cumplimiento a sus
obligaciones fiscales y, poder reclamar la devolucién de algun impuesto.

e La factura comercial. Se debe presentar en original y seis copias, con
firma autdgrafa, en espafol o inglés y debera contener los datos a continuaciéon
indicados: aduana de salida de! pais de origen y lugar de entrada al pais de destino;
nombre o razdn social y domicilio del exportador; nombre o razon social y domicilio
de! importador o consignatario; descripcién detallada de la mercancia (nombre,
marca, calidad, simbolos, etc.); cantidades, pesos y medidas del embarque; precio
de la mercancia, especificando la unidad monetaria, sin incluir el IVA; lugar y fecha
de expedicion.

» Lista de empaque. Este documento permite al exportador, al transportista,
a la compafia de seguros, a la aduana y al comprador identificar las mercancias y
saber que contiene cada bulto o caja, se elabora en original y seis copias. Se
debera indicar la cantidad exacta de articulos que contiene cada caja. bulto o
envase, asi como, anotar en forma clara el numero y marca de la mercancia. Es un
complemento de la factura comercial y debe ser entregada al transportista.

e El transporte y sus documentos. El transporte representa uno de los
aspectos mas importantes que inciden en el costo de las mercancias, es el
transporte lo que permite que tas mercancias sean recibidas en el lugar deseado,
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en tiempo y a buen precio. Para ser competitivos en el comercio internacional se
requiere realizar un andlisis de los medios de transporte en el que se deberan
considerar aspectos importantes como el costo, la oportunidad en la entrega y la
relacién valor-peso de la mercancia. Es importante considerar, también, la eficacia,
la seguridad de los almacenes y puerto y la forma en que el cliente prefiere recibir la
mercancia, es decir, en camion cerrado o plataforma.

El documento utilizado para el transporte es el titulo de consignacién que
dependiendo del medio de transporte a utilizar se le conoce de la siguiente manera:

a) Guia aérea (Airway Bill) para el transporte aéreo.

b) Conocimiento de embarque (Bill of Lading) para el transporte maritimo.

c) Carta de porte para el autotransporte.

d) Talédn de embarque para el ferrocarril.

El Bill of Lading es un documento negociable por lo que puede servir como
documento negociable ante otras instancias. Cualesquiera de estos documentos
compromete al transportista a custodiar y enviar la mercancia hasta el lugar de
destino, se elabora en original y seis copias. En algunas ocasiones se tiene la
necesidad de contratar los servicios de Agentes de Carga que son aquélias
personas que se encargan de toda la logistica de traslado de mercancias.

e Seguros de transporte de carga. Se contratan con la finalidad de prever
posibles dafios o pérdidas durante el transpone de las mercancias.

e Documentos que comprueben que se ha dado cumplimiento a las
regulaciones no arancelarias.

« Indicar los numeros de serie, parte, marca y modelo.

» Especificaciones técnicas y comerciales que faciliten la clasificacion de las
mercancias.

e Carta de encomienda. Documento que debera contener: quién confiere el
encargo, a que agente aduanal se le confiere, valor y cantidad, régimen aduanero
de exportacién, fecha y lugar, tipo de mercancia, bultos y sugerencias sobre
empaques.

Los documentos antes sefalados deberan ser proporcionados por el
exportador, sin embargo, el agente aduanal podra requerir ademas: copia de RFC
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(hoy en dia CURP); reservacién en la agencia naviera; en caso de utilizar
contenedores, solicitar el envio para cargarlos y; certificado de origen.

El agente aduanal es un experto en la materia que esta legalmente
autorizado para actuar en nombre del exportador por lo que, se convierte en
responsable solidario de la veracidad de los datos declarados en aduanas, ademas
sera el encargado de pagar por cuenta del exportador el Derecho de Tramite
Aduanero, el cual no procede si se exporta a paises con los que nuestro pais tiene
firmados tratados de libre comercio. La tarifa que suele cobrar oscila entre el 0.18%
del valor total de la exportacion.

Tramites a Realizar en la Exportacion en México

Algunos de los tramites que se requiere realizar antes y durante el proceso
de exportacion son: :

e Registro Federal de Contribuyentes. Las personas fisicas y morales que
realicen actividades lucrativas estan obligadas al pago de impuestos para lo cual
deberan estar inscritos en el Registro Federal de Contribuyentes (RFC), resulta de
gran importancia ya que de no contar con dicho registro no se podra tener acceso a
los apoyos Pitex o Altex, ni realizar tramites en oficinas de gobierno.

e Registro de marcas y propiedad industrial. Este registro debera de
obtenerse con la finalidad de prever posibles plagios en las invenciones, disefios y
marcas en el mercado nacional e internacional. En México el encargado de realizar
dicho tramite es el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

* Registro ante Camaras Empresariales. Contar con este registro no es un
requisito para realizar exportaciones, pero contar con una afiliacion de este tipo
permite acceder a ciertos apoyos que promueven la actividad empresarial, ademas
de tener acceso al intercambio de informacion.

e Marcado de pais de origen. Marcar ios envases con la leyenda “Hecho en
México” con la finalidad de identificar el origen de las mercancias y dar
cumplimiento a la norma NMX-Z-009-1976.

e El despacho aduanal. “Es el conjunto de actividades (presentacion de
documentos y tramites) que se deben realizar para introducir mercancias
extranjeras al mercado nacional o para enviar mercancfias nacionales al mercado
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internacional.””’ Ei proceso del despacho aduanal inicia con la presentacién de la
mercancia, que es entregada al agente aduanal, junto con el pedimento para
realizar la validacion de la informacién contenida en el mismo en el Sistema
Automatizado de Informacién. Posteriormente se realiza el pago de las respectivas
contribuciones, acto seguido se determina si la mercancia sera sometida a revisién
o no en el Sistema Automatizado, en caso de que corresponda desaduanamiento
libre (simbdlicamente luz verde) significa que soélo se revisara la documentacién
correspondiente y se procedera a su despacho, caso contrario si la mercancia es
sometida a revision se realizara el reconocimiento o revision que correra a cargo del
vista aduanal, en caso de no existir problema alguno se procedera al despacho de
la mercancia, pero si existe alguna discrepancia se procedera al pago de las
correspondientes sanciones antes de realizar el despacho o entrega de mercancias
para su exportacion por parte de la aduana; lo anterior queda ejemplificado de

mejor manera en el siguiente grafico:

GRAFICA 2: DESPACHO ADUANAL DE EXPORTACION

[ AGENTE ADUANAL ]
T e AL TAJA BANCO l_ls—usnzm,\ AUTOMA'
VALIDACION COMERCIAL
SAAI
P.AM.A. TS
% DE RECONOCIMIENTO DESPACHO DE
SANCIONES VERIFICADOR ADUANAL MERCANCIAS
P, DI
MERCANCIAS
Fuente: Flores P les. Joaquin, El Co det Ci io Exterior de México: Retos y Oportunidades

en el Mercado Glabal, pig. 140

! Flores Paredes, Joaquin, Op. Cit. pig. 139
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Ademas de los tramites y documentos analizados se debera tomar en cuenta
los programas de apoyo que ha creado el gobierno para apoyar las exportaciones.

2.6 PROGRAMAS E INSTITUCIONES DE APOYO A LA EXPORTACION

Considerando que las exportaciones de un pals subdesarrollado, contribuyen
a nivelar la balanza de pagos, se le da una importancia maytuscula por o que se
generan programas que alientan dichas exportaciones.

Programas de Apoyo a la Exportacion

E!l gobierno federal es el encargado de generar los programas de fomento a
la exportacién y los enfoca basicamente en dos direcciones: mecanismo para
facilitar que el exportador importe insumos, maquinaria y equipos libres de arancel y
programas de financiamiento a la actividad exportadora.

Mecanismos para que el exportador importe insumos, maquinaria y equipo
sin pagar arancel. Por su importancia mencionaremos soéio los mas utilizados:

e Fomento y Operacién de la Industria Maquiladora de Exportacion. “.. ef
710. de junio de 1998 se publicd en el Diario Oficial de la Federacion el Decreto para
el Fomento y Operacion de la Industria Maquiladora de Exportacion, el cual ha
promovido la exportacion y el establecimiento de nuevas empresas a través de un
procedimiento &agil y simplificado;”'?. Ademas de los objetivos antes mencionados,
supone también, la creacion de fuentes de empleo, la integracion interindustrial, la
transferencia de tecnologia y la capacitacion de los trabajadores.

Para poder accesar a este programa se requiere dar cumplimiento, ademas
de las disposiciones establecidas en el programa de importaciéon temporal, a las
obligaciones fiscales, laborales y de normatividad ecoldgica que se establece en tal
programa. Entre los beneficios que supone este programa se encuentran la
exencion del pago de aranceles a la importacion, el despacho aduanero
simplificado, el 100% de capital extranjero, exencién de pago de IVA a los
proveedores de éstas empresas, asi como visa especial para técnicos y personal

administrativo extranjeros.

'? Consideraciones det Decreto que reforma al diverso para el Fomento y Operacion de 1a Industria Maguiladora
de Exportacion, DOFE, segpunda seceion. 13 de noviembre de 1998,
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e Programa de Importacién Temporal para Exportacion (PITEX). “.. El 3 de
mayo de 1990 se publicé en el DOF el decreto que establece el Programa de
Imponrtacion Temporal para Producir Artfculos de Exportacion, el cual ha sido un
instrumento eficaz para el desarrollo de las empresas exportadoras del pafs."?
pero permite ademas que los inscritos en este programa que la importacion de
insumos, maquinaria y equipo utilizados para producir bienes exportables queda
exenta del pago de impuestos. Los requisitos para acceder a éste programa son; el
exportar el 10% de sus ventas totales o mas de 500 mil USD, si se trata de
insumos, o el 30% de sus ventas totales en el caso de maquinaria. Estos requisitos
resultan practicamente inalcanzables para las pequenas y medianas empresas, las
cuales tienen que recurrir a la figura del exportador indirecto para lo cual dichas
empresas deberan demostrar que surten insumos y componentes a una empresa
PITEX y de ésta manera poder facturar con tasa cero de IVA.

e Devolucién de Impuesto (DRAW BACK). El objetivo es crear un
mecanismo para que las empresas exportadoras que no puedan acogerse al resto
de los demas programas, puedan rescatar los impuestos que deban pagar por la
importacion de mercancias. El beneficio radica en obtener la devolucién de
impuestos pagados por la importacién, los requisitos para obtener este beneficio
son: presentar la solicitud de devolucion de impuestos de importacién; copia del
pedimento de importacion o exportacién y la constancia de exportacion si se venden
a empresas PITEX, maquiladoras o ECEX.

e Cuenta Aduanera. El objetivo de este programa es crear un mecanismo
que permita a los exportadores cumplir con sus obligaciones fiscales
oportunamente para lo que se requiere abrir una cuenta bancaria a favor de la
SHCP y llevar un sistema de contabilidad ad-hoc. El beneficio radica en recuperar
los impuestos depositados en la institucion Bancaria Correspondiente.

e Empresas de Comercio Exterior (ECEX). Para ser considerada empresa
ECEX se requiere contar con un capital minimo de 100 mil USD y exportaciones
anuales minimas de 3 MDD. Los beneficios a los que se tiene derecho son: el pago

Y Consideraciones del Decreto que reforma al diverso que establece Programas de Emportacién Temporal para
Producir Articulos de Exportacion. DOF, segunda seceion. 13 de noviembre de 1998.

42




de impuestos en institucién financiera, acceder al despacho aduanero simplificado;
sus proveedores podran facturar con tasa cero de IVA, y les sera posible nombrar
agente aduanal exclusivo, todo ello con la finalidad de impulsar el establecimiento
de empresas comercializadoras internacionales. ’

e Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX). Para accesar a éstas se
requiere lograr exportaciones directas anuales minimas de 2 mdd o equivalentes a
40% de sus ventas totales, sus exportaciones deben ser por lo menos del 50% de
sus ventas anuales, y presentar solicitud ante la Secretaria de Economia. Su
objetivo radica en estimular a las grandes empresas exportadoras mediante
exenciones fiscales y facilidades. Los beneficios a que se tiene derecho son:
devolucion inmediata de IVA, si existe saldo a favor, acceso gratuito al sistema de
informacién comercial, exencion del segundo reconocimiento aduanal, despacho
aduanal simplificado.

Programas de Financiamiento a la Actividad Exportadora. En nuestro
pais las instituciones financieras bancarias y no bancarias conocidas como
intermediarias financieras son los encargados de operar los fondos que la Banca de
Desarrollo habilita para el desarrollo de dichos programas de financiamiento, sin
embargo, ante la escasa promocion de ello doé instituciones gubernamentates
también han entrado a ofrecer servicios de banca: el Banco Nacional de Comercio
Exterior (BANCOMEXT) y Nacional Financiera (NAFIN). Este tipo de Financiamiento
es otorgado basicamente a las empresas que demuestran viabilidad financiera y
que producen bienes o servicios no petroleros.

Instituciones de Apoyo a la Actividad Exportadora

Una vez conocidos los instrumentos de apoyo al exportador resulta
importante conocer cuales son las instituciones que brindan apoyo a la actividad
exportadora, algunas de ellas son las siguientes:

e Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP). Que entre sus
funciones relativas al comercio exterior, se encarga de autorizar los impuestos y las
franquicias aduanales, clasifica las mercancias, impuestos, cambios de aduana o
de régimen, otorga las autorizaciones de importacion y exportacion, y asigna el
RFC.




e Secretaria de Economia (SE). Otorga los permisos de importacion y
exportacién, emite y autoriza los certificados de origen, ademas de otorgar el
certificado de Feria Mexicana de Exportacién.

e Secretaria de Educacién Pudablica (SEP). Autoriza la importacién,
exportacion y repatriacion de cuadros, esculturas y obras de arte pertenecientes al
siglo XiIX en adelante, de igual manera se encarga del registro de la coleccion de
piezas prehistdricas.

e Secretaria de Salud (SS). Otorga el certificado sanitario de impontaciéon y
exportacién relacionado con los productos tales como: alimentos procesados,
bebidas, productos para el aseo, medicamentos, entre otros.

e Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Desarrollo Rural (SAGAR). Expide
la hoja rosa de registros zoosanitarios en importaciones y asesora la importacién y
exportacion de animales.

e Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca
(SEMARNAP). Autoriza las exportaciones e importaciones de acuerdo a la guia
pesquera y se encarga del registro de importadores y exportadores ante la Camara
de la industria Pesquera.

e Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT). Proporciona
informacién sobre estadisticas de comercio exterior y mercados de productos,
directorios de proveedores, exportadores e importadores, regimenes legales y
arancelarios, normas internacionales y acuerdos comerciales de libre comercio,
asimismo, otorga financiamientos a ermpresas con capacidad exportadora.

Ademas, esta institucién. Brinda apoyos financieros a los organizadores de
ferias que cuenten con el certificado de Feria Mexicana de Exportacion. Entre los
servicios que otorga dicha institucién destacan: prestar el servicio de banca de
primer piso, otorgar créditos conforme a productos financieros vigentes, promover
eventos a nivel internacional, y apoyar la participacion de compradores de otros
paises.

Dentro del proceso exportador resulta relevante conocer el entorno que
prevalece dentro del comercio exterior, de igual manera, se requieren conocer los
procedimientos y las leyes relativas a él, sin embargo, dicho comercio es realizado
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por empresas, las cuales deben de cumplir con ciertas condiciones antes de
emprender su aventura exportadora. Por todo lo anterior en el siguiente capitulo se
revisan los aspectos relativos al analisis estratégico de las empresas, para
determinar si son capaces de cubrir un perfil exportador.
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CAPITULO 3. ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CON PERFIL
EXPORTADOR

Las empresas hoy en dia se enfrentan a un gran reto, destacar y mantenerse
dentro de este mundo globalizado, por lo que deben considerar primeramente que
en el mercado internacional se encontraran con muchas mas variables que en el
mercado interno, tales como: las normas, la moneda, la tecnologia, la competencia;
es decir, no basta con tener buen olfato para los negocios, sino que se requiere
realizar analisis para tomar decisiones con bases sdlidas que nos daran mayor
certidumbre de los caminos a seguir.

Lo anterior deja de manifiesto que resulta vital para las empresas el contar
con una estrategia que les permita competir y destacar en el mercado internacional,
por lo que en este capitulo se mencionaran aspectos muy importantes que deben
considerar una empresa tales como: generar un plan de negocios para exportar;
revisar algunos aspectos del proceso productivo; llevar acabo un andlisis contable y
financiero, asi como, un anadlisis de fortalezas, debilidades, amenazas vy
oportunidades. Todo lo anterior nos arrojara como resultado determinar si la
empresa esta o no en condiciones de exportar, y qué necesitamos corregir para

hacerlo con éxito.

3.1 EL. PLAN DE NEGOCIOS DE EXPORTACION

Con el propésito de entender squé es? y jcomo se elabora un plan de
exportacion? es necesario saber que éste forma parte de una serie de planes
estratégicos que desarrolla una empresa y que se conoce como planeacion
estructural, misma que se describe como “el/ proceso de definicion del futuro y del
camino para llegar a e€l, que se inicia en el nivel superior del negocio y que
contempla a la organizacion como un todo integrado."'?
La planeacion estructural, es una serie de planes ordenados en forma de

piramide en donde el primer peldafo lo ocupa el Plan de Negocios y en el segundo

' Lerma Kirchner. Alejandeo. Op. Cit., pag. 37
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nivel aparecen los planes relativos a las funciones basicas de la empresa para que
el tercer nivel sea ocupado por los planes de cada area de atribuciones, como se

muestra en la siguiente grafica:

GRAFICA 3: PLANES ESTRATEGICOS DE LA EMPRESA

PLAN DE PLAN DE
MERCADOTECNIA FINANZAS

I"LAN DE
PRODUCCION

PLAN DE l PLAN DE
PUBLICIDAD PLAN DE PLAN DE RELACIONES
FROMOCION VENTAS PUBLICAS

Fuente: Alcjandro Lerma Kirchner, C io Inter i I, B fologia para la For i de

Estudios de Competitividad Empresarial, pig. 38

En la grafica anterior se muestra claramente como el Plan Estructuratl de la
empresa esta integrado con sus correspondientes planes y la incorporacion del
Plan de Exportacion. Es importante mencionar que dependiendo del tamaino de la
empresa puede existir mas de un nivel de subfunciones en cada plan, por ejemplo,
el Plan General de Exportaciéon podria dividirse en planes especificos de
exportacion por area geografica de mercado o por linea de producto.

Un aspecto importante es el hecho de que aun y cuando la planeacion
estructural se hace de arriba bhacia abajo, la informacion y el compromiso para la

consecucion de objetivos fluyen de abajo hacia arriba.
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Se ha mencionado al Plan de Negocios como la base medular de la
Planeacion Estructural, pero ¢iqué es el Plan de Negocios?. El Plan de Negocios es:
“El mapa del camino que deberd recorrer una organizacién rumbo al éxito; este
documento describe el qué, por qué, dénde, como, y cudndo se ha de ejecutar cada
paso, para lograr los objetivos que se hubiesen fijado."'®

E! concepto anterior debera ser considerado por los duefos o grupo de
accionistas de las empresas para poder determinar si desean que su empresa
permanezca en el mercado durante un largo periodo. Ei Plan de Negocios debe
describir con claridad tres aspectos:

1. ¢ Donde se encuentra su organizacién?

2. ¢ Dénde pretende liegar?

3. ¢Qué tiene que hacer para llegar a donde pretende?

Para poder desarrollar un Plan de Negocios se debe contar con el apoyo de
la Direccion General y la participacion de toda la organizacién, se debe generar
ademas algun mecanismo que permita mantenerio en confidencialidad para evitar
que llegue a manos de la competencia ya que el dafio que podria generarse seria
de grandes dimensiones. Ademas se debe tener en cuenta que las necesidades de
cada empresa son diferentes, es decir, ta estructura de una micro y pequeiia
empresa es muy diferente a la de una empresa transnacional, motivo por el cual se
describiran ambos procesos.

El proceso para el desarrollo de un Plan de Negocios para una pequefia
empresa comprende cinco pasos esenciales que son:

e Investigar las necesidades que no han sido satisfechas en la localidad.

e Seleccionar las necesidades y deseos que se podria ofrecer al cliente y
que su competencia no le esta dando.

« Desarrollar nuevas ideas sobre productos y servicios.

e Evaluar cual de las ideas esta mas at alcance de ser realizada.

e Preparar el Plan de Negocios.

El contenido documental de éste Plan lo conforman nueve secciones, las
cuales son: caratula; indice; resumen ejecutivo; descripciéon del negocio actual;

' Ibidem. pig. 37
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descripcién de los proyectos; andlisis del mercado; programa de actividades;
financiacién; y apéndices y anexos.

En el segundo proceso, el de las medianas y grandes empresas se
contemplia cinco tareas: la investigacion interna; la investigacién externa; el analisis
de la situacidn interna y externa; la generacién de ideas, conceptos y proyectos; y la
redaccién del Plan de Negocios.

El contenido documental para este proceso comprende ocho secciones que
son: caratula o portada; indice; Introduccién y propdésitos; resumen ejecutivo;
estimacion de rendimiento y retorno originat de la inversion; andlisis de la situacion
actual; situacion futura; y apéndices y anexos.

Una vez comprendido el entorno relativo al Plan de Negocios, se analizara
con mas detalle las caracteristicas relativas al Plan de Negocios de Exportacion.

El Plan General de Exportacién: “es el documento que guia el esfuerzo
exportador de cualquier empresa, le dice hacia donde debe de ir y como llegar al
mercado internacional.”'® A grandes rasgos todo Plan de Exportacion contempla la

siguiente informacion:

1. El canal de exportacion.

2. El perfil de la empresa.

3. Usos y costumbres de los consumidores del pais del mercado meta.

4. barreras no arancelarias

5. Logistica de exportacion en la que se incluyan los aspectos relativos al:
transporte; embalaje; y empaque.

El cuestionamiento légico seria ¢como se determina dicha informaciéon?,
pues bien, esta se deriva de una serie de actividades que deben ser realizadas por
las personas interesadas en formular un Plan de Exportacion. Entre dichas
actividades destacan:

a) Describir la situacion actual del negocio.

b) Detectar las oportunidades del mercado internacional relativas al mercado
y al producto, para lo cual se requiere la utilizacion de las fuentes primarias

"*Ibidem. pig. 87
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(informacién que se obtiene de la misma empresa), y fuentes secundarias de
informacioén, tales como el Internet, encuestas de mercado, etc.

c) Evaluar la competitividad internacional.

d) Establecer estrategias para ganar, tales como ferias, exposiciones,
muestras internacionales.

e) Realizar un Plan de Exportacion en el cual se plasme toda la informacién
derivada de cada una de las actividades anteriores. Para lo cual a continuacion se
presenta graficamente la estructura del Plan de Exportacién con la secuencia légica

de contenido.

GRAFICA 4. ESQUEMA DEL PLAN GENERAL DE EXPORTACION

Fuente: Alcjandro Lerma Kirchner, Comercio Internacional. metodologia para la formulacién de

estudios de competitividad empresarial, pig. 91

El diagrama anterior nos muestra con claridad cual es la estructura que
contiene un Plan de Exportacion del cual se destaca la siguiente informacion:
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e AnAlisis actual de la empresa. Este analisis se realiza desde tres
perspectivas basicas: la empresa, en donde se analizan aspectos tales como
tecnologia de !los medios de produccién, capacidad financiera y procesos de
comercializacion; ei producto, para lo cual se considera el analisis de costos
directos e indirectos, fijacion de precios de exportacion, el volumen exportable y el
perfil de competitividad del producto y; el mercado, para lo cual se consideran
algunas caracteristicas del mercado interno como oportunidades y riesgos.

e Mercado meta. Aqui se determinan aspectos relativos a la identificacién,
evaluacién y seleccion de! mercado meta, asi como, el perfil del consumidor y los
canales de distribucién para accesar a dicho mercado.

e EI| entorno. Aqui se senalan aspectos relevantes tales como informacién
econdmica, demografica, politica y cultural del mercado meta.

e Plan de accion. Las actividades, su duracion, las fechas de inicio y fin son
plasmadas en él.

e Presupuesto. La informacion relativa a los calculos de costos e inversion
asi como los prondsticos de venta deben ser incluidos en este punto.

Con la finalidad de asegurar el éxito de un Plan de Exportacién se puede
hacer uso de algunas herramientas que algunos autores expertos en la materia han
desarrollado, por ejemplo, el Cuestionario Basico para Hacer un Plan de
Exportacion de Alejandro Lerma, los cuestionarios contenidos en la Guia Basica del
Exportador de BANCOMEXT vy otros.

3.2 ASPECTOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

El proceso productivo utilizado por una compafia puede ser factor
determinante para cumplir con las aspiraciones exportadoras que se tengan, motivo
por el cual resulta importante conocer algunos aspectos basicos relacionados con
él.

Un proceso es una serie de actos u operaciones que conducen a un fin
determinado, en tanto que, la produccion consiste en crear o agregar valor al que ya
contiene la materia, a través de su transformacion quimica, de forma, o de
situacion. Las actividades de produccion de una organizacion son conocidas como




operaciones, las operaciones que realiza una empresa son cada vez mas complejas
ya que toman en cuenta todas las actividades basicas que se llevan acabo para la
consecucién de los objetivos, asi que dichas operaciones funcionan como un
sistema que abarca un todo.

Considerando io anterior debemos de remitirnos al enfoque o teoria de
sistemas que ‘trata de concebir a la organizacion como un sistema unitario e
intencional compuesto de partes interrelacionadas, en vez de ocuparse por
separado de las partes de una organizacion, el enfoque de sistemas da a los
administradores una manera de verla como un todo y como una parte de un

armnbiente externo mds amplio... nos dice que la actividad de cualquier parte de una

organizacion afecta a la de todas las dema&s.””

E! uso de la Teoria de Sistemas nos da un marco de referencia efn el cual
podemos planear acciones y anticipar las repercusiones inmediatas y de largo
alcance, asi como los imprevistos que puedan presentarse. En el enfoque de
Sistemas los insumos, tales como materiales y energia, ingresan a él a través del
medio ambiente para ser transformados, por lo que salen de él en forma de
productos (bienes y/o servicios). La retroalimentacion es la clave del control del
Sistema ya que durante su operacion la informacion es enviada para su evaluacién,
y en caso de ser necesario, para su correccioén tal y como se muestra en la grafica
nuamero cinco. .

El conjunto de actividades de administracion que se encuentran implicitas en
la planeacion, organizacidn, direccién y control y que se aplican a las operaciones
de una organizacion se conocen como Administracion de Operaciones. La
Administracion de Operaciones tiene por objetivo: mejorar la productividad que es
un indicador de eficiencia y competitividad; y por otra parte ayuda a resolver los
problemas de prioridades competitivas de los clientes que se refiere a aspectos
tales como precios, nivel de calidad, confiabilidad en la calidad y la flexibilidad.

ana. Quinta
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operaciones, las operaciones que realiza una empresa son cada vez mas complejas
ya que torman en cuenta todas las actividades basicas que se llevan acabo para la
consecucion de los objetivos, asi que dichas operaciones funcionan como un
sisterna que abarca un todo.

Considerando lo anterior debemos de remitirnos al enfoque o teoria de
sistemas que ‘frata de concebir a la organizacion como un sistema unitario e
intencional compuesto de panrtes interrelacionadas, en vez de ocuparse por
separado de las partes de una organizacion, el enfoque de sistemas da a los
administradores una manera de verla como un todo y como una parte de un
ambiente externo mds amplio... nos dice que la actividad de cualquier parte de una
organizacién afecta a la de todas las deméas.””

El uso de la Teoria de Sistemas nos da un marco de referencia en el cual
podemos planear acciones y anticipar las repercusiones inmediatas y de largo
alcance, asi como los imprevistos que puedan presentarse. En el enfoque de
Sistemas los insumos, tales como materiales y energia, ingresan a él a través del
medio ambiente para ser transformados, por lo que salen de él en forma de
productos (bienes y/o servicios). La retroalimentacion es ta clave del control del
Sistema ya que durante su operacién la informacion es enviada para su evaluacion,
y en caso de ser necesario, para su correccion tal y como se muestra en la grifica
numero cinco. .

El conjunto de actividades de administracion que se encuentran implicitas en
la planeacion, organizacién, direcciéon y control y que se aplican a las operaciones
de una organizacion se conocen como Administracion de Operaciones. La
Administracion de Operaciones tiene por objetivo: mejorar la productividad que es
un indicador de eficiencia y competitividad; y por otra parte ayuda a resolver los
problemas de prioridades competitivas de los clientes que se refiere a aspectos
tales como precios, nivel de calidad, confiabilidad en la calidad y la fiexibilidad.

Stoner A. F. James ¥ Freeman R, Edward, Administracion. Ed. Prentice Hall Hispapoamericana, Quinta
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GRAFICA 5: FLUJO Y RETROALIMENTACION DE UN SISTEMA
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Fuente: Stoner A, F. James y Freeman R. Edward. Administracién, pag. 691

El proceso para e! disefo de un adecuado sistema de operaciones
contempla los siguientes pasos:

1. La planeacion del disefio de producto/servicio en el que se debe
contemplar: la generacion de ideas producto/servicio; la seleccion de ideas que
parezcan tecnolégicamente realizables, comerciables y compatibles con la
estrategia general de la organizacion, y la produccion de un disefio final del
producto o servicio.

2. La planeacion de la capacidad, aqui se toman las decisiones de operacion
relativas a la cantidad de bienes o servicios que se deben producir.

3. Proceso de seleccion. En €l se debe determinar que tipo de tecnologia
mayor y menor gue se requiere utilizar para producir el articulo por ejemplo: los
procesos de transformacién a aplicar, los tipos de equipo y el grado de
automatizacién de los mismos.

4. La eleccion sobre el fiujo del proceso. Aqui se determina como se
desplazaran los materiales y productos a través del sistema. Para analizar el flujo
del proceso se requiere elaborar dibujos de montaje, diagramas de ensamblado,
hojas de rutas y diagramas de flujo, lo que nos ayudara a determinar si es
necesario resecuenciar los procesos, combinar o eliminar operaciones con el
propdsito de reducir el manejo de materiales y los costos de almacenamiento.

»
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5. Planeacién de la distribucién fisica del equipo. En ésta etapa las
decisiones se refieren a cémo arreglar los servicios o instalaciones fisicas en el
espacio, en ésta planeacion las decisiones de proceso y equipo se convierten én
disposiciones fisicas de la produccion.

6. Disefio del trabajo. La dltima decision para disenar el sistema de
operaciones se refiere a la estructura de las actividades individuales (a los puestos),
es decir, cdmo se realizara el trabajo y quién lo efectuara.

El control de procesos sirve para monitorear las variables clave con la
finalidad de poder detectar qué se esta haciendo que no genera valor agregado,
sirve ademas, para conocer en forma oportuna las desviaciones o trabajos
innecesarios que generan costos adicionales al costo total del producto. Por ultimo
se debe tener muy presente que todo proceso debe contar con un control de
calidad que determine que los articulos y/o servicios seran competitivos, aunado a
éste concepto hoy en dia se maneja un nuevo concepto entre las empresas mas
destacadas en ei ambito internacional y que es la Administracion de Calidad Total y
que se describe como “El compromiso estratégico para mejorar la calidad
combinandc métodos estadisticos de control de calidad con un compromiso cultural
por buscar incrementos en las mejorfas que eleven la calidad y bajen los costos.”®

Otro aspecto importante a tener en cuenta es el denominado punto de
equilibrio. El punto de equilibrio muestra la relacion existente entre el numero de
unidades producidas, el importe de ventas generadas y el costo de producciéon de
las mismas, con el fin de determinar cuantas unidades requieren ser producidas y
vendidas para no generar pérdidas. El punto de equilibrio se puede determinar de
tres maneras: la primera es en forma matematica, a través de una sencilia formula;
en forma de representacion con cuadros numericos; y de manera grafica.

*ibidem, pig. 697




La férmula para determinar el punto de equilibrio es:

INGRESOS POR VENTAS
COSTOS TOTALES

[PE= CF
1-(CV7V) rE

COSTOS VARIABLES

jDonde:

PE= Punio de cquitibric
jCF= Costos fijos

ICV = Costos variables
V= Venas

COSTOS FUOS

PRODUCCION

3.3 ANALISIS CONTABLE Y FINANCIERO DE LA EMPRESA

Otro aspecto relevante para elaborar el diagnéstico de una empresa es el
analisis contable y financiero. El analisis contable de una empresa esta
determinado por los Estados Financieros que revelan la situacion del negocio y son
presentados a los directivos y accionistas para la toma de decisiones. Entre los
Estados Financieros de mayor relevancia se encuentran: El Balance General, E!
Estado de Resultados, El Estado de Origen y Aplicacién de Recursos y El Estado
de Cambios en la Situacion Financiera. Por otra parte para realizar el andlisis
financiero se requiere del uso de herramientas conocidas como razones financieras,
las cuales tienen la finalidad de poder medir con un alto grado de eficacia el
comportamiento de la empresa, ya que presentan una perspectiva amplia de la
situacidn financiera, pueden precisar el grado de liquidez, la rentabilidad, el
apalancamiento financiero, la cobertura, y todo lo relacionado con su actividad.

Las razones financieras son ademas, comparables con las de ia
competencia y ayudan a determinar el funcionamiento de las empresas frente a sus
rivales. Cabe mencionar que dichas razones son aplicadas a la informacion
contenida en los Estados Financieros.

Toda empresa nueva que pretenda incursionar en el mercado Internacional
debera elaborar un analisis serio con respecto a la situacion Financiera y debera
plasmarlo en un reporte, el cual debera contemplar la siguiente informacion: la
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Situacién Financiera actual, Relativa a la liquidez,
Costos Directos e Indirectos;
fa Rotacion:

liquidez y solvencia;

Inventarios; la Independencia Financiera; la Rentabilidad Interna;

solvencia y rentabilidad; los

la Situaciéon Financiera Proyectada relativa a la

de Activos, de Cuentas por Cobrar,

y de
en su caso, la

seleccion del tipo de crédito a solicitar; y la documentacion para gestionar el credito

seleccionado y la propuesta de garantias.
Con el propdsito de ejemplificar de manera mas clara el trabajo a realizar en

este punto se presentarda un ejemplo en el que se determinaran ailgunas de las
razones requeridas en el Reporte de Estudio de la Situacion Financiera.

Actrve ircutant

Caja
Bancos
Clientes

Almacén
Deudores

LV.A. por Acreditar

Touat Activo Circulante

Actrvo Fijo

EqQ. de Transporte

Dep. Acumutada de Eq. de
Transporte

Eq. de Oficina

Dep. Acumulada de Eq. de Oficina

EqQ de Cémputo

Dep. Act de Eq. de C

Total Activo Fijo

Acuvo Diterido

Rentas pagadas por anticipado
Seguros pagados por anticipado
Total Activo Ditarido

Activo Totat

S
s

5,000.00
63.8586.00
462.797.00

335,629.00
238,999.00

411,250.00

310,000.00
(53.600.00)

46,928.00
{8,759.00)

53.000.00
$
(1.161.00)

18,000.00
12,000.00

Osvy, S.A.DE C.V.
Balance General al 31 de diciembre de 2001

$ 1,517.531.00

$ 346.408.00

E] 30.000.00

Basivo a Corto
I
Provesdores
Acreedores
Impuestos por

Total Pasivo a Corto
Plazo

Pasivo a Largo
Piazo
Hipotecas por pagar

Total Pasivo a
Largo Plazo

Capita)
Capital Sociat

Utilidad del Ejercicio
Utilidad de

Ejercicios Anteriores
Totat Capital

$ 1,893.939.00

Suma Pasivo y

Capital
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320.214.00
78,889.00
4,000.00

405,523.00
$ 808,626.00

$  60,000.00

150,000.00

187,343.00
667,970.00

$ 1.005.313.00

$ 1,893,909.00




OSVY, S.A. DEC.V.
Estado de Resultados del 01/01/2001 al 31 de diciembre de 2001

Ventas(ingresos) $ 750.000.00
Costo $_450.000.00
Utiidad Bruta $ 300.000.00
Gastos da Operacién
Gastos de Venta s 55,000.00
Gastos de Administracion $ 8500000
Total Gastos ge Operacion $ 140,000.00 -
Gastos Financieros 35 107.657.00
Otros Productos s 135,000.00
Utilidad Neta E3 187.343.00
A efectos de realizar el ejiemplo y los crif de que maneja BANCOMEXT para una Pequefia y Mediana
Empresa (PYME), se analizara los slqmames
requisitos:

1. El indice de endeudamiento debe ser como maximo del 60%

2. La empresa debera presentar ulilidad en el ejercicio en curso y en los dos anteriores.

3. Debe mantener un indica de liquidez de al menos 1 vez en el ejercicio y en el anterior.

4. La retacion EBITDA (Utilidad antes de gastos Gastos ¢ debera ser igual 0 mayor & 1.3 veces ya contabilizado
El crédilo que se esta solicitando (para determinar asto se deben considerar el estado de resullados proyectado)

Analisis
1. La razon financiera a utilizar sera la Razon de Endeudamiento (RE)

RE= Pasivo Total / Activo Total RE= 888,626.00/1'893,939.00 T REWN

Lo que significa que el porcentaje total de activo que se encuentra respaldado mediante deudas es igual al 47% que supera faciltmente

Lo solicitado por BANCOMEXT

2. El estadgo de resultados manifiesia una utilidad del ejercicio de $ 187,343.00 y el que ha
por $ 667,970.00, por lo cual suponemos que se cumple perfectaments con este requisito.
3. La razon tinanciera a utilizar es la Razdn de Liquidez (RL)

RL= Activo Circulante / Pasivo a Corto Plazo RL= 1'517,531.00 /7 808.626.00

4. Relacion EBITDA/Gastos finacieros R{EBITDA/Gtos Financieros)= 160,000.00/107,.657.00
El resultado es mas que bueno ya que se solicita como minimo 1.3. £l de esto se P como que ia cuenta
con un 49% mas do sus utilidades una vez pagado el crédito.

Otros dos parametros importantes a considerar por parte de 10s by son la yla il que ol porcentaje
De benelicio que se genera a parntir del capital.

Razon de Solvencia (RS) Rentabitidad

RS= Activo total/Pasivo total Aentabilidad Utilidad /Capital contable

RS= 1'893,929.00/888.626.00 Rentabilidad= 187,343.00/1'005,235.00

ARSI 213 TR IR NN E ITNAESY TRSVBLMONES O 1S ST RENRENY 708

3.4 ANALISIS FODAS

Uno de los principios de la Planeacion Estratégica consiste en identificar lo
que la empresa hace mejor, esto es, su experiencia en el mercado, su fuerza de
produccion y qué ofrece como plus con respecto a las demas compahias.

La planeacion que llevan a cabo las empresas puede ser operativa, cuando
los planes estan enfocados a corto plazo y donde se busca la consecucion de las
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metas planteadas, este tipo de planes son elaborados en los mandos medios; y la
planeacién estratégica, que es a largo plazo y que involucra ademas visién y
valores en forma de estrategia, su elaboracién esta a cargo de los puestos
directivos de la empresa. La planeacién estratégica debe considerar los siguientes
puntos:

e Vision, es decir, dar respuesta a la pregunta ;como deseamos vernos en
el futuro?, alo que podemos responder si mejores, iguales o peores.

e Misién, que es la razén principal de existir de una empresa, firma o
compaiiia.

= Estrategias, que es la manera en la que se hacen las cosas para lograr
dar cumplimiento a lo planteado en la vision y la misién.

: e Metas, estas deben ser cuantitativas y con planteamientos Iégicos.

e Indicadores, son los puntos claves susceptibles de ser medidos para
determinar si estamos dando cumplimiento a nuestros objetivos, entre los
indicadores mas comunes encontramos, los de desempeio (se utilizan en la
medicidn de procesos), de eficacia (evaluan el cumplimiento de metas) y de
eficiencia (miden el ahorro de recursos)

» Acciones, son las tareas a realizar en cada una de las areas de la
empresa para dar seguimiento a dichos planes.

e Anadlisis FODA, lo que nos permitira tener un panorama claro de la
situacion de la empresa.

El analisis FODA se utiliza dentro de las empresas para identificar los
aspectos internos en los que la empresa esta en mejores condiciones para competir
(fortalezas), para identificar aquellos otros puntos en los que !a empresa esta
endeble (debilidades), también nos ayuda a determinar las amenazas latentes para
los intereses de la empresa (aspectos externos) y las posibles oportunidades
(factores externos favorables) El analisis FODA es una herramienta que se utiliza
para diagnosticar cuales son las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
a las que se encuentra sujeta una empresa con la finalidad de corregir el camino y

convertirse en una empresa exitosa.




Las fortalezas y debilidades se determinan considerando los factores

internos de la empresa, para lo cual, con la intencién de precisar de mejor manera
se muestra el cuadro

los factores que con mayor frecuencia son analizados,

siguiente:

CUADRO 4. ANALISIS FODA. QUE ES NECESARIO PARA BUSCAR LOS
PUNTOS FUERTES Y DEBILES; LAS OPORTUNIDADES Y LAS AMENZAS DE
UN ACOMPANIA.

Puntos fuertes internos potenciales
Capacidades fundamentales en area clave.
Recursos financieros adecuados.

Buena imagen de los compradores.
Un
Estrategias do tas Areas funcionales bien ideadas.

lider en el

No hay una direccion estratégica clara.
Instataciones obsoletas.
interior al porque...”
Falia de profundidad y talento gerencial.
Falta de algunas habilidades o capacidades clave.

= Acceso a economias de escala. . at ia

e Aislada (por lo menos hasta ciero grado) de las fuertes - de

presiones competitivas. e Atraso en investigacién y desarrollo.

« Propiedad de la tecnologia. e Lineas de J

+ Ventajas en costos. =  Débil imagen en ol mercado.

* Mejores campanas de publicidad. e Débil red de distribucion.

=  Habili para la 1 de * Habi de por debajo del promadio.

Direccién capaz.

Posicidon ventajosa en la curva de experioncia.

Moejor capacidad de tabricacion.

Habilkiades tecnoldgicas superiores.

(Otras?
Opor

Atender a grupos adicionales de chentes

Ingresar en nuevos mercados o segmentos

Expandir |a linea Oe productos para sahisfacer una gama mayor

e necesdades de ios clientes.

Incapacidad de fincar los cambios necesarios on la

estratogia.

Costos unitarios generales mas altos en relacion con los.

competidores clave,

LOtras?

Entrada ce con costos

incremento en 1as ventas de procuctos sustitutos.

Crecimienta mas lento en et mercado.

Cambios adversos en 108 1ipos Ce cambio y las polihcas.

- D en e
e Integracion verical (hacia adeiante o hacia atras) -

e Elmunacon de barreras en - ala y excio

atracivos - C te poder de de clentes o

. Ce entre las nvales e Cambwo en las necesidades y Qusios de los compradores

Crecimiento en et mercado mas 1apido
Otras?

Camwos demogratcos adversos.
+Otras?

Fuente: Conceptos ¥ téenicas de la Direccion y administracion estratégicas. pig. 100
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Para poder superar las debilidades de la empresa, mejorar sus
oportunidades, enfrentar las amenazas y aprovechar las oportunidades se debera
constituir una estrategia competitiva, la cual permitira detectar los puntos o areas
donde la empresa puede obtener mayores ventajas con relacion a la competencia y
poniendo mayor énfasis a los siguientes aspectos: precio, calidad, servicio,

financiamiento, diseio, la imagen y la marca.

3.5 DIMENSION DEL POTENCIAL EXPORTADOR DE LA EMPRESA

Hoy en dia el crecimiento de las naciones se encuentra condicionado por las
inversiones y el intercambio internacional de bienes y servicios, por lo cual resulta
de vital importancia ser lo mas’ certero posible al momento de desarrollar los planes
y operaciones relativas al comercio internacional.

Debe tenerse presente que la operacién exportadora comprende 4 pasos
esenciales a ser considerados:

1. El analisis de competitividad, es decir, el contar con un producto
exportable.

2. La exploracion de mercados internacionales, que consiste en determinar a
donde exportar y como hacerlo.

3. La administracién de ventas, a través de la cual se presenta el producto o
servicio orientado a convencer al cliente y cerrar la operacion.

4. La logistica de exportacién, a través de la cual se determinan las
actividades tales como el embalaje, transporte, tramitacién aduanal, seguros y
formas internacionales de pago.

Las cuatro actividades anteriores resultan de vital importancia dentro de la
exportacion, pero de momento nos detendremos a analizar el primer punto, el cual
se refiere a la competitividad, también es conocido como estudio de viabilidad o pre
exportacion. Consiste en elaborar un documento que contenga el perfil de fuerzas
y debilidades comparandolo contra estandares regionales, nacionales e
internacionales, denominado Analisis del Potencial Exportador.
Independientemente del marcado meta a elegir, contempla los siguientes aspectos:




a) Diagnéstico de la empresa: este diagnéstico comprende las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas; la estructura organizacional para la
exportacién; el proceso productivo; y la situacion financiera de la empresa. Lo cual
ya fue analizado en este mismo capitulo.

b) Analisis del producto: los -aspectos en los que existe la necesidad de
enfocarse son: las caracteristicas; las materias primas y proveedores; e! envase y el
embalaje parar exportar; permisos, licencias, certificados y cuotas; adecuacion del
producto para la exportacion; costos domésticos de produccion; y la formacién del
precio de exportacion.

c) Orientacion inicial con respecto a posibles mercados meta: indicadores
basicos del mercado meta; regulaciones internacionales; el consumo aparente; los
aranceles y barreras.

La dimension del potencial exportador de la empresa se refleja en un
documento conocido como Analisis de la Capacidad Exportadora de la Empresa, el
cual en términos generales cuenta con ia siguiente informacion:

d) Con respecto ai producto: en el se plasman aspectos muy importantes
como los son el analisis de costos directos e indirectos; la fijacién de precios de
exportacion; el volumen exportable; la estacionalidad en la demanda y produccion;
la calidad del producto; el disefio; los insumos; el envase y embalaje; las normas y
regulaciones nacionales e internacionales; promocion y publicidad; y el sistema de
comercializacion.

@) Con respecto a la capacidad exportadora de la empresa: capacidad
financiera; organizacion hacia la exportacion; capacitacion y conocimiento de los
procesos para la comerciatizacion en el ambito internacional; la tecnologia de los
medios de produccion; y el analisis de las caracteristicas del mercado interno con
relacion a la exportaciéon.

En caso de que el resultado de este analisis sea positivo, tendremos la
certeza de que se ha llevado a cabo una correcta preparacion para competir en el
mercado internacional. Sin embargo resulta importante destacar algunas ideas y
conceptos que se manejan durante el desarrolio de dicho estudio.

(3]




Con frecuencia se tiene la creencia de que un precio menor sera un factor
determinante para competir, lo cual no es del todo cierto, ya que se debe considerar
que no todos los mercados cuentan con la misma elasticidad con respecto al precio,
asi que en algunos mercado donde existe mayor poder de compra, la calidad y la
presentacion resultan ser factores mas trascendentales que el precio, por o que, al
momento de fijar los precios de exportacién se debera considerar que deben ser
redituables sin salirse del mercado.

El determinar el volumen exportable resulta ser la parte crucial dentro de este
analisis, por lo que se recomienda que los empresarios consideren lo siguiente:

a) Determinar la capacidad de su empresa.

b) Determinar el grado de respuesta ante un incremento en la demanda

externa.
c) Analizar la seguridad de sus proveedores para el abastecimiento de los

insumos.

d) Analizar la posibilidad de integrarse o unir esfuerzos con empresas del
mismo ramo.

e) Considerar la posibilidad de mejorar la productividad en sus procesos de
produccion.

Para determinar el volumen de producciéon exportable se debera analizar
primeramente los niveles de produccién de la empresa durante un periodo
determinado de tiempo y determinar la tasa anual de crecimiento para cada articulo,
con la finalidad de determinar cual ha sido su comportamiento durante “X" periodo
de tiempo, en relacion, a la preferencia del mercado.

Asimismo, se debera realizar un analisis en cuanto a la capacidad instalada,
la capacidad utilizada y la capacidad ociosa con que cuenta la empresa para
determinar su real potencial de produccion.

De igual manera se puede determinar el consumo nacional percapita del
mercado meta con el propdsito de definir las reales posibilidades de éxito, conque

se cuenta, en base a lo que produce esa nacion.




Una vez determinado cual es el potencial de la empresa, continuaremos
analizando en el siguiente punto lo relacionado con la investigacién de mercados y
la administracién de las ventas.

3.6 LA OFERTA EXPORTABLE. .

Una vez que la empresa se ha decidido a participar en el mercado de
exportacion, ya realizado el estudio previo de factibilidad y competitividad, se
requiere determinar cual sera el mercado destino al que se pretende penetrar,
motivo por el cual se requiere elaborar un estudio producto - mercado. Para llevar
acabo dicho estudio se requiere acudir a las fuentes de informacién que pueden ser
primarias: si se basan en la obtencién directa de informacién en el pais de destino;
y secundarias, si se basan en informes, estudios o reportes elaborados por otras
personas o si se basan en los servicios de consultoria especializada.

Entre las fuentes secundarias de informacion que se recomienda consultar
se encuentra la pagina WEB de las Secretaria de Economia, en donde existen
guias, cursos, leyes, asesoria, estadisticas y orientacion a los duefos de las micro,
pequenas y medianas empresas. De igual manera existen médulos de orientacion
al exportador que forman parte del Sistema Nacional de Orientacion al Exportador,
y que en la gran mayoria de los casos prestan sus servicios de manera gratuita.
Otra recomendacién para el exportador y en especial para aquél que inicia sus
actividades de exportacion, es obtener informacién y orientacion en Camaras,
Asociaciones, e Institutos que le auxiliaran en el dificil camino de la exportacion, la
informacién que se puede obtener es la siguiente:

« Informacion sobre mercados internacionales.

= Apoyo para la logistica y la comercializacion.

» Oferta y demanda de productos y servicios

e Disefno de exportacion.

Un estudio producto - mercado nos ayuda, ademas, a determinar con
precision a donde se debe enfocar nuestra oferta exportable. La informacion basica
que debe contener dicho estudio es:




a) Con respecto al producto: el analisis de costos directos e indirectos; la
fijacion de precios de exportacién; el volumen exportable; la estacionalidad en la
demanda y produccién; la calidad del producto; el disefo; los insumos; el envase,
embalaje y etiquetas; las normas y regulaciones gubernamentales mexicanas;
promocion y publicidad.

b) Con respecto al mercado: el volumen y valor; las tendencias; la
segmentacion; la distribucién geografica; la competencia (empresas, marcas,
precios, presentacion de los productos, y la participacién en el mercado); promocion
y publicidad; usos y costumbres; presentacion del producto; envase y embalaje;
normas y estandares.

c) Con respecto a los canales de distribucion: se requiere determinar cual
sera el tipo de venta a utilizar, entre las posibilidades mas comunes teriemos:
introductores e importadores; mayoristas y medio mayoristas; minoristas; tiendas de
autoservicio; cadenas de supermercados; representacién y franquiciamiento; y la
posibilidad de instalar una filial en el mercado meta.

d) Con respecto al consumidor: se debe analizar el perfit del! consumidor;
segmentos y/o estratos; habitos y tendencias del! consumo; los medios
promocionales para ese perfil de consumidor. Asimismo se debera considerar la
siguiente informacion:

e) Informacion econdmica, demografica, politica y cuitural del mercado
meta: el Producto Interno Bruto; la Balanza Comercial; el ingreso y consumo
percapita; inflacion; areas econdémicas; inversion nacional y extranjera; crecimiento
demografico; poblacién urbana y rural; aspectos culturales a considerarse en la
introduccion y la comercializacion del producto, asi como, en la negociacion
comercial.

Por su importancia se debe de hacer mencion de manera especifica a la
mercadotecnia internacional que es aquella actividad de una empresa que busca
comercializar el producto en mas de un pais, el consumidor es el aspecto mas
importante que considera la mercadotecnia y a través del cual giran sus cuatro
variables que son el producto, el precio, la plaza y la promocion, sin embargo, se




debe de tener en cuenta que estas variables son afectadas en todo momento por et
ambiente econémico, cultural legal y politico que prevalezca en el pais meta.

Las herramientas de la mercadotecnia son bastas, sin embargo, hoy en dia,
en base a la revolucion tecnolégica, se cuenta con un medio sumamente poderoso
que genera condiciones antes inimaginables, el internet. .

Otro aspecto sumamente importante es el envase, el cual no sdélo
proporciona proteccion al articulo a exportar sino que cumple funciones netamente
de publicidad ya que si se determina un envase innovador, este resulta de gran
impacto entre los consumidores. Al momento de seleccionar el envase se deben
considerar aspectos sumamente importantes tales como: El tipo de envase; el
material del cual esta elaborado; la duracién; la forma del envase; la estética,
funcionalidad y originalidad; el uso posterior; la facilidad de manipulacion del
producto; los aspectos de seguridad e higiene; las etiquetas, mensajes y leyendas;
Yy Su costo.

E! embalaje es un aspecto mas en el que se debe hacer hincapié ya que su
importancia radica en agrupar y asir los productos para su posterior embarque y
transporte hasta el mercado destino, en este caso los aspectos a considerar son: la
proteccion que se debe ofrecer a los articulos; las dimensiones, estabilidad, peso y
forma para facilitar su manejo y almacenaje; la facilidad para estibar y transportar;
se debe considerar e! aspecto ecolégico para evitar algun tipo de restriccién no
arancelaria.

El desarrollo del presente capitulo ha fincado los conocimientos adecuados
para desarrollar un analisis 6ptimo para determinar si una empresa cuenta con la
capacidad para enfrentar un mercado externo, lo cual aunado al marco tedrico
desarrollado dentro de los dos primeros capitulos representan una base sélida para

la elaboracion del caso practico.
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4. ELABORACION DEL PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION
DE HEADERS (SISTEMAS DE ESCAPES PARA AUTOS) A LA CIUDAD DE
TORONTO EN CANADA

En el presente capitulo se pondran en practica los conocimientos adquiridos
durante la elaboracidon del presente trabajo, con la finalidad de determinar si es
posible exportar Headers a la ciudad de Toronto en Canada, para lo cual, se
debera: seleccionar una empresa; realizar el anadlisis estratégico de la misma;
determinar la competitividad de la empresa y del producto en el mercado nacional y
en el mercado meta; determinar la oferta exportable; el precio de exportacién; etc.

4.1 ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA Y DETERMINACION DEL
PRODUCTO A EXPORTAR

La empresa Headers Sermrato, S.A. de C.V., es una empresa 100% mexicana
constituida legal y juridicamente en el afio de 1988. Es una empresa familiar
fundada por el Ing. José Luis Serrato Jacome.

En un principio la empresa se dedicaba exclusivamente a la instalaciéon y
reparacion de mofles en un pequefio taller ubicado en la Delegaciéon Azcapotzalco
en la Ciudad de México, sin embargo, con el paso del tiempo se convirtié en
distribuidor de algunos productores y continué con la instalacién de los mismos.

Al transcurrir los afios y derivado del ahorro, el Ing. Serrato se encontré en la
posicion de poder invertir en alguna maquinaria con lo que dio el salto y comenzé a
producir sus propios tubos de escape. Actuaimente esta empresa se dedica a la
produccion de sistemas de escape, con una gran gama de productos; es
distribuidor de algunas otras marcas y continua con el servicio de instalacion en un
Centro de Servicio.

La variedad de productos con que cuenta esta empresa es muy diversa e
incluye desde escapes convencionales para todo tipo de automdévil hasta sistemas
completos de escape para autos de lujo y deportivos, asi mismo, cuentan con
convertidores cataliticos avalados por los organismos gubernamentales, los cuales
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dan cumplimiento a las especificaciones sefaladas por el programa hoy no circula
en la ciudad de México.

Misién: Encaminar el esfuerzo organizacional para lograr satisfacer a sus
clientes al 100% a través de ofrecerles un sistema de escape de calidad que supere

sus expectativas.

Vision: Lograr, en los siguientes 10 anos, la internacionalizacion, para lo
cual se requiere, la consolidacién como el productor nacional de mayor calidad y

mejores disefos.

Uno de los principales productos fabricados en las lineas de produccion de
esta compania es el Header R-15 es un sistema de escape para automoviles
deportivos, de facil adaptacion a cualquier marca de automoévil. Se fija desde la
cabeza del motor del automovil y esta formado de dos partes el costado derecho y
el izquierdo; su uso representa las siguientes prestaciones: mejorara la compresion,
lo que reditia en mayor potencia; mejora el rendimiento del combustible; mejora la
emision de contaminantes, ya que alarga la duracion de convertidores y
silenciadores; auxilia al sistema de enfriamiento del motor, protegiéndolo del sobre
calentamiento.

El proceso de produccion del R-15 consta de las siguientes etapas: el
material a utilizar consiste en tubo, solera, pintura y tornillos, en la primera etapa, el
material es doblado, cortado y armado, para enseguida ser soldado y esmerilado ya
que se requiere eliminar las impurezas del producto, una vez concluido el proceso
anterior, el Header es rectificado, es decir, recibe un primer control de calidad; el
siguiente paso en la cadena es la pintura, al cabo de lo cual se hornea para
conseguir el secado de la pintura, para que, antes de ser aimacenado y distribuido,

sea etiquetado.

7




Andlisis Contable y Financiero

Headers Serrato es una pequena empresa gue cuenta con una planta laboral
65 trabajadores, actualmente cuenta con un capital social de $ 850,000.00 y con
una sdlida estructura financiera tal y como se muestra en el siguiente andlisis:

HEADERS SERRATO, S.A. DEC.V.
BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DE 2001

trgulant e Tal ]
Caja k3 2.000 Proveedores $ 455,000
Bancos 3 60,856 Acreedores Diversos $ 273,500
Inversiones $ 1,343,279 impuestos por Pagar s 12,000
Clientes $ 350,000 LV.A. por Pagar $ 405,523
Almacén $ 502,200 “Total Pasivo a Corto Plazo 871,146,025
Deudores s 97,000 Pasi: 7 (]
1L.V.A. por acreditar S  408.250 Hipotecas por Pagar s 80,000
Total Activo Circulanto T $2.763.585 Total Pasivo a Largo Plazo s 80,000
o Eii —— . r———
Conlable
Terrenos $ 800,000 Capital Social $ 850,000
Editicios $ 1,750,000 Utilidad del Ejercicio $ 1,340,316
Magq. ¥ Equipo S 4,650,000 Utilidad de Ejercicios Anteriores $ 5,535,538
Dep. Acum. de Maq y Eq. S (1,395,000) Total Capital T $7.725.654
Eq. De Transporte $ 307.000 EE—
Dep. Acum. de Eq. De Transp. $  (101,200)
Equipo de Oficina $ 95,000
Dep. Acum. de Eq. De Ofna. s (26,208)
Equipo de Computo $ 80,000
Dep. Acum. de Eq. De Comp. s {1.300)
Total Activo Fijo T 56,158,292
Activo Diterido -
Seguros pagados por Antic. s 30.000
Total Activo Diferido T § 20,000
————
Activo Total $ 8,951,877 Suma Pasivo y Capital $ 8,951,877
——

TESIS CON
FALLA DE URIGEN




HEADERS SERRATO, S.A.DEC.V.
ESTADO DE RESULTADOS DEL 01/01/2002 AL 31/12/2002

Ventas $ 4,218,796
Costo de Ventas $ 2,778,480
Utilidad Bruta $ 1,440,318

Gastos de Operacién

Gastos de Venta S 60,000

Gastos de Administracion $ 75,000
Total Gastos de Opearacion $ 135,000
Gastos Financieros $ 95000
Otros Producios $ 130,000
Wtilidad Neta ~$ 1,340,316
————

ANALISIS FINANCIERO

RAZON FINANCIERA FORMULA OPERACION RESULTADO
SOLVENCIA RS= Activo Circulante/ Pasivo a Corto Plazo RAS= 2,764/1,146 2.41
PRUEBA DEL ACIDO ACIDQ= Activo Circulante-inv/Pasivo a Corto Plazo ACIDO= (2,764-502)/1,146 1.97
LIQUIDEZ RAL= Caja+8cos+inv/Pasivo a Corto Plazo RL=1,406/1146 1.23
CAPITAL NETO DE TRABAJO RCNT= Activo Circutante-Pasivo a Corto Plazo RCNT= 2,764-1,146 s 1,618
ENDEUDAMIENTO RE= Pasivo TotavActivo Total RE= 1,146/8,952 12.80
RENTABILIDAD RENTABILIDAD= Utilidad/Capital Contable HE:.TAOB}Q-BQD- 24.21

Las conclusiones que arroja el analisis financiero de esta empresa son las
siguientes: Headers Serrato es una compaiiia sdlida financieramente hablando ya
que es una empresa solvente, es decir, cuenta con 2.41 pesos por cada peso de
deuda que tiene; cuenta con 1.23 pesos por cada peso para hacer frente a
cualquier deuda de manera inmediata, o que se traduce en una muy buena
liquidez; el porcentaje del total de activos que se encuentra respaldado mediante
deuda es del 12.80%, el cual es excelente; y por ultimo, es una empresa
sumamente rentable ya que cada peso de capital produce alrededor de 25 centavos
de utilidad.
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Actualmente la empresa no cuenta con presencia en todo el mercado
nacional, ya que ocupa la decimotercera posicion. La concentracion de fa poblacién
en las grandes ciudades, asi como la distribucion irregular de la riqueza y el precio
relativamente alto de sus productos han derivado en que la demanda de sus
productos sea sdélo a nivel area metropolitana, en donde se encuentra ocupando ia
segunda posicion con una captaciéon del mercado del 27% con un total de ventas
anuales de 4 millones de pesos.

La carta organizacional de la empresa es la siguiente:

Direccién General

|Gcrenl’:ia Fmanzasl l Gerencia Ventas I Gerencia de Compras
Produccion | comees |

T
Almacén
Produceisén

I Contabitidad I Ventas

Frédilo y Cobranza ICcnlro de Servicio

La direccion general esta a cargo del Ing. Serrato, la gerencia de Finanzas se
encuentra conformada por 7 personas y se encuentra a cargo de un pasante en
Contabilidad, El area de ventas se encuentra bajo la responsabilidad de un
hermano del Ing. y esta integrada por 20 personas, 35 personas forman parte del
equipo de produccion, el area de compras la conforma una sola persona y existen
dos asistentes de direccién.

Anidlisis de FODA

Fortalezas:

e La empresa es solida en lo financiero, cuenta con recursos para invertir en
nuevos proyectos

e El producto que ofrece es un producto de calidad.
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o Los materiales utilizados en los procesos productivos son materiales con
excelente calidad.

e La calidad en el servicio, dentro del centro de servicio supera las
expectativas de los clientes.

Deb

« La falta de una planeacién estratégica y su seguimiento, genera la idea de

ades:

que la empresa navega sin rumbo fijo.

* La falta de un area de Recursos Humanos dentro de la carta organizacional
y de un responsable de la misma, genera como consecuencia una debilidad ya que
la poca vision con la que cuenta el personal de algunos puestos clave, ha limitado
el crecimiento de la empresa.

» Precios de venta relativamente altos.

* La promocion dentro de la gestion de venta no es buena, el producto es
muy bueno solo requiere promocion para tener mayor impacto.

Oportunidades:

» Concluir el proceso de certificacion ISO-9002, io cual facilitara la gestién de
venta teniendo impacto directo entre los consumidores locales y foraneos.

« Con la solidez financiera con que cuenta la empresa, se debe iniciar el
proceso de abordaje del resto de las grandes capitales del pais.

* Incrementar la capacidad instalada para aumentar la produccién con el
objeto de abatir costos y penetrar en nuevos mercados.

e La existencia de! TLCAN y la eliminacion de aranceles para este tipo de
mercancias abre el panorama para enfocar las baterias hacia esos mercados.

Amenazas:

* La existencia de una feroz competencia de productores mexicanos,
brasilenos, argentinos e inclusive chinos, no de tan buena calidad, pero con precios
mas bajos.

* La inexperiencia en la conquista de nuevos mercados, puede generar
experiencias desagradables que perjudicarian la buena marcha de la empresa.

e La falta de certificacion, aunque el producto sea de calidad, puede limitar el

proceso de crecimiento en nuevos mercados.
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Determinacién de la oferta exportable

La empresa actualmente cubre las necesidades del mercado, bajo la premisa
de que se requiere incrementar la presencia en el mercado nacional. La
oportunidad de exportacién es de 5,000 unidades, con el compromiso de entregar
500 unidades mensuales. Para determinar si nuestra oferta exportable esta acorde

con la oportunidad se realiza el siguiente analisis:

CAPACIDAD INSTALADA

LA EMPRESA CUENTA CON SEIS ETAPAS DENTRO DE SU PROCESO PRODUCTIVO, DENTRO DE CADA UNA DE ELLAS UTILIZA
UNA MAQUINA ESPECIFICA. REALIZADO EL ESTUDIO DE TIEMPOS Y MOVIMIENTOS DE 15 TRABAJADORES ¥ LAS ESPECIFICA-
CIONES DE CADA MAQUINA, LA EMPRESA ESTA EN CONDICIONES DE PRODUCIR 20 UNIDADES DIARIAS EN UNA JORNADA DE
8 HORAS DE TRABAJO POR DIA, PARA DETERMINAR LA CAPACIDAD DE PRODUCCION INSTALADA MENSUAL SE REQUIERE
REALIZAR LAS SIGUIENTES OPERACIONES:

Produccion diaria on jornada Numero de jornadas de Dias de trabajo Ci )
trabajo diario posibles instalada mensual
20 piezas 3 20 1200 piezas

CAPACIDAD UTILIZADA

AgTUALMgNYE LA EMPRESA ESTA GENERANDO UNA PRODUCCION MENSUAL DE 600 UNIDADES, UTILIZANDO DOS
JORNADA!

DIARIAS DE TRABAJO CON UNA PLANTILLA DE 15 TRABAJADORES POR JORNADA, PARA DETERMINAR LA CAPACIDAD
UTILIZADA
TENEMOS EL SIGUIENTE CUADRO:
Produccion sual C. Formula Capacided de producciéon
mensual instalada mensual
600 piezas 1200 PIEZAS cu MENSUAL INSTALADA 0.50

DERIVADO DEL PORCENTAJE DE UTILIZACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA, SE RESUME QUE LA CAPACIDAD OCIOSA ES
DEL 50%




TASA MEDIA ANUAL DE CRECIMIENTO DE LA PRODUCCION

LA EMPRESA GENERABA UNA PRODUCCION ANUAL DE 4.500 PIEZAS EN EL ANO DE 1997, PARA EL 2001 SU PRODUCCION
ANUAI
ALCANZO LAS 7,200 UNIDADES, LO QUE GENERA UNA TASA ANUAL DE CRECIMIENTO DEL:

Produccion Ao 1997 Produccion Ao 2001 . Foérmula Tasa media anual de

crecimiento de la produccién

4,500 unidades 7,200 unidades TMAC= (PAC/PB-1) 100N 12.00

Donde: TMAC= Tasa media anual de crecimiento
PAC= Produccion actual
PB= Produccion base
N= Numero de afics

Analizando la informacion generada del anterior analisis, se concluye que la
oportunidad de exportacién puede ser cubierta sin problemna alguno bajo los
siguientes criterios:

= La capacidad instalada es de 1,200 unidades mensuales, actualmente se
hace uso sdélo de! 50% de dicha capacidad, lo que nos generaria un excedente de
produccion de 600 unidades mensuales.

e La tasa media anual de crecimiento de dicha empresa indica que su
produccién se ha incrementado en un 12% en los ultimos cinco afos.

e La solidez financiera de la empresa permite invertir, con facilidad, en los
procesos de produccion en caso de ser necesario.

e La materia prima no resulta ser una limitante en el supuesto de que se
requiera incrementar los volumenes de produccion ya que se cuenta con el respaldo
del principal proveedor en Ja Ciudad de México, y en caso de ser necesario existen
proveedores alternos bastante serios en el Valle de México.

e El recurso humano es un factor importante, el cual, debido al bajo nivel de
especializacion que se requiere en este proceso productivo, se considera que no es
un factor que ponga en riesgo el incremento de la produccion.
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4.2 COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA Y SU PRODUCTO EN EL
MERCADO META

Para poder determinar la competitividad de la empresa y el producto, es
necesario determinar cual sera el mercado meta, asi como la justificacién del por
qué se elige como una buena opcién. La ciudad seleccionada para desarrollar esta
practica fue la ciudad de Toronto en Canada.

Toronto se encuentra ubicada a las orillas del lago Ontario, su ubicacion
resulta ideal para realizar operaciones en Norteameérica ya que se encuentra a una
hora y media de la ciudad de Nueva York, Filadelfia, Hartford, Boston y Chicago. Un
cuarto de la poblacién de Canada vive dentro de los 160 kildmetros de Toronto y
sus alrededores y 125 millones de americanos se encuentran a un dia dé viaje de la
ciudad.

Toronto es reconocida por la Organizacion de las Naciones Unidas como una
de las ciudades mas étnicas y diversas del mundo, por consiguiente, alli se hablan
mas de 100 idiomas y dialectos y aunque el espaiol no es uno de los idiomas
predominantes, es bien respetado ya que existen alrededor de 72,000 residentes
hispanohablantes entre sus mas de 30.4 millones de habitantes. Esta ciudad cuenta
con tres universidades, cinco colegios comunitarios y un colegio de arte de la
provincia, donde se educan mas de 170,000 estudiantes. Mas del 50 por ciento de
los residentes cuentan con estudios técnicos y universitarios.

La economia de Toronto esta conduciendo a la nacién a una nueva etapa de
prosperidad, Canada es uno de los siete paises mas ricos y desarrollados del
mundo. El producto nacional bruto en 1996 fue de 579,300 miles de millones de
ddlares y crecid en un promedio anual del 5.6 por ciento entre 1997 y el 2000; el
ingreso per capita es superior a los 20,000 dolares. En febrero de 2001 se
invirtieron mas de 337 millones de dolares en el sector de construccion residencial,
comercial, industrial y en los sectores de ingenieria en Toronto, lo cual representa
un incremento de 131.4 millones respecto a 1999. El flujo de nuevas companias asi
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como la expansion corporativa crearon oportunidades de trabajo permitiendo que la
tasa de desempleo disminuyera en 6.3 por ciento en febrero de 2001."

El mercado canadiense resulta ser interesante por su alto poder de compra y
sus consumidores con altos estandares respecto a la calidad y diseno de los
productos. Los productos mexicanos con mayor demanda dentro de este mercado
son: autopartes de reposicién, recubrimientos ceramicos, alimentos y bebidas vy,
productos textiles y confeccion.”

La industria canadiense de autopartes esta conformada por productores
cautivos, propiedad de las armadoras, y por productores independientes,
conformados por empresas canadienses y empresas extranjeras. Durante el afo
2000 se vendieron en Canada 1.7 millones de unidades nuevas de automdviles y
camiones ligeros, lo cual representa muy buenas oportunidades de ventas para los
productores de autopartes que estén dispuestos a responder a las expectativas que
marca la tendencia de este mercado, las cuales son: una creciente preocupacién
por la proteccién ambiental; la busqueda de mayores niveles de seguridad;
desarrollo de nuevos productos, herramientas y servicios; y la experiencia en el
manejo de tecnologias avanzadas.”

La industria de equipo original se encuentra concentrada en las provincias de
Ontario y Quebec, y la industria de partes de reposicion se encuentra mas dispersa.
Existen mas de 500 empresas en Canada dedicadas a la fabricacion de autopartes
de reposicion, Las subsidiarias canadienses de fabricantes estadounidenses
representan el 90% de la produccion total, mientras que el 10% restante corre a
cargo de empresas canadienses pequenas y medianas, las cuales generan,
individuaimente, ventas por casi 3.5 millones de délares.”

La mayoria de las empresas de autopartes para reposicion que operan en
Canada tabrican localmente entre el 25% y 75% de su linea de productos, e

° Revista: Como hacer negocios en Toronto, BANCOMEXT
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importan el resto, mientras que las empresas menores importan en promedio el
75% de su linea lo que representa una muy buena oportunidad de mercado.”

En el cuadro siguiente se muestra la intensa relacidn comercial que nuestro
pais guarda con la nacién de la hoja de maple, en la que se percibe claramente
como nuestras exportaciones superan a las -importaciones que realizamos a dicha
nacion, lo cual sigue sugiriendo que es un mercado muy atractivo:

Balanza Comercial México — Canada
(millones de délares)

1997 1998 1999 2000 2001
188.1 ~771.13 -557.5 -662.90 -1,177.70

Fuente: Secretaria de cconomia con datos del Banco de México

Nuestra empresa no se encuentra exportando actualmente a dicho pais pero,
se considera que el producto resulta altamente competitivo en él, por las siguientes
razones:

e El producto que se ofrece es un producto de calidad, con un disefio
innovador y que cumple con los estandares de calidad en cuanto a proteccién del
medio ambiente. Todo lo anterior es muy bien visto en dicho mercado.

e El alto ingreso per capita que mantiene la poblacién canadiense permite
gozar de un alto poder adquisitivo, motivo por el cual el precio no resulta ser una
variable relevante.

e La eliminacion de barreras arancelarias y no arancelarias bajo et TLCAN
facilita el acceso al mercado canadiense sin castigar los costos, o que permite ser
mas competitivo con respecto a los productos estadounidenses.

 Revista: Como hacer negocios en Toronto, BANCOMEXT
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4.3 CANALES DE COMERCIALIZACION EN EL MERCADO META

Tomando en consideracidn la poca experiencia en materia de exportaciones
que tiene nuestra empresa, se tuvo la necesidad de acercarse a la pagina WEB de
BANCOMEXT, y a través de ella consultar acerca de las posibles alternativas de
canales de distribucién a las que se puede accesar.

Derivado de lo anterior se decidié contactar a un distribuidor canadiense
Itamado Castroparedes Tools and Equipment con diez afnos de experiencia y uno
de los mas grandes comercializadores de refacciones de reposicion para autos en
Canada. Este distribuidor se comprometié a comprar nuestra oferta exportable y
comercializarla en la ciudad de Toronto y una vez viendo los resultados de esta
primera incursién continuara solicitAndonos mercancia.

Para formalizar el canal de distribucion se realizé la elaboracion y la firma del
contrato de compra - venta internacional para garantizar la seguridad de la
operacion. En una segunda etapa, una vez consolidada nuestra presencia en dicho
mercado, se planea utilizar las ventajas del sistema Intercambio Electronico de
Informacion (EDI) para tratar de llegar a nuestros compradores de manera directa.

Elementos de la Mercadotecnia:

El_producto:

El bien que se exportara es el Header R-15, que es un sistema de escape
para autos deportivos, que entre otros beneficios, aumenta la potencia del motor,
mejora el rendimiento de combustible y alarga la vida util del convertidor catalitico.
El R-15 tiene una longitud aproximada de 1.20 mits. y un peso promedio de 13
Kilogramos. Su fraccién arancelaria segun el Sistema Armonizado es la 8708.92
que corresponde a escapes, silenciadores y tubos de escape.

De acuerdo con el TLCAN las exportaciones mexicanas de autopartes tienen
libre acceso al mercado canadiense y americano, es decir, de manera inmediata
quedaron libres de arancel. Este tipo de autopartes no enfrenta alguna restricciéon
no arancelaria, no asi los convertidores cataliticos que deben cumplir con normas
ecolégicas severas. Se debe cumplir con las reglas de etiquetado que marcan las

autoridades canadienses.
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La plaza o mercado met.

Toronto es una de las ciudades con mayor dinamismo econémico en Canada
y es ademas, una de las ciudades con mayor consumo de autopartes de reposicion,
por esta razoén es elegida como el mercado meta para una incursién inicial la cual,
se pretende extender hacia ciudades como Ontario y Quebec. .

Ademas de las razones ya expuestas mencionaremos algunos otros factores
determinantes en la eleccién del ya mencionado, mercado meta:

e Toronto es el centro de los mercados de capital de Canada.

« El alto nivel cultural de la poblacién canadiense influye en las tendencias
del mercado, que para el caso de autopartes de reposicion exige: seguridad;
calidad; disminucion de indices de contaminacion y; cenrtificacién de servicios
administrativos, produccién y servicio.

e ElI precic no resulta un factor determinante en ese mercado en
comparacion del mercado mexicano.

e El consumo de autos en Canada ha ido en aumento, sélo durante el ano
2001 se vendieron 1.7 millones de unidades, de las cuales el 52% correspondié a
autos y el resto a camiones ligeros.

e Las ventas de vehiculos usados se ha incrementado y los estrictos
requerimientos canadienses de inspeccion de vehiculos para su registro, obligan a
realizar reparaciones a las unidades antes de ser vendidas, lo que dispara la
demanda de manera significativa.

e México es el tercer proveedor en importancia en esta fracciéon,
representando el 2.77% de las importaciones canadienses, y ademas, nuestras
exportaciones se incrementaron en un 7.37% en el aifo 2000 con respecto de 1999,
cifra superior al crecimiento en dicho sector esperado por el mercado canadiense,
que fue del 4% y 6 % para los afnos 1999 y 2001.
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Eil precio de exportacién:
El precio de exportacién que se determiné es de $ 72.04 usd por pieza, para

su determinacion se utilizé el método costing, el INCOTERM acordado con e!
proveedor fue el DAF, es decir, la mercancia se entregara via terrestre al cruzar la
aduana de Reynosa en Tamaulipas, por lo que los gastos a considerar incluiran el
despacho aduanal, flete y seguro nacionales, el anadlisis de la determinacién del
precio de exportacion se aborda con mas detalle en el siguiente tema.

La promocién:

Para poder introducir al mercado canadiense en esta primera etapa, se
consulto la base de datos de BANCOMEXT para poder contactar a un distribuidor
con experiencia en Canada, sin embargo, para las siguientes etapas se considera
la posibilidad de asistir a algtin tipo de feria, para lo‘cual se solicitara el apoyo de
BANCOMEXT con el propdsito de poder asistir a este tipo de eventos.

En un futuro no muy lejano, con el avance de la tecnologia y el crecimiento
del uso del Intercambio Electrénico de Informacién (EDI) en el Canada, se crearan
las condiciones necesarias para implementar el EDI en esta empresa y con ello
buscar colocarse de manera mas directa al alcance de los clientes canadienses.

4.4 LOS INCOTERMS Y EL PRECIO DE EXPORTACION

Para poder determinar el precio de exportacion se determind utilizar el
método costing, es decir, agregar al precio base el resto de gastos y costos para la
exportacion. De igual manera resulta importante mencionar que el precio segun los
términos de venta que se acordaron con el cliente fue el DAF {(INCOTERMS 2000),
es decir, se acordo con el cliente entregar la mercancia con el transporte y seguro
pagado hasta cruzar la aduana de Reynosa en Tamaulipas, debido a que el manejo
del tipo de mercancia se facilita a través de via terrestre.

El precio de exportacion es de $ 72.04 usd por unidad y se determina con

base en la siguiente mecanica:

e
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CONCEPTO

MAQ. CORTADORA

MAQ. DOBLADORA

MAQ. SOLDADORA

HORNO

ESMERIL

MOB Y EQ. OFNA

EQ. COMPUTO

OBREROS

SUELDOS ADMINISTRATIVOS

ORI I )

3

COSTOS FIJOS MENSUALES

ACTIVO FIJO
“% DE DEPN

VALOR
HISTORICO

1,500,000.00
1,250,000.00
125,000.00
1,750.000.00
25,000.00
57,000.00
40,000.00
4.650,000.00

9,397,000.00

* COSTOS VARIABLES

CONCEPTO

TUBO

SOLERA

PINTURA
TORNILLOS

GAS

Luz

CAJAS DE CARTON
ETIQUETAS

R N N T )

L

COSTO
VARIABLE
MENSUAL

37.500.00
17,000.00
8.300.00
1,050.00
11,070.00
8,928.00
7.140.00
756.00

91,744.00

PRECIO BASE

CONCEPTO
COSTOS FIWOS
COSTOS VARIABLES
COSTO TOTAL

UNIDADES PRODUCIDAS
COSTO DE VENTA UNITARIO

MARGEN DE UTILIDAD (45°%)

PRECIO DE VENTA UNITARIO

MXP
180,850.00
91,744.00
272,594.00

600.00
454.32

204.45

658.77

gagrovon

COSTO

6,250
5.208

PR N N
N
)
i
N

$ 20,850

MoD MO TOTAL

$ 75,000
$ 85,000

$ 75000 $ 85,000 $ 180,850

COSTO VARIABLE POR UNIDAD

R I I I )

L]

usob
18,085
9,174
27.259

45

20.4
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DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

FORMULA OPERACION PE EN VENTAS PEEN
UNIDADES
PE= CF/{1-(CVV)) PE= 180.850/(1-(91,774/395,262)) $ 235,539 393
Donde: .

PE= Punto de Equilibrio

CF= Costos Fijos

CV= Costos Variables

V= Importe de Ventas da las Unidades Producidas

ESTO SIGNIFICA QUE LA COMPARIA REQUIERE VENDER CUANDO MENOS 393 PIEZAS DE LAS 600 QUE PRODUCE
MENSUALMENTE, PARA NO TENER PERDIDAS.

PRECIO DE EXPORTACION

CONCEPTO MXP uso
PRECIO DE EXPORTACION EN PLANTA:
PRECIO BASE £ 659.00 S 65.90
EMBALAJE DE EXPORTACION 3 800 S 0.60
MARCAS NUMEROS Y ETIQUETAS s 150 § 0.15
$ 668.50 $ 68.65
TRAMI 1QN DE D MENT
PERMISOS s - $ -
AUTORIZACIONES s - s -
QOPINIONES $ 300 S 0.30
CERTIFICADOS s - $ -
VISAS £ 3 - 3$ -
BECOLECCION;
MANIOBRAS DE CARGA A LA UNIDAD DE TRANSPORTE $ 3.00 S 0.30
RENTA DE EQ. PARA MANEJO DE PZAS PESADAS s 3.00 S 0.30
ACARREOS s - S -
IMPUESTOS:
DE EXPORTACION EN SU CASO s - $ -
DESPACHO ADUANAL:
DTA L3 033 $ 0.03
DOCUMENTACION 3 - s -
GASTOS COMPLEMENTARIOS s 1.15 $ 0.12
HONORARIOS - 1.29 $ 0.13
FINANCIAMIENTO S 0.13 § 0.01
TRANSPORTE NACIONAL:
FLETE A LA ADUANA O FRONTERA DE SALIDA s 37.00 S 3.70
SEGURO DE TRANSPORTE NACIONAL s 500 S 0.50
PRECIO DE EXPORTACION DAF EN REYNOSA E 1 720.40 S 72.04
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4.5 LOS DOCUMENTOS Y TRAMITES PARA LA EXPORTACION DE
HEADERS R-15 A LA CIUDAD DE TORONTO

Los documentos:

Los documentos que deberan acompanar en todo momento a la mercancia,
son los siguientes:

e Factura comercial, se debera elaborar en seis tantos y en nuestro caso el
imponrte a facturar sera de $ 36,020.00 usd (anexo 2)

s Lista de empaque, se debera elaborar en seis tantos y servira para validar,
comprobar y veriticar que se transportan 500 unidades R-15. (anexo 3)

» Carta Porte, se elaborara en seis tantos y en ella se indicara la cantidad de
mercancia transportada, el lugar de origen q:ue en este caso sera el domicilio de
nuestra planta en Azcapotzalco, México, D.F. y el lugar de destino que sera la
aduana de Reynosa en Tamaulipas. (anexo 4)

= Certificado de origen, por tratarse de una exportacion a Canada y por
formar parte del TLCAN, el certificado de origen a utilizar sera e! “Tratado de Libre
Comercio de América del Norte”. (anexo S)

* Pedimento de Exportacién, este es uno de los tramites que se incluiran
dentro de las obligaciones del agente aduanal (anexo 6)

ePdliza de seguros, esta es de caracter obligatorio y sirve para respaldar el
valor comercial de la mercancia contra cualquier siniestro.

e Carta de instrucciones al agente aduanal, mediante este documento se le
instruye, bajo protesta de decir verdad, al agente aduanal a realizar el despacho
aduanal de la mercancia, es decir, la salida de la mercancia de nuestro pais.

Los tramites:

Los tramites a realizar para el caso del Header R-15 son muy sencillos
derivado de la falta de barreras no arancelarias en Canada para este tipo de
mercancia, los tramites se reducen a lo siguiente:

e Elaboracion de etiquetas acorde con la legislacion canadiense.

e Elaboracion del Contrato de compra- venta internacional con la finalidad de

garantizar la operacion.




e Contratacién de los servicios de un agente aduanal para encargarie el

despacho de la mercancia.

4.6 LA LOGISTICA DE EXPORTACION DE HEADERS R-15 A LA CIUDAD
DE TORONTO ‘

Dentro de la logistica de exportacion se realizan actividades de suma
importancia tales como:

e Embalaje: en el caso del mercado nacional este producto no cuenta con un
envase, es vendido a granel, sin embargo, para la mercancia de exportacién, y con
la finalidad de mejorar la presentacién del producto, se mandaron elaborar cajas de
carton resistente de 120 cm de longitud x 50 cm de ancho y 35 cm de alto que
servira de contenedor individual y al que se le adheriran las etiquetas, mismas que
contendran la siguiente informacién en el idioma inglés y espafiol:

1. La palabra “Header R-15"

2. Los materiales de elaboracién y los tipos de autos que pueden utilizar
dicho producto.

3. El nombre de la marca comercial registrada en México.

4.Razoén social y domicilio fiscal del tabricante

5. La leyenda "HECHO EN MEXICO"

Una vez contenida la mercancia en sus empaques individuales, la mercancia
se colocara en pallets de 122 cm X 100 cm, para lo cual se requerira del uso de 36
pallets que contendran 14 piezas cada uno. Cada pallet llevara 7 camas de 2 piezas
cada una, perfectamente trasiapadas y muy bien emplayadas lo que permitira el
mas facil manejo de cada paillet.

e Transporte: La manera de embalar tiene repercusion directa en el
transporte, ya que en nuestro caso permitié utilizar una plataforma en lugar de
contenedor, lo que trajo como consecuencia la reduccién de costos en
aproximadamente un 10%. La plataforma utilizada fue de 12 mts. y el uso de ésta,
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facilita también las maniobras de carga y descarga. El costo de este servicio fluctué
alrededor de $ 1,850 usd.

La poca experiencia exportadora con que cuenta Headers Serrato, oﬁligé al
director de la empresa a tomar la decision de recurrir a los servicios de la empresa
Iintercambio México, que ofrece servicios de logistica para la exportacion.

e Seguros: Una vez contratado al transportista, éste sirvié de enlace para
contactar el seguro pero nos traslado el costo del mismo, las condiciones del
seguro fueron: el importe asegurado fue el valor comercial de la mercancia mas el
costo del flete y un 20% mas por el posible incumplimiento de contrato con el cliente

lo cual se traduce un una suma asegurada de $ 43,224.00 usd:

Determinaclién del monto asegurado

Valor comercial de la mercancia s/factura $ 36.020.00
20% por posible incumplimiento de contrato c/cliente $ 7.204.00
Monto asegurado $ 43,224.00

La prima de seguros a cubrir se contratd por viaje y ascendio a la cantidad de
S 250.00 usd. La suma anterior resulta realmente baja, y se debe, en primer lugar al
prestigio del transportista y, segundo a una politica de ventas del transportista quien
absorbe parte del seguro.

e E! despacho aduanal: Para cumplir con el tramite de despacho aduanal se
allegaron de los servicios de la Agencia Aduanera Cd. de México con sede en la
aduana de Pantaco, pero que cuenta con un representante en la aduana de
Reynosa. El despacho aduanal no tiene mayor complicacién ya que el embalaje y et
transporte de la mercancia evitan el pago de maniobras de carga y descarga en
caso de revisiéon aduanal, ya que se transportaron en plataforma lo que facilita su
revision. Derivado de lo anterior, y considerando que no existe impuesto de
exportacion para esta mercancia, la cuenta de gastos del agente aduanal solo

incluye los siguientes conceptos:




Cuenia de Gastos de Agente Aduanal

Derechos de Tramite Aduanal (DTA), se paga por operacion $
Gastos Complementarios: copias, papeleria, etc. $
Honorarios de Agente Aduanal (0.18% s/valor tactura) $ 64.50
Total Cuenta de Gastos de Agente Aduanal $

1.7 FORMA DE PAGO

El acuerdo al que se llegéd con el cliente fue que se requeria el 30% de
anticipo en cada embarque, mismo que sera depositado en una cuenta bancaria,
via transferencia electrénica de fondos durante los tres primeros dias habiles de
cada uno de los 10 meses en los que se estara enviando la mercancia.

La liquidaciéon de cada embarque se realizara mediante una carta de crédito
irrevocable a la entrega de la mercancia una vez librada la aduana. La fecha de
entrega de cada remesa de mercancia es el dia 20 de cada mes.

Todo lo anterior ha sido formalizado, ademads, en el contrato de compra-

venta internacional en el cual, se plasmo el siguiente calendario:

No. Remesa | Fecha de Entrega | Fecha y % Anticipo | Fecha y % Liquidacién
1 20/10/2002 03/10/2002 — 0% 20/10/2002 — 70%
2 20/11/2002 | 03/11/2002 — 30% 2071172002 — 70%
3 20/12/2002 0N12/2002 — 30% 20/12/2002 — 70%
4 20/01/2003 00 1/2003 - 30% 20/01/2003 — 70%
5 20/02/2003 03/02/2003 ~ 30% 20/02/2003 — 70%
6 20/03/2003 0/03/2003 ~ 30% 20/0/2003 — 70%
7 20/04/2003 0/04/2003 ~ 30% 20/04/2003 — 70%
8 20/05/2003 03V05/2003 — 30% 20/05/2003 — 70%
9 20/06/2003 006/2003 — 30% 20/06/2003 — 70%

10 20/07/2003 0/07/2003 — 30% 20/07/2003 -~ 70%




CONCLUSIONES

E! comercio internacional se encuentra dominado por las grandes empresas
de los paises industrializados, lo que genera la impresion de ser un sueiio
inalcanzable para las pequefas y medianas empresas de los paises en vias de
desarroillo como el nuestro. Lo anterior resulta ser un paradigma que debe ser roto,
debido a que la globalizacion ha enfrentado a las empresas de los paises
subdesarrollados a una competencia feroz, incluso, dentro del mercado interno por
lo que, de lograr sobresalir en el mercado nacional, las aspiraciones a conseguir
presencia en otros mercados resdlta plenamente alcanzable.

Lo anterior requiere, en primera instancia, de un cambio de mentalidad de
los empresarios de dichas naciones para lograr aprovechar la experiencia
exportadora de las grandes empresas nacionales, y vincular el esfuerzo para
conectar a todos los sectores productivos del pais y generar, con ello, una cadena
de beneficios a todos los sectores una vez conseguido el éxito en nuevos
mercados. Lo antes mencionado lograra revertir la tendencia deficitaria de nuestra
balanza comercial que se ha visto agravada con el creciente numero de
importaciones, incluso de materias primas, lo cual suena totalmente fuera de lugar
si se consideran las riquezas naturales con que cuenta nuestro pais. El presente
trabajo demuestra también, que no sélo las empresas con alta tecnologia pueden
incursionar en los mercados externos, la importancia radica en explotar las ventajas
comparativas con las que se cuenta en el pais y wlilizarlas como plataforma de
lanzamiento para el desarrollo de todos los sectores, si esto se liga con apoyos
gubernamentales oportunos y suficientes, como las instituciones y programas de
apoyo que se analizaron, en un largo plazo podriamos contar con empresas de alta
tecnologia incursionando en otros paises

La politica comercial adoptada por nuestro pais ha fincado las bases para
acercarnos a nuevos mercados, de manera que, si aprovechamos las ventajas de
los Tratados de Libre Comercio de los que México forma parte, estaremos ante una
nueva oportunidad de inversion y crecimiento. Headers Serrato, S.A. de C.V. cuenta
con una solida situacion financiera, segun lo indica el analisis contable y tinanciero
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que se describié en el presente trabajo, sin embargo, se encuentra estancada y con
pocas perspectivas de crecimiento dentro del mercado interno debido a las
caracteristicas de sus productos (alta calidad y precio alto) y a las preferencias del
consumidor nacional que basa sus decisiones, debido a las condiciones
socioecondmicas del pais, en el precio antes que en la calidad.

La exportacién de Headers a la ciudad de Toronto en Canada es posible y
representa la mejor opcién una vez analizadas las condiciones socioeconémicas y
culturales que prevalecen en dicho mercado, toda vez que la balanza comercial
canadiense en el sector de autopartes es deficitaria y México es el tercer proveedor
en importancia ocupando el 2.77% de las importaciones de dicha nacién. La calidad
representa un factor importante a considerar cuando se pretende ingresar a este
mercado. :

E! Contador Pdblico tradicional, preocupado sdlo por el registro de
operaciones o por la elaboracién de los estados financieros no se atreveria a
realizar un Plan de Exportacion, como el presente, para proponerlo o autorizarlo, en
su caso, como una opcién viable para solucionar la problematica de crecimiento de
la empresa en cuestion. Lo que muestra claramente que el campo de a