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INTRODUCCION

- El motlvo de la elaboracubn de una tesls que expllque cémo consmulr una’ empresa comerclallzadora de -
o exponacion se debe a Io préctlco que resulta tener un solo documento que cubra de manera completa fos
b pasos a reallzar para crear una empresa que reallce servlclos de comermahzactén y exportacién

; empezando con los tramltes que se deben gestionar anle las dlversas autondades las dependencias a’
:‘dénde acudir, las dlferentes opclones de soc: I rhercant:les y los pasos a segulr en el proceso de
k’exportaclén Esta tesl4 S sdglere como una herramie a de gran utilidad" para un emprendedor que
qulere Iniclarse en e egoclo de fa exp "clbn y no sabe por dénde empezar ni tiene previstas las
: varlables de planeaclén. organlzacIOn dlreccién y control para constltuir una empresa de este tipo.

El objeiivo general de este trabajo es analizar una énibreska‘de‘expohat':ién en México, para ver si cumple
con los procedlmlentos. técnicas y estrategias que se plantean en los tres primeros capitulos de ia tesis.
'SIguIendo una estrategia para la correcta y funcional” creacién de una empresa comercializadora de

g exportacuén it

. Mi hipétesis es que una de las causa pnncipales del fracaso de las empresas comercializadoras de
- exportaclén es la falta de un manual que contenga Ios procedlmlentos necesarios para una correcta
“planeacién de las estrategias a seguir para conformarla y ser »exuoso en el mercado.

El marco tedrico al que se hacer referencia en es!e traba]o es el comercio exterior de México en la
globalizacion.

Considerando que el método es el procedimiento o conjunto de ellos que se usan para hacer algo, el
método a seguir es el deductivo, que va del marco tedrico, donde se plantea la politica comercial que se
adoptd en México a partir de su insercién en el proceso globalizador, contando los aspectos econémicos,
pollticos, legales y administrativos que intervienen en la toma de decisitdn para constituir una empresa,
las actividades y funciones de una organizacién de esta naturaleza, hasta llegar a el analisis del caso
practico.

La teoria utilizada en este trabajo de investigacion es la de promocion de exportaciones, tomando en
cuenta que una teorfa es un sistema de ideas que dan una explicacion aproximada de un sector de la
realidad. Las teorias incluyen modelos. Un modelo es una representacién idealizada de una clase de
objetos reales.’

No importa si se trata de una persona que haya incursionado antes en el negocio de la exportacion, o
apenas esté empezando, este documento ofrece asesoria completa, con un lenguaje accesible a todo

! Mario Bunge. La Investigacién Cientifica. Edit. Atriel, 2%, Edici6n, México, 1983, pag. 414,



La elaboracnon de ‘un_documento que ayude al empresarlo acon titul ‘una’ comercializadora de
exponaclbn es Importante debido a las oportunidades que ofrece el mercado externo a las empresas
mexlcanas competltlvas aprovechando la coyuntura actual con la que cuenta Méxlco por sus conexiones
comerclales resultado de los tratados comerciales.

Como resultado de la apertura econdmica que ha experimentado desde hace varios afios México, los
empresarios se enfrentan a la competencia dentro de su propio territorio, y se ven orillados a buscar en el
mercado internacional la colocacion de sus productos para no desaparecer. Esto los obliga a producir con
mejor calidad y precio.

Es una herramienta util para cualquier estudiante de las ciencias sociales ya que le ayuda a comprender
la posicion de México ante la globalizacién, su participacion en el mercado internacional y la capacidad
de las empresas mexicanas para incursionar en el sector exportador.

Como profesionista recién egresado con esta gula se sintetizan muchos de los conocimientos adquiridos
a lo largo de la carrera y se complementa la formacion académica especializada en el area de comercio
exterior.

Esta investigacién aporta a la sociedad en general una gula practica y completa del panorama al que se
enfrentan los empresarios mexicanos para abrir una empresa comercializadora y funcionar exitosamente.

Se ha observado la importancia del tema debido a la necesidad que tienen las empresas mexicanas de
incursionar en el mercado externo para ser compelitivos y no quedar rezagados en el mercado tanto
nacional como internacional debido a la apertura de mercados y la consolidacion de tratados de libre
comercio resultado del proceso de globalizacion.

Debido a la competitividad a la que se ven expuestas las empresas nacionales no sélo en el pals, sino
también en el exterior, surge la necesidad de elaborar planes de negocio internacional, y la busqueda de
una estrategia global aplicable ante cualquier circunstancia que le permita ser eficaz en sus
procedimientos de exportacion y venta.

En el primer capltulo se busca ubicar al lector en un marco conceptual del comercio exterior en México en
la globalizacién, asl como indicarle las actitudes y disposicién al cambio que deben adaptarse y los

elementos a considerar.
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Con el propésito de ofrecer una orientacién completa y efectiva, en el segundo capitulo de la
investigacion se describen los aspectos econéi'nlcos, politicos y legales a considerar cuando uno decide
crear una empresa fde esta naturaleza, asi como una descripcién detallada de los procedimientos para
abrir una émpre‘éa corhercializadora. las instancias a dénde acudir y el tiempo que tardan los tramites. De
Igua| ﬁéhéfa se exponeri los diferentes tipos de sociedades mercantiles que existen en nuestro pals
épvlic.ébles para una empresa de este género para que se tome una decisién sobre la mas conveniente de
: acudrﬁb a-los intereses particulares. Partiendo de la importancia que tienen las empresas para la
ecohorﬁla del pais, siendo generadoras de riqueza y sustento del desarrollo, creando empleos y siendo
k‘un instrumento de distribucién de la riqueza. Por tal raién este trabajo esta enfocado en crear una
cultura empresarial exportadora, exponiendo de una manera general e integrada la importancia de ser
competitivos en el mercado global y la manera de. integrarse al mismo creando una empresa

comercializadora que participe activamente en el mercado mundial.

En el tercer capltulo se plantean las principales actividades y funciones de 1a empresa, dividiéndola en
areas de trabajo de acuerdo a rol que desempefian en la organizacion, quedando asl una estructura
dividida en el departamento de mercadotecnia, finanzas, operacién y recursos humanos. Explicando las
funciones que le corresponden a cada departamento. Asimismo se explican los pasos que se deben
realizar para iniciarse en el negocio de la exportacién, desde la evaluacion de la empresa y producto, un
analisis del mercado objetivo, los diferentes medios de transporte 'y comercializacién, los términos de
comercio internacional, aranceles y regulaciones no arancelarias, hasta los programas de fomento que
ofrece el gobierno a las empresas, todo en un solo documento, haciendo de éste un documento practico
y completo. Para tal efecto, es importante que el emprendedor o empresario conozca las oportunidades,
tramites y procesos que le pueden servir para llevar a cabo la constitucién de una empresa
comercializadora en México. De igual manera el empresario podra evaluar su empresa para identificar en
qué posicién se encuentra en ese rmomento, si esta lista o no para exportar, la capacidad de su producto,
si se puede adaptar a las demandas del mercado internacional, ver qué mercado es el que le conviene,
las formas de comercializar, transportar y demas loglstica necesaria para realizar el proceso de
exportacion.

Es de vital importancia aumentar ia competitividad y productividad de las empresas en México, ya que
esto se traduce en mayores empleos, con mejores salarios, fortalecimiento del mercado interno, y al
exportar, se generan mayores divisas para e! pals. Ademas de que el comercio es el sector mas
numeroso en nuestro pais, por lo que debe haber programas especializados en su desarroflo y
mejoramiento continuo.?

? La distribucién sectorial de las empresas en México es: 52% del total de empresas registradas en el INEGI se
ocupan en el sector comercio, el 36% al sector servicios y el 12% en el industrial.




Para lograr esto se necesita de la panlclpéclén'tahto'del sector publico, cdino del privado; el primero
debe proveer de los Instrumentos necesarlos para apoyar:a las MPyMES creando programas de
promocién a las exportacuones y convenios de cooperaclon entre los palses para ‘favorecer el intercambio

k comercial; por su parte, la Iniclatlva prlvada debe comprometerse a ser uso eficiente de estos apoyos y
asl ir creando una cultura empresarlal multiplicadora y competitiva que ayuda al crecimiento del pals,
Segtin la politica de promocisn de exportaciones, los objetivos a lograr son distintos segun sea la fase en
la que se encuentra la empresa; cuando una empresa apenas esta iniciando - debe proporcionar un
enfoque para la investigacién de mercados, apoyo financiero y organizacional, en una fase intermedia,
se deben tomar como medidas de promocién las misiones comerciales y ferias, ya que permiten conocer
alternativas de acceso y los posibles socios comerciales; mientras que en las Ultimas fases se requiere
que las empresas continlen con su patrén de comportamiento en exportaciones para fortalecer
relaciones y suscitar ideas de cémo mejorar su estrategia.

En el cuarto capltulo se analiza si el caso de la Comercializadora de Agroproductos S. de R.L. cumple
con el modelo tedrico de la empresa que se estudia en el capltulo 3. De esta manera podemos evaluar si
es Util la estrategia seguida en la investigacion, exponiendo el caso de una empresa comercializadora de
flores, quien compartié su experiencias desde el inicio, cuales fueron sus objetivos en un principio y
cudles son ahora, la manera que fueron adaptando el producto seglin la demanda extranjera, la loglstica
que planearon para llevar en términos exitosos sus ventas, etc. informacion que puede ser muy atil para
las empresas interesadas en exportar.



1. MARCO CONCEPTUAL DEL COMERCIO EXTERIOR DE MEXICO EN LA GLOBALIZACION,

Es importante que antes’ de: desarro!lar “cualquier investigacion se realice una planeacion de los
elementos que buscamos lo que queremos lograr con ellos y finalmente llevar a cabo una evaluacion de
los mismos. La planeaclbn conslste en fijar el curso de accion que ha de seguirse, estableciendo los
principios que habran de orlentarlo La secuencia de operaciones para realizarlo y las determinaciones de
tiempos necesarios para su realizacién. En este capltulo se planea analizar la insercion de México en la
globalizacion desde el aspecto del comercio exterior, las estrategias que se han tomado para adaptar esa
politica comercial y Ia importancia que tiene para las empresas nacionales iniciarse en el mercado
exportador y sus principales retos.

Para conocer algo adecuadamente se debe definir. A continuacién se presentan algunos de los
conceptos que se analizaran en este trabajo de manera que quede claro y se entienda su uso.

Se entlende por comercio a las actividades que desarrolla un individuo o institucién, con propésitos de
lucro y que esta basado principalmente en el intercambio de productos, de moneda y en general de
efectos mercantiles. '

El comercio exterior es cuando las transacciones que se efectuan tienen un margen de accién que
abarca dos paises o mas, trasciende las fronteras nacionales y se llevan a cabo acciones de
compraventa con un socio comercial que se encuentra en el extranjero.

El comercio exterior en México tuvo un nuevo impulso a partir de 1982 con el gobierno de Miguel de la
Madrid y se caracterizé por una apertura econémica hacia el exterior y el cambio estructural de la
economia. Mas adelante se vera los factores que intervinieron en este cambio de politica comercia! y las
consecuencias a corto y mediano plazo que se han derivado producto de la apertura comercial.

1.1 EL CONCEPTO DE GLOBALIZACION COMO FUNDAMENTO DEL MODELO NEOLIBERAL
EN MEXICO

Una gran cantidad de argumentos se han aplicado incorrectamente en los Ultimos tiempos para atacar a
la globalizacion, un término que cubre casi cualquier cosa. En efecto, este concepto se ha aplicado a los
mas diversos campos y fenémenos, al punto de que ya no sabemos muy bien qué queremos decir con él.
La palabra “globalizacién” se utilizé inicialmente en el area econémica, pero pronto se hicieron notar sus
connotaciones sociales, culturales, cientlficas, tecnolégicas e ideolégicas. A pesar de que no siempre
sabemos qué queremos decir con esta palabra, también se nos hace mas evidente que se trata de algo
que esta presente, que es importante y que afecta a nuestras vidas. Esta situacién que nos coloca frente
a un fendmeno que desconocemos, produce mucho desconcierto. Como suele suceder, el temor es
mayor entre aquellos para quienes el proceso es mas extrafio. Entre quienes no cuentan con los



mecanismos para enfrentario'y slenten que uede afectarlos o dejarlos de lado sin que se tenga ningun
poder para evitarlo. Todo esto provoca reslste pero es necesario estar bien informados
acerca de este fendémeno que nos. afec a todos para saber cbm enfrentarlo, de qué herramientas nos
podemos valer para sacar el mayor provecho ¥y no quedar rezagados ‘de los beneficios que se pueden
obtener al tener una economia globalizada que cada vez nos obliga a ser mas competltlvos y nos brinda

una gama de posibilidades para abrir nuestros mercados.

La globalizacion esta ahi, consmuye una realidad a la cual no podemos oponernos ni podemos modificar,
Responde a las leyes de la historia, a los avances de la clencla yla tecnologla. al desarrollo propio del
capitalismo. Lo mas sensato es adaptarse o insertarse en ella para no quedarse al margen.

Un nuevo sistema internacional reemplazé a la Guerra Fria: la globalizacion. Esta se refiere a la
integracién de mercados, finanzas y tecnologlas, de manera que esta contrayendo al mundo de una talla
media a una talla pequefia, permitiendo a cada uno de nosotros tener acceso alrededor del mundo de
manera mas facil, mas rapido y mas barato que nunca.?

El fendmeno de la globalizacién nace de la necesidad del intercambio entre las naciones en el plano
politico, econémico y social. Esta necesidad no es algo nuevo, sin embargo, es en este momento en
donde se ha vislumbrado con mayor dinamismo. Es el avance de las comunicaciones (transportes
aéreos, terrestres y maritimos principalmente) la que nos ha llevado a acentuar este proceso. En
palabras del Lic. Carlos Salinas, es la globalizacién de los mercados, junto con el surgimiento de nuevos
y mas complejos centros de comercio, ademas de la variabilidad en e! manejo de las finanzas y los
acelerados avances tecnologicos, los que condujeron a una revolucion en los conocimientos, ademas de
que crearon la necesidad de transformaciones politicas tanto internas como externas para buscar
asegurar un lugar en los mercados internacionales.®> En su vertiente econémica, surge a raiz del
aceleramiento del proceso tecnoldgico en general, que recae en la competitividad abarcada por cada uno
de los sectores. La alta tecnologia en medios de informacién y de transporte, ocasionan cambios en los
modelos en que las empresas y naciones negocian, acrecentando los volimenes de transporte de
mercancias a menores tiempos.

Todos estos fendmenos simuitdneamente con la liberalizacion y la desregulacién de los mercados en los
paises industrializados, han conducido a la formacién de redes o sistemas productivos transnacionales.
Esto ha ocurrido por la ampliacién de la esfera de influencia de las empresas transnacionales, la
concertacion de alianzas estratégicas entre las empresas, incluyendo las que pertenecen a distintos

' Rcfuglo. Roman, Prdctica Comercial Mexicana, Edit. La Esfera, México, 1996, pag. 5.

2 Thomas L. Friedman, “Dueling Globalizations” en la revista Foreign Policy, N° 116, Washington, D.C., 1999,
Pédg. 110
3 Carlos Salinas de Gortari, Presidente de México. Discurso pronunciado durante el almuerzo de honor en el
Commonwealth Club de California, San. Fco., 30 de septiembre de 1991, "La politica exterior de México en el
Nuevo Orden Mundial”, P4g. 84,



informacion. -

Estas nuevas formas de’ organizaclén en Ia producclén tien como resultado una redef nchOn de las
ventajas comparatlvas. en las que [a innovacion permanente. el carécter global de la organlzacién y las
estrategias empresariales ejercen un efecto decisivo. Algunas manlfestaclones especificas son: la
acelerada internacionalizacién de 1a produccién, el crecimiento del comercio por encima del crecimiento
del producto, el componente Iintrasectorial en el comercio mundial,* la mayor movilidad de los factores de
produccién, la funcién crucial que desempeita la inversion extranjera en el crecimiento de la produccion y
del comercio, la integracion entre los diferentes sectores de la economfa tanto en su ambito nacional
como internacional, la creciente importancia de los servicios en los intercambios Internacionales y la
‘mitigacion entre las diferencias de las politicas economicas que tienen diferentes ob]etlvos para una
homogenizacién de estrategias.

: En este sentido, la globalizacion significa una oportunidad porque constituye el marco de referencia para
que determinadas naciones puedan integrarse en las corrientes internacionales de inversion, comercio y
tecnologla, de lo cual dependen las perspectivas de crecimiento econémico. No obstante, 1a globalizacion
no incluye a todos los palses, mas bien expone fuertes tendencias a la concentracion y a la desigualdad
en la distribucién geografica de sus beneficios, y muchos palses en desarrollo estan todavia al margen
del proceso debido a ciertas creencias estructurales. Entre estas ultimas destacan:

+ Bajo nivel de desarrollo cientifico y tecnoldgico, asl como recursos humanos de bajo nivel escolar, asl
como una transferencia de tecnologla insuficlente.

* Mercado interno de tamanio reducido, insuficiente y dependiente del exterior.

+ Deficiente infraestructura, como consecuencia de la falta de inversién interna.

¢ Reglmenes restrictivos para Ias inversiones extranjeras, por temer a la competencia exterior.

# Sistemas financieros poco desarrollados, por falta de ahorro interno.

¢ Limitaciones al acceso de sus exportaciones en los mercados de destino por falta de calidad.

Las anteriores afirmaciones son aplicables a la realidad mexicana, que si bien el esfuerzo de los ultimos
afos se ha concentrado en la insercién del pals al proceso de globalizacion, este no ha sido un pals
directamente beneficiado de los resultados de tal proceso. Mas adelante se verd como estos factores
marcan la diferencla entre los resultados de una estrategia de promocién empresarial y otra.

4 El comercio intrascctorial se refiere a la exportacion e importacion simultanea de productos manufacturados de la
misma linea de produccion.



Por otrofladb,'jsignlﬂc’:a un’reto: porque’es 'preclso'subsvanar estas carencias a fin de aprovechar las
obalizz in-embargo, esta debe lograrse sin olvidar los riesgos

oportunidades ® que ; ofrece
omerciales  restrictivas como son los acuerdos entre empresas

relacionados con las’ posibles practica
para limitar la'competencia, la‘reparticion de mercados, la utilizacion de precios de transferencia y las
iertos mercados. .~ -

prohibiciones para xportar

En teorla, la glvbblaylizaél()n‘ 'por!UnIda ‘de elevar los ingresos mediante un comercio y una
especia"zacién 'méyoré§.~ s ‘ad?e‘sté condicionada por [a dimension de los mercados de que
se trate, la que a su‘{\:/e ‘de‘p'éndé’ ‘d;e' I‘a" géografla. los costos de transportacion, las redes de
comunicacién y las instituciones c'|l;|é sustentan los mercados.® Con un libre comerclo las dimensiones de
los mercados aumentan, ]uhlb con ello la competencia, y la necesidad de mejorar la calidad tanto de los
productos y servicios. A la vez, los gobiernos tienen una mayor presién de crear programas de ayuda a
pequeiios y medianos empresarios. De esta manera los mas competitivos, por estar mejor preparados,
obtienen ventajas del incremento en las oportunidades para sobrevivir y seguir prosperando.

De acuerdo con Gonzalo Martner, la globalizacién es un fenémeno derivado de la creciente
interdependencia de las naciones que se manifiesta de modo destacado en el ambito econémico.®
Podemos observar cémo los Estados se van interrelacionando cada vez de una manera mas necesaria,
sobre todo, en lo que respecta a los flujos comerciales, financiamiento e inversion., La revolucion
tecnolégica en los medios de comunicacion, la informatica, y el acelerado desarrollo de tecnologlas de
puntas, en combinaciéon con la liberalizacion comercial y esquemas de cooperacién econdémica mas
amplios, han generado la globalizacion de los procesos productivos. Los componentes de una gran gama
de productos provienen de diferentes partes del mundo, y el destino de mercanclas terminadas ya no
esta limitado ni por el tiempo ni por el espacio.

Por tal motivo, es comun ahora encontrar una gran cooperacién en la produccién de un bien o servicio, ya
sea con financiamiento japonés, mano de obra mexicana, materia prima de algun pals latinoamericano,
etc. Podemos observar que se da una especie de enorme division internacional del trabajo en donde se
tratan de aprovechar las ventajas comparativas y competitivas de cada nacion.

Como una manera de regular la interaccion econémica, se van creando regiones econémicas divididas
por bloques comerciales con sus caracteristicas particulares, sobresaliendo los lideres de cada bloque,
asl tendremos a Japén impulsando las economias de los tigres asiaticos como Singapur, Malasia, Taiwan
entre otros; en Europa, Alemania es lider, ain cuando tuvo que asumir el papel de protector al caer el
Muro de Berlin y unirse con la Republica Federal Alemana, sin embargo, la Unitn Europea es el proyecto
mas ambicioso y avanzado de los bloques comerciales teniendo estos palses un libre transito de

* Bruce R. Scott. La gran linea divisoria en la aldea global, en Foreign Affairs en Espafiol, Primavera 2001.
¢ Gonzalo Martner Fanta. "Paradojas de un Mundo en Transicién", Op.Cit. Pag. 47.



nion pollhca y

’personas y mercanclas una moneda comun faitara limar algunos detalles con eI fln ‘de la
por supuesto a pesar de las dnfcultades y el desgaste politico econdmico, los Estados Unldo' de América
Ilderan el bloque amerlcano con el TLCAN y buscan ir lngresando alos demas Estados amerlcanos para
B alcanzar el panamerlcanls

Dentro de Ias pollticas mplementadas por. estos palses encontramos que la apertura comercnal es vital,
buscando generar lnverslén en su'ter torlo"alraer capitales, tecnologlas de punta, infraestructura, etc,,
ademas de una drashca reduccion del gasto pﬂbllco

g Crmcos del fenbmeno de a g oballzaclén como lgnacio Ramonet, aseguran que este sistema impone la
fuerza’ de dos poderosas y conlradlctorlas dinamicas en el mundo: la fusién y la fision. Por un lado
; kmuchos palses forman allanzas, se unen para construlr instituciones, especialmente economicas, que
' fproveen fuerza y-seguridad a sus miembros.® Pero a lado de estd integracién o fusion, muchas
o comunldades multinacionales son victimas de una fisién o fractura hacia su interior. Basta ver tres palses
'une formaban parte del bloque del Este como Checoslovaquia, la URSS y Yugoslavia, que de ser tres
’ ,palses pasaron a constituir 22 naciones independientes. ® En realidad esta fisién rompe con la idea de
‘t’ma aldea global, donde no haya fronteras entre los paises y todo sea un solo mercado, ya que al
S fraccionarse los palses, se crean nuevos y mas gobiernos, posibles protecciones y restricciones al libre
comerclo

Sucede algo similar a lo que acontecio al inicio de Ia era industrial. Muchos de sus efectos negativos, que
fueron denunclados oportunamente, no eran necesariamente inherentes a la industrializacion, sino que
resultaban de la incapacidad para manejar y orientar fenémenos que todavla no se comprendlan.
Actualmente resulta claro que nadie ha logrado manejar el proceso de globalizacion cabalmente.

Es evidente que el mismo sistema internacional requiere que los Estados vayan generando cambios con
la certeza de que si éstos no se realizan, quedaran en completa desventaja en el &mbito internacional. Es
necesario continuar con la estabilidad democratica y avanzar en la apertura comercial impulsando a su
vez |a productividad ademas del incremento de la calidad.

Sintetizando diversos conceptos que surgen alrededor de este fenémeno se puede explicar como un
fenémeno ligado al capital, de origen incierto pero que apunta con mayor claridad al avance que han
tenido las comunicaciones y la tecnologla, que han acortado las distancias, siendo por lo tanto, de
reciente aparicion; es de naturaleza econdémica, politica y sociocultural, de interdependencia,

7 Andrés Rozental "Memorias del V! seminario Africa América Latina® en Configuracion de un nuevo orden
:‘nternacn'onal, Pag.32
Como ejemplo estdn las alianzas de la Union Europea, paises de Asia, Europa del Este, Norteamérica, que firman
tratados comerciales y reducen barreras arancelarias para estimular el comercio, y también para reforzar alianzas
gollticas y de seguridad.
Ignacio Ramonct, “A New Totalitarianism”, en la revista Foreign Policy, N°116, Washington, D.C., 1999, Pag.118.
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colaboraclon y aprovechamlenlo ‘comun de los benefcios Sus causas son numerosas no hay una sola;
" no se debe entender tan’ sélo'como un concepto econbmlco. no como un simple desarro“o del sistema
: mundlal o como 'n desarrollo pural ente de Insmuclones mundiales a gran escala. no es un simple

V'Entendlendo que, la globalizacibn econémica no es la responsable del atraso, pero tampoco va a ser la
~>que saque de pobres a Ios pobres Simplemente se trata de un entorno nuevo, en el que cambian las
‘oportunidades y los riesgos Los dos adquieren una dimension mayor porque el terreno de juego también
“'es mas grande.

.En un intento para definir el modelo proteccionista, podemos decir que se caracteriza por una fuerte
_participacién estatal para regular las actividades econdmicas, instrumentando pollticas que favorezcan el
" desarrollo de las exportaciones e inhiban el crecimiento de las importaciones.

‘A partir de la década de los cuarenta se desarrolld esta politica cuyo objetivo fue la sustituciéon de
importaciones, esto quiere decir que un pals produce bienes que antes importaba,

En apoyo al proceso de industrializacién que se planteé como objetivo fundamental del modelo de
sustituciéon de importaciones, el gobierno asume politicas fiscales que se traducen, sobre todo, en el
_ fomento a la inversién, tanto publica como privada. El gasto publico se orienta a subsidios, exenciones
impositivas, inversion e infraestructura, asl como el control de los sectores estratégicos de la economia.

En el periodo que va de 1940 a 1970 se logrd consolidar un aparato productivo relativamente
diversificado e importantes niveles de crecimiento econémico, al vincular su estrategia de desarrollo hacia
el mercado interno.

Sin embargo, a partir de la primera mitad de la década de los setenta, la crisis de la economia
internacional pone en evidencia los problemas estructurales de este modelo proteccionista y sus Iimites.

Lo que produjo fue estancamiento en la productividad, desajustes sectoriales, escasa competitividad,
inflacién y desequilibrios regionales.

Por su parte, lo que ofrece el liberalismo es la no intervencion del Estado en la economia, el mercado es
quien regula por si mismo los procesos econémicos. Sus fundamentos basicos son:

 La division internacional del trabajo

eLa competencia internacional a través de la ventaja comparativa




En la actualidad la division internacional del trabajo supone la especlahzaclén de palses en determlnados)
procesos productivos, donde el desarrollo tecnolégico y la calidad de |a mano de obra permiten el acceso
de produclos a menores costos a un mercado internacional globalizado >

La teoria de las ventajas comparativas, desarrollada por el e nomlsta clasico David Ricardo, es
precisamente que la especializacion de los palses se dé en funclén a la ventaja comparativa, o lo que es
lo mismo, de acuerdo a los costos relativos menores para cada pals.

Se ha desarrollado un nuevo concepto, a partir del cual los palses deben especializarse en funcién de la
ventaja competitiva para aprovechar las bondades del cbmerclo exterior. Para vender al exterior supone

w menores precios, mejor calidad, adecuado servicio (tiempos de entrega, cumplimiento de los contratos de

: compra-venla y presentacion del producto, entre otros), asi como un financiamiento agil y oportuno. El
i 0umpllmlento de estas cuatro premisas basicas es considerado como condicién indispensable para poder
-+ penetrar y mantenerse en los mercados internacionales. '°

En este contexto, el gobierno de México en 1982 decide cambiar radicalmente su politica econdmica
bdscando eliminar los obstaculos que impedlan el crecimiento de la economla, debido a que fracasé la
politica petrolera de Lopez Portillo. En aspectos comerclales las acciones se centraron en la liberalizacion
del comercio internacional y el ingreso al Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio
(GATT por sus siglas en inglés).

En el sexenio de Carlos Salinas de Gortari, se propagé mas la politica econémica del neoliberalismo y
globalizacién, principalmente por las elites politicas y econémicas dominantes. Fue en esa época que
México firmé un tratado de libre comercio con los dos paises mas importantes de América. No se hablaba
de otra cosa mas que de dejar atras las viejas politicas ‘proteccionistas y liberar la economla a la
inversién extranjera y al flujo de capitales y mercancias.

Para poder adoptar esta nueva ideologla fue necesario hacer reformas constitucionales, sobre todo en
materia econdmica como las privatizaciones, limitando el pape! del Estado y abriendo el mercado a los
intereses extranjeros con el fin de que hubiera un acceso mas libre de capitales del exterior y asi vinieran
a invertir al pals o especular en la bolsa de valores. !

Con la politica privatizadora el Estado deja de ser el administrador nacional; algunos sectores
considerados como estratégicos pasan a manos de capital privado, es el caso de la industria
petroquimica, servicios publicos como el agua, 1a electricidad, el gas, los puertos, las carreteras, entre
ofros.

' Mario Abdala Mirwald, “Comercio Internacional: retos y oportunidades para la empresa” en Serie de Documentos
Técnicos, Edit. BANCOMEXT, México, 1996, Pag. 10.



paisy de esta ma >era alcanzar un mayor desarrollo, pero esta llberallzaclbn se subordmo a combatir la
: Inﬂaclén y mantener el tipo de camblo, como resultado, la riqueza se conce’ tré en unas cuantas manos y
v no se logro &’ modernlzaclén que se habla prometido en un prlncl

e Margaret Thatcher y Ronald

) "', Cuaridd el tmo mundial de Ia globallzacuén se acelero con las p litica
po liberalizacién, desregutacion,

Reagan Ios ochenta “México ™ empezo a . apllcar
Internamonallzaclon y: privatlzamén ‘Los pasos més Important
GATI' (ahora la Orgamzaclén Mundial del Comerclo-OMC) en 19 6' lat apertura hacia el capital extranjero
g representado por el establecimiento - del Fondo NAFIN en 1987 la prlvatlzaclbn de TELMEX en 1990, y
posteriormente su oferta publica en la Bolsa de Nueva York, asl como la privatizacién de los bancos entre
1991 y 1992,

en este ‘proceso fueron el ingreso al

;-El hecho qué México se convirtiera en socio de la Organizacion para la Cooperacién y el Desarrollo
- Econémico (OCDE), fue algo novedoso y sorprendente para algunos sectores nacionales. El principal

requisito -para ser miembro es liberalizar progresivamente los movimientos de capitales y serviclos,
: incluyendo los financieros. Cada pais se compromete a aplicar los principios de liberalizacion, no
" discriminacién, trato nacional, Los palses miembros se comprometen a aplicar tales principios, pero
interponiendo reservas a los codigos de liberalizacion, a razén de sus leyes internas o a la imposibilidad
de asumir dicho compromiso inmediataments. :

Ser parte de este organismo implica varios compromisos, entre ellos, contribuir a una expansién continua
del comercio internacional y la inversién, crear mayor estabilidad en los mercados financieros, mejorar las
habilidades para ajustarse y competir en una economta mundial globalizada. México, al convertirse en
miembro de la OCDE tuvo que adoptar compromisos en areas tales como educacion, turismo, medio
ambiente, pesca, agricultura, pero sobre todo en comercio y liberalizacion de los mercados de capitales.

Asl, el rescate financiero del gobierno estadounidense en los primeros meses de 1995 tampoco hubiera
sido posible sin globalizacion (interdependencia e interaccion), implicita en el TLCAN. Este rescate facilité
la recuperacion financiera del pals, en [a misma forma en que la competitividad de la industria mexicana,
resullado de la apertura comercial, hizo posible el auge en las exportaciones mexicanas después de la
devaluacién de 1994, causa importante de la misma recuperacién econdémica.

De 1982 a la fecha, el gobierno mexicano ha procurado centrar sus relaciones comerciales con el resto
del mundo bajo un nueve modelo de desarrollo basado en el libre cambio, con el fin de terminar con el
atraso al que condujo el modelo de sustitucion de importaciones y de propiciar mayores niveles de
competitividad del aparato productivo nacional.

' Victor Flores Olea y Abelardo Marifia Flores, Critica de la globalidad, Dominacién y liberacion en nuestro
tiempo. Edit. FCE, México, 1999, P4g. 509.



Para Intentar comprender Ia realldad ‘de la globalizac[én, en este caplitulo se pretende despojarla de los
prejuiclos proplos de su ldeologla “Una corriente determinada y poderosa, la neoliberal, se apropid del
término por mas de una década. Tamblén se apropid de los Gltimos avances tecnoldgicos y cientificos y
los' presentd como resdltado de la globalizacién y del mercado (como muestra la Internet, que fue

" desarroliada por el sector publico mediante investigaciones subsidiadas), considerando sus propias
recomendaciones de politicas y comportamientos como inherentes a la globalizacién.

La reaccién contra esta ideologla trae un efecto en ocasiones negativo. Al rechazar la importancia y la
existencia del fenémeno se le atribuyen resultados que no son inherentes al fenémeno en si, como la
pobreza y la desigualdad, lo que conduce a una oposicién a ultranza, que no s6lo no nos da una vision
real de la situacién, sino que no proporciona herramientas Utiles para enfrentarse a ella e incorporarnos
de la manera que mas nos convenga.

Es una realidad cambiante que no ha mostrado aun todas sus facetas, todas sus promesas y sus
amenazas. Necesitamos comprenderia y no evitarla. Es por eso que en este primer capitulo se tratara de
contextualizar este fendmeno, analizar sus diversas concepciones y concretarlo en el caso de México;
como es que se ha dado este proceso en el pals, sus iniclos, hacia donde vamos, y principalmente la
manera en que el empresario debe insertarse en él para hacer de su empresa una empresa competitiva
no sdlo en el mercado nacional sino también en el internacional.

Originalmente se recomendaban estrategias de sustitucién de importaciones a los paises del tercer
mundo, sugiriendo que la industrializacién podia copiarse simplemente de los palses méas desarrollados
y que todo fo que se necesitaba era un poco de capital y de proteccion. Mas tarde la industrializacién
g'ul‘ada: kporv la exportacién destacd la importancia de la competencia en el mercado mundial como una

* " forma de volverse competitivo y ganar divisas extranjeras.

Es importante destacar los principales mecanismos de negociacion comercial establecidos por México
con sus socios comerciales con los que ha firmado tratados, con el propésito de percibir como a través de
estos acuerdos se podra lograr una competitiva y eficiente insercién de la planta productiva mexicana a
un mercado internacional globalizado. ’

Debido a la naturaleza de este estudio se abordaran los diversos problemas y el potencial de la pequefia
empresa mexicana, con el propdsito de analizar las condiciones de estas empresas frente al proceso de
globalizacion y las opciones para articular una politica de promocién de este estrato de empresas, con la
finalidad de contar con un espectro empresarial mas amplio que dé respuesta a los problemas de ia
ocupacién en las diferentes regiones del pals.



El res'urglmlehto de la pequefia empresa como punto clave de la organizacién industrial, hace necesaria
‘una reflexi6bn que haga ubicar su papel en términos de la nueva economia de redes que se empieza a
conformar como la estrategia de produccién que prevalecera al inicio de este nuevo siglo.

1.2 EL POTENCIAL EXPORTADOR DE LAS EMPRESAS MEXICANAS

Definamos en principio ¢qué es exportar? }
Expdnar es una serie de actos que una persona, 0 una empresa realizan para poder vender sus
= productos mas alla de sus fronteras territoriales.
Segun Phillip Kotler, existen dos tipos de exportacion: ]

vLa exportacién esporddica, que es un nivel pasivo de participacion en el cual la compafila exporta
ocasionalmente sus excedentes, y vende bienes y/o servicios a los compradores que representan a
empresas extranjeras; y

vLa exportacién activa, que se lleva a cabo cuando la compailia se compromete a ampliar sus
exportaciones a determinado mercado. '*
En ambos casos producen todos sus bienes en el pals de origen.

Es necesario tanto para el pals como para las empresas nacionales convertirse en exportadoras activas
de sus productos. El empresario eficaz debe participar sistematica, ordenada y exitosamente en el
mercado extranjero.

La exportacién es para la empresa la ampliacion del mercado interno, lo que significa mayores ingresos y
la posibilidad de alcanzar |a eficiencia mas alta al permitirles operar al maximo de su capacidad con la
consecuente disminucion de costos. Ademas, dada la situacion actual las empresas mexicanas necesitan
exportar para alcanzar la competitividad necesaria que les permita defenderse en su proplo mercado
contra las importaciones.

Para el pais, significa generacién de divisas para hacer frente a las necesidades y compromisos
internacionales, como son las Importaciones necesarias para el desarrolio industrial, y el pago de
intereses y capital de la deuda externa.

Puesto que ningln pals genera todos los bienes y servicios que requiere, ya que estariamos hablando de
una autarquia econémica, es comun que recurra al mercado exterior para satisfacer sus necesidades, de
ahl la ley de la ventaja comparativa, algunos palses producen determinados bienes a un precio mas
econémico que otro pals, y ese bien es el indicado para intercambiarse por otro que al primer pais le es
mas costoso producir.

"2 Phillip Kotler, Fund. de mercadotecnia. Edit. Prentice Hall, 1984, Pdg. 52



Otra razon para exportar ‘es el desarrollo acelerado de la tecnologla. Al no disponer de todos estos
avances la importacion de productos resultado de la aplicacién de alta tecnologia, se convierte en una
forma sencilla de disponer de algo que de otra manera serla muy costoso adquirlr por su elevado precio.

r la ‘exportacién representa una gran ventaja para quien la realiza, significa utilidades
! édlqibrjales péra la empresa, y beneficios para la economla en general.

‘Anivel iniernéclphal, la posicién que tiene México en su participacion en el comercio exterior es bastante
uena, para‘muestra, basta con menclonar que ocupa en el treceavo lugar entre los palses que mas
exportan; es el segundo soclo comercial de Estados Unidos y el primer exportador de América Latina. '

: 'Qué_ exportamos?.

B :ﬁn“uﬁibfinclpid,‘ Iés ‘exportaciones mexicanas estaban formadas basicamente por bienes primarios, es
'_.'d‘e‘clr;y'prbduclos resullado de actividades ganaderas, agricolas, pesqueras, minerales, y principaimente
el petréleo.

A partir de 1986 fue necesario que nuestro pais intensificara esfuerzos para promover la exportacion de
bienes manufacturados, con un mayor valor agregado, que nos hiclera menos dependientes a las
condiciones cambiantes del mercado internacional, principalmente en el de energéticos.

En el periodo 1982-1996, México se transformé de un pals monoexportador, que dependia altamente del
precio internacional de los hidrocarburos, a una economia exportadora de manufacturas.

Hoy Mexico se ha convertido en uno de los principales paises exportadores del mundo y las ventas
externas representan una participacion importante y creciente del producto interno. Un indicador del
favorable desempefio de las exportaciones es la creciente incorporacion de nuevas empresas a la
actividad exportadora, la mayoria de ellas son micros y pequenas. Este dato es de mucha importancia ya
que su participacion en las exportaciones es escasa en comparacion con las grandes empresas Y las
maquiladoras, por lo que es necesario seguir impulsando su incursion en el negocio de las
exportaciones. '

Una contribucion de gran importancia de Ia actividad exportadora es su impacto a nivel regional, ya que
estas han promovido el desarrollo de nuevos polos industriales. Los logros del sector exportador en parte
se deben al incremento de la competitividad de la planta productiva, y esto ha sido consecuencia de
importantes reformas en la economla del pals, como la apertura comercial, los avances en la

'l’ Programa de Desarrotlo Empresarial 2001-2006. Secretarfa de Economia, México, 2001, pag. 42
* Informes de la SHyCP revelan que la participacion de las MPYMES cn las exportaciones es del 6.6%, mientras que
las grandes empresas participan con 51.9% y las maquiladoras con 41.5% de! total.
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desregulaclén y la privanzaclén de empresas publlcas no estratégicas; entre otros grandes avances que
‘se han Implementado enafos recientes =

fblenes de capital y
que |és hace ser mas

Itimos afos los palses del Sureste asidtico, los cuales se enfocaron en aumentar su
; compétltlvldad para exportar productos de buena calidad, diversificando sus mercados.

'Es necesario distinguir entre estrategia multilocal y una global. La primera trata la competencia en cada
pals o region aisladamente, mientras que la segunda enfoca a los paises y las regiones conjuntamente
en forma integrada. Es por eso que el empresario debe tomar en cuenta el tipo de proyeccion que quiere

darle a su empresa antes de empezar a hablar de estrategias globales.

Para alcanzar los beneficios de la globalizacién, los empresarios deben darse cuenta del momento en
que las condiciones industriales ofrecen la oportunidad de usar palancas de estrategia global. Estas
condiciones son: el mercado, el costo, los impulsos gubernamentales y <:ompe!i(lvos.15

Cuando un empresario piense en su mercado, debe tomar en cuenta las necesidades comunes de sus
clientes, los canales globales de distribucién, el marketing y la adaptacién local que requiera el producto.
El costo va a depender de la naturaleza del negocio.

Los gobiernos afectan a la globalizacién de varias maneras, como son los derechos de importacién y
cuotas, barreras no arancelarias, subsidios a la exportacion, y otros requisitos locales. El empleo de estas
barreras comerciales por los gobiernos les dificulta a las compaflas usar las palancas globales de
participacion en el mercado global.

La competencia depende del numero de importaciones y exportaciones que se realicen, de los
competidores de distintos continentes, la interdependencia entre los paises, entre otros. Estos elementos
elevan el potencial de globalizacién de una empresa, a la vez que estimulan la capacidad de respuesta.

'3 George S. Yip, Globalizacion, Edit. Norma, E.U.A., 1993, P4g. 33



'Cuanto mas comerclo hay entre los paIses, mas lnteraccion habré entre los competidores de distintos

palses, por tanto se hace mas necesaria la eslrategia global

< pa‘ré“lds' empresarios de hoy. Muchas fuerzas estan empujando
N (ob;llzarse, en el sentido de ampliar su participacion en los

nal: Tener una buena estrategia global puede ser el requisito para
bibs se aceleren. Estos cambios se refieren princlpalmente a la dinamica

El aumento de la corhpetencia extranjera es por sf mismo una razén para que los negocios se globalicen,
de esta manera podran adquirir el tamafo y habilidades que le permitan competir mas eficazmente.

Quienes tienen muy clara la idea de competencia global y estas nuevas estrategias de mercado son los
Japoneses. Su enfoque central de la competencia global es uno de los factores que les han permitido
conquistar tantos mercados occidentales."®

A fin de desarrollar una estrategia global eficaz es importante comprender el potencial de globalizacion de
una empresa. A continuacion se mencionaran distintos lineamientos que debe seguir un empresario para
diagnosticar ese potencial.

'8 Cristopher A. Bartlett y S Ghoshal, Managing Across Borders: The Transnational Solution Boston:
Harvard Business School Press, 1989, en George S. Yip, Op. Cit. Pag. 3



]* Los dlvers

GUIA PARA DIAGNVOS'TICA‘R EL POTENCIAL DE GLOBALIZACION

' ‘"No suponer que ‘las empresas son globales o no son globales. Por el contrario, casi toda empresa
tlene potenclal e globahzaclbn en algunos aspectos, y en otros no.

Impulsores de globalizacién - empresarial pueden operar en distintas direcciones;
algunos favorecléndola y otros haciéndola dificil y no aconse]able

e Los negoclos pueden responder en forma selectiva a los impulsores de la globalizacion empresarial,
globalizando solameme aquellos elementos de la estrategla que .sean afectados por los impulsores
favorables. ’

« El nivel del potencial de globalizacién varia con el tiempo.

e Los impulsores de globalizacién pueden operar a escala regional o continental, lo mismo que a
escala global.

1.3 LAS MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS

De acuerdo al INEGI existen en el pals mas de 2 millones 844 mil empresas, de las cuales el 99.7% son
MPyYMES, estas general en 64% de los empleos y su participacion en el Producto Interno Bruto (PIB) es
del 42%." De aqui la importancia que tiene este sector empresarial en la economia del pals y la
necesidad de crear apoyos enfocados especificamente a ellas.

Existen varias clasificaciones para determinar el tamafo de una empresa de acuerdo a la fuente que se
consulte. Para el presente estudio se ha tomado una clasificaciéon basada en el nimero de empleados,
definida por la Secretarla de Economla.

CLASIFICACION POR NUMERO DE EMPLEADOS
TAMANO DE SECTOR | INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS
MICROEMPRESA 0-30 0-5 0-20
PEQUENA EMPRESA [31-100 6-20 21-50
MEDIANA EMPRESA | 101-500 21-100 51-100
GRAN EMPRESA 500 en adelante 101 en adelante 101 en adelante

Fuente: Diario Oficial de la Federacion, 30 de marzo de 1999.

Microempresas

Consideradas macroeconémicamente, las microempresas tienen una gran ventaja ya que son grandes
generadoras de empleo y permiten una mayor descentralizacién de la produccién, Son el embrién
industria! de las ciudades Intermedias. Por ofra parte, las microempresas muestran una menor

B Programa de Desarrollo Empresarial 2001-2006, pag. 21.
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propenslén al consumo ‘de’ dlvlsas tanto de insumos como fundamentalmente en maquinaria y equipos,
ya que reclc!an y aprovechan maqulnarla de segunda mano."

Hay muchas razones para formar' una microempresa, una de ellas puede ser la satisfaccién de una
persona por ser propletario dey su empresa y de sus medios de produccion, por pequefa que ésta pueda
ser. El empresario lo cohclbe no siempre como actividad de sobrevivencia transitoria, sino como un
medio de vida para él y su familia. La continuada recesion del sector de la mediana y gran empresa
acentua ese criterio.

Los pequefos negocios son un ejemplo ¥ las grandes empresas podrian aprender mucho de ellos, y de
hecho lo estan haclendo:’ uné gran cantidad de empresas gigantescas ahora estan convencidas de los
beneficios de conducir sus operaciones de una manera mejor controlada y contenidas en si mismas a tal
grado que se estan qivldlendo en departamentos especializados y en pequefas unidades de negocios.*®

Las Pequefiasy Medianas Empresas (PyMES):

Definir de una hanera universal la empresa pequefia, mediana y grande no siempre es facil, ya que son
' conceptos relativos y dependen siempre de un referente externo de tamafno. Una empresa pequefia en
‘un sector puede ser grande en otro, o en el mismo sector de otros palses. Ademas, cualquier parametro
de medicién del tamafio de una empresa es siempre insuficiente. El volumen de empleo, las ventas, los
activos fijos, el capital desembolsado, etc. no son suficientes.

Las pequedas y medianas empresa (en adelante PyMES) han aumentado su participacién en los
sistemas economicos. Es un hecho constatable que las empresas de menor tamaiio han adquirido una
creciente importancia en el conjunto de las economlas de los paises industrializados. En los paises
miembros de la OCDE se ha comprobado que el espacio ocupado por las PyMES en sus economlas
nacionales es creciente desde los aflos setenta, *°

Estas empresas tienen grandes ventajas, han mostrado una mayor flexibilidad a nuevas condiciones de
mercado que las grandes empresas, lo cua! es de vital importancia en las actuales circunstancias tan
cambiantes. Ademas, en las situaciones de crisis econdmicas el tejido empresarial formado por este tipo
de empresas ha resultado ser mas resistente que las grandes corporaciones. Las PyMES pueden ser
mas vulnerables consideradas individualmente, pero ha habido igualmente una gran capacidad de
regeneracion del tejido empresarial mediante la creacion de nuevas unidades de pequeiia dimensién,

'® Mercedes Inés Carazo. Propuestas de accion para impulsar el desarrollo competitivo de la micro, pequeﬂa y
mediada empresa. Ensayos compilados por Federico Gutiérrez y Cl Ruiz. Edit. Nacional Fi ay
UNAM,, México, 1995, P4g. 22

19 Stephen Murray. Op. Cit. P4g. 18

2° Federico Guti¢rrez y Clemente Ruiz (Compiladores), Op.Cit. Pag. 51




Por estas razones es que se apoya tanto a estas empresas, se Crean programas especlf cos de ayuda,‘ :
" etc. Esto. no tiene ya que ver con un carécter paternalista que antes se asumia, snno con un ldeal de
hacer funcionar el slslema y ser mas competmvos v B

En los altimos aﬂos ha habido’un creclente interés en la pequenia empresa como vehlculo para el
- creclmiento de los palse en vias de desarrollo Este interés esta basado, en parte, ‘en el éxito de
economlas reglonale como ; el . centro de Italia y Taiwan en donde las pequeﬂas empresas son

: partlcularmente ruerte

; Las'pedueha§ empresas no son todas iguales, algunas incluso pueden contribuir al estancamiento y
explotacién, asl como al crecimiento y el desarrollo. Su efectiva contribucion depende mucho del entorno
en el que operan y de la regulacién gubernamental.

La globalizacion de la economla es un proceso microecondmico. Las empresas privadas son el motor de
crecimiento del comercio mundial, mientras que el papel del gobierno esta limitado a crear un ambiente
propicio para este desarrollo.

En la economia mundial pueden ocbservarse las siguientes tendencias que afectan a la micro y pequefia
empresa:

1. Internacionalizacion de los negocios.

2. Liberalizacion del comercio internacional (GATT) contra los nuevos blogues comerciales regionales.
3. Internacionalizacién de los mercados de capitales.

4, E! auge comercial en el sudeste asiatico se mudé de Japédn para los Cuatro Tigres (Hong-Kong,
Singapur, Taiwan y Corea del Sur).

5. Laregion de América Latina esta creciendo mas alla de la deuda y del estancamiento.

6. EIl proceso de integracién en esta misma zona esta recibiendo un nuevo impulso. La micro y pequefia
empresa estan recibiendo mayor atencion.

7. A nivel de empresas se han desarrollado procesos como la flexibilizacién de la produccion y
especializacion, Hay nueva competencia.

Los resuitados son un proceso permanente de reestructuracion industrial y reorganizacion espacial en el
que la micro y pequefna empresa juegan un gran papel.

¢éPor qué entrar en los mercados extranjeros?

La teoria econdmica clasica discutla sobre la razéon por la que las naciones comercian. Las empresas

buscan materias primas, instalaciones de produccion a menor costo o nuevos mercados en el extranjero.

Hay un enorme potencial de mercado en las partes mas ricas del mundo, tales como el sudeste asiatico

que fue descubierto en los afios setenta, Las exportaciones de estos palses han crecido de una manera

vertiginosa; otros palses en desarrollo siguen, pero tienen la desventaja de llegar mas tarde. Lo que se
20



tlene que hacer con la exponaclé es aprender qué es Io que se, requiere para ser mas competitivo, las
arse a las oportunldades y los riesgos que existen en el mercado

empresas deben aprender a enfr
mundlal

La posibilldad de ven(a de esa produccion y de mantenerse en el mercado, es
un desaﬂo para todas |as empresas en Ia situacién actual. Esta posibilidad tiene que ver con la capacidad
de defender su mercado habitual, de alcanzar mercados de mayores ingresos, que tienen mayores
exlgencias, para asl llegar al mercado exportador. Es fundamental asegurar la competitividad reduciendo
costos, mejorando la calidad, diversificando productos, asegurando cumplimiento y alcanzando mayor
volumen de produccién y productividad.

1.4 PROBLEMATICA EN LA PARTICIPACION DE LAS EMPRESAS EN EL COMERCIO
EXTERIOR
Se ha detectado que muchas de las empresas mexicanas no se han desarrollado de manera competitiva,
dinamica y sostenida en el tiempo, lo que se convierte en un problema en el momento que deciden
incursionar en el comercio exterior. Entre las razones que han provocado esto, y que tiene que ver tanto
con el sector publico como con el privado, se reconocen las siguientes:
(9 Exceso de tramites y gestiones para abrir y operar un negocio, esto provoca la informalidad de los
negoclos Mucha gente que desea iniciar un negocio no esta dispuesta a ir de un lugar a otro para realizar
decenas de tramites, esperar semanas 0 meses para que le resuelvan si puede empezar operaciones, y
pagar cuotas excesivas. México ocupa el lugar nimero 67 de 75 palses seleccionados en cuanto a mayor
nGmero de tramites por realizar para abrir un negocio.?
(J Falta de habilidades empresariales. Se crean negocios de subsistencia, sin mucha planeacién o
administracion. Pocas veces un empresario recurre a los servicios de consultoria empresarial y
cooperacion con instituciones académicas y centros de investigacién; no buscan apoyos por
desconocimiento de las instancias a las que pueden recurrir. Le dan poca importancia a areas
estratégicas para incrementar el nivel de productividad y competitividad, como es el area de recursos
humanos que se encarga de la seleccion y capacitacion del personal. De acuerdo con un estudio de
Fundes México, organismo privado asociado a la COPARMEX, que promueve la creacién y desarrollo
sostenible de las PYMES, la falta de conocimientos de administracién y finanzas asl como la
desorganizacion del empresario mexicano, son los principales factores que inciden en el fracaso de las
unidades de negocio de menor tamafio.??

(3 Desconocimiento o falta de interés en crear cadenas productivas. En México el 95% de las empresas
son micro, pequefas y medianas, y la mayorfa de estas presentan dificuitades ante la competencia
extranjera, Las microempresas han sido el refugio ante el desempleo, y 1as pequeias y medianas

2! Programa de Mejora Regulatorin 2001-2006. Comisién Federal de Mejora Regulatoria,
2 http//www.reforma.com
21



enfrentan constantes problemas ante a competencia de |os productos extran]eros El asoclarse puede.'
favorecer a Ia permanencla yel forla|eclm|ento de las MPYMES ya que de esta forma se inctementa su_

gobierno por su desconocimiento. T
(3 Falta de transferencia tecnolégica. No se cuenta con una politica adecuada de fomehto a a‘lnnovac‘iOn )
tecnolégica y a la adopcion de tecnologlia de primer nivel en las empresas de! pals, por lo que la planta
productiva se ve afectada y su competitividad disminuye. :

(¥ Pocos financiamientos adecuados a sus necesidades. La mayorfa de las empresas no tienen acceso a
créditos acordes a su situacion particular que les ayuden a salir adelante, ya que no cuentan con todas
las garantias que les piden, o por altos intereses a pagar. La escasez de financiamiento por parte de la
banca comercial ocasiona que la principal fuente de financiamiento de las empresas sean sus
proveedores, limitando su capacidad.® Entre los obstaculos que encuentran los empresarios son: altas
tasas de interés, negativa de la banca, incertidumbre de la situacion econémica del pals, rechazo de

solicitudes, entre otros.

Los problemas de las micro, pequefias y medianas empresas, no solo se resuelven atacando un punto,
sino que necesitan de un apoyo integral, no se habla solamente de un atraso tecnolégico, !a solucién no es
sélo cuestion de innovacion tecnolégica o factor tecnoldgico, porque esa innovacion requiere de
capacitacion, de cambios administrativos, y para poder llevar esta transformacion, se requiere de apoyos
financleros.

. # Programa de Desarrollo Empresarial 2001-2006, Pag. 53
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2. ASPECTOS LEGALES, ECONOMICOS Y POLITICOS PARA CONSTITUIR UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA

Una vez expuesto en el capitulo uno el esquema global que se esta planteando en el ambito
internacional, y que el proceso de exportacion de las empresas es una necesidad de las mismas para su
sobrevivencia, en el capitulo dos se describen los aspectos legales, econémicos y politicos en México
con el objetivo de plantear un panorama completo de los factores que intervienen en 1a toma de decision
al emprender un negocio de tal naturaleza.

2,1 ASPECTOS LEGALES
En este apartado se presentan los pasos y procedimientos para llevar a cabo la apertura de una empresa
comerclalizadora, los diferentes tipos de socledades que existen en México, recomendaciones generales
para fomentar la cultura exportadora de las mismas, incluidas algunas técnicas de negociacién
internacional.

El diagrama que a continuacion se muestra distingue Ios pasos que se deben seguir para constituir una
empresa comercializadora en la ciudad de México, basado en las gulas de tramites elaboradas por la
Secretarla de Economlia. En el anexo 3 se encuentra un cuadro de tramites obligatorios donde se
establece la descripcion del tramite, areas de gestion, el costo que tienen y la vigencia. De esta manera
se podra tener un panorama muy completo de dicho procedimiento.

GUIA DE PROCEDIMIENTOS LEGALES PARA CONSTITUIR UNA COMERCIALIZADORA

Regrin Lopmeod was d 1055
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"2.1.1 Permisos para la constitucién de sociedades

La globalizaciéon dé la ‘economia, los avances tecnologicos y la busqueda de mayores niveles de
compétitlvidad, son factores que demandan adaptaciones e innovaciones en las formas de organizacion y
en los procesos productivos de los centros de trabajo. Estas transformaciones, repercuten en las
actividades del Gobierno Federal. Por ello, las dependencias publicas requieren de la realizacion de
«esfuerzoys que les permitan brindar servicios con calidad y oportunidad. En este sentido, y bajo el
contexto del Plan Nacional de Desarrollo y en particular de los Programas para el Empleo, Capacitacion y
: Defensa dé los Derechos Laborales y el de Modernizacion de la Administracion Pdblica 1995-2000, la
Secretarla del Trabajo y Prevision Social, Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y la Secretaria de
Relaciones Exteriores, Impulsan un esfuerzo de desregulacion y simplificacion administrativa en todas las
areas de su competencia.

Para la constitucion de sociedades se requiere permiso de la Secretarla de Relaciones Exteriores.

Con la implementacion del Sistema de Apertura Rapida de Empresas (SARE) este tramite se resuelve el
mismo dia si se presenta antes de las 11:00 horas, y al dla siguiente habil en caso de que se haga
posteriormente. Si la autoridad no responde en ese plazo se entendera aprobada la solicitud (afirmativa
ficta), Ademas el tramite puede realizarse por los notarios y corredores publicos que intervengan en la
constitucion la sociedad, a través de medios electronicos; en ese caso |a resolucién se obtiene el mismo
dia.

Dentro de los noventa dias habiles siguientes a la fecha en que esta Secretarla otorgue los permisos
para la constitucion de sociedades, los interesados deben acudir a otorgar ante fedatario publico e!
instrumento correspondiente a la constitucion de la sociedad de que se trate.
Transcurrido el termino antes citado sin que se haya otorgado el instrumento publico correspondiente, el
permiso quedara sin efectos.
REQUISITOS
A. Llenar solicitud SA-1 a maquina en original y copia (formato que proporciona en forma gratuita
ésta Secretaria). Si se presenta en las Delegaciones de SRE, debera hacerlo en original y dos
copias. En la solicitud, debera sefialarse: nombre del solicitante, domicilio para olr y recibir
notificaciones; personas autorizadas para recibir el permiso o la resolucion; denominacion
solicitada; régimen jurldico; fecha y firma autégrafa del solicitante.
B. Cubrir el pago de derechos correspondiente.
C. Todas las solicitudes que se presenten entre las 9:00 AM y 11:00 AM, seran resuelta el mismo
dla. Las solicitudes recibidas con posterioridad seran resueltas el dia habil siguiente.
Toda solicitud debera ser resuelta dentro de los 5 dias habiles siguientes a la fecha de su presentacién.
En caso contrario, el permiso solicitado se considerara otorgado.
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Por otra parte dentro de Ios sels meses sigulentes a la expedlcién de los permlsos para 1a constitucion
.de socledades el Interesado debe dar aviso de uso del m|smo ala Secretar[a de Relaclones Exteriores,
Ven el cual se debe de especuf car la’ Inclusibn en e| instrumento correspondlente de la clausula de

contrarlo. de perder en beneficlo de la Nacién los deréc os
B debera cubrir previamente el pago de derechos correspondlen

\65 que hublesen adquirido); asimismo

La Secretarla de Relaciones Exteriores reservara a Ias socledades el uso exclusivo de sus
denominaciones o razones sociales conforme a los permisos que otorgue, salvo cuando el interesado
incumpla lo dispuesto anteriormente, es decir no del aviso de uso del permiso dentro de los seis meses
siguientes a su expedicion o bien se haya extinguido la socledad correspondiente.

2,1.2 Formas o modalidades legales para operar
Aun cuando el concepto de negociacion comercial o empresa es empleado con frecuencia y por ello
pueda suponerse de sobra conocido, conviene precisar que se entiende por ¢l al conjunto de cosas y
derechos combinados para obtener u ofrecer al piblico bienes o servicios, sistematicamente y con
propositos de lucro.?

En el Cédigo de Comercio, articulo 3°, se establece quiénes pueden ser comerciantes, y estas son las
personas con capacidad legal que hacen del comercio su ocupacién ordinaria, las sociedades
constituidas bajo las leyes mercantiles. Tienen capacidad de ejercer el comercio todas las personas que
seguln las leyes comunes son habiles para contratar y obligarse. El Cédigo de Comercio contiene tres
prohibiciones para ser comerciante: a los corredores (frac. | art. 12), a los quebrados que no hayan sido
rehabilitados (frac. |l del art. 12), y a los reos de delitos contra la propiedad (frac. 1l del art. 12). Tampoco
pueden ejercer el comercio por cuenta propia los agentes aduanales.?

Las personas morales organizadas conforme a alguno de los tipos de sociedades mercantiles tienen la
consideracion legal de comerciante, cualesquiera que sean las actividades a las que se dediquen, e
independientemente de la nacionalidad que a las propias sociedades se les atribuya,

Para empezar tenemos que seffalar que un negocio, para que exista como tal, lo que va a realizar
cotidianamente son actos de comercio, entendiendo estos, no como usualmente 10 entendemos el

! Roberto Maatilla Molina. Derecho Mercantil. Edit. Porriia, México, 29° edicion, 1996, Pag. 105
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'comercio —|a slmple compra-venta- slno como una gama Inﬁnlla de posibllldades.Jas cuales se
encuentran establecldas en el Cédigo de Comercio. : :

Los dlversos slstemas legislativos entienden por nombre comercial al nombre ba]o e' ual una persona
e ejerce el comerclo o el nombre de la negociacion mercantil o empresa. El nombre comercial puede ser en
'ocaslones alusuvo a una fantasia, o bien, al trafico propio de la negociacibn, sin que sea raro que incluya
: el apellldo o el nombre del propietario, o las siglas de los propietarios en caso de ser una sociedad.

o Elvdereého al nombre comercial se adquiere por el simple uso dentro’ de una zona geografica que
' ébar'duv’e la clientela efectiva de la empresa, y tomando en cuenta la difusion del nombre y 1a posibilidad
“de que su uso por un tercero induzca a error a los consumidores.> El empleo de un nombre comercial
““igual aotro que ya esté siendo usado por un tercero constituye un delito.

-Segun lo establece el articulo 119 de la Ley Federal de Derechos de Autor, es obligatoria ia inscripcién
en el registro de derechos de autor de los emblemas o sellos distintivos de las editoriales, asl como las
razones sociales o nombre y domicilios de las empresas o personas dedicadas a actividades editoriales o
de impresion.

Todos los comerciantes cuyo capital en giro sea de $2,500 o mas estan obligados a inscribirse en la
Camara de Comercio correspondiente; de no hacerlo, seran sancionados con una multa. De la misma
manera estan obligados los comerciantes a comunicar a la Camara su cambio de giro o de domigilio, y la
suspensién de sus actividades.

Una vez que han sido sefialados los conceptos que la legislacion mercantii considera como actos de
comercio, es conveniente conocer lo que el Cédigo Fiscal de la Federacion establece como actividades
empresariales, las cuales, como se podra apreciar, no difieren sustanciaimente del C6digo de Comercio.

Se entendera por actividades empresariales, las siguientes:

* Las comerciales que son las que de conformidad con las leyes federales tienen ese caracter.

* Las industriales, entendidas como la extraccién, conservacion o transformacion de materias primas,
acabado de productos y la elaboracidn de satisfactores.

Se considera empresa para efectos fiscales a la persona fisica o moral que realice las actividades antes
mencionadas.

De acuerdo a nuestro diagrama, los Inversionistas que desean constituirse como personas morales
deberan escoger entre las diversas personalidades juridicas que explicaremos a continuacién.

2 Idem, Pag. 92
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Los Inverslonlstas que decldan constitulrse como personas - fisicas tendran que tomar en cuenta lo

- slguiente, f_ .

: Personas Flslcas E L :

Para determlnar si: las personas flsicas pueden establecerse como empresarios, ya seialamos las

'caraclerlstlcas que establecen el Cddigo de Comercio, asi como el Cédlgo Fiscal de la Federacion; sin

i embargo es necesario precisar las disposiciones que sefiala el Codigo civil para el Distrito Federal en
: , Materla Comun y para toda la Republica en Materia Federal, en relacién con las personas flsicas.

. Qiéhq iordenamlento seffala que la capacidad juridica de las personas fisicas se adquiere por el
- nacimiento y se pierde por la muerte, y que el mayor de edad (18 aflos cumplidos) tiene facultad para
; disp’oner libremente de su persona y bienes, salvo las limitaciones que establece la ley.

Ahora bien, el Cédigo Civil establece con toda precision a las personas fisicas que tienen incapacidad
__natural y legal'

1.Los menoreé de edad.

2.Lo§ mayores de edad privados de inteligencia por locura, idiotismo o imbecilidad, aun cuando tengan
k intervalos lucidos.

3.Los sordomudos que no saben leer ni escribir,

4.Los ebrios y drogadictos consuetudinarios.

Precisado lo anterior, podemos establecer que cualquier persona flsica que legalmente pueda obligarse a
contraer responsabilidades y tener derechos puede con libertad establecerse como empresario, es decir,
crear su negocio, cumpliendo adicionalmente con las disposiciones del Codigo de Comercio.

En términos generales, la persona fisica tiene mayor amplitud para hacer negocios al no tener que
cumplir con toda la serie de obligaciones formales a que le obliga una sociedad mercantil, ya que al ser
su propio patrdn, ¢l mismo decide hasta donde debe o puede comprometerse al realizar sus
negoclaclones; esto evidentemente sin mencionar el aspecto fiscal que tiene importantes diferencias,
mismas que, como se menciond anteriormente, son materia de otro capitulo.

No obstante lo anterior, hay que sefialar que cuando la persona flsica se obliga, su responsabilidad es tal
que incluso puede comprometer el patrimonio familiar, ya que no existe un minimo o maximo legal para
adquirir tales obligaciones; por lo tanto, es vital evaluar en el caso de personas fisicas el régimen de
contrato matrimonial que tiene, siendo los dos caminos legales el de sociedad conyugal y el de
separacion de bienes, mismos que tienen sus caracteristicas perfectamente definidas. En este supuesto

3 Ley de Inversién Mexicana, Art. 179, Edit. Pommia, México, 1998,
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‘de muene sln testamento tienen derecho a heredar por suceslbny legltlma los descendlentes. cényuges
ascendlenles. parientes colaterales dentro del cuarto grado Y Ia concublna, a falta de Ios anterlores. a
beneficencia pablica; en el primer caso, es muy facll suponer que un negocio se divlda en "N" fracclones ¢
o se venda, lo cual no necesariamente reflgja la voluntad de Ia persona fisica fundadora de un negoclo

Es conveniente que la persona fisica empresaria defna con clarldad los anterlores puntos para evnar
situaciones no deseadas, pero sobre todo dolorosa

Personas morales .

: Exis(en _varias clases de personas morales"aquénas que estan reguladas por la Ley General de
N chledades Mercantiles, las que’ prevé la Ley General de Socledades Cooperativas y otras mas que

: aparecen en el Codigo Civil para el Distrito Federal y cada uno de los codigos civiles de las entidades

‘. federativas.

Socigdades mercantiles
De las previstas en la Ley General de Socledades Mercantiles, articulo 1°, se reconocen las sigulentes
especies de sociedades mercantiles:
1. Socledades en nombre colectivo
2. Sociedades en comandita simple
Sociedades de responsabilidad limitada
Sociedad an6nima
Sociedad en comandita por acciones
Sociedad cooperativa

oo rw

En el cuadro siguiente, se presentan sus principales caracter(sticas.

Todas las sociedades a que hace mencion dicho cuadro tienen como requisitos generales para su
constitucion los siguientes puntos:
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REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA

Nombre Minimo de Capital Obligaciones |Tipo de adminis-
representado |de los tracion legal
. por acclonistas
Accionistas Capital social
Sociedad - Dos $50,000 Acciones Unicamente el | Administrador unico o
Anonima (S.A.) pago de sus|consejo de
. o acciones administracion,
; pudiendo ser socios
o personas extrafias
a la sociedad.
Sln mlnlmos Sin - minimos | Acciones Los socios { Uno o varios
legales B responden de | administradores,
O manera pudiendo ser socios
subsidiaria, o personas extrafas
flimitada y ] a la sociedad
solidariamente
de las
o obligaciones

= : : . i de la socledad :
Socledad Uno :o: varlos Sin_: minimo | Partes sociales |Igual a la|Los soclos

" Comandita soclos i egal o : anterior y | (comanditarios) - no

| Simple :: AT adicionalmente { pueden ejercer = la

J(s.c.8.).1" a las | administracién de la
Sl obligaciones socledad :

de los
comanditarios
que estan
obligados
unicamente al
pago de sus
= i : aportaciones

' | Sociedad de No mas de 50 $3,000.00 Partes sociales | Unicamente el [ Uno o mas gerentes,

: Responsabilld pago de sus|socios o extrafios ala

) aportaciones. | socledad.

3 Socledad : Uno; o varlos Sin minimo | Acciones gual a|lgual a socledad en
Comandita por soclos L legal sociedad  en | comandita simple.
Acciones - - comandita

© o (8.CAY simple.
Socledad Minimo de 5]|Lo que aporten|Por las | Procurar el| Asamblea General,
Cooperativa soclos los socios, | operaciones mejoramiento | Consejo de
(S.C) donativos que | sociales social y | Administracion,
reciban y econémico de | Consejo de vigilancia
rendimientos los asociados iy demas comisiones
de la sociedad. y repartir sus|de designe la
rendimientos a | asamblea general
prorrata.

Fuente: Guia Empresarial para Comercializar Flores. CONCAMIN- SECOFI, Pag. 100
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} socledad debe contener:

1.Los nombres, nacionalidades y domicilio de las personas ﬂslc s o morales que consmuyan la sociedad.

2.El objeto de la sociedad.
3.8Su razén soclal o denominacion.
4.Su duracién.
5.El importe del capital social.
6.La expresién de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes; el valor atnbuldo a éstos y el
criterlo seguido para su valorizacién. Cuando el capital sea variable, asl se expresara indicandose el
minimo que se fije. :
7.El domicilio de la sociedad.
8.La manera conforme a la cual ha de administrar la sociedad y las facultades de los administradores.
9.El nombramiento de los administradores y la designacion de los que han de llevar la firma social.
10.La manera de ejercer la distribucién de las utilidades y pérdidas entre los miembros de la sociedad.
11.El importe del fondo de reserva.

-12.Los casos en que la sociedad ha de disolverse con anticipacion.

-13.Las bases para practicar la liquidacién de la sociedad y el modo de proceder a la eleccidén de los

k liquidadores, cuando no han sido designados con anticipacién.

Todos los requisitos anteriores y las demas reglas que se establecen en la escritura sobre organizacion y
funcionamiento de la sociedad, constituyen los estatutos de la misma.

La propia Ley General de Sociedades Mercantiles establece para cada sociedad las reglas especificas
que deben acatar en relacién con sus asambleas ordinarias y extraordinarias de socios o accionistas, asl
como obligaciones y responsabilidades del consejo de administracién, administrador, comisario, entre
otros. Un aspecto a considerar es el relativo a la Extincion de las sociedades mercantiles.*

Sociedades cooperativas

Adicionalmente a las sociedades mencionadas, existen las que aparecen en la Ley General de
Sociedades Cooperativas que fue publicada en el Diario Oficial de la Federacién en 1938, y que
establece las reglas para la constitucion, funcionamiento y disolucién de este tipo de sociedades, que en
términos generales deben sujetarse a lo siguiente;
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Son socledades cooperativas aquellas que rednen las slguientes condiciones:
1.Estar Integradas por individuos de la clase trabajadora que aporten a la sociedad su trabajo personal
?cuando se trate de cooperativas de productores; o se aprovlslonen medlante la sociedad o utilicen los

14 Tener capntal'varlable y duracion indefinida.
i Conceder a cada 'soclo un solo voto,

VA6 No parsegulf fines. de lucro.

7 Procura r el me]oramiento social y econémico de s

T te la accl_én cdnjunta de éstos en

e una obra colecﬂva S

) Repartlr sus rendlmientos a prorrata entre los socios en razon el tiempo traba]ado por cada uno, si se

trata :de ooperatlvas de produccién; y de acuerdo con el monto de Ias operaclones realizadas con la
' sociedad en las de consumo. ’

SOIO serdn sociedades cooperativas las que funcionen de acuerdo con la ley y estén autorizadas y
registradas por la Secretaria de Trabajo y Previsién Social.

Las sociedades cooperativas pueden adoptar los reglmenes de responsabilidad limitada o suplementada
de sus socios, debiendo expresar en su denominacién el régimen adoptado, asi como el nimero de su
registro oficial.

Para los efectos legales, la responsabilidad es suplementada cuando los socios respondan a prorrata por
las operaciones sociales, hasta por una cantidad fija, determinada en el acta constitutiva o por acuerdo
de la asamblea.

La constitucion de las sociedades cooperativas debera hacerse mediante asamblea general que celebren
los interesados, en la cual, ademas de los generales de los fundadores y los nombres de las personas
que hayan resultado electas para integrar por primera vez consejos y comisiones, se insertara el texto de
las bases constitutivas.

En nuestra opinién es recomendable constituir una Sociedad de Responsabilidad Limitada por las
caracteristicas particulares que presenta:

- Todos los socios responden de las obligaciones sociales sélo de un modo limitado

- El conjunto de derechos de cada socio constituye una parte social, y no una accion.

- Pueden actuar bajo una razén social, o bajo una denominacion.

* Es recomendable revisar lo expuesto en la Ley General de Sociedades Mercantiles, donde se explica a detalle la
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La sociedad de responsabilidad limitada es la que se constltuye entre soclos que solamente estan
obligados al pago de sus aportaciones, sin que las partes sociales puedan estar rrepresentadas por titulos
negociables, a la orden o al portador, pues solo seran cedibles en los casos y con los requisitos que
establece la ley. (art. 58)

Existen una serie de normas sobre la constitucion de las socledades limitadas cuya finalidad es proteger
Cal publlco, meduante la constitucién de un patrimonio minimo, que sirva de garantla a las obligaciones
' ‘, soclales y otras que tienen como finalidad precisar la estructura de Ia llmlt da, mo socledad que ha de
: consmuirse entre un grupo reducido de personas conocidas entre sl y sin iny ar el ‘a'r.\oi'ro‘ publico.

S Pueden actuar ba]o una razén social, que se forma con el nombre de uno o més socios, 0 bajo una
"denomlnaclén, slempre y cuando vayan seguidas de las palabras Socledad de Responsabllldad Limitada
‘ode su abreviatura S. de R. L. :

Ninguna sociedad de responsabilidad limitada puede constituirse con un capital social menor de $3,000,
que debe estar integramente suscrito. En el momento de [a constitucién habra de exhibirse cuando
menos la mitad del capital social; el resto lo podran pagar los socios en los plazos que fije el acta
constitutiva.

Es importante hacer notar que la ley seflala que el 51% del capital debe ser aportado por mexicanos.

No puede haber mas de 50 socios, con ello se busca conservar un elemento personal en la sociedad, que
los socios se puedan conocer mutuamente y se les retna facilmente, Para modificar el acta constitutiva se
necesita del consentimiento de todos los socios. Ademas de las aportaciones necesarias para integrar el
capital social, los socios pueden estar obligados a realizar aportaciones suplementarias (dinero o bienes)
previstas en el acta. Esto sirve para aumentar los medios de accién de la sociedad, o solventar sus
obligaciones sociales, cuando e! patrimenio de la compafiia resulte insuficiente.

Los derechos patrimoniales y corporativos de los socios son el reparto de beneficios y liquidacion del
haber social, comunes a todas las sociedades. En caso de que no haya beneficios se concede a los
socios hasta un 9% de interés sobre el monto de su aportacion, y por un periodo que no exceda de tres
anos.

El conjunto de derechos de cada socio forma la parte soclal o cuota, cuyo valor esta en proporcion a lo
aportados por el socio.

constitucién y funcionamiento de las socicdades en general, para tener una vision amplia y clara de este apartado,
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i 2 1.3 lnscripclén en el Registro Federal de Contribuyentes
. CUanuIer persona. flsica o moral, que realice actividades lucrativas tiene la obligacion de pagar
'impuestos, por lo que debe tener el RFC. Este tramite se realiza ante la SHCP, y se puede realizar tanto

como persona fisica con actividad empresarial, o como persona moral.
Como persona fisica con actividad empresarial, es necesario presentar [a solicitud de inscripciéon al RFC
acompafada de una identificacion.

Como persona moral, lo mas recomendable es constituirse bajo el régimen de sociedad de
responsabilidad limitada, como se comenté anteriormente.

Una vez constituida, la sociedad debera presentar su solicitud de inscripcion al RFC junto con otros
documentos como el acta constitutiva de la sociedad.

Este registro es muy importante para usted como exportador, ya que puede aprovechar diversos
mecanismos de apoyo, como la Constancia de Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX); solicitar
devoluciones o acreditamiento del IVA, realizar tramites en dependencias del gobierno e instituciones
bancarias, etc.

El RFC lo otorga el Servicio de Administracién Tributaria de la de la Secretarla de Hacienda y Crédito
Publico. Dicho tramite se resuelve al dla habil siguiente si se presenta
directamente ante las autoridades fiscales.

Ademas el tramite puede realizarse por los notarios y corredores publicos que intervengan en la

constitucion la sociedad, a través de medios electronicos; en ese caso la resolucion se obtiene el mismo
dia,

33



2.1.4 Certificacién de Zonificacién para Uso Especifico
Este tramite permite obtener el documento que hace constar si un uso especifico esta permitido o
prohibido para determinado inmueble.

Requisitos:
1°- Solicitud debidamente requisitada (original) .
2. Los sigulentes documentos en original o copia certificada de la autoridad que la expidié, acompafiados
de una copla simple a fin de que esta ultima se coteje con los primeros, los que se devolveran al
interesado:
- Boleta predial actualizada.
- Comprobante de pago de derechos.
- Identificacion oficial vigente.
- Documento con el que se acredita la personalidad en caso de representante legal.

2.1.5 Licencia De Uso De Suelo
Este documento es expedido por el DDF en el cual se autoriza el uso o destlno que pretenda darse a los

predios.
En todos los casos, seglin corresponda se requiere de:

o Certificado de acreditacion de uso del suelo por derechos adquiridos.
* Certificado de zonificacion para usos del suelo permitidos.

« Certificado de zonit%caci(:n para uso del suelo especifico.

e Dictamen de homologacion del uso del suelo no especificado.

Cuando se vayan a realizar proyectos de vivienda de mas de 10,000 m2 de construccién o proyectos que
incluyan oficinas, comercios, industrias, servicios o equipamiento con més de 5,000 m2 de construccion,
ademas del tramite anterior se requerira de:

« Certificado de uso del suelo (ver el punto siguiente).
+ Dictamen del estudio de impacto urbano.
e Licencia de uso de suelo.

La Secretarla de Desarrollo Econémico (SEDECO) es la dependencia responsable de las ventanillas
tnicas de gestion empresarial, y es a través de su personal que se proporciona a los interesados
gratuitamente, los servicios de orientacion y asesorla, integracion y recepcion de documentacién para
realizar este tramite,
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2.1.6 Tramites ante el IMSS, INFONAVIT y SAR
Inscripcién patronal

Todas las personas morales que empleen trabajadores permanentes o eventuales cualquiera que sea
su naturaleza, deberan registrarse como patrones e inscribir a sus trabajadores en el Régimen
Obligatorio del Seguro Social.

Requisitos de presentacién

- Acta Constitutiva y aviso ante la Secretarla de Hacienda y Crédito Pabllco.,

- Aviso de inscripcion patronal o modificacion en su registro (AFIL-01). -

- Hoja de inscripcion de las empresas en el seguro de Riesgos de Traba]o (CLEM 01)
- Avisos de inscripcion de cada trabajador (AFIL-02).

- Acreditacion del representante legal.

- Documento probatorio (dependiendo del tipo de organizacion de la persona moral),

Todos los trabajadores permanentes y eventuales, de incorporacion voluntaria y sus beneficiarios
legales, asi como los contratantes del Seguro de Salud para la Familia, quedaran asignados a una
Unidad de Medicina Familiar.

Requisitos de presentacion

- Aviso de inscripcion o Aviso de Inscripcion de Seguros Especiales o Relacion de Movimientos de
Trabajadores de la Industria de la Construccién o Autorizacion Permanente para recibir o suspender
servicios en Circunscripcion Foranea o Aviso Automaético de Reingreso por Dispositivo Magnético o
Carnet de Servicios del Seguro de Salud para la Familia.

- Comprobante de domicilio,

El empresario se registra como patrén e inscribe a sus trabajadores en el régimen obligatorio dentro de
los cinco dias habiles siguientes a la realizacién de las contrataciones correspondientes,

Al realizar dicho tramite las empresas quedaran automaticamente registradas ante el Instituto del
Fondo Nacional para la Vivienda de los Trabajadores y el Sistema de Ahorro para el Retiro.

Determinacién y pago de cuotas obrero patronales
Se debe determinar el importe de las cuotas obrero-patronales, cada mes o cada bimestre (segun el
caso), a través del S.U.A. o cédula de determinacion elaborada en formulario autorizado.

Requisitos de presentacion:
- Credencial patronal, solo en caso de determinar el importe de las cuotas en el formulario autorizado
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por el IMSS y no efectue el pago al momemo ‘de su presentacién
- Cedulas de determinacnén de cuotas obrero-patrona|es - .
de cuotas con sello de pagado.

“trabajadores -en el INFONAVIT. También deben
determlnar el monto y efectuar eI pago de’las apoﬁaclones por el 5 por ciento sobre el salario de la
gente a su servicio, A su vez. deb a |nformacl0n relativa a cada trabajador conforme lo
sefialado por la ley, asi como Ios s stel ahorro para el retiro y su reglamento.

Con la creacién délk SARkse éstabiecic:o una nueva prestacion obligatoria para los trabajadores que
consiste en el 2 por clento del‘sélarlb integrado del trabajador, el cual debera aportar el patron para
complementar el fondo del IMSS, dirigido al retiro de dicho empleado. De igual forma el patrén debera
realizar la aportacion del 5 por ciento para la vivienda de los trabajadores. EI monto de las
aportaciones se realizar4 cada bimestre en el banco.®

24,7 Aviso de declaracion de apertura para establecimiento mercantil
Este tramite sirve para obtener el documento con el que deberan contar los titulares de establecimientos
mercantiles cuyo giro no requiere de licencla de funcionamiento para poder operar.
La autoridad no puede solicitar al particular que se anexe documento alguno con motivo de la
presentacion de los avisos de declaracion de apertura , salvo aquel con que se acredite que el uso del
suelo esta permitido para el giro principal que se lleva a cabo en el establecimiento mercantil de que se
trate.

Requisitos:

1.Solicitud debidamente requisitada.

2. Datos del documento por el cual ostenta la calidad juridica de propietario o poseedor del inmueble.
3. Elinteresado estara obligado a acompadiar al formato de aviso de declaracion de apertura como tnico
documento, segun sea el caso: constancia de zonificaciéon de uso de suelo, o licencia de uso del suelo o
constancia de acreditacion de uso del suelo por derechos adquiridos, a fin de acreditar el legal uso del
suelo.

4. Datos del documento con el que acredite su legal estancia en el pais , asl como la autorizacion
expedida por la Secretaria de Gobernacion que le permita dedicarse a la actividad (para extranjeros) en
su caso.

5. Tratandose de personas morales su representante debera sefalar los datos de la escritura constitutiva,
de su inscripcion en el Registro Publico de la Propledad y del Comercio y del documento que acredite su
representacion (en su caso).

% Gulas Empresariales. Comercializacién de Flores. Edit. SECOF! y CONCAMIN, México, 1999, Pag, 71
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plas slmples) :
- Respons!va del corresponsable en ln léclbnes (ensucaso).
2 Visto bueno del Fideicomiso del Centro Hustérlco {en su caso).
- Permiso del Instituto Nacional de Antropologla e Historia { en su caso).
- Permiso del Instituto Naclonal de Bellas Artes (ensucaso).
- Contrato de arrendamiento o la autorizacion escrita para colocarlo, copia simple.
- Sistema de iluminacién ( en su caso ).
- Dictamen de la comision mixta de dictamenes y consulta de anuncios ( en su caso ).
2 - Fotografia a color de 7x9 cm. de la perspectiva completa de la calle y de la fachada del inmueble.
3 - Fotografia, dibujo, croquis o descripcién que muestre su forma, dimensiones, colores, texto y demas

elementos que constituyen el mensaje publicitario.

4 - Materiales en que esta construido.

5 - Lugar de ubicacion expresando la clasificacion de la zona.

6 - Proyecto estructural ( en su caso ).

7 - Memoria de calculo ( en su caso ).

8 - Responsiva del director responsable de obra ( en su caso ).

9 - Responsiva del corresponsable en seguridad estructural ( en su caso ).

tacid 13, tant,

2.1.9 Constitucion de ia comisién mixta de cap ny >
La Secretarla del Trabajo y Prevision Social a través de la Direccion General de Capacitacion y
Productividad, promueve y vigila el cumplimiento de las obligaciones legales de las empresas y de los

agentes capacitadores.

Obligaciones de las empresas:

La Ley Federal del Trabajo establece las obligaciones que deben de cumplir los patrones, entre las que
se encuentran:

e Integrar comisiones mixtas de capacitacion.
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e Elaborar y llevar a cabo planes y prégrafhas de capacitacion.
« Expedir constancias de habilidades laborales a los trabajadores capacitados.
Obligaciones de los agentes capacitadores:

La legislacion laboral establece que deben obtener las instituciones, escuelas y personas fisicas que
deseen impartir capacitacién, 1a autorizacion y el registro de la Secretarla para funcionar oficialmente.
Para simplificar el cumplimiento de las obligaciones legales en materia de capacitacion, entraron en vigor
nuevas disposiciones a partir de las cuales se redujeron los plazos de autorizacion, se introdujo la figura
de afirmativa ficta cuando transcurridos los plazos la autoridad no da respuesta a la solicitud de los
particulares y se permitié realizar los tramites respectivos en las oficinas centrales y todas las oficinas
federales del pals.

Con la implementacion del SARE le corresponde a la Direccion General de Capacitacién y Productividad
hacer lo propio en materia de capacitacion para responder a las diferentes inquietudes que los patrones y
trabajadores puedan tener respecto al registro de las disposiciones legales en la materia y su vinculacién
con las diferentes etapas del proceso capacitador. De tal manera que en la aprobacién de planes y
programas de capacitacién y adiestramiento el tramite sera resuelto en un plazo no mayor a un dia habil
y podra presentarse en un formato simplificado a través de medios electronicos. Si la autoridad no
responde en ese plazo, se entendera aprobada la solicitud (afirmativa ficta).

Los documentos que comprueben la constitucién de las comisiones de seguridad e higiene y mixta de
capacitacién y adiestramiento para lo cual las empresas sélo conservaran la informaclon prevista en los
tramites correspondientes.

Constitucion de la comisién mixta

Para facilitar la organizacién y operacién del proceso capacitador, se conforma un grupo de trabajo
responsable de vigilar la instrumentacion del sistema y de los procedimientos de capacitacién conforme a
las necesidades de los trabajadores y de las empresas.

Para constituir la comisién mixta es necesario observar las siguientes normas:

Estar integrada por igual nimero de representantes del patrén y de los trabajadores.

La eleccion de los representantes patronales la realizara directamente el patron o su representante legal.
Para el caso de relaciones colectivas de trabajo, el Secretario General del Sindicato designara a los
representantes de los trabajadores.

Cuando en la empresa solo rija contratacion individual, los trabajadores elegiran por mayorla a sus
representantes.

Se deben elaborar las Bases Generales de Funcionamiento que sefialen los objetivos, funciones y
mecanica de trabajo.
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- Algunos aspectos a,conslderar al momento de integrar la comisidn mixta se refieren al nimero de
establemmlentos al tlpo de reIaclbn contractual existente:

uenta’ con ’ rhas de un establecimiento y las relaciones laborales lo permiten, es
recomendable ‘constituir una sola comlslbn mixta y apoyar su operacion con la creacién de subcomisiones

‘en cada uno de elios."
E_n caso contrario, se puede integrar una comision mixta por centro de trabajo.

Internos. La STPS puede solicitar informacion adicional sobre Ia constitucion, Bases Generales de
Funclonamlento y seguimlento de las actividades desarrolladas durante los ultimos doce meses.

e B - 2.1.10 Registro de fuentes fijas y/o de descargas de aguas residuales
o ;"Es‘ uh tramlte que realizan los propietarios o representantes legales de establecimientos industriales,
ercantlles de servicios y de espectaculos publicos que no requieren autorizacion de impacto ambiental,

la efecto de que se les autorice la descarga de aguas residuales al sistema de alcantarillado urbano o

- emisiones a la atmésfera, dando cumplimiento a los parametros establecidos en las normas aplicables.

El andlisis de laboratorio debera presentar la informacion como establece la NOM-002-ECOL-1996. La
vigencia sera indefinida, siempre y cuando no se modifique el proceso o la calidad de las descargas de
aguas. Procede juicio ante el Tribunal de lo Contencioso Administrativo del Distrito Federal en contra del
silencio administrativo de la autoridad en los términos del articulo 23 fraccion IV de la ley de dicho

tribunal.

2.1.11 Visto bueno de seguridad y operacion
Mediante este tramite el director responsable de obra y corresponsales, en su caso, manifiestan que las
edificaciones e instalaciones correspondientes regnen las condiciones de seguridad para su operacién y
funcionamiento.

El registro debera renovarse cada tres aios. En caso de realizar cambios en las edificaciones e
instalaciones antes de que concluya la vigencia, se debera renovar dentro de los noventa dlas naturales
siguientes al cambio realizado. Procede juicio ante el Tribunal de lo Contencioso Administrativo del
Distrito Federal en contra del silencio administrativo de la autoridad en términos del articulo 23 fraccion IV
de la Ley de dicho Tribunal.
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- 2.1.12 Programa interno de proteccion civil
Los programas ‘son el conjunto de cursos ylo eventos que permiten atender las necesidades de
formacién, actualizacién y desarrollo del recurso humano en los centros de trabajo. Incorporan las
actividades de aprendizaje y a los responsables de su ejecucion.
" 'Un-curso ylo evento de capacitacién es la descrlpclbn detallada de un conjunto de actividades de
instrucclbn-aprendlza]e. estructuradas de tal forma - que conducen al cumplimiento de objetivos

previamente establecidos. ;

Este tramite deben realizarlo los propietarios o poseedores de inmuebles destinados a vivienda

plurifamiliar y conjuntos habitacionales, asi como propietarios, responsables, gerentes o administradores
de empresas, a fin de contar con un programa interno de proteccion civil que les permita salvaguardar la

integridad fisica de los empleados, de las personas que concurren en ellos, asi como la proteccion de las

instalaciones, bienes e informacion vital, ante la ocurrencia de un riesgo, emergencia, siniestro o

desastre.

Los elementos que se recomienda considerar para su elaboracion son:

+ Objetivos de aprendizaje, describen las conductas a lograr al término de! proceso de formacion.

- Contenido tematico, es la informacion funcional, importante, suficiente y de actualidad que permitira

alcanzar los objetivos.

- Actividades de instruccion, son métodos y procedimientos que facilitan el proceso instruccional.

- Recursos didéacticos

- Medios y materiales que apoyan el proceso instrucclonal.

- Evaluacion, permite analizar el grado de cumplimiento de los objetivos.

Los Programas Internos de Proteccion Civil deben ser actualizados cuando se modifique el giro o ia
tecnologia usada en la empresa, o cuando el inmueble sufra modificaciones substanciales

2.1.13 Alta en el SIEM
Se establece el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano a cargo de la Secretaria de Economia,
como un instrumento de informacién, orientacion y consulta para el disefio y aplicacién de programas
enfocados principalmente al establecimiento y operacion de las empresas; de referencia para la
eliminacion de obstaculos al crecimiento del sector productivo y, en general, para el mejor desempefo y
promocioén de las actividades comerciales e industriales.

Las empresas deben proporcionar al SIEM dentro del primer bimestre de cada aflo, la informacion
actualizada de su empresa, en atencion a la ubicacién de cada establecimiento, a la actividad, giro y
region correspondientes. Las empresas de nueva creacién deberan proporcionar dicha informacién
dentro de los dos siguientes meses a la fecha de su constitucién.
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actlvldad econémica del pals, a fin de conocer su. ofena demanda de blenes y serviclos, y procesos
productlvos en que intervienen, etc. .

Para la eficaz operaci6n del SIEM, la Secretaria autorizara a las Camaras y Confederaciones que asi lo
soliciten, para que en el ambito de su circunscripcion, actividad, giro y regién correspondientes capten la
Informacion necesaria. La inscripcion en el SIEM es independiente de [a inscripcion a la Camaras.

2.2 ASPECTOS ECONOMICOS
Desde 1989, uno de los principales aspectos de la reforma estructural en México ha sido el
mejoramiento del marco regulatorio de la actividad econémica. Para ello, se actualizaron y simplificaron
diversas disposiciones legales en diversos sectores de la economia, entre ellos: turismo, ferrocarriles,
transporte aéreo, puertos, transporte terrestre, petroquimica, electricidad, telecomunicaciones, satélites,
aduanas, cambio de moneda, suministro de agua, instituciones financieras, mineria y pesca, entre otros.
Como consecuencia, la eficiencia de la economia mexicana se ha incrementado slgniﬁcativamente.°

2.2.1 Simplificacién administrativa

A partir de noviembre de 1995, el Gobierno federal comenz6 a implementar el Acuerdo para la
Desregulacion de la Actividad Empresarial, que es un programa para mejorar los procedimientos
administrativos y reducir el papeleo que afecta el establecimiento y operacion de las empresas. El
programa es coordinado por la Secretaria de Economlia (SE) con la colaboracién del Consejo de
Desregulacion Econdmica (integrado por representantes de los sectores publico, industrial, laboral y
académico). El programa consiste en la revision de todas las formalidades necesarias para el
establecimiento y operacién de negocios, asi como de la legislacion relevante, para reducir la carga
administrativa de las empresas. Todos los gobiernos de los Estados del pais han adoptado un enfoque
simitar en su territorio.

La promocién de la competencia economica ha apoyado el proceso de liberalizacion comercial de
México en los tlitimos afios. La Ley Federal de Competencia Econémica, que entré en vigor en junio de
1993, protege a la competencia economica y la libre participacion en los mercados a través de la
prohibicién de monopolios, practicas anticompetitivas y otras restricciones que afecten la operacion

¢ www.wio.org
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eﬁciente de los mércadbs de bienes y servicios. La Léy cred la Comislbn Federal de Competencia como
el organismo auténomo responsable de su aplicacion

Como‘ parte de la apertura comercial de los ultimos afos, México ha modernizado su sistema de
proteccion a los derechos de propiedad intelectual con el fin de incrementar de manera sustancial el
nivel de proteccién de dichos derechos. Esto se ha logrado a través de modificaciones al marco
normativo y del fortalecimiento de las instituciones responsables de garantizar dichos derechos.

En 1991, se promulg6 la Ley de Fomento y Proteccién a la Propiedad Industrial, considerada como una
de las mas avanzadas del mundo, Dicha ley fue actualizada en 1994 y se le denominé Ley de la
Propiedad Industrial. En materia de derechos de autor, se promulgd una nueva Ley del Derecho de
Autor en diciembre de 1996, que sustituyd a la de 1984. En relacién con los organismos responsables
de proteger los derechos de propiedad intelectual, se crearon dos nuevas instituciones autdnomas: el
Instituto Mexicano de Propiedad Industrial en 1993 y el instituto Nacional del Derecho de Autor en 1997.

El nuevo entorno economico en ocasiones provoca una desaceleracion econémica y pérdida de
empleos, por lo que se vuelve indispensable facilitar y mejorar las condiciones regulatorias aplicables a
la apertura de empresas, en especial de las MPYMES, por tal razén, la Comision Federal de Mejora
Regulatoria (COFEMER), por acuerdo presidencial cre6 el Sistema de Apertura Rapida de Empresas
(SARE), que prevé simplificar los tramites federales de apertura de empresas, con el objetivo de llevar a
cabo los menos trdmites posibles, promover su resolucion expedita, para que de esta manera pueda
iniclar sus operaciones en el menor tiempo posible y genere mas empleos.

Este es un proyecto que se implementara al principio sdlo en algunos Estados de la Republica, pero con
el tiempo se planea que abarque la totalidad del pals. Empezara como programa piloto en la ciudad de
Puebla. SE planea aplicar a 685 actividades agropecuarias, industriales, de comercio y servicios.” Las
actividades son consideradas de bajo riesgo publico y susceptibles de ser desarrolladas principaimente
por las MPYMES. Se pretende disminuir los plazos de respuesta a un dia habil, eliminando la
discrecionalidad de las autoridades federales e implementando el uso de medios electronicos. Una
empresa podrd empezar sus actividades contando unicamente con su RFC, y los demas tramites
podran realizarse después. Esto es muy benéfico para un empresario que no cuenta con mucho capital
para invertir en tramites, ya que de esta manera podra empezar a generar ganancias con la empresa
ablerta, y con eso seguir sufragando los gastos de apertura.

Sin embargo, en la opinién de la comunidad empresarial, la simplificacion administrativa se detuvo, y no
ha habido progresos significativos, se expresé que existen mas de 150 mil negocios irregulares en
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materia de uso de suel
- que los trémlte ¢
: recursos para

que la exceslva reg |achn ha hecho mas atractiva la economia informal, y
’ uchas PYMES que no tienen los suficientes

en ar tan as regulaclones que entorpecen sus actividades.

o Uno de los prlnci ales’ problemas que presenta Ia tramllologla as evitar que en los diferentes niveles de
gobierno (munlclpa| estatal y federal) exista duplicamén y contradicciones en la regulacion.

2.2.2 Mayor competitividad para las empresas

S Nunca antes el empresario mexicano se habla enfrentado a retos tan dificiles como los actuales, debido

al desconocimiento de su entorno, ya no local, sino global. La insercion de México en varios bloques de
integracion comercial, las perspectivas derivadas de una red de nuevos acuerdos en toda América, y el

" rapido proceso de globalizacion en el mundo, llevan a la urgente necesidad de capacitarse
permanentemente para competir, para lograr que la micro, pequela y mediana empresa, no soélo
sobreviva, sino que sea exitosa dentro y fuera del pais.

La competitividad se evalita en funcién del valor de los productos que se exportan respecto del total
operado en los diferentes mercados internacionales del mismo producto.“

Retomando lo que dice la teoria de la promocién de exportaciones, una politica efectiva debe ser capaz
de demostrar a las empresas que la exportacion contribuye a generar ganancias y crecimiento. Se debe
generar y transmitir informacién referente al potencial de los mercados extranjeros.

Los grandes obstaculos y limitaciones para exportar no radican en el exterior, sino en la falta o
insuficiencia de oferta del producto con calidad para ser exportado. Entre los retos que tienen que
superar los empresarios estan: adaptar los productos a las necesidades del cliente; las multiples
deficiencias competitivas, tomar acciones preventivas; priorizar los recursos para realizar cambios
estructurales necesarios.

Exportar es complicado, sobre todo para las micro y pequefias empresas, sin embargo, la experiencia
demuestra que la competitividad proviene no sélo de la empresa, sino que es resultado del esfuerzo
conjunto de los sectores publico y privado, de la industria y los prestadores de servicio.?

Antes los retos que plantea la apertura de los mercados y la globalizacion de la economia, corresponde al
sector empresarial y al de las pequefias y medianas empresas emprender un proceso de capacitacién y
fortalecimiento empresarial total.

? www.cofemer. gob.mx

8 Idem. Pag. 39

®Algjandro Cruz Serrano. Competitividad Inter ional: su
documentos técnicos. BANCOMEXT, México, 1996, Pag. 6

rarld A,

ala pequefiay empresa. Serie de
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" ¢Por qué competir? L :

La competencia siempre forma parte de la relacion entre quien vehdé'y su cllenté. La competencia no es

solo la que ofrece al cliente un producto de alguna forma diferente al nuestro, sino la que aporta una

solucion valiosa al problema o al deseo del cliente.

Las razones pueden ser muchas, pero entre ellas se encuentran las siguientes:

« aumentar las ventas de exportacion.

* obtener utilidades mas alta y mantenerse o crecer en el mercado.

e lograr mayor y mejor utilizacion de la capacidad instalada.

« reducir la dependencia o riesgo de un solo mercado tradicional o de un mercado extranjero
ocaslonal.

« extender la vida del producto.

* obtener nuevo conocimiento y experiencia.

e aprovechar las ventajas de los tratados de libre comercio.

2.2.3. Aspectos que forman parte de una cultura competitiva

En algunos paises de Europa la planeacién a largo plazo es un elemento muy recurrido, al igual que el
ahorro permanente de recursos, la puntualidad exacerbada, la preocupacién por una constante
capacitacion, la presién por hablar mas idiomas, entre otros. En Asia sobresalen aspectos como: el culto
por el esfuerzo y el trabajo arduo, el cumplimiento de los compromisos contraldos, los logros obtenidos a
través del trabajo en equipo, la empatia, el gusto por el trabajo, el aprecio por el esfuerzo de otros, la
paciencia por las exigencias de los demas, la observacion minuciosa de los adelantos ajenos para
aprovecharlos, la gran capacidad para escuchar a los clientes y la comunicacion efectiva entre
trabajadores y patrones.

Es bien sabido que los clientes tanto en el exterior como en el pals, aprecian enormemente a su
proveedor cuando éste les da mas de los que ellos esperan en un producto o servicio, sobre todo cuando
esto sucede periddicamente. También valoran la comprension, la flexibilidad, la apertura, la rapidez y
capacidad de respuesta; las notas de agradecimiento o reconocimiento, la retroalimentacion, el
mantenerlos informados o actualizados, el trato amable, la aceptacion de reemplazo de la mercancia
defectuosa, asl como los servicios extras.

2.2.4 Efectos de la apertura comercial sobre la empresa
El reto competitivo internacional mas grande para la empresa mexicana surge en el momento que el pais
se adhiere al GATT en 1986. En virtud de que se abolieron los permisos de importacién para el 95% de
todos los productos importados, se redujo la tarifa maxima y se eliminaron los precios oficiales de
referencia, la empresa mexicana se enfrentd a una situacién hasta entonces desconocida.
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frente a Ias xlran]eras y sucumbieran. .

Con estos aconteclmientos el empresario exportador enfrento a su competencla no sélo en el exterlor
: snno en su mismo pals, y muchas veces este no estaba preparado para hacerlo. no conté con una
i estrategla adecuada que le permitiera seguir en el juego de Ia compra-venta Inlernacional ‘

g Tres efectos exlernos de la apertura: : :
: ampllacién de los mercados en el mundo.
a motnvaclbn hacia el empresario para que aproveche ventajas arancelarias mayores.
«iun status de igualdad en condiciones de competencia con millones de empresas a nivel mundial.

En la medlda en que los mercados se globalizan y la competencia por las divisas del consumidor se

Tntensnﬂca las empresas deben tomar en cuenta lo siguiente:

e la calidad a nivel mundial y un excelente servicio al cliente son esenciales para triunfar.

» . . La globalizacién crea nuevos competidores pero también clientes.

e El libre comercio no significa que las necesidades de los clientes en diferentes palses sean las
mismas,

* Las empresas deben replantearse quiénes seran sus clientes y dénde estaran, asi como los servicios
y productos requeridos.

e Conviene reorganizar a la empresa de tal manera que satisfaga las necesidades del cliente de una
manera eficiente y rentable.

« Tratar a los clientes del pals como a los extranjeros.

En general a México le falta mucha agresividad comercial. Los siglos de aislamiento y de dependencia
comercial con EUA, marcaron profundamente al pals. Mientras que los paises del norte ostentan una
exportacion millonaria, México exporta el equivalente a un 11% de las ventas de EUA y un 39% de las de
Canada.'

La mayorfa de las empresas esenciaimente medianas, pequefas y micro no cuentan con un plan de
negocios, la definicion de su misién, una estrategia de exportacién a mediano y largo plazos, una visién
de sus nichos de mercado actuales y futuros, asf como de su ciclo de producto.

Su personal, en la mayoria de los casos, no esta capacitado para comunicarse en otro idioma, captar un
negocio potencial, prever posibles obstaculos y contratiempos.

10 tdem. Pag. 17
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En muchos casos, la capacidad de respuesta mexicana se ve obstaculizada por las jerarquias tan
cerradas que se dan en una empresa. qultando la flexlbllidad y rapidez a las decisiones y la atencion a

. Ios cllentes

kLo anterlor es solo una pequeda muestrarde Ios factores negativos que inciden en la competitividad de la

empresa mexlcana hoy: mas:qu nunca como soclos de tantos acuerdos de libre comercio, que se

requlere corregir hasta el mas mlnlmo detalle para competir

e: MPYMES a operaciones
‘del pals y haran de &l un

_La ventaja compemiva es el elemento que coloca la empresa con sus productos 0 servicios por encima
de lo que ‘ofrecen los competidores, esto se traduce en: :
. dvlsponlbllldad permanente de productos

s _menores costos de venta

= mayor cobertura de mercado

+ sdlido apoyo técnico al cliente

e mayor diversidad de productos y servicios

e mas bajo costo

* servicio de respuesta rapida a los clientes

* mejor red de distribucion o sucursales

« mayor flexibilidad con los clientes

« costos mas bajos en fletes, maniobras y acarreos

e entregas frecuentes, disminuyendo asi los costos de inventario

Asl, de acuerdo con su 4area de dominio o especialidad, sus recursos y caracteristicas propias, las
MPYMES habran de buscar siempre la identificacién de sus ventajas para competir y planear sus
acciones. Al respecto, es importante tomar en cuenta la experiencia de sus competidores y lo que

ofrecen.

El proceso de globalizacion de los mercados, productos y servicios, la integracion de México a diversos
bloques comerciales y el aumento de las oportunidades para que las empresas transformen sus
actividades locales en internacionales lleva a que una parte significativa de las empresas nacionales se
enfrenten al reto de lograr verdaderos avances en su grado de internacionalizacion,
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-~ Una condicién fundamental para la supervivencia y desempeio exitoso de la empresa es su capacidad
de adaptacion al camblo, por lo que no puede perderse de vista que pasar de ser una firma local a una
con operaciones Internécldnéles implica cambios complejos y permanentes. Por [o que es importante que
el empresario antes de dar este paso tan importante se haga los siguientes cuestionamientos:

o 4 Esta apta la empresa, su estructura y su administracion para alcanzar un nivel internacional?

s 4 Qué es lo que se debe internacionalizar en la actividad de la empresa y hasta qué punto?

& ¢Qué ventajas y margen competitivo que operan en el mercado nacional, no funcionarfan en el

internacional?

e (La dimension clave del mercado de la compafila sera aln nacional, norteamericana,
latinoamericana o mundial?

e tlLacompetencia se' hara por los precios o por el producto?

e ¢ Puede la compafiia luchar sola o debera hacerlo con alianzas?

Una vez que haga esto, proceda a evaluar todas las actividades competitivas: productos, estructuras de
precios, publicidad, actividades promocionales y la forma en que los productos son transportados y
distribuidos.

Una de las disciplinas recientes para lograr mayor competitividad es el analisis comparativo para la
superacién de la empresa y el producto. Observar con detalle las estrategias, las tacticas y las técnicas
de otra empresa, principalmente del mismo sector y rama, asimilarlas y copiarlas con sus debidas
adaptaciones, permitira que la misma firma compita en igualdad de circunstancias o aun en mejores, de
esta manera no saldra del mercado.

A esta disciplina se le conoce con el nombre de benchmarking, que de alguna manera significaria actuar
en funcion de un punto de referencia para hacer las mediciones. Este debe ser un proceso continuo de
investigacion que proporciona informacion muy valiosa que mejora cualquier actividad del negocio.

Cada vez un mayor nimero de MPyMES de Estados Unidos, Canada, Europa y paises asiaticos utilizan
ésta util herramienta. A continuacion se presentaran un ejemplo de técnicas aplicadas por empresas que
podrlan aplicarse en su empresa para ser mas competitivo.

Puntos adicionales para ganar competitividad:
» Ofertas temporales.

e Cupones de descuento.

e Stands en puntos de venta.

» Comunicados de prensa.

e Paquetes de oferta.
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e« Obsequios.

» “Envoltura o presentacion especial.
- » - Recipientes réutlllzables.

' . Envases y embalajes ecologicos.

" Ventajas de las MPyMES para competir

. " Posibllldad de adaptarse mas rapidamente a lo que el cliente desea o necesita.
. Por sus costos fijos mas bajos, es posible hacer productos o prestar servicios a costos mas bajos que
"H:,los competidores grandes que operan desde fabricas y oficinas.
: nidéhtlﬂcaclén mas facil y rapida de aquellas areas en donde se puede ahorrar recursos, ya sean
“ financleros, humanos, materiales y tiempo.
Fééilidéd der trato mas amplio y directo con los clientes.
C‘)bpf’f:unidad para subcontratar procesos industriales de manera mas facil y rapida que una gran

G 2. 2 5 Pensando globalmente
"'Tanto Ia apertura comercial que ha experimentado el pals como el proceso de internacionalizaciéon y de

% globalizaclén han propiciado que el empresario empiece a actuar de manera diferente, con una
perspectlva lnnovadora y mas competitiva. Ya no sélo va a atender al cliente nacional, sino de manera
creclente al cllente del exterior.

. :En'vel c/:'o'thérclo internacional se habla mucho sobre las barreras arancelarias y no arancelarias pero se

. Igno'rva’n o subestiman las barreras de tipo cultural empresarial. La experiencia demuestra que en
- ocasiones la falta de preparacion en este ambito llega a ser un verdadero obstaculo, lo que se convierte
‘ en una 'desventaja competitiva que trunca una oportunidad comercial.

Para negoclar o decidir no es suficiente dominar el idioma del comprador, que ya es una gran ventaja. Es
necesario encontrar un lenguaje comtin con el fin de evitar un “choque cultural” por malos entendidos; por
tanto es necesario informarse sobre la cultura de los otros.

Una parte del éxito en la competencia internacional depende de la comprension de la cultura y el buen
trato al cliente. El empresario debe tener la vision suficiente para adaptarse a las practicas, lineamientos
y procedimientos de sus clientes. Debe tratar de asimilar las culturas de sus clientes y hacer las
adaptaciones necesarias tanto en su persona como en su empresa para tener una mayor comunicacion e
identificacién con su contraparte.
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Es recomendable escuchar con atenclén al cliente, tomar nota de sus necesidades, deseos, propositos
para | tratar de responder a ellos, ala vez que debe estar consiente de sus limitaciones y sefalarlas con

. franqueza

'Lo que se debe ev:tar en un proyecto de exportacion
Lel Exportar sin lener un plan,
Ve jNo saber -] querer adaptarse al mercado.

" e " Presentar un precio o cotizacion impreciso.

= No hacer un anéllsls en la eleccion de mercados o socios.
e 'Subesnmar Ia Imponancla de la loglstica de exportacion.
- Querer exportar sin abandonar su oficina.

: T/ps para dar una buena imagen con el cliente potencial
'+ No llegar tarde a la cita o hablar con anticipacion para aplazarla.
{ -Y»‘Llevar folleteria o material explicativo.
Mostrar claramente las cotizaciones de sus productos, condiciones de pago y volumenes.
- Presentar las cotizaciones con varias opciones de transporte.
Dispéner de todo tipo de caracterlisticas y especificaciones técnicas de cada producto.
Llevar muestras si el producto lo permite.
NO retrasar los embarques.

« Demostrar la solvencia y solidez de la empresa.
« No mezclar asuntos de amistad y favores con el resultado del negocio.

2,3 ASPECTOS POLITICOS
La politica del comercio exterior en México tomé un nueve curso a partir del afio 1982 con el Presidente
Miguel de la Madrid, quien después del fracaso de la politica de sustitucion de importaciones y
diversificacion de productos, adoptd el nuevo modelo neoliberal promovido por palses como EUA y la
Gran Bretafa.

2,3.1 Antecedentes
A principios de la década de los ochenta, la politica de estabilidad de precios y sustitucion de
importaciones con su consecuente proteccionismo comercial cede ante la crisis del endeudamiento
externo desembocando en un acelerado aperturismo.

El deterioro que trajo Ia crisis de pagos externos obligé al pals a reformular su estrategia de desarrollo
econdmico. Se vio obligado a seguir una serie de ajustes dictados por el FMI y la banca internacional. Si

se queria negociar un aumento en el plazo para pagar la deuda y con ello tener crédito abierto con los

49



do, se debla adoptar las’ po|Itlcas sugeridas a nivel
para aseg rar de esta manera el pago que debla hacerse

. macroeconémlc

: La hlstona contemporanea de Ia economla mexicana suele dividirse en dos etapas; la primera transcurre
,_entre Ios al’\os 1940 y 1982, a este perlodo se le conoce como “desarrollo hacia dentro”, se caracterizd
:por unv marcado proteccionismo orientado a promover el desarrollo industrial interno y fortalecer el

‘mercado interno mediante la sustitucién de importaciones. Una vez que se agoté este modelo surgio la
‘;segunda etapa a partir de 1982, conoclda con el nombre de “desarrollo hacia afuera®, se caracterizé por

una apertura econdmica hacia el exterior y el cambio estructural de la economia. El modelo anterior
_ estaba lleno de contradicciones, no hubo mejora alguna en la balanza de pagos'!, no se alcanzé la
autosuficiencia, por el contrario, la economia estaba condicionada por factores externos como la venta
del petroleo, el turismo, ingresos del sector agricola, la IED y el endeudamiento externo.

Es importante destacar que ya en el decenio de los setenta, el gobierno se preocup6 por promover de
manera intensiva las exportaciones. Se establecieron los Certificados de Devolucion de Impuestos
(CEDIS), la importacion libre de insumos, la expansion del ambito de los créditos a corto plazo que
otorgaba el Fondo para el Fomento de Exportaciones de Productos Manufacturados (FOMEX), la
creaciéon del Fondo de Equipamiento Industrial (FONEI), destinado al financiamiento de inversiones
corrientes a la exportacién y sustitucion de importaciones, y la creaciéon del Instituto Mexicano de
Comercio Exterior.

La orientacion del comercio exterior entre 1976 y 1982 consistié en impulsar las exportaciones de
productos no tradicionales, mediante un sistema de “racionalizacion de la proteccién”, con esto las
restricciones a las importaciones fueron menos estrictas. En esa misma época se sustituyeron muchos
aranceles por licencias de importacion. Se liberaron mas importaciones para estimular la competitividad
de las exportaciones, pero la apreciacién del tipo de cambio frustré este proyecto.*?

La crisis de 1982 puso en entredicho la capacidad del Estado para continuar con su papel protagénico en
la actividad econdmica. El pensamiento ideolégico neoliberal, proveniente de los palses hegemonicos,
empezaba a ganar espacio. Se convirtio en el sustento tedrico de la nueva orientacion de la politica
econdmica formulada por los gobiernos de Miguel de la Madrid y después por Carlos Salinas de Gortari.

El fracaso de las reformas implementadas ese afio y la incertidumbre de los afios posteriores provoco el
resquebrajamiento de una politica econdmica autbnoma. Como consecuencia se evidencid la

" Ricardo Buzo de la Pefia, La integracion de México al mercado de América del Norte, Edit. UAM, México, 1997,
Pig. 117,

2 Jordi Micheli y Rafael Jiménez, “Comportamiento de los subsidios a las exportaci manufacturares en México
1977-1983", en la revista Economia de América Latina, Nam. 11, 1998,
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: dependencia de Méxlco hacia EUA El pals tuvo que aceptar una serie de imposiciones comerciales de
liberacién a cambio de crédltos que lo ayudaran a salir adelante. Como consecuencia, e proyecto de la
ino ab" 0. Méxlco tuvo que aceptar la presencia de su vecino del norte en

diversificacién comercial se
todas sus actividades comerclales

El primer paso a la apeﬁura econémlca fue el ingreso de México al GATT en 1986. Era necesario mostrar
hacia el exterlor la: voluntad de cambio en la politica econémica, adoptando el fibrecambismo y
renunciando al . proteccionismo sustltutlvo de importaciones, un cambio en la disminucién de las

exportaciones petroleras y el aumento de las manufactureras.

E! pals debia ofrecer a sus acreedores, del FMI y la banca internacional, viabilidad productiva, financiera
y econdmica. Por esa razén se aceleré 1a apertura. La deuda externa que asfixiaba al pais presioné a que
se diera este cambio en la estructura de la politica comercial. Los compromisos adquiridos por el ingreso
al GATT requerla que se debilitaran las politicas proteccionistas, se cambiaran los aranceles por
licencias, se redujeran las tarifas arancelarias, se apoyara a los sectores exportadores, se devaluara el
peso, se estimulara la actividad maquiladora, y ampliar el acceso al mercado externo."

Uno de los resultados de la apertura comercial se observa en la desgravacion arancelaria que sufrieron
muchos productos que se importaron al pals en esta época, como lo muestra el siguiente cuadro:

DESGRAVACION ARANCELARIA

Periodo Tasa maxima de! Tasa Promedio del Fracciones arancelarias
Impuesto de Importacién | Impuesto de Importacién sujetas a Permiso de
Importacion

Antes de 1985 100% 75% 100%
Después de 1985 50% 42% 7%

1990 20% 19% 4.2%

1998 35% 7% 1.4%

Fuente: Guillermo Flores Suarez. Si o Logistica de la distribucién fisica int fonal. México, 2001, pag. 2

En la apertura iniciada en e! sexenio del presidente De la Madrid se crearon diversos programas para
fomentar las exportaciones como el PRONAFICE (Programa Nacional de Fomento Industrial y Comercio
Exterior) y PROFIEX (Programa de Fomento Integral de las Exportaciones Mexicanas). Era necesario dar
estimulos a la Industria de exportacién debido a la ineficacia que trajo 1a sobreproteccion derivada de la
politica proteccionista y sustitutiva de importaciones. Era importante la captacion de divisas a través del

"3 Ricardo Buzo. Op.cit. Pég. 133 y 134.
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sector exportador selectlvo,'pfomotor de las ventajas comparativas. Se les apoy6 a los exportadores para
que se asociaran con empresas extranjeras y asi incrementar sus ventas. :

En el siguiente cuadro se muestra el incremento que tuvo el comercio exterior a partir de la apertura
comercial en 1986, y como ha ido aumentando al pasar de los afios.

Papel del comercio exterior en la
economia de México

* GATT / OMC han impulsado el comercio en México
« Las exportaciones representan alrededor de un tercio del PIB
* Comercio total:

250
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-
o
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-
o
o
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Miles de miliones de délares

85 87 88 89 90 99 92 93 94 95 98 97 98
Fuente: SECOF| con datos de BANXICO

México ingresa al GATT presionado tanto por factores internos como externos. De esta manera se
institucionaliza su intencidn de apoyar el multilateralismo y diversificar su comercio. Mediante su adhesion
a este organismo, el gobierno mexicano promovié nexos de asociacion de libre comercio hacia las
principales regiones del planeta.

2.3.2 Postura mexicana dentro de la Organizacién Mundial del Comercio (OMC)
La Organizacion Mundial de Comercio (OMC) sustituye, a partir el 1 de enero de 1995, al Acuerdo
General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT por su sigla en inglés), establecido tras la
Segunda Guerra Mundial, como organismo rector del comercio mundial. Esta integrada por mas de 140
miembros, que representan mas del 90% del comercio mundial.

Los principales objetivos de la OMC son administrar y aplicar los acuerdos comerciales multilaterales y
plurilaterales; ser foro de negociaciones comerciales multilaterales y servir de marco para la aplicacién de
sus resultados, administrar los procedimientos de solucion de diferencias comerciales; supervisar las
pollticas comerciales nacionales; y cooperar con el Fondo Monetario Internacional y el Banco Mundial
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para Iograr una mayor coherencla en Ia formulaclon de la politica econdmica a escala mundial. Con todo
esto se busca mejorar el blenestar dela poblacnén de los palses miembros.
P Lbs princlpios de Ia‘OMC son:
* ' Implementar un sistema basado en normas justas, equitativo y mas abierto
e  Liberalizar y suprimir progresivamente los obstaculos arancelarios y no arancelarios
* Rechazar el proteccionismo
e  Suprimir el trato discriminatorio en las relaciones comerciales internacionales
* Buscar la integracion de los palses en desarrollo, los palses menos adelantados y las economlas
en transicion en el sistema multilateral -
e Obtener el nivel de transparencia maximo posible

Gracias a los acuerdos a los que se comprometen los miembros de esta organizacion se establece un
sisterna de comercio no discriminatorio, estableciendo garantias de que en los mercados de otros palses
se otorgaran a sus exportaciones un trato equitativo y uniforme, a la vez que ellos mismos se
o bomprometen a hacer lo mismo a las importaciones que se dirijan a sus mercados.

Los palses someten sus diferencias a la OMC cuando consideran que se han violado los derechos que
les corresponden en virtud de los acuerdos.

Es importante mencionar que todos los acuerdos de este organismo incluyen disposiciones especiales
para sus miembros que se encuentran en la categoria de palses en desarrollo. Estas disposiciones
pueden ser: plazos mds largos para el cumplimiento de acuerdos y compromisos, medidas destinadas a
aumentar las oportunidades comerciales para ellos, a la vez que se les proporciona asistencia para
ayudarles a crear la infraestructura necesaria para llevar a cabo las tareas relacionadas con la OMC,
Existen comités especiales que se encargan de estudiar sus necesidades especiales.

México ingreso formalmente al GATT en noviembre de 1986. Entre las razones principales que lo llevaron
a tomar esta decisién después de haber rechazado ingresar al organismo en tres ocasiones anteriores,
estan:

=~ El modelo de sustitucion de importaciones se habla agotado.

= Necesidad de diversificar su comercio exterior tanto por mercados como por productos.

=~ Los cambios acordados en la Ronda de Tokio.

=~ Nuevas tendencias en la economia mundial.

Como miembro de la OMC y en su caracter de pais en desarrollo, México goza del trato de nacién mas
favorecida, el cual consiste en la flexibilidad en 1a determinacién de los periodos que le permiten aplazar
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o ampllar la apllcaclén de algunas dlsposlclones de los acuerdos o instrumentos jurldicos derivados de
los resultados dela ronda Uruguay asl como ‘de un trato diferenciado en diversos acuerdos.

a’Ro da Uruguay en materia de acceso a mercados los paises participantes
acofdérbn us a» nceles comprometidos en el GATT en un promedio de 40%. Mexico se
- beneﬁclé de ImpONantes reducclones arancelarias. Sin embargo, no tuvo !a obligacién de reducir sus

- Co’mo‘,_res’u a

= aranceles 'apllcados ya que son congruentes con los compromisos adoptados en la Ronda Uruguay y
"vactualmente continian por debajo de los aranceles consolidados. De esta forma, México obtiene
,reclprocldad a Ia liberalizacién comercial de los tltimos afios y consolida sus esfuerzos de diversificacion

La. pér}icipaclbn de México en la OMC facilita las iniciativas de diversificacion comercial que ha
‘emprendido nuestro pals y garantiza que sus esfuerzos por incrementar su participacion en el comercio
: mundial no se vean obstaculizados de manera arbitraria.

& Ehtre las actividades de México en la OMC, destacan las siguientes:

o  Defender la compatibilidad de los acuerdos de libre comercio con las reglas de la OMC
« Evitar que se utilicen medidas ambientales con fines proteccionistas

+ Defender las exportaciones mexicanas contra practicas desleales de comercio

e Buscar reciprocidad a nuestro proceso de apertura comercial

e Apoyar la diversificacion del comercio exterior de México

e Aprovechar las oportunidades de acceso en los mercados de Europa, Japon y el Sudeste
Asiatico, a través de una difusion apropiada ante cadmaras y asociaciones de exportadores
nacionales de las concesiones otorgadas en esos mercados

* Finalizar negociaciones para lograr un mayor acceso a los mercados de China, Taiwan, Arabia
Saudita y Rusia, asi como de otros paises que se encuentran en proceso de adhesidn

« Notificar leyes y reglamentos nacionales a la OMC

o Dar seguimiento a los comités y grupos de trabajo de la OMC para defender los intereses
comerciales de México

* Evitar el uso de medidas unilaterales

* Lograr una mayor participacién de la pequefa y mediana empresa en el comercio internacional

* Analizar las politicas comerciales de los miembros de la OMC y cuidar que sean compatibles con
las reglas de {a organizacion

¢ Coordinar la posicién de México tanto en la OMC como en la OCDE en temas complementarios

* Proseguir el analisis para la agenda futura de la OMC, a fin de cubrir los intereses de México en
la Reunién Ministerial de Singapur, en diciembre de 1996
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« " 'Preparar el examen de la politica comercial de México, que sera revisado por el mecanismo de
examen de las pollticas comerciales en 1997.

2.3.3 Diversificacién de mercados y concertacién de Tratados De Libre Comercio
Las negociaciones comerciales internacionales de México son fundamentales en la promocion de las
exportaciones y constituyen un instrumento importante en la estrategia de crecimiento y modernizacion
"del pals.

En la ultima década hemos observado con claridad que en los palses europeos y el algunos otros
americanos se estd produciendo un efecto globalizador como consecuencia de la ruptura del frente
comunista, tal es el caso de los tratados entre los paises de América del Norte, América del Sur, las
incorporaciones de la Unién Europea de los antiguos paises comunistas de Este, etc. Una de las razones
principales por las que un pals firma un tratado comercial tiene que ver con la defensa nacional.’ Resulta
extrano pensar que un motivo fundamental para unirse a un acuerdo entre naciones es, basicamente, de
tipo local y solo interesado en sl mismo. Va mas alla de eso, ya que se convierte en una herramienta para
el bien nacional, aun mas, le permite a un pais relativamente pequefio tener un papel en el contexto
internacional que de una u otra forma le afectan. De ahl la importancia de ser mejor un participante activo
que un simple espectador sin medios para proteger sus intereses.

Un tratado sera exitoso en la medida en que se planee una estrategia basada en situaciones reales y
donde las mejoras sociales se realicen rapidamente. Al mismo tiempo se debe estar muy consciente de
que un tratado comercial internacional no puede funcionar por si mismo, no es s6lo una férmula para
lograr la grandeza econdmica y la felicidad social. Forma parte del paquete, no sélo el contenido.

Se debe reconocer que los palses han desarrollado diversas formas de asociacién comercial, originadas
por la necesidad de aprovechar ventajas comparativas en los procesos de produccion. En relacion a esto
y al grado de integracion y complementariedad de la economla mexicana, se abrid la opcion de integrar
mercados comunes, acuerdos de libre comercio, acuerdos sectoriales y acuerdos de preferencias
econdmicas y/o arancelarias que optimicen las escalas de operacién y aparato productivo y la adopcion
de tecnologlias adecuadas a cada sector, sin lesionar la soberanla de la politica,

En los tltimos diez afios, México se ha convertido en una nacién estratégica para el resto del mundo, al
ser el unico que cuenta con tratados comerciales con los principales bloques econémicos.
Con el objeto de ampliar y diversificar los mercados de exportacién, México tiene en vigor tratados de
libre comercio con Estados Unidos y Canada; Colombia y Venezuela; Costa Rica; Bolivia; Nicaragua;
Chile; Union Europea e Israel. Asimismo, El Salvador, Guatemala y Honduras, entre otros.

" Stephen Murray, “Tratados. Visién y ejemplo de la pequeiia empresa” en la revista Negocios Internacionales,
Edit. BANCOMEXT, México, Enero 2001, Pég. 15
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Con Argentlna en octubre de 1998, se desarroliaron acclones para ampliar Ia cobertura Yy vigencla del
Acuerdo de Complementaclbn Economica, suscrito en el marco de ALADI.

materla de productos, se tiene un avance moderado.

,Se tlenen establecidos procesos de negociacién para lograr tratados de libre comercio con Ecuador y
_'Peru. asf.como con Panaméa y Trinidad y Tobago. Para el caso de Panama, se espera reanudar la
: negociacién tan pronto como ese pals culmine su proceso de negociacion con Centroamérica. :

) 2.3.4 Importancia de la promocién de las exportaciones

.- Seglin la teorfa de promocion de exportaciones, definida por Seringhausy Botschen'®, se entiende que
son aquellas actividades desempefadas por el sector ptiblico o privado, destinadas a fortalecer a las
empresas nacionales en las deficiencias qué éstas presenten, ya sea en conocimientos, recursos y
habilidades, a fin de que puedan competir satisfactoriamente cada vez mas empresas en los mercados
internacionales.

Loa apoyos a la exportacién deben dirigirse a incrementar la competitividad de las empresas, y hacer que
participen mas en el comercio exterior.

Para que una politica de promocién de exportaciones sea eficaz se necesita de la participacién tanto del
sector publico como del privade, la clave es la cooperacion, ya que el objetivo es el mismo, ambos
sectores persiguen el beneficio econdmico. Un elemento esencial es contar con una estrecha integracion
entre mecanismos de promocién de exportaciones y estructura productiva, sector laboral y politica
comercial, asi como entre los organismos de financiamiento y de estimulo a las inversiones vinculadas
con el desarrollo a las exportaciones. Asimismo, se necesita de una sélida infraestructura institucional, la
cual permite el didlogo entre ambos sectores.

Los autores Tesar y Tarleton'® enfatizan 1a importancia de la participacién del gobierno en las politicas de
promocion de exportaciones, y establecen que el éxito de una polltica asl esta basada en la coordinacién

' Seringhausy Botschen, Op. Cit, pag. 115
' tdem, pap. 25
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que tenga el gobierno con los empresarios, la banca, los dirigentes politicos, el sector educativo y las
firmas Internacionales.

Existen diferentes programas implementados por el gobierno orientados a promover las exportaciones de
las empresas mexicanas. A continuacion se presentan algunos de los programas mas importantes y de
maybr lmpéct§ para los empresarios interesados en incursionar en el negocio de las exportaciones.

1) Inlciate en Ia Exportacién es un nuevo programa que se realiza a través de Grupos Promotores
Estatales (GPE), los cuales estéan integrados por todos los actores de comercio exterior ubicados en el
: Estado EI GPE}detecta empresas con actividades en el mercado nacional e interesadas en exportar y se
Ies apllca la metodologla que lncluye una cédula de identificacion, un cuestionario de oferta exportable

?2) Las Empresas Inlegradoras de Exportacién Identifican a las PYMES del mismo giro con producto
: homogéneo e iynteresadas en exportar, con el fin de promover la union para consolidar volimenes y
calldad ‘Se promueve la figura de Empresas Integradoras y se les da seguimiento desde la formacién de
"‘Ika‘ empresa hasta la consolidacién del proyecto de exportacion.

3) El Slstema Nacional de Orientacién al Exportador (SNOE) opera a través de una red de modulos de
--orientacién al exportador (MOE's) instalados en todo el pals, proporciona un servicio personalizado de
orientacién y asesorla gratuito en materia de comercio exterior con una metodologfa que permite al
empresario adentrarse rapidamente en el proceso de la exportacién; integra y ofrece informacion sobre
los servicios que brindan las dependencias del sector publico, cdmaras, asociaciones, organismos

empresariales e instituciones educativas.

4) Comparte tus ideas de éxito. Este programa busca promover la exportacién de empresas de sectores
prioritarios proporcionando informacién especializada sobre los principales aspectos del proceso
exportador. De igual forma, identifica empresas exportadoras que por su destacada participacién en
mercados externos pueden aportar modelos de trabajo y experiencias aplicables al desarrollo de nuevas
empresas exportadoras, informacién que se difunde mediante unas Guias de Exportacion.

6) La Comisién Mixta para la Promocién de las Exportaciones (COMPEX), es un érgano auxiliar del
Ejecutivo Federal en materia de comercio exterior, constituye el unico instrumento de concertacién de
acciones entre los sectores publico y privado con el objetivo de simplificar los tramites administrativos, asf
como reducir los obstaculos técnicos y juridicos que enfrentan las empresas que exportan o desean
exportar, fomentar el desarrollo de una cultura exportadora y apoyar problematicas de importaciones
relacionadas con el proceso exportador.
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Ademas de estos programas no se puede dejar de Iado los diferentes tipos de incentivos para la
promocién ‘de exportaciones. Estos” se: claslf can en econémicos y de mercadotecnia. Los primeros
afectan la rentabilidad de las empresas, se subdlviqen en fiscales (devolucién de impuestos ), aduaneros
(como el régimen de importacién tempora‘l).“"'y financleros (proporcionan recursos monetarios). Los
incentivos de mercadotecnia afectan la Instrﬁrﬁémaclén de las estrategias de mercadotecnia orientadas a
la exportacién, estan dirigidos hacia areas pasicas de la planeacion estratégica.
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3. ACTIVIDADES Y FUNCIONES DE LA EMPRESA [ :
El objetivo de este capitulo comprender el significado de la empresa, la foi'rpg en que puede organizarse
de acuerdo al fin que persigue, los objetivos, planes y estrategias. Cada unidad b direcclén debe cumplir
funciones especlficas y en este capitulo se estudiaran las prlnclpa|es dlrecciones que conformaran la

empresa comercializadora.

En sentido econdmico, Ia empresa es considerada una unidad de producclén de bienes y servicios para

- satisfacer un mercado

D (€l aspe  su fundamento esta formado ante todo por las disposiciones constitucionales
‘k'que garantlza “de propledad y reglamentan su uso y limitaciones, lo cual ocurre
‘prlnclpalmente e 27 consmucional También deben considerarse las demas leyes como la Ley
de Sociedades Mercanmes la escritura legal constitutiva (como vimos en el capitulo 2) ya que esta es la
que determina las caraclerlsticas pamculares de la empresa.

El fin inmediato de la empresa es la produccion de bienes y servicios para un mercado. El fin mediato es
la obtencién de un beneficio econdémico mediante la satisfaccion de alguna necesidad de orden general o
social,

La empresa se forma de tres clases de elementos:

1) Bienes materiales, como los edificios, las instalaciones, maquinaria y equipo, las materias primas,
el dinero (lo que se tiene disponible para los pagos), el capital (constituido por valores, acciones,
obligaciones), entre otros.

2) Hombres, que constituye el elemento activo de la empresa, pueden ser los obreros, supervisores,
técnicos, altos ejecutivos, directores, etc.

3) Sistemas, que son las relaciones estables en que deben considerarse las cosas y personas. Son
los bienes inmateriales, ejemplo: el sistema de produccion, de organizacién, etc.

El empresario es el que se encarga de la coordinacién del capital y trabajo, que es la esencia de la
empresa, y de las funciones técnicas que completadas y coordinadas, logran la produccién de bienes y
servicios para el mercado. Entre sus funciones estan:

- Asuncién de riesgos, sus ganancias dependen de la prosperidad de la empresa.

- Creatividad e innovacion, tiene la idea de hacer surgir 1a empresa, ampliarla, cambiar su

objetivo, adaptar nuevos sistemas.

- Toma de decisiones fundamentales y finales.

- Delega funciones, fija objetivos y politicas.

- Controla, para ello debe conocer los resuitados generales de la empresa.

! Reyes Ponce, Agustin. Administracion de Empresas. Teorla y Prdctica. Edit. Limusa, México, 1966, pag. 75.
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- Ap'l;uebé la organizacion de la empresa.

La admlnlstraclén es el conjunto sistematic e reglas para lograr la maxima eficacia en las formas de
estructurar y mane]ar un ‘organismo soclal. Como def ne Reyes Ponce. la administracién de empresas es
'la técnlca que busca lograr resuitados de maxima eﬁcacla en la coordinacién de las cosas y personas

que lnteg ran dna empresa

; La admlnistracibn considera a los procesos gerenclales como un conjunto de procesos que favorecen la
“eficacia y efi clencla de las organizacmnes Los procesos basicos son: planeacién, organizacién, direccion
ycontrol.”

k 1. La planeacion incluye reflexionar sobre la naturaleza fundamental de la empresa y decidir cémo
conviene situarla en su ambiente, como hay que desarrollar y aprovechar sus fuerzas y coémo se
afrontarén los riesgos y oportunidades del ambiente. También incluye definir las ambiciones
basicas y a largo plazo y traducirlas en objetivos mas especificos y a corto plazo, asi como los
métodos de realizacion.

2. El término organizacion se refiere a la divisidn de la organizacion entera en unidades, llamadas
divisiones o departamentos, y en subunidades, conocidas como secciones, que tiene
determinadas responsabilidades, y una jerarquia de relaciones. Las unidades y subunidades
deben coordinarse a fin de combinar esfuerzos para cumplir con los objetivos generales de la
organizacion,

3. La direccion posee dos significados. La primera se refiere a las actividades mediante las cuales
los directores establecen el caracter y el tono de su organizacion. El segundo significado denota
el proceso de influjo interpersonal en virtud del cual los directores se comunican con sus
subalternos respecto a la ejecucion del trabajo.

4. El control es un proceso que existe en vigilar el proceso basandose en los objetivos y normas
obtenidas de la planeacion. Relaciona el progreso real con el que se previd al momento de la
planeacion. La realizacion de informes, comparaciones y evaluacion del avance constituyen el
fundamento para hacer ajustes y aplicar otras medidas correctivas.

3.1. PLANEACION DE LA EMPRESA
Para empezar a planear la empresa se debe establecer la orientacién que se le va a dar, en este caso, la
actividad principal sera exportar. El procedimiento se conforma por los planes que sefialan la secuencia
cronolégica mas eficiente para obtener los mejores resultados en cada funcién concreta de la empresa.
Entre las técnicas de planeacién encontramos:
. Manuales de objetivos y procedimientos
. Dlagramas de proceso v flujo

2 Idem, pag. 26
60



. Gréficas
. Programas -

T Para este: traba]o de lnvestlgaclén odemos conslderar como un manual los procedimientos de
planeaclén y organlzaclén sugendos para la creaclén de una empresa comercializadora de exportacién.
‘etc.” Su: funcion’ es que ‘de una manera facil de manejar

Estos pueden ser folletos |lb|’OS carpetas.
sl (manuable) concentran en forma slslémlca na serie de elementos para un fin concreto que es orientar y
: ,unlformar Ia conducta que se presema entre cada grupo en la empresa.

‘La organlzacién es el arreglo de las funciones que se estlman necesarias para lograr un objetivo y una
o indicaCIOn de la autoridad y la responsabl!ldad aslgnadas a las personas que tienen a su cargo la
e]ecuclbn de las funciones respectivas. *

Existen tres principios basicos que se deben tomar en cuenta para toda organizacion:

1) Principio de la unidad de mando, para cada funcién debe existir un solo jefe.

2) Principio del equilibrio de la autoridad- responsabilidad. La autoridad se ejerce de arriba hacia
abajo, la responsabilidad va en la misma linea, pero de abajo hacia arriba. Debe precisarse el
grado de responsabilidad que corresponde a! jefe de cada nivel jerarquico, estableciéndose al
mismo tiempo la autoridad correspondiente.

3) Principio de delegacion de funciones, consiste en hacer a través de otros.

Para la division de funciones se deben seguir una serie de reglas que a continuacion se presentan:
Teniendo en cuenta los objetivos y planes que se pretenden realizar debe hacerse una lista por escrito de
‘todas las funciones de la empresa. Deben definirse de manera sencilla cada una de las funciones
enlistadas, para reconocer si hay funciones idénticas o superpuestas. Cuando se tiene una division
funcional tedrica se retinen las funciones obtenidas en unidades de organizacion, tomando en cuenta el
namero, preparacion, experiencia de las personas de las que podemos disponer.

Para el investigador Reyes Ponce las funciones basicas de |la empresa son tres: produccion, ventas y
finanzas. Segun los objetivos de la empresa habra una unidad que destaque mas que la otra. En el caso
de una comercializadora, las ventas tendran mayor importancia que las otras dos.

Existen diferentes sistemas de organizacion dependiendo de la division de funciones y la autoridad, los
principales son: lineal o militar, funcional y ilnea staff.

La organizacion de tipo lineal constituye 1a forma estructural mas simple y mas antigua. Tiene su origen
en la organizacién de los antiguos ejércitos y en la organizacion eclesiastica de los tiempos medievales.

3 Idem, pag, 211
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Lakdenomlnacitg'n’ ‘lineal” se debe al hecho de que, entre el superior y los subordinados existen lineas

o ) difec‘t)as’y unicas de autoridad y responsabilidad. Es una organizacion simple y de confirmacion piramidal

dohdé'ﬁiqada‘]efe recibe y transmite todo lo que pasa en su area, toda vez que las lineas de
cfo‘muhlca'tiiphesr son rigidamente establecidas. Es tipicamente una forma de organizacién encontrada en
las péqueﬂas empresas o en los estados iniciales de las organizaciones, pues las funciones basicas o

prim

_‘Ia'As"de las organizaciones generalmente aparecen en primer lugar y pasan a constituir el
fundamento de la organizacion.

La’ organizacién funcional es el tipo de estructura organizacional que aplica el principio funcional o

p'rln&:lbio de la especializaciéon de las funciones para cada tarea. Las comunicaciones entre los drganos
kexl‘stentes en la organizacién son efectuadas directamente sin necesidad de intermediarios. Las
d"ec‘slvbnes son delegadas a los 6rganos o cargos especializados que posean el conocimiento necesario
para implementarlas mejor. Se basa en la prioridad de la especializaciéon de todos los 6érganos o cargos,
en todos los niveles de la organizacion. Las responsabilidades son delimitadas de acuerdo con las

especializaciones.

El tipo de organizacién linea-staff” es el resultado de la combinacion de los tipos de organizacién lineal y
funcional. Es el tipo de la organizacion mas empleado en la actualidad. En la organizacion linea-'staff”
existen organos de linea (drganos de ejecucion) y de asesoria (6rganos de apoyo y consultorfa)
manteniendo relaciones entre si. Los érganos de |inea se caracterizan por la autoridad linea! y el principio
escalar, mientras que los 6rganos de “staff” prestan asesoria y servicios especializados.

En la organizacién linea-“staff” conviven 6rganos de linea y 6rganos de staff. Los érganos de llnea son
los responsables por el alcance de los objetivos basicos de la organizacion: son los que producen

resultados para la organizacion. Los érganos de staff son los de apoyo y ayuda que asesoran los érganos
de Iinea. Las principales funciones del “staff' son:

1.

Servicios: esto es, actividades especializadas, como contabilidad, compras, personal,
investigacion y desarrollo, procesamientos de datos, propaganda etc, realizadas y ejecutadas por
el staff.

Consuiltoria y asesoria: esto es, actividades especializadas, como asistencia juridica, métodos y
procesos, consultoria para el trabajo, etc.

Monitoreo: monitorear significa, hacer seguimiento y evaluar una determinada actividad o
proceso sin intervenir en él.

Planeacion y control: casi siempre las actividades de planeacion y control estan delegadas a los
érganos de staff.

Las funciones de staff pueden existir en cualquier nivel de una organizacién del tipo linea-“staff’, desde el
nivel mas alto hasta el nivel mas bajo de la organizacién. En los 6rganos de staff en si, a medida que
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sube’ en la escala Jerérqulc
N especlallzados'

‘aumenta la’ proporcion de las funciones de prestacion de servicios

Las empresas pequenas no requleren de mucha especlalizacién Entre mas grande sea es necesario ir
: ,dlvidlendo funclones esta divisién se da'en mas de una forma. Para cumplir con los fines que se plantean
-en este traba]o de investigacion, a continuaclén se presenta un modelo de organizacion para la empresa

comerciallzadora

[ ASAMBLEA DE ACCIONISTAS l

l CONSEJO ADMINISTRATIVO I
I
| oweccion cengral |

] ] ]

D. DEFINANZAS D. DEOPERACION Y . DE MERCADOTECNICA J D. DE RECURSOS ASESOR
LOGISTICA T HUMANOS LEGAL
[

Cuotas por Planeacién Empresa Cnpucnacién
cobrar/pagar Transportacién Producto Seleccion del
Pasivos Producto Mercado personal
Seguros Almacén Comercializacion

Formas de

pago

= Areas Staff

~~~~~~~~~~~~~ Reporta directamente a la Direccion General

La Asamblea de Accionistas es un 6rgano que no interviene en la toma de decisiones de la empresa.
Esta compuesta por personas que aportaron cierta cantidad de dinero para la creacidn y funcionamiento

de la empresa. Invierten y reciben ganancias.

El Consejo Administrativo no trabaja permanentemente en la empresa, realiza otras actividades fuera de
ella. Se retine periddicamente y es el 6rgano maximo en la toma de decisiones en ta organizacioén.

En este caso el staff son los departamentos cuyas actividades no se consideran muy basicas o “directas

en la realizacién de la misidn de una organizacion. Por lo general las actividades staff incluyen dar
servicio, consejo, vigilancia y control a las unidades de Ia organizacion lineal.
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3.1.1 DIRECCION GENERAL
Es la encargada de la toma de decisiones importantes y de trascendencia, supervisa la operacion de
cada departamento, responsable de todas las relaciones que la empresa necesita para obtener
resultados a partir de nuevos prospectos, analiza y pone en practica, en su caso, proyectos con alto
grado de viabilidad y factibilidad pretendiendo una mayor rentabilidad, proyecta a corto, mediano y largo
plazo el futuro de la empresa.

Entre sus responsabilidades estd la de crear la estructura de la empresa. La estructura es una
herramienta de que se valen los directores para permitirle a la organizacién realizar debidamente su
estrategia. Esta estrategia debe estar adaptada a la tecnologia y ambiente de Ia organizacién.

Conforme al concepto clasico, el punto de partida de los directores por coordinar las organizaciones es el
disefio de un sistema de autoridad. Con ello se pretende establecer una jerarquia que ordene qué
puestos realizan determinadas actividades y qué relaciones de subordinacién habran de existir.

Funciones principales de un director:
- Interpersonales, desarrollan Ia funcion de representantes, lideres y personas de enlace
cuando cumplen con sus deberes.

. - Informacionales, sirven como centro nervioso donde obtienen informacién sobre el
ambiente y su organizacién al vigilarlos a ambos. Son supervisores, diseminadores y
portavoz.

- Decisionales, segun Mintzberg son cuatro: empresario, solucionador de problemas,
asignador de recursos y negociador.*

3.1.2 DIRECCION DE FINANZAS
Esta direccion tiene entre sus funciones, elaborar presupuestos y analizar resultados; distribuye el
recurso financiero que necesita cada area para su operacion, realiza proyecciones de crecimiento que
permitan acrecentar su valor en el mercado, elabora procedimientos para obtener una mayor eficlencia
financiera, entre otros. En este aparatado veremos las actividades concernientes especificamente a una
empresa comercializadora de exportacién, que tiene que ver con todo io relacionado a las diferentes
formas de pago para realizar las transacciones comerciales.

Uno de los puntos clave para el éxito de las operaciones de comercio internacional es elegir la forma mas
adecuada para recibir o efectuar los pagos en las transacciones comerciales.

Por lo general los participantes en una transaccion de este tipo se encuentran en palses diferentes y por
lo mismo pueden presentarse algunas diferencias, por ejemplo, en el cuerpo legal que regula el comercio

4 Hampton, Davd R. Administracién. 3a. Edicion. Edit. Mc Graw Hill, México, 1997, pag. 29,



" “documento o busque la asesorla de un banco.

"Antes de iniciar cualquier operacién de comercio internacional conviene investigar las referencias

comerciales y econémicas de la contraparte; BANCOMEXT ofrece este servicio.

En la instrumentacion de la carta de crédito participan los siguientes sujetos:

- Exportador o vendedor: su intervencién se inicia al negociar los términos y condiciones de la carta de
crédito; posteriormente tendra que embarcar las mercanclas de acuerdo con lo convenido.

- Importador o comprador: es quien inicia los tramites para establecer la carta de crédito; se le conoce
también como el ordenante.

- Banco emisor: es el que emite o abre la carta de crédito de acuerdo con las instrucciones de su
cliente, es decir, del comprador.

- Banco intermediario: se le denomina "notificador’ si Unicamente avisa del crédito, y “confirmador” si
entrega la confirmacion del crédito a su cliente.

Para llevar a cabo su cometido, los bancos suelen utilizar a otros bancos del extranjero, a los que se les
denomina corresponsales, su funcion es evaluar o calificar a los clientes y documentos para garantizar el
éxito de la operacion.

Se recomienda que nunca realice un embarque antes de recibir de su banco la confirmacion de la carta
de crédito. Cercitrese de que todos los datos consignados en el documento son correctos. Verifique que
los términos y condiciones coincidan con lo convenido con el cliente. Prepare todos los documentos tal
como se requieren en la carta.

3 Pedro Azcué M. Modalidades de Pago Internacional, de la Serie de Documentos Técnicos, N© 10, BANCOMEXT.
México, 1996, Pig. 63
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3.1.3 DIRECCION DE MERCADOTECNIA

Esta'dlrebcibn es sustancial para el objetivo que perseguimos. Se encarga de analizar y estudiar las
oportunidades de mercado, estudio del objetivo final (target), responsable de la publicidad necesaria que
Involucfa el giro, estudia y evallia la competencia, elabora estrategias de mercado (marketing) para
“enfrentar a'sus competidores, promueve |a imagen y la presencia de la empresa en el mercado.

Cuando decide iniciar una empresa de este tipo, debe evaluar la capacidad de su producto, ubicando sus
fortalezas y debilidades frente al mercado exterior, su capacidad empresarial, para distinguir las
oportunidades y amenazas que se le presentan. Debe hacer un profundo estudio de mercado para
encontrar las mejores opciones para la colocacion de sus productos y su permanencia, de esta manera
se reducen costos Yy riesgos. A continuacion se exponen cada uno de estos factores.

3.1.3.1 Competitividad del Producto

Para saber si su producto es competitivo en otro mercado se deben evaluar los siguientes aspectos:

- ldentificacién de las condiciones de mercado: costumbres, modas, tendencias en gustos y
preferencias, segmentoé de mercado y condiciones de acceso.

- ldentificacién de oportunidades y amenazas con respecto a la competencia del mercado, como
caracteristicas del producto, precios y politicas de venta, servicios que se ofrece, como se
promueven, canales de distribucion utilizados, niveles de preferencia arancelaria que reciben otros
paises.

Con respegto a la calidad de sus productos, es dificil determinar un estandar internacional de calidad, ya
que cada pals cuenta con sus proplai hormas, costumbres y necesidades. En general, podemos
entender por buena calidad aquella que es uniforme y que cubre con las especificaciones requeridas.

Existe la creencia de que para participar en los mercados internacionales se requiere de excelente
calidad; pero lo que sucede es que no se tienen claros los factores principales que determinan la calidad
de un producto, estos son: excelente, alta y media.

Hay mercados para todos los niveles de calidad; por ejemplo, en un mismo pais puede haber
consumidores que compren ropa muy barata aunque dure muy poco. El problema no es el nivel de
calidad, debido a que podemos encontrar los mercados adecuados a ella; el problema real consiste en la
falta de uniformidad en la calidad. No es recomendable ofrecer calidad aita y enviar mercancfas con un
nivel de calidad diferente a la ofrecida.

En cualquier caso, es importante que su producto tenga el objetivo de asegurar la mejor calidad. En
general los mercados extranjeros tienden a ser cada vez mas exigentes en lo que a calidad se refiere.
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"El pdnto de partida para iniciar la exportacion es t;éntar con un producto competitivo que satisfaga las
‘necesldades, gustos y preferencias del mercado meté'rnejor que la competencia. Si ha tenido aceptacion
" en el mercado nacional, tiene mayores posibilidades de tener éxito en el mercado externo.
Lo primero que tiene que hacer es describir su producto; analizar si tiene éxito en el mercado nacional y
si tiene algunas ventajas respecto a la competencia nacional e internacional sobre disefio, precio, calidad,
utilidad y exclusividad. Debe examinar sus ventajas o debilidades frente al producto de la competencia,
su grado de originalidad.

Otro aspecto a tomar en cuenta es el grado de flexibilidad que tiene para adecuario constantemente a los

gustos y preferencias del mercado externo. Muchas veces es necesario adaptar los productos a las

exigencias y necesidades del comprador. A continuacion se enlistan una serie de aspectos que se deben

considerar para el cambio de disefio de un producto nacional para adecuarlo a otros mercados.

¢ El producto: dimensiones, color, disefio, materiales, especificaciones técnicas, caracteristicas,
méiodos y condiciones de empleo.

e Utilizacion: requisitos de distribucién, condiciones para el almacenamiento doméstico.

s El embalaje: métodos de transporte, requisitos para su proteccion, métodos de manipulacion,
condiciones de almacenaje y requisitos de comercializacion.

s Elenvase : condiciones de almacenaje, requisitos de identificacion.

e Requisitos de proteccion, informacion y comercializacion.

Debe tomar en cuenta su capacidad para satisfacer un incremento en la demanda de su producto.

Si requiere de asesoria o apoyo financiero para adoptar el disefio de sus productos de exportacion, existe
un centro encargado de brindar esta ayuda, es el Centro Promotor de Disefio México; a través de él se
apoya el esfuerzo empresarial para mejorar la competitividad de productos y servicios mediante el diseiio
Integral y vincula a las empresas con profesionales del disefio.

Para hacer un estudio sobre la competitividad de su producto se sugiere que lo compare con el de la
competencia nacional, sobre cada uno de los rubros mencionados o los que crea conveniente, segln las
caracteristicas deseables en su producto o dirljase a puntos de venta de productos de importacion
similares al suyo y realice la misma operacion.

También puede acudir al Centro de Servicios al Comercio Exterior de BANCOMEXT para investigar sobre
gustos y preferencias de consumidores, niveles de venta y preclo; caracteristicas de su producto en el
mercado de destino. Puede consultar o adquirir un estudio de mercado, si no cuentan con uno
exactamente de su producto o mercado.
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Tlene Ia opclbn
Amerlcan Chamb

] ﬁjér el precio de exportacion

" Para determinar, rtacion, se deben analizar dos variables, la primera es la situacién del
. menfcédo."y la otra son los co rbdqqélbn y comerciallzacion.

Muchas empresas que emplezari a exportar creen que para fijar el precio de exportacion solo tienen que
calcular los costos de produccién y comercializacién y sumar un porcentaje de beneficio. Pero esta forma
no es |a correcta, ya que se necesita hacer una evaluacion de los costos y un analisis de la situacion del
mercado para el producto, El mercado y los objetivos de 1a empresa deben ser el punto de partida en la
formacion del precio, y sélo se deberan emplear datos de costos para determinar si se puede satisfacer
ese mercado y obtener beneficios.

Para entender el significado del costo de exportacion, se extrajo una definiciéon de Guillermo Contreras, la
cual explica que e! costo es la suma de erogaciones en que una persona flsica o moral incurre para la
adquisicion de un bien o servicio, con la intencién de que genere ingresos en el futuro.®

Para determinar el costo de exportacion se deben considerar:

- los costos de produccion directa e indirecta

- los costos de comercializacion y distribucion

- ofros factores como la comisién sobre ventas, intereses, economias a escala al vender mayor
volumen, etc.

Factores que influyen en 1a determinacién de un precio internacional:

» Demanda del producto

e Reacciones de la competencia

e logistica internacional

e Participacion esperada del producto en el mercado

e Beneficios o restricciones arancelarias y no arancelarias

e  Adecuacion del producto, envase y embalaje

e Los términos de compra-venta internacionales (INCOTERMS).

S Guillermo Contreras, Formacion del Precio del Exportacion de la Serie de documentos técnicos N° 5,
BANCOMEXT, México, 1996, Pag. 5
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Los prlnclpales c stos de exporta or se clas f' can de la sigulente manera:

Los ostos fijos se orlglnan aunque no se efectue la exportacién y son necesarios para mantener el

: EI costo variable unitari tal ‘de un producto para exportarse se compone del costo variable de
fabrlcaclén mas el costo varlable de exportacion; los costos variables de comercializacién se pueden no
lnclulr. ya que solo tienen como proposito la comercializacion en el mercado interno.

La mayoria de los productores mexicanos y que buscan exportar sus productos, manejan los mismos
precios de venta en México que para sus productos de exportacion. Esto no es lo correcto. £n la mayoria
de los casos, los gastos de venta, distribucion y almacenaje son cargados al productor, por fo que esos
precios no deben ser reflejados en el precio de venta. Dicho en otras palabras, es necesario que estudie
sus costos y revise aquellos conceptos que puedan no ser incluidos en su precio de venta. Algunos
costos que pueden ser eliminados de su precio son: incentivos fiscales, gastos de cobranza, costos de
ventas y almacenaje, y distribucién.

Como exportador es recomendable que proteja su precio contra la inflacién de México o cualquier pals
con quien mantenga relaciones comerciales. Protéjase con un tipo de cambio mas alto al regular,
recuerde que los precios que usted ofrezca en su lista de precios, son los precios finales, y es muy raro
cambiarlos. Su lista de precios debera mantenerse al menos por un periodo minimo de un afo, y si usted
considera incrementar sus precios, hagalo con al menos tres meses de anticipacion, de manera formal y

¢ por escrito.

3.1.3.3 Propiedad Industrial
Es necesario proteger correctamente las marcas, patentes y derechos de autor en las exportaciones de
un pals a otro, de esta manera se fomenta la transferencia de tecnologla y la actividad comercial,
evitando la pirateria y protegiendo a los autores originales.

Las entidades mexicanas encargadas de verificar la propiedad industrial son la Secretaria de Economia y
el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMP1).

En todos los tratados de libre comercio se contempla un capltulo para ia propiedad industrial.

Si el producto que se va a exportar incluye una marca o patente relacionada con la propiedad industrial,
debe registrarse ante el IMPI. Para los derechos de autor es recomendable dirigirse a la Direccion
General de Derechos de Autor de 1a Secretaria de Educacion Publica.
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El reglstro de marca es un slgno distintivo de Ios anIculos ° servlcios suministrados por una empresa,
cuyo uso exclusivo se obtlene mediante un reglstro con Ia aulorldad compelenle

- La palen(é es‘ el derecho de exportar en forrha excluslVa un Invento o sus mejoras.

] Los derechos de autor representan el reconocimiento que se hace a los creadores de obras literarias,
“arnlstléa's o tecnolégicas que se difunden ptiblicamente por cualquier medio.

. 3.1.3.4 Competitividad de la Empresa

Para realizar una evaluacién de la competitividad que tiene su empresa en el mercado, debe tomar en
'{ cuenta’una serie de puntos. Estos puntos estan relacionados con la participacion que tiene su empresa
g f:eri el mercado nacional, 1a amplitud y calidad de la distribucion, tamafo del equipo de ventas, gasto de
. Ven(és. precios, clientela, presupuestos de publicidad, almacenamiento, entrega oportuna, capacidad y
» localizacion de la planta, disponibilidad de créditos, capital disponible, activos y pasivos totales,
- habilidades de los empleados, procedimientos administrativos, servicio al cliente, entre otras cosas.

. El diagnéstico de la capacidad exportadora de su empresa permite identificar las fortalezas y debilidades,
“que le ayudaran a definir de qué manera puede participar en el negocio de exportacién.

Es importante su capacitacion y la de su personal; al principio puede ser usted mismo el que realice el
proceso, pero conforme su empresa avance en la exportacion es recomendable que se apoye en gente
mas especializada dedicada al trabajo de exportacion de manera permanente.

Primeramente es conveniente que defina la razén o razones por la que se desea exportar, estas pueden
ser el tener un mercado interno saturado, acumulacion de inventarios, capacidad instalada ociosa, ofertas
de compra en el exterior, conquista de nuevos mercados, mayor volumen de ventas, mejor cotizacién del
producto.

Hay que recordar que la exportacién es un objetivo de mediano y largo plazo que implica convertir a la
empresa en una empresa orientada a la exportacion, lo que significa encauzar los recursos, tanto
humanos, como materiales y financieros, a esta actividad.

Ofras de las cuestiones que se deben estudiar es la estructura organizacional de la empresa. Uno, debe
evaluar si se encuentra posibilidad de desarrollar funciones de disefio y promocién en el mercado meta;
busqueda de mercados y contrapartes, negociacién, envase y embalaje de la mercancia, envio de
mercancla y transporte.

Es importante que el personal con el que cuenta esté capacitado sobre los distintos temas de comercio
exterior para la comercializacién y envio de las mercancias. De la capacitacion que tengan en este ramo
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depende un buen servlcio reIamonado a las funclones de exportaclbn. de esta manera se evitan
problemas y gaslos Innecesarios. : :

soun aspeclo no menos |mportante tiene que ver con Ios recursos financieros, estos deben ser suficientes
. para inlclar y contlnuar en-la actividad exponadora. Se requlere disponer de recursos financieros
sufi clentes para llevar a cabo la exportacion, de lo contrarlo se corre el riesgo de iniciar y no poder
. "continuar por falta de financlamiento.

3 Un proyecto de exportacion debe ser visto como una inversion, por lo tanto, no esperemos recibir
;gananclas cuando no se ha realizado inversién alguna. Entre los gastos que debe considerar estan la
‘qomerciallzacl‘bn,_ envio, gastos administrativos, envase y embalaje para la exportacion, transporte,
" seguros; tramites aduaneros, pago de agente aduanal; prospeccion y promocion; ferias y exposiciones,
= viajes de reconocimiento, elaboracion y envlo de catalogos, publicidad.

v Para'tener acceso a los créditos financieros de la banca de fomento, es necesario presentar un proyecto
viable de exportacion y ser sujeto de crédito. Mas adelante se presentan apoyos institucionales
relacionados a capacitacion y financiamiento.

- Es. necesario conocer la capacidad de comercializacion de su empresa y estar preparado con la
 suficiente oferta exportable para satisfacer la demanda actual y sostener el ritmo de comercializacion
requerida por su cliente, de lo contrario corre el riesgo de no permanecer en el mercado y perder
credibilidad en el exterior. Si no se esta en posibilidad de asegurar la oferta exportable, se recomienda
esperar hasta contar con posibilidades de asegurar un nivel de comercializacion suficiente para ello, o

buscar clientes mas pequefos.

Tips para t.:ompelir mejor

e Abrirse al camblo y a lo nuevo.

e Busque ser Gnico y diferente

+ Conciba un enfoque a largo plazo, pero con metas definidas.

 Sea accesible y deje las jerarquias.

* Mantenga las cosas sencillas, no aparente lo que no es.

e Observe lo que los otros exportan, identifique vacios y desplace gradualmente a sus competidores.

» Estudie las tendencias del mercado y trate de adelantarse a su competencia.

s Desarrolle un plan de negocios que pueda realmente llevar a la accién. Vislumbre un escenario
completo antes de comenzar. Si no cuenta con un plan dificiimente se sostendra en el mercado
internacional.

* Sepa como resolvera los problemas de sus clientes, no sélo les hable de las bondades del setvicio.
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« - Si no sabe como vender o comercializar, aprenda. Atn cuando tenga el mejor producto no importa si
no sabe &hpulsar las ventas y quedara fuera de la competencia.’
Adéléngesele a sus clientes. Ya sea por correo electrénico, fax o boletines, comuniquese

. periédicamente.
“Use la tecnologla para promoverse. Los teléfonos celulares, radio-bip, correo electrénico y
- contestadoras 7

:Para realizar un diagnostico integral y conocer las fortalezas y debilidades de su empresa puede recurrir
“alas ‘slgulentes instituciones y recibir asesoria.
e . Centro para el Desarrollo y la Competitividad Empresarial (CENTRO CRECE) que promueve la
‘ compeiltiVIdad ‘de‘ la micro, pequefia y mediana empresas, servicios de consultorla y acceso a
. financlamiento institucional,
coe ,Prog"ram‘a' ‘VComlté Nacional de Productividad e Innovacion Tecnolégica A. C. (COMPITE). En este
: "'C‘enl/nvi se diagnostica y se apoya para resolver problemas de manufactura.
_+ - Programa de Calidad Integra! y Modernizacién. Proporciona asistencia técnica y apoyos financieros a
" programas de capacitacién,
"« Centro Promotor de Disefio-México
e Secretarias de Desarrollo Econémico de los Estados.
e Camara Nacional de la industria de ia Transformacion (CANACINTRA)

3.1.3.5 Mercado
Debe seleccionar los palses que ofrezcan las mejores condiciones para la importacién y venta de sus
productos. La principal fuente para conocer el comportamiento de los mercados internacionales son las
estadisticas comerciales de exportacién e importacién; de esta manera se pueden analizar tendencias,
volumenes de Importacion y exportacion, origen y destino de esas importaciones o exportaciones,
precios de referencia, etc.

La ONU maneja una base de datos estadIsticos clasificada con base en el Cédigo Uniforme de Comercio
Internacional (CUCI).

A su vez, cada pals maneja fuentes estadisticas particulares, en México es el INEG) el organismo
encargado de manejar todas estas cifras, ademéas de la Subsecretaria de Negociaciones Comerciales
Internacionales de la Secretaria de Economia.

Existen diferentes tipos de base de datos con informacitn estadisticas, unas son generales y otras muy
especlficas para un producto o mercado.

7 Alejandro Cruz Serrano. Suplemento: Gula para la ubicacion competitiva de la empresa y para formular su
estrategia, de la serie de documentos técnicos N° 3, BANCOMEXT, México, 1996, Pig. 9
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lmponadores. Hay productos en Ios qué es muy_facil hacer esta ‘investigacion, ya sea a través de
estadlsticas, leyendo publicaciones de ese pals. entre otros

2) Identifique los paises competldores. Una vez que se han identificado los mercados potenciales, se
debe ubicar la competencia a nivel de palses que concurran a ese mercado, investigando el volumen
de esa produccion y valor,

3) Preseleccione aquellos paises que cubran, en general, con las siguientes caracteristicas: consumo
alto, competencia baja, un entorno politico, economico y social estable, experiencia previa de otros
exportadores mexicanos. Es conveniente que realice una evaluacion de las barreras no arancelarias
y otras condiciones de acceso, como prohibiciones para importar su producto, permisos de
importacién, cuotas, normas técnicas, calidad exigida en el mercado, opciones de transporte y costo,
canales de comerclalizacion y distribucion, etc.®

. Es importante poner atencién en los mercados que son mas dificiles y estrictos para permitir el ingreso de
vmercénclas. estos son los palses que no pertenecen a la Organizacion Mundial del Comercio (OMC).
Ellos no se apegén a los Acuerdos establecidos en el marco de dicho Organismo, como por ejemplo, los
que tocan temas de obstaculos técnicos al comercio, valoracién aduanera y permisos de importacion.

Sin embargo, aun dentro de los palses miembros de la OMC, aquellos paises mas desarrollados
Implementan sus proplas normas que abstaculizan el comercio, como reglas para productos relacionados
a |la salud, de protecclén al consumldor. ‘aspectos fitosanitarios, ecologicos, etc. Por ejemplo, los paises
miembros de la Unién. Europea no permiten la importacién de mercancias si éstas vienen con un

embalaje que no sea de material reciclable.’

Indague si existen preferencias arancelarias, en el marco de los Tratados y Acuerdos comerciales
internacionales, y el Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), para obtener mayores beneficios.

Las preferencias basicas de productos extranjeros de los consumidores de un pais, estan supeditadas a
las regulaciones de organismos o instituciones gubernamentales, por lo que es necesario identificar las
regulaciones del pais al que se desea exportar, para cumplir con ellas y su cliente no tenga problemas
para realizar la importacién. En cuanto a las demas preferencias del consumidor, éstas estan
relacionadas con las condiciones del mercado, los aspectos culturales y las circunstancias naturales. Por
ello es conveniente conocer los siguientes aspectos del mercado: tendencias, costumbres, modas,
preferencias, entre otras. Esta informacién se puede conocer a través de revistas especializadas,

# Rafael Martinez Duclaud. Mercad. ia Inter I, de la Serie de Documentos Técnicos, N° 6,
BANCOMEXT, México, 1996, Pig. 13
? Gula para exportar productos mexicanos a la Unidn Europea. ITESM- BANCOMEXT, México, 2000, Pdg. 32

73




estudios ‘'de mercado, oficinas de estos paises en México, consejerias comerciales, investigaciones de
“-icampo, ete. "

; '_Lo pfl'marb que tiene que definir usted es el mercado al que quiere exportar. Una vez definido esto limite
"su venta a un sector especifico de ese mercado, por ejemplo, clase alta, baja, hombres jévenes, mujeres,
. ,bebés. etc. Dependiendo de Ia cultura y region geografica, el exportador debera dirigirse de diferente
manera en el momento de realizar negocios. Por ejemplo, en aquellos palses donde no se habla
‘ ;,'cast llano, se sugiere utilizar el inglés.

E Eh algunos paises la comunicacion escrita tiene total validez y confiabilidad, en otros se prefiere el
contacto a través de llamadas telefonicas o encuentros personales; mientras que en otras culturas los
a{:herdos meramente verbales tienen mayor eficacia y compromiso.

- Sigulendo esto, se pueden definir dos formas de establecer contacto con un cliente:

+ - Comunicacién personal, a través del teléfono o con el contacto personal. Esta forma permite una
mejor comunicacion, facilidad para lograr un buen entendimiento, respuesta mas agil y mayor
seguimiento.

« Comunicacion no personal, utilizando e-mail, fax, correo o mensajerfa para envio de muestras. Este
tipo de comunicacién permite mayor exactitud y claridad en los mensajes, tiempo para revisar y
analizar la informacién, bajo costo y flexibilidad para adaptarse a las diferencias de horario.

Uno de los principales objetivos de exportar es incrementar el volumen y valor de las ventas de la
empresa. Después de realizar una investigacion de mercado, debe ubicar, contactar y dar seguimiento a
nuevos clientes.

En esta tesis se sugieren los siguientes medios para hacer contacto con posibles clientes:;

- Camaras y Asociaciones.

- Ferlas y exposiciones.

- Embajadas y Consulados.

- Promocién y visitas personales.
- Compaiias comercializadoras.
- Através de BANCOMEXT.

- Buscar su pagina en Internet.

Contactar clientes que demanden su producto es una de las labores que mayor esfuerzo requieren,

afortunadamente existen diversos medios para encontrar y contactar compradores potenciales, uno de
ellos es el Sistema Mexicano de Promocién Externa (SIMPEX) de BANCOMEXT. '°
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.-+ Por ultimo, para asegurar el éxito en su proyecto de exportacibn. no esta d mé' ‘recti ca la solvencla y
- seriedad de su comprador en el extranjero, Que sea una empresa sana, cumplida Y buena fama Una
‘forma de garantizar un negocio exitoso y seguro es cuando ambas partes ganan, tanlo o comprador

como usted obtienen un beneficio mutuo.

5 ) 3.1.4 OPERACION Y LOGISTICA

' Supervisa y controla el proceso integral de la empresa para obtener los resultados previstos, elabora
estrategias de compra-venta, financieras, operativas, publicitarias, etc., con la finalidad de obtener los
“ resultados previstos,

De acuerdo a los objetivos de esta empresa, la direccion de operacion y logistica se encargara de todo lo

relacionado con la comercializacion y canales de distribucion, el envase y embalaje de los productos, y el
" medio de transporte mas adecuado para llevar las mercancias a su destino.

' 3.1.4.1 Comercializacién y Canales de Distribucion

kl,Una vez que se conocen los tramites que se deben cubrir en la operacion comercial, tanto en México

; coh\o en el pals de destino, es necesario establecer los contactos con el exterior que permitan asegurar

--una eficiente comercializacién y, sobretodo buscar una permanencia de sus productos en el mercado
exterior.

Para ello, es conveniente investigar las condiciones locales que se aplican a la comercializacion de sus

: ‘prbductos en el pals importador. A la vez, es necesario conocer los métodos de distribucion y las
preferencias de los consumidores para el producto importado, entre otros aspectos.

" Los canales de distribucion son el nimero de intermediarios para llegar al consumidor final, Para definirlo,
debe tomar en cuenta la naturaleza de su producto (perecederos, artesanias, quimicos, textiles, etc.) y su
mercado meta. La estructura de los canales de distribucién varlan con base en el tipo de producto a
manejar, ya sean de consumo, industriales o servicios.

Se debe definir a qué nivel del canal de distribucion se enfocaran las fuerzas de venta y cual sera el
intermediario de exportacion a utilizar para introducirse en el mercado.

En el caso de la Union Europea, para acceder a su mercado y poder negociar con los clientes, es mejor
utilizar un importador mayorista o un agente.''

Las conexiones hechas por los diferentes niveles del canal de distribucién sirven, ademas del movimiento
fisico de los bienes, como flujos de titulo de propiedad en la transaccién y como flujos de comunicacion
informativa.

'9 Este sistema en linea lo conecta con informacién de negocios internacionales, incluye las demandas captadas por
las Consejerlas Comerciales. Puede verificarlo a través de su pagina en Internet www.bancomext.com.mx
" Idem Pag, 235
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2 “atacar, se deben considerar las diferencias

0. ‘Contlnuldad
11.” Comunicacion

"Cada pals puede tener diferencias en cuanto a la cadena de distribucién, esto se puede conocer por
medio de un analisis de mercado.

En EUA, por ejemplo, no es facil vender directamente a un supermercado como exportador, normalmente
le compran a mayoristas ya establecidos en su pals, Para otro tipo de productos, como los dirigidos al
mercado institucional, también hay mayoristas, aunque en algunos productos pueda ser mas factible que
en otros la venta directa.

La empresa tiene varias opciones para penetrar en un mercado de exportacion, a través de diferentes
tipos de intermediarios, que son los siguientes:

1. Broker: es un intermediario en el extranjero que reune a todo tipo de compradores y vendedores
poniéndolos en contacto, no interviniendo en la conclusién de los negocios. En algunas ocasiones
compra directamente al fabricante. La mayoria opera en productos agricolas y minerales.

2. Agente: aquel intermediario que vende en representacién de un nimero reducido de empresas, cuyos
productos tienen la caracteristica de pertenecer a un mismo sector, no pudiendo vender mas de una
marca; cobra por comisién.

3. Representante: es un comerciante que se limita a operar en nombre de la empresa fabricante en el
mercado de destino. El fabricante contintia siendo el propietario de su marca hasta que el representante
las entregue y complete la operacién con algun cliente.
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‘4 Dlstnbuldor es un comerciante que compra las mercancias al fabricante y las vende por su cuenta a

la clientela que (enga en el (errltorlo en el que opere, utilizando su propia fuerza de ventas,
'5. Sucursales de ven!a‘ mecanlsmo directo de exportacién en donde la sucursal es una extensién de la
'empresa exponadora que actua como importadora

Uria' vez qde se ha deﬂnldo el 'tipo de lntermedlarlo a utilizar, el siguiente paso es identificar posibles
dlstribuldores para evaluarlos. Se recomienda que tome en cuenta los siguientes criterios:*?

v Metas y estrateglas e

v Tamano de la empresa

v Fuerza financiera

v Reputacion y experiencia

v Instalaciones flsicas

v Relaciones publicas
La estructura de los canales de distribucién varia de acuerdo al tipo de producto, es decir, si es para
consumo, industrial o de servicios. También varla de acuerdo al capital con el que cuente la compailia, el
costo, la cobertura, la cultura del cliente y la competencia.
Los importadores o mayoristas pueden ser los productores o agentes. Cuenta con un stock.
Los minoristas constituyen un paso previo antes de que el producto llegue a manos del consumidor.
Las tiendas departamentales ofrecen a los consumidores la oportunidad de comprar una gran variedad
de productos bajo un mismo techo. La mayoria constituyen cadenas comerciales y sus decisiones de
compra son centralizadas.

Las casas de venta por correo realizan sus ventas por catalogo; el consumidor puede comprar y pagar
sin visitar el almacén.

La eleccion del canal de comercializacién depende en gran medida de la infraestructura de Ila
comercializacién con la que cuente su empresa. Se debe considerar el tipo de servicios que ofrece cada
canal y los margenes de intermediacion de cada uno en el mercado meta.,

Uno de los principales problemas que enfrentan los productos mexicanos para introducirse y lograr un
buen lugar en el exterior es la comercializacion. Esta actividad exige conocimiento del mercado destino,
experiencia y recursos.

Investigue la legislacion sobre los servicios de distribucidon para extranjeros en el mercado de destino. En
algunos paises latinoamericanos la ley protege a sus distribuidores nacionales, desprotegiendo al socio
extranjero.

' Datos tomados de Franklin R. Root. Foreign Market Entry Strategies (N.Y. Asociacién Norteamericana de

Administacién), 1993.
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Es necesario conocer qué canales de comerclallzaclén participan para hacer’ llegar el producto a su

cliente extranjero. Las ventajas que ofrecen los Intermedlarios son’ su conocimiento del mercado, su
cobertura y el uso de su infraestructura de dlsmbuclén para Ilegar al cllente final. La desventaja es que
usted comparte utilidades con el intermediario

La oportunidades comerciales para las empresas solo podran ser bien aprovechadas si se tiene una
vision a futuro para satisfacer los requerimientos cambiantes de clientes cada vez mas informados y
exigentes.

E! desarrollo de la tecnologia de cémputo e informacion permitira al personal de Trafico tomar mejores
.. decisiones, orientadas a mejorar los niveles de servicio a clientes que seran en el futuro los elementos
-, competitivos mas importantes de las empresas en los mercados locales e internacionales.

R 3.1.4.2 Envase y Embalaje

; Son parte Integral del producto, realizan las funciones de contener, envolver, proteger e identificar.

T E envase es el recipiente que estad en contacto directo con el producto y su funcion es proteger sus
o f‘céréclié‘rlsticas fisicas y quimicas. Debe estar disefado para llamar la atencion del consumidor. '

El embaia]e agrupa a los envases para facilitar su manejo, almacenamiento, transporte y distribucion.
" El empaque o envase secundario se refiere a los impresos graficos que facilitan la exhibicion del producto
en un anaquel, contiene informacion referente al producto.

Las funciones principales son:

- .. Proteger y permitir la manipulacion, transporte y comercializacion del producto
- Exhibir el producto y permitir la conservacion del mismo

- Orientar sobre las ventajas del producto

- Reducir las mermas y desperdicios

- Facilitar la separacion, clasificacion y seleccién de los productos

Existen diversos equipos de manejo para las mercancias, los principales son: carretillas, palancas, carros
plataforma, gatos hidraulicos, tractores, transportadores, griias y ganchos.

Un equipo auxiliar para el manejo de embalajes son los contenedores, estos son grandes cajas
hermeéticas hechas para contener mercanclas a fin de transportarlas sin manipulacién intermedia. Tienen
grandes ventajas, ya que pueden ser enviados en cualquier tipo de transporte. Ei tiempo de carga y
descarga de contenedores se reduce considerablemente. El uso de los mismos permite el transporte
multimodal. Proporciona mayor seguridad a los productos, hay una minima manipulacién de ellos, por lo

3 Gula bésica.... Op. Cit. Pag. 182
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tanto hay menos rlesgos de dafios y robos, permiten facilidad en el manejo, reduccion de las primas para
seguros aceleraclbn en el tiempo de transito y reducciéon en los costos de embalaje.

A contlnuacién se expondrén los diferentes materiales de envase y embalaje:
: 'Papel Es uno de Ios materlales mas utilizados como envase. Como comentario es interesante saber

que no se permlte la utlllzaclén de papel periddico como material amortiguante para exportacién por

: Canén corr{ g do Umlzado como amorﬂguante y como embalaje, tiene buena resistencia al choque y
""" & {as vibraclones. :
Flbras vegetales. Como el yute que se utiliza para la fabricacién de sacos y embalaje de algunos

productos hortofruticolas. Otro material muy utilizado es la fibra de maguey como amortiguante, se
utiliza para la exportacion de artesanias y mercancia fragil.

Madera. Se emplea para tarimas, cajas, jaulas y carretes. En algunos palses este embalaje debe ir
acompaiiado de un certificado fitosanitario de fumigacion.

Plastico. Este material resuita ser muy productivo y econdémico. Tiene un inconveniente ecoloégico
debido a que no son biodegradables y se tienen que reciclar. Existen diferentes estilos y
modalidades.

Vidrio. Tradicional para el envasado de alimentos, farmacos y cosméticos. Entre sus ventajas se
cuentan: estabilidad quimica, esterilidad, son impermeables, refractables y retornables. La desventaja
es su elevado peso.

Metales. Utilizados para la conservacion de alimentos, envasado de pinturas y productos quimicos.
Ventajas: se puede imprimir en ellos y etiquetar, constituyen una barrera de gas, resistentes, inertes,
cuentan con una larga vida, son reciclables y resisten a la temperatura. Desventajas: se requiere
proteger a los alimentos con antioxidantes y preservadores, tienen una reaccién quimica con los
acidos.

Existen restricciones no arancelarias para la exportacion de la mayoria de los productos. Los requisitos
basicos para envases de exportacién regulados en EUA son:

Evitar en el envase cualquier tipo de formas enganosas.

Estan prohibidas en la etiqueta declaraciones suplementarias acerca del tamafio del envase.
Se debe tratar que el nombre del producto sea lo mas descriptivo.

Evitar impresiones engafiosas.

Si el producto es peligroso, se tendra que verificar que esté clasificado adecuadamente. ™

4 Pedro Pablo Mercado Carrillo. Envase y Embalaje, de la Serie de Documentos Técnicos, N° 7, BANCOMEXT,
México, 1996, Pig. 25
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El embalaje debe complementarée‘con las . indicaciones necesarias para que quienes manejen-fa
mercancia conozcan su lugar de origen y destino, marcas de manejo y precaucién, marcas de peso,
nombre del destinatario y exportador. ’

Para definir el disefio del envase y embalaje, es recomendable que considere la naturaleza del producto,’
establezca las limitaciones del espacio y peso, las condiciones ambientales a las que va a estar’
expuesto, el costo, etc.

El embalaje para exportacion requiere determinadas caracteristicas debido al duro manejo que preéénta

una operacion de exportacion, la cual requiere un embalaje que garantice la integridad flélca de’ los

productos hasta su llegada al consumidor final. Lo

En la Unién Europea para disminuir el desperdicio del empague y aumentar el nivel de reciclaje se
" establecié que en el afio 2003 el porcentaje de reciclado tiene que llegar al 90%. 'S

Los empresarios mexicanos requieren de nuevos y mejores diseflos en la presentacion de envases y
embalajes de sus productos ahora que se enfrentan a un mercado muy competido, donde lo novedoso en
“el disefio, la calidad de la presentacion y el tipo de materiales de fabricacion del envase, seran factores
que determinen su éxito o fracaso en el mercado internacional.

- 3.1.4.3 Medios de Transporte

la transportacion implica colocar con oportunidad sus productos.'® En el comercio internacional y su
logistica el transporte es tradicionalmente el costo mas fuerte dentro de la operacion, y es cuando se

. ﬁacé mas significativo la buena seleccién del medio y el modo de transportacion,

Asl como es el factor mas importante del costo dentro de la comercializacién internacional y un elemento
fundamental en el éxito de las empresas, es uno de los factores que determina el precio de exportacion,
un elemento de fundamental importancia que requiere de gran analisis, para evaluar costos, eficacia,
conveniencia y precision. Entre mas lento sea el transporte mas bajas son sus tarifas. Si su mercancla es
perecedera no tienen que buscar mas que el transporte aéreo.

Debe averiguar la confiabilidad del transportista, la seguridad de los almacenes o puertos por los que
transitara su mercancla para disminuir las posibilidades de robo.

Los factores que determinan la seleccion del transporte son, en general:
1. Costo total
2. Sistema total

:’ Gula para exportar productos mexicanos... Op.Cit, Pig. 246
© Jesis Lépez Zavala. Medios de transporte internacional, de la Serie de Documentos Técnicos, N° 8,
BANCOMEXT, México, 1996, Pag. §
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. 3. Servicio al cliente
4. Utilidad tiempo/lugar
5. Apoyar el plan de mercadotecnia

Para fijar un flete, existen una seﬁe de faclores que se deben tqmar’en cuéhta. entre ellos estan:
. = Naturaleza del producto ; ) : .

- Tonelaje a transportar

- " Valor de la mercancla

-- .- Disponibilidad de carga

- .Posibilidad de robo

- Tipo de embalaje

- - Relacion peso medida-

- Pesoy largo excesivo

- Competencia de otros transportistas

- Costos de operacion

- Distancia entre los puertos

- Costos de manipulacion de la carga

- Seguros

- . Cobros y derechos de puertos

 ' Existgn diferentes formas de transporte, estas pueden ser: ferrocarril, autotransporte, maritimo, aéreo y
- multimodal.

Autotransporte:

Es un factor estratégico para el desarrollo econémico, ya que por su facilidad de acceso a todo el pals,
resulta insustituible. Su operacion se ha transformado a partir del proceso de modernizacion que vive el
pals. Pueden circular por las carreteras todo tipo de mercancias , excepto productos explosivos, toxicos y
determinados quimicos; y se pueden cargar y descargar en cualquier parte del pals sin ninguna
restriccion, esto como resultado de la desregulacion.

A ralz de la modernizacion este servicio se ha vuelto competitivo, eficaz y con precios justos. Ain queda
mucho por hacer en la modernizacion del servicio, pero de esta manera se estd contribuyendo al
fortalecimiento del comercio exterior.

Ferrocarril:

Fue el primer medio de transporte masivo. Es un medio de transporte relativamente barato debido al
gran volumen de carga que desplaza. Es recomendable su utilizacién cuando se requiere mover grandes
volimenes y en distancias largas, para distancias cortas es mejor el autotransporte.



Exlsten d:ferentes tlpos ‘de trenes y serviclos: unitarios, locales, especiales y mixtos, de servicio express,
transpone multimodal y servicio estrella de carga.

La unlca empresa que presta servicio ferroviario en México es Ferrocarriles Nacionales de México, que
debldo a Ias exlgeribias de la dinamica tanto naclonal como Iinternacional, experimenta un proceso de
. modernlzaclén Como, kcr:onsecuencia, ha establecido convenios de colaboracién con Ferrocarriles
Néqéé'&réfibanos para facilitar la importacién y exportacién de mercancias, se han agilizado los tramites

Se ha procurado‘que las vlas férreas estén conectadas con los principales puertos del pais, de esta
“la mercanclas que son transportadas en contenedores pueden ser trasladas del buque al
e na manvera mas rapida y eficaz, constituyendo con esto el transporte multimodal.

: manera

fe ocarrll

©. El docume to pb el cual la empresa ferroviaria se compromete a prestar el servicio se denomina carta de
porte o contrato de transporte.

* Marltimo: .
E! mar constituye una via de comunicacién natural. Este tipo de transporte tiene gran capacidad de carga,
‘se adapta a cualquier clase de productos no importando su volumen o su valor. Su capacidad de carga,
rapidez y especializacién ha aumentado en los ultimos aflos. Constituye uno de los transportes mas
utilizados en el comercio internacional debido a su bajo costo, trasporta grandes volimenes a largas
distancias.

Ofrece diversos tipos de navegacion y servicio, como el de cabotaje, cuando va tocando diversos puertos
a lo largo de un litoral, y puede ser nacional o internacional; o bien de altura, que es interoceénico. Este a
su vez se divide en servicios regulares, que dan servicio en cualquier ruta y no tienen clientes fijos, y
serviclos irregulares que operan en rutas fijas preestablecidas y sirviendo a determinados puertos.

Existen diferentes tipos de buques dependiendo de las necesidades de la carga, los hay con bodegas de
ventilacion, frigorificos, graneleros, cementeros, buques tanque, portacontenedores petroleros, etc.

E! conocimiento de embarque es el documento probatorio del contrato del transporte maritimo de
mercanclas.

Agreo:

Su principal ventaja es la rapidez para desplazarse. Muchas empresas que apenas emplezan a
comercializar mercanclas internacionalmente recurren a este tipo de transporte por el ahorro que
representa el empaque y embalaje, los costos de almacenaje, las primas de seguros son mas baratas

debido a la baja incidencia en robos, riesgos de transporte, tiempo de transito y manejo. Es conveniente
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‘recalcar que a menor tiempo de transporte, son menoreylds rles los -costos del embalaje

Internaclonal de Trafico Aéreo {IATA, por sus slgla )
de transporte aéreo denominado guia aerea La gula
la Ilnea aérea, la ruta que sevaa segulr. la descrlpcié

‘Labase tarifana es el kllogramo -] ||bra y su aplicaclén es de aeropuerto a aeropuerto Todos los fletes se
calculan sobre el peso bruto de la mercancla o su equlvaleme en volumen del empaque

.Mhlnmoda. : .
“ ,Imphca llevar mercanclas de un pals a otro por dos o mas medios de transporte, en virtud de un contrato
: “_‘de (ransporte multimodal. Este contrato compromete al operador, mediante el pago de un flete, a la

e ejecuclbn del transporte multimodal internacional de mercancias. El instrumento que comprueba que se

efectud dicho contrato es el documento de transporte multimodal, este puede ser negociable o no
negociable.

COMPARACION GENERAL ENTRE LOS DIFERENETES MEDIOS DE TRANSPORTE
INTERNACIONAL DE CARGA

I

1 3 2
Accesibilidad 1 3 2 4
Rapidez 3 2 1 4
Seguridad 1 2 3 4
Capacidad 3 2 4 1
Tipos de carga 3 2 4 1
Costo de embalaje 2 3 1 4
Documentacion 3 4 1 2
Competitividad 3 2 4 1

Nota: Se considera el 1 el mas recomendable y el 4 como el menos recomendable.

Existen personas que proporcionan servicios en materia de planeacion, coordinacion, control y direccién
en todas las operaciones necesarias para efectuar el transporte tanto interno como externo de las
mercancias, asf como de servicios complementarios, a esto se les conoce con el nombre de agentes de
carga.

' Idem. Pag. 30

TESIS CON »
FALLA DE ORIGEN




—Ellos se’ encargan de proponer el medio de transporte mas adecu ! o nece d ( es, c00rd|nan
|l|nerar|os organlzan la consolldaclén de los envios de uno o varlos cllentes para economlzar gaslos
] distrlbuyen Ia carga, emiten documentos, supervisan las operaciones de transporte, y ‘en general lo

pueden ‘asesorar sobre cua|qU|er detalle relacionado con la transportaclén

B Los documentos mas comunes que requiere el transportista son:
; Carta de Instrucciones o encomienda.

Copla de {a factura o documento equivalente.
‘Certiﬁcado de peso.

Seguro. si procede.

Gula fitosanitaria, si procede,

: 5 3.1.5 ASESORIA LEGAL

Esta area no se consideré como una direccion mas, ya que se pueden contratar al principio los serviclos
de asesoria legal de manera externa, y reportando directamente a la direccion general. Esto se debe a
que una vez realizados los primeros contratos de compraventa, seleccionados los incoterms mas
_convenlentes a negoclar en el contrato, sabiendo las regulaciones arancelarias y no arancelarias que
deben cumplir los productos a exportar, los documentos basicos a exportar y el despacho aduanal, las
demas direcciones se pueden encargar de los procedimientos.

Son actividades repetitivas y en caso de que llegara a surgir una controversia legal, se acude a las
instancias que el mismo gobierno tiene o a los despachos especializados, quienes cobraran por sus
servicios en el momento en que se les consulte, pero no de manera permanente.

Entre las actividades relacionadas con atencion legal se encuentran las siguientes.

3.1.5.1 Elaboraci6én de Contratos Internacionales y Solucion de Controversias
Un contrato es un acuerdo de voluntades entre dos o mas partes con el propésito de definir obligaciones
juridicas para crear, transmitir, modificar o extinguir derechos y obligaciones de las mismas. '® Su objetivo
es prevenir posibles riesgos, por lo que es conveniente que ponga especial interés en este punto, de esta
manera evitara contratiempos en sus operaciones de comercio exterior,

Los contratos que se emplean en las exportaciones e importaciones son los siguientes:

- Compraventa internacional, que comprende una sola transaccion.

- Suministro, que puede incluir entregas repetidas de un producto, en el marco de un solo contrato.
- Comision, representacion o distribucion mercantil.

- Licencia para el uso o explotacion de una patente o una marca.

' La Clave .. Op.Cit. Pag.154 .
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- Prresta'clcsn' de sérvicios.‘

- Estos con(ratos se pueden realizar por medio de un acuerdo verba| de un intercambio de
correspondencla [  bien de un contrato escrito,

onvenclbn de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compravenla |nternaclonal de .
Mercaderlas de la que México es signatario, reglamenta los derechos y obligaciones de c mp dores Y.
vendedores de acuerdo con las practicas y usos internacionales. N

Los ‘contratos Internacionales dan mas certidumbre a las operaciones mercanules “tan
compradores como a los vendedores, y ofrece la seguridad juridica que debe tener toda transacclén s
internaclonal e

Antes ‘7dé'realizar una transaccién comercial, el exportador mexicano debe negociar: los términos y
'cc}ndlclones contenidos en el contrato y consignarlos por escrito, cuidando que su voluntad se vea
eflelada en la negoclacién.

"-’Esk _Imbdrtante que se especifique el objeto del contrato (mercaderia o producto) pormenorizando sus
" ‘caracteristicas, de esta manera se evitan errores y posteriores conflictos.

Es necesario manejar una clausula que cubra la posible renegociacion a futuro del precio del producto, ya
que a menudo los contratos se firman antes de realizar la exportacion y al llegar el momento de realizar
la operacién el precio del producto en el mercado internacional ha cambiado. De esta manera, si el
contrato no incluye dicha clausula, el exportador tendra que respetar el precio fijado al momento de firmar
aquél.

En ocasiones el exportador mexicano desconoce los mecanismos para garantizar el pago de su
exportacion, por lo que es conveniente que busque asesoria para elegir la mejor forma de obtener los
pagos correspondientes. Como se mencioné anteriormente, la mejor forma de asegurarlos es la carta de
crédito.

Una vez acordada la forma en que se pagaran las mercanclas que se exportan se debera consignar en
una clausula del contrato.

Las clausulas principales de un contrato de Compra-Venta son:

+ Disposiciones generales (objeto, oferta, aceptacién, identificacion de las partes).

e Obligaciones del vendedor.

e Derechos y acciones del vendedor en caso de incumplimiento.

85



e Obligaciones del comprador. ;
* Incumplimiento de las obligaciones por pane del cornprador

« Transmision del riesgo.
= Disposiciones comunes a las obllgaclones del vendedor y del comprador

e Conservacion de las mercanclas
« . Concillacién, arbitraje y dictamen. : :

e Formas de’ pago.‘ B

‘Las partes deben especlﬂcar el tlpo‘de ek ase y embala]e seleccionado para proteger el producto y
g garantlzar que |Ieguen a su destino sin haber allerado su estado fisico natural.

g Otra cIéuéuIa quees convérilehte 'nergc‘n‘claAr es Ié'fecha de entrega de la mercancla.

Puede recibir asesoria de la’ Comision 'p'ara la Proteccién del Comercio Exterior de México
(COMPROMEX). Si quiere darle mayor formalidad al contrato, puede asistir a los consulados de los
palses contratantes acreditados.?

3.1.5.2 Verificar las Regulaciones Arancelarias y No Arancelarias
Las barreras al comercio exterior de mercancias se dividen en dos grandes grupos: |las arancelarias y las
no arancelarias. Las barreras arancelarias son los impuestos que deben pagar los importadores y
exportadores en las aduanas de entrada y salida de las mercanclas.?' Es una de las partes mas
importantes que debe conocer el exportador.

Las barreras no arancelarias son todas las medidas que limitan el libre flujo de mercancias entre los
palses. Estas son un poco mas dificiles de conocer e interpretar, a diferencla que las arancelarias, Es
importante tomarlas a consideracién, ya que un exportador puede enviar sus productos, gozar de
preferencias arancelarias, pero al llegar a la aduana del pals importador se le detiene porque no cumple
con alguna regulacién no arancelaria por falta de conocimiento.

Existen muchas barreras no arancelarias, estas se dividen en:

1) Cualitativas: regulaciones sanitarias, fitosanitarias, requisitos de empaque, de etiquetado,
regulaciones de toxicidad, normas de calidad, marca de pals de origen, regulaciones ecolbgicas,
normas técnicas, etc.

2) Cuantitativas: permisos de importacién o exportacién, cuotas, precios oficiales, impuestos
antidumping, impuestos compensatorios, depoésitos previos. (Guia basica del Exportador 68)

' Ruperto Patifio Manffer. Contratacidn internacional, de la Serie de Documentos Técenicos, N° 11, BANCOMEXT,
México, 1996, Pag. 12
2 El Ciclo del Exportador y los Servicios de Apoyo. BANCOMEXT, México, 1998, Pig. 30
3 La Clave ....Op.Cit. Pig. 52
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Regulaclones arancelarlas

El arancel es un impuesto que se aplica en el comerclo exterlor
"mercanclas en el mercado destino. Las mercanclas que.se Imponan se gravan para proteger a la
=y industrla del pais importador.

ra agregar valor al precio de las

Los aranceles a la exportacion, se establecen en casos éxcepdionales y tienen la misma finalidad
protectora, pero en este caso la contribucion disminuye el lngreso real del comerciante con el objetivo de
asegurar el abastecimiento del mercado nacional.

Existen varios tipos de arancel, segun la Ley de Comercio Exterior, en sus articulos 12 y 13, estos son:

- - Ad valorem:. se expresa en términos porcentuales, se aplica sobre el valor en aduana de la
mercancia. Se calcula con base en el valor de la factura, el cual debe determinarse conforme a las
normas internacionales. El valor en aduana de la mercancia es el valor de un bien objeto de
transaccion comercial, por lo que la base gravable para el cobro del impuesto de importacion es el
precio pagado o por pagar que se consigna en la factura.

- Arancel especlfico: se expresa en términos monetarios por unidad de medida. Sirve para controlar el
flujo de ciertas mercanclas muy especiales. En la actualidad ya no es muy utilizado.

- Arancel mixto: es una combinacién de los dos anteriores.

- Arancel estacional. se aplica cuando se establecen niveles arancelarios distintos para diferentes

periodos del aflo.

- Arancel cupo. se establece un nivel arancelario para cierta cantidad o valor de mercanclas

exportadas o importadas, y una tasa diferente a las exportaciones o importaciones de esas
mercanclas que exceden de dicho monto.

Los palses pueden otorgar diversos tratamientos arancelarios en funcién del origen de la mercancia que

llega a sus aduanas. Por ello, sus tarifas de importacion pueden constar hasta de tres columnas:

- La primera especifica el arancel general que aplica a todos los palses miembros de la OMC, que
generalmente es el tratamiento de la nacién mas favorecida.

- La segunda corresponde al arancel aplicable a mercancias de paises con trato preferencial, como
resultado de un convenio comercial.

- Enlatercera se encuentran los aranceles a las mercancias de paises a los que se les ha impuesto

una sancion econdmica, por [o que su arancel es superior al normal. Es el lamado trato diferencial.

Clasificacion arancelaria

Cuando las mercancias pasan por la aduana deben ser identificadas para definir su situacién arancelaria,
el arancel que les corresponde, pagar los impuestos que le corresponden y vigilar el cumplimiento de las
regulaciones no arancelarias. Las mercancias objeto de comercio exterior se clasifican con base en e}
Sistema Armonizado de Designacién y Codificacién de Mercanclas.
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Lé clasificaciéon arancelaria permite realizar estadisticas y controles homologos para la mayoria de los

s pélsés. ya que siempre va a ser la misma en todos los palses que utilizan el sistema armonizado. Permite -

témb_ién tener un mismo identificador comun en todo el mundo como si fuera un nombre, ademas de que

faclita el estudio del comercio exterior, ya que por medio de la fraccién arancelaria se puede determinar
"+ cuanto se importa y exporta de un producto.??

Las barreras no arancelarias son las mas numerosas en los mercados importadores de mercancias. Para
e‘vi_‘tarse'p’roblemas en la aduana de entrada es recomendable que investigue con cuales debe de cumplir
su producto antes de que salga del pals.

Existen diversas fuentes de informacion sobre este tipo de regulaciones aplicables a sus productos en los
mercados “de  destino, entre ellos BANCOMEXT, las Camaras y Asociaciones del sector privado,
"Embajadas y Consulados, etc.

" Para ello es indispensable que conozca la fraccién arancelaria de su producto, esta se la proporciona su
‘agente aduanal. También es recomendable que su cliente en el extranjero lo mantenga informado de las
regulaciones arancelarias y no arancelarias aplicables a su producto.

Segun el articulo 159 de la Ley Aduanera, el agente aduanal es la persona fisica autorizada por la SHCP,
mediante una patente, para promover por cuenta ajena el despacho de las mercanclas, en los diferentes
regimenes aduaneros previstos por la ley.

Es importante que se apoye en los servicios profesionales y especializados del agente aduanal, quines le
apoyan en los tramites aduaneros que requieren sus operaciones de exportacion. El realiza el descargo
total o parcial en un medio magnético cuando las mercanclas estan sujetas a regulaciones y restricciones
no arancelarias cuyo cumplimiento se realice mediante dicho medio, anotando en el pedimento respectivo
su firma electrénica demostrando que se realizé el descargo.

Regulaciones no arancelarias
Las aplica un gobierno cuando otro otorga a sus productores un subsidio, por o general econdmico, para
ayudarles a elevar la competitividad de sus bienes en los mercados de exportacion.

Segun el articulo 45 de la Ley de Comercio Exterior las medidas de salvaguarda regulan y restringen
temporalmente las importaciones de mercancias idénticas, similares o directamente competitivas a las de
produccion nacional y que tienen por objeto prevenir o remediar el dafo serio y facilitar el ajuste de los
productores nacionales.

2 Guila bdsica ...Op.Cit., Pdg. 112.
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Estas medidas s6lo se imponen cuando se conste que las lmponaclones han aumentado en tal cantidad
y condiciones que causan © amenazan causar dafio’ ser!o a Ia producclbn nacional. Estas medidas
pueden ser aranceles especlificos o ad-valorem, permisos prevlos © cupos maximos.

Se considera discriminacion de precios cuando un producto se vende a un mercado extranjero a precio
discriminatorio inferior al de su valor comercial normal. Con el fin de‘protegerse de estas practicas, el
goblerno impone una cuota compensatoria en términos porcentuales a las importaciones provenientes de
otro por considerar que su venta dafa a la industria [ocal.

: . 3.1.5.2.1 Normas de Etiquetado

‘Es de: Ias principales regulaciones no arancelarias puesto que inciden practicamente en todas las
K ,merc,ankclas,,principalmente si se venden al consumidor final. En este tipo de regulaciones se establecen
':Io.{ re ‘ e(lﬁjlehtos qﬁe deben cumplir los fabricantes, exportadores y distribuidores de un producto.

‘La et[qdeta no éélq sirve para que el consumidor conozca la marca del producto, sino también el pafs de

“origen; quien Io produce, sus caracteristicas y contenido.

: “Debe onocer las regulaciones especificas de etiquetado que el mercado de destino establece al
’ ucto’ qua ‘se’ pretende comercializar. Es conveniente que consulte con su cliente en el extranjero

‘sobre sta Informacion, o bien lo haga con un organismo especializado. Es importante contar con
"informaclén vigente, puesto que las normas de etiquetado pueden modificarse en cualquier momento.

“Las lfégulaclones de etiquetado varian segun el producto. Por ejemplo, los requerimientos de etiquetado

" para un alimento procesado y envasado son distintos de los que aplican para textiles o prendas de vestir.
Los principales mercados de importacion de productos alimenticios procesados y envasados han
establecido “etiquetas nutricionales”, que incluyen informacion sobre los componentes nutricionales de
los alimentos.

En general, la informacién que debe contener la etiqueta es la siguiente:

- nombre comercial de! producto

- nombre y direccion del productor, exportador, importador, distribuidor, etc.
- Pals de origen

- Peso neto, cantidad del producto

- Instrucciones de uso y de almacenamiento

- Fechade caducidad®

* Idem. Pag. 177 :
89



La informacién debe presentarse en el Idioma del pals importz or. con un tamaﬂo de |etra proporcnonal a

g Ias dimenslones de la ethueta

- Las ethuetas se deben colocar en‘ el envase, el empaque ° envase primario y el embalaje.

Para saber si'su produclo cumple con las normas d ethuetado exigidas en el extranjero, por medio de la
fracclén arancelarla puede n e de aquellas que son obligatorias. De las voluntarias su cliente le
puede It f'rmar. No 6lvld a las’ preferenclas del pals de destino, en particular aquellas
referentes a Ia ecolog : htq_ e Ia calidad 1SO, ya que despiertan la preferencia del publico.
Ublque qulén le puede rﬁiﬁdécidﬁ'én México.

: Anteskde'expo'rtar.

‘envlele a su cliente una copla de las etiquetas para conocer su punto de vista.

: 3 1 5.2.2 Regulaciones Sanitarias, Fitosanitarias y Zoosanitarias

. Estas son barreras no arancelarias que se aplican a los productos agropecuarios frescos y procesados.

Estas ,m_eAdldasb han ‘sido adoptadas por la mayorla de los palses y establecidas como normas

: obl:lgatpi'ilas'.b"con el fin de proteger la vida y salud humana, animal y vegetal contra clertos riesgos que no
existen en su territorlo. Estos riesgos pueden ser plagas, enfermedades en animales y plantas, aditivos

“contaminantes en alimentos y forrajes, toxinas y organismos causantes de enfermedades. Cada dia
<’ crecen las acciones para proteger mas a los consumidores.

Los aspectos basicos que cubren estas regulaciones son los siguientes:
- Proceso de produccién: la entidad reguladora puede establecer normas sanitarias a los procesos de
produccién de un producto. E! objetivo principal es elaborar un producto alimenticio que no

represente ningun riesgo para la salud del consumidor.

- Uso de plaguicidas y fertilizantes: que su uso esté regulado. Cada entidad establece sus niveles
maximos permitidos de residuos de estas sustancias en los productos alimenticios, frescos o
procesados.

- Pruebas de laboratorio: son métodos de andlisis para determinar el contenido de sustancias toxicas y
residuos presentes en los alimentos.

- Inspecciones: son mecanismos de inspeccién para verificar el cumplimiento de las regulaciones
establecidas.

- Certificados sanitarios: las autoridades sanitarias entregan a los productores o exportadores un
certificado que demuestra que se han cumplido las regulaciones.

- Regimenes de cuarentena: son tratamientos establecidos para eliminar plagas y/o ubicar al producto
de importacién en una zona denominada hasta que esté libre de plaga.

- Determinacion de zonas libres de plagas y enfermedades: es la calificacion que otorga 1a autoridad
sanitaria del pais importador a las zonas productoras de un pals exportador cuando considera que
estan libres de plagas y enfermedades.
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Iaboran unas Ilstas donde determlnan cuales son Ios productos que cada pals
o exportador puede colocar en su terntorlo

‘Los’ palses Imponado es

Bl comerclo lnter acional de carne fresca y congelada es uno de Ios mas controlados y testringidos por
razones sanllarlas :

Para saber sl cumple con las normas sanitarias, debe definir su tratamlento legal y arancelario en México
ye nel paIs de destino basandose en la fraccién arancelarla Unlcamente si exporta alimentos debe

e cumpllr con esta norma,

Existe u“ cemf cado tipo de inspeccidn federal (TIF) para productos cémlcos y sus derivados, lo expide la
: }Secretarla de’ Agrlcultura, Ganaderia y Desarrollo Rural; verifi ica que‘ Ias plantas industriales, rastros y
frigormcos cumplan con las normas sanitarias de Infraeslructura y mane]o. Si usted planea exportar este

: tlpo de produclos es necesario obtenerlo.

e - siétéh\é HACCP (Analisis de Riesgo en Puntos Criticos de Control, por sus siglas en inglés) es un
L slstema para ‘verificar que los alimentos y las instalaciones en donde se procesan se encuentren en
: buenas condIclones.z‘onglnalmente se cre6 en EUA para llevar un control interno, pero debido a su
: efectlvldad Ilego a converﬂrse en un estandar internacional.
- 3.1.5.2.3 Estandares Internacionales de Calidad 1SO
La Intematlonal Standard Organization ha desarroflado normas para la garantla y contro! de la calidad a
" “nivel Internaclonal.

Cada dia es mas frecuente encontrar que los mercados internacionales piden el cumplimiento de estas
estandares de calidad, por lo que es importante que su empresa de adecue a estos lineamientos. Entre
los beneficios que puede obtener estan la preferencia de mercados y clientes por productos certificados
con ISO, al saber que sus productos tienen calidad mundial reciben mayor promocion y negociacion,
cuentan con mayor aceptacion.

La ISO 9000 es un instrumento que sirve de guia para seleccionar y hacer uso de la serie de normas de
los Sistemas de Calidad; define las condiciones y principios en cuanto a calidad.?® Existen muchas
entidades de inspeccién y certificacién en México que emiten este tipo de certificados.

3.1.5.2.4 Normas Ecolégicas
Son regulaciones encaminadas a mantener y proteger el medio ambiente. En los principales mercados
importadores se ha convertido en prioridad este tema, lo que se ha reflejado en la creacién y aplicacion

2 National Advisory Committee in Microbiological Criteria for Foods. EUA, 1997, P4g. 4
14 Clave . Op. Cit. P4g. 66
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‘de dlversas regul clones para cuudar la ecologia, las cuales se aplican tanto a la produccmn como‘r
~comerc|a|lz clénd L

Ios productos Estas normas pueden ser obligatorias o voluntarias.

tratados comerclales que abordan aspectos ecolégicos, como los Acuerdos de Rio'de
Janelro 1992 que generaron el §° Programa de Accién sobre el Medio Ambiente, en el TLCAN se frmb
un acuerdo complementarlo para aspectos de ecologla y la creacion de un Comité.

EI ethuetado para la protecclbn de medio ambiente generalmente es voluntario, y su objetivo es informar
al consum or que se estan cumpliendo con los requerimientos del programa. Pafses como Alemania,

vEUA. Japbn. Tailandia y Corea manejan este tipo de ecoetiquetas.

Las series SO 14000 hacen més eficiente el manejo administrativo en las organizaciones en materia
. ecolégica, basandose en sistemas administrativos flexibles y con reduccion de costos. Para el

exportador representan una oportunidad para adaptar tecnologlas y estandarizar practicas mundiales.

Es importante conocer este tipo de regulaciones ya que en la Unién Europea el empaque de frutos y

vegetales frescos debe ser de material reciclado y biodegradable, y las tintas de la etiqueta deben ser a

base de agua.?® En el caso de textiles y prendas de vestir, el fabricante debe tomar en cuenta que sus

procesos de produccion, conservacion y tedido sélo se usen sustancias autorizadas.

Con el incremento de las normas ecolégicas a nivel mundial la empresa que esté acreditada con el
cumplimiento de normas ecoldgicas tendra una ventaja competitiva.

3.1.5.3 INCOTERMS
.Los Incoterms son las siglas en inglés de International Commercial Terms, emitidos por la Camara de
Comercio Internacional en 1936 en Francia.

Estos términos se emplean con base en reglas mundiales usadas por su exactitud, aceptacién y empleo.
Indican las obligaciones y derechos entre el vendedor o exportador, y el importador o comprador, tales
como: punto de entrega, medio de transporte, utilizacion de seguros, responsabilidad de la
documentacion, etc.

En una operacién de compraventa internacional pueden darse diferencias de interpretacion debido a las
diversas practicas comerciales vigentes en los palses, llegando a provocar controversias. Esto trae como
consecuencia pérdida de dinero y tiempo, ademas de obstaculizar el comercio internacional. Para evitar
estos problemas la Camara Internacional de Comercio recopilé las reglas internacionales para la
interpretacion de los términos conocidos como Incoterms.

*Gula para exportar productos mexicanos......Op.Cit. Pig. 244
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De esta forma, los ernpie ! _ re rminos negociados con su
cliente. :

Se pueden clasiﬂcar por grupos. existen cuatro grupos y trece i ,pos de’ lncoterms A continuacion se
- expllcan brevemente cada tipo. '

FTEWXG Ex Works (en punto de origen)

L EI vendedor es responsable de entregar la mercancla en su negocio etiquetada y embalada, lista para
- que el comprador se la lleve. Este acepta los costos y riesgos, y se encarga de contratar el transporte.
: Del mlsmo modo , es responsable del despacho aduanero de la exportacion.

- FCA Free Carrier (fransporte libre de porte)

e Este térmlno implica un poco de mayor responsabilidad al vendedor, ya que debe entregar la mercancla

en la termlnal de carga del transportista que el comprador elige. El vendedor se encarga del despacho
“aduanal.

FAS: Free Alongside Ship (libre a un costado del buque)

El vendedor coloca la mercancia a un costado del bugue en el puerto de embarque convenido; a partir de
ese momento el comprador se hace responsable de la mercancia. El vendedor se hace cargo del
despacho aduanal de exportacion. Este término solo puede usarse para el transporte maritimo o fluvial.

FOB: Free on Board (libre a bordo)

Las obligaciones del vendedor aumentan debido a que se compromete a colocar la mercancia dentro del
buque. A partir de este momento el comprador asume los costos y riesgos por pérdida o dafo de la
mercancla. Se usa tinicamente para el transporte maritimo o fiuvial.

CFR: Cost and Freight (costo ¥ flete)

El vendedor entrega la mercancia en el puerto de destino convenido, haciéndose responsable de todos
los gastos, incluyendo el flete. El comprador se encarga de cubrir los riesgos de pérdida o dafio.
Unicamente se usa el transporte maritimo o fluvial.

CIF: Cost, Insurance and Freight (costo seguro y flete)

¥ Guia bdsica del exportador. 8va. Edicién, BANCOMEXT, México, 2000, Pag. 197
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: EI vendedor tiene las mismas obligaciones que en el CFR pero ademas esta obllgado a cu nr el seguro
marltimo ! este lo contrata y paga la prima. Se utitiza en e| transpone marltlmo o ﬂuwal 5 :

DE Dellverede EX Ship (entregado sobre el buque)

'La mercancla se envia hasta el puerto de destino, el vendedor paga el flete y el seguro. La mercanclia se
entrega dentro del buque, por lo que el comprador es responsable de las maniobras de descarga y el
ifamite de importacidén. Se utiliza Unicamente en el transporte marltimo o fluvial.

DEQ: Delivered EX Quay (entregado en el muelle)

El vendedor entrega la mercancia en el muelle del pals de destino, asumiendo todos los gastos y
responsabilidades hasta ese lugar, sin realizar el tramite de importacion. Se usa unicamente en el
transporte maritimo o fluvial,

DDU: Delivered Duty Unpaid: (entregado impuestos sin pagar)
El vendedor asume el riesgo hasta el punto de destino, sin incluir el despacho de importacion ni realiza la
descarga. El comprador debe asumir los costos de los aranceles y demas impuestos.

DDP: Delivered Duty Paid (entregado con impuesto pagado)

Implica el maximo de responsabilidades para e! vendedor, ya que se encarga de llevar la mercancia
hasta el lugar de destino acordado por el comprador en su pals, asumiendo todos los riesgos y costos,
incluyendo el pago de los impuestos de importacién. Este término no es recomendable para aquellas
empresas que no cuenten con mucha experiencia exportando debido a los riesgos que se asumen y la

enorme labor de colocar el producto hasta su lugar de destino en otro pals.
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Se: debe hacer inlclalmente un anélisls contable en el que defina sus estrateglas y cuidando Aq_e no’

Costos vanablss de fabricacion: .

La malerla prlma Costo por concepto de los insumos o blenes a transformar que se procesan ¥y que

dependen de la cantidad de compra o produccion. e =

S ‘Mano de obra: Costo del trabajo humanio, el cuat varia segun el grado de especlallzaclén y si es por
. contrato o por destajo.

- Ofros gastos variables: Costos en que se incurren por motivo de la fabricacion y que son distintos de

los dos anteriores como por ejemplo la depreciacién del equipo, cuando ésta se realiza a las

unidades fabricadas.

Costo de Comercializacién: Se refiere al esfuerzo posterior a la fabricacion del producto para lograr que
el consumidor lo adquiera y constituye el costo de comercializacion, entendiendo éste como los gastos en
que se incurra para las siguientes actividades: Investigaciones y estudios de mercado, promocién de
ventas, publicidad, estadisticas de ventas, ventas, y sus costos administrativos, gastos constantes de
comercializacion (sueldo de personal de ventas, rentas, publicidad, etc.) .

Costo de Exportacién: Es la suma de los gastos que originan los diferentes actos encaminados a la
exportacién, estos actos varlan dependiendo de la negociacién o cotizacién que se realice, los cuales se
establecen mediante el termino de negociacién internacional utilizado, ya que cada exportacion es Unica
y no origina el mismo tipo de actos y por tanto los gastos de exportacién no son iguales. Los principales
costos de exportacion se clasifican de la siguiente manera:

- Costos constantes que se originan por mantener una unidad o gerencia de exportacion, sueldos,

rentas, entre otros.
- Costos variables ocasionados por la realizacién concreta de la exportacion.

Asli, el costo variable unitario total de un producto por exportarse se compone del costo variable de
fabricacién adicionado del costo variable de exportacién; los costos variables de comercializacion se
pueden no incluir, ya que solo tiene como proposito principal 1a comercializacion en el mercado interno,
La empresa que pretenda exportar, debera efectuar un analisis contable muy exhaustivo para determinar
la base y si reaimente encuentra un precio competitivo en la escala mundial, de acuerdo con el costo del
producto. ‘
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Entre los gastos en que se incurre para exportar se tienen los sigulentes:
1.- Envase y embalaje de exportacién

2.- Marcas, etiquetas, leyendas o impresos especiales para exportacion
3.- Optimizacion de la carga (Agrupada, unitaria)

- Inspeccion, certificacion, y verificacién de exportacién en la planta o almacén de la empresa. 5.-
Almacenaje local previo (La suma del punto 1+2+3+4+5+ precio del producto a exportar = Precio Ex
works)

8.- Tramitacion de documentos

7.- Recoleccién o transporte nacional incluyendo maniobras o renta de equipo especial

8.- Impuesto de exportacién (en su caso) y derecho de tramite aduanero.

9.- Despacho aduanal

10.- Seguro de la mercancla hasta su entrega al medio de transporte internacional. (Ex
works+6+7+8+9+10 = Free Carrier (via aérea); Delivereted at Frontier (via terrestre) (Ex works+6+7 =
Free alongside ship (vla maritima) Free alongside ship+8+9+10 incluyendo el seguro hasta abordo del
buque = Free on Board (Vla maritima.) Los siguientes formatos que se encuentran en las paginas
posteriores son diversas hojas de costos utillzadas para diferentes medios de transporte, asl como una
matriz de calculo de costos segun el incoterm elegido.®®

Fuente: http://www.reingex.com

2 Omar Flores. “Manual Exportador. Definicion del precio del producto a exportar.” en Comunidad Comercio

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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. . : : : .. 3,1.5.4 Documentos basicos en el proceso de exportacion
De acuerdo al ahlculo 36 de la Ley Aduanera quienes exporten mercanclas deben presentar un
) pedinﬁéf\(q de exportacion acompafiado de la factura comercial o cualquier documento que exprese el
“valor cqmerglal de la mercancia, asl como los documentos que comprueben el cumplimiento de las
regulaciones y restricciones no arancelarias a la exportacion.

Enla p_raétlca. ademas de estos documentos, el exportador debe presentar un certificado de origen, carta
de instrucciones para el transportista, lista de empaque y el documento que avale el medio de transporte,
ya'sea la gula aérea, carta porte o conocimiento de embarque. A continuacion se explica brevemente
cada uno. " ‘

Factqré comercial:.

Expresa e'i>vak|or comercial de la mercancla. Para el cumplimiento de los requisitos aduanales es
necesario que todo embarque de exportacion se ampare con la factura comercial, incluso fas muestras
que no tienen valor comercial,

Esta factura debe indicar: lugar y fecha de expedicion, nombre y domicilio del destinatario de la
mercancia, descripcion comercial de las mercancias, nombre y domicilio del vendedor.?®

Este es un documento de suma importancia, sirve como registro de la transaccion entre el comprador y el
vendedor.

Es el documento que emplea el vendedor para facturar a nombre del comprador a adquisiélon de los
bienes. La informacion que contiene la factura ayuda a las autoridades aduanales en el pais importador a
clasificar correctamente el envlo, y asi gravar los impuestos, derechos y cuotas coi'resbondier{tes. De la
informacién contenida en ella se elaboran otros documentos relacionados con el envlo.

Certificado de origen

Es el documento donde se manifiesta que un producto es originario del pals o de la regién, de esta
manera podra gozar del trato preferencial arancelario del pais o palises con los que tenga tratado. Si se
quiere tener tratamiento arancelario preferencial, se tiene que presentar forzosamente en la aduana con
la mercancia.

Un certificado puede amparar varias mercanclas y ser valido hasta por un ano. Algunos son de libre
reproduccién, como el TLCAN, y otros requieren de autorizacién, como el EUR1 con la Unién Europea.

El certificado ampara factura, es decir, que los datos que se encuentren contenidos en la factura deben
ser los mismos que ampara el certificado de origen.

* Julio Rodriguez Trigueros. Requisitos administrativos para la exportacion, de la Serie de Documentos Técnicos,
N° 9, BANCOMEXT, México, 1996, Pig. 27
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Carta de instrucciones

Es el documento que elabora el exportador al agente de carga, en él se desglosan detalladamente todos
los aspectos relativos al movimiento de un embarque. No debe de emitir ningin dato, ya que un error
puede ocasionar serios problemas.

Lista de empaque
Funclona'comd elemento de control, verificacion y prueba para el exportador en el tramite de expedicién

cde su mercancla. En la mayoria de los casos lo exige el agente aduanal que llevara a cabo e! despacho
aduanal de las mercancias.

e dd&fumento de embarque que se usa en el transporte internacional de mercanclas; contiene las
ru clones de embarque para la linea aérea, la ruta que va a seguir, la descripcién de la mercancla,
Io cargos de transportacion aplicables, y los demdas gastos originados por el manejo de embarque, e
: mdlca si se liquidara en el origen o lugar de destino de la mercancia.®®

'SIrVé como documento para el pago de los cargos involucrados por el remitente o por el consignatario,
para que la linea aérea lleve un control, ademas de que representa la prueba de la existencia de un
“contrato entre el embarcador y la linea aérea. Representa un comprobante del recibo de entrega y como
pdliza de seguro, ya que al solicitarse el seguro y anotarse en la guia el monto asegurado y la prima
correspondiente, ésta se convierte en una pdliza de seguros ordinaria. Es el caso de la carta porte en el
transporte terrestre, o el conocimiento de embarque cuando se usa el transporte maritimo.

3.1.5.5 Seguros
Para cubrir los rlesgos que puedan surgir en cualquier operacién de comercio exterior, es conveniente
contratar un seguro de crédito o una garantia de exportacion. En México puede obtener un seguro de
crédito comercial que le cubrira contra la insolvencia y falta de pago de su cliente, para lo cual debe
contactar a la Compaila Mexicana de Seguros de Crédito (COMESEC).

El aseguramiento significa transferir por parte del asegurado, los riesgos a que estan expuestos sus
bienes y la aceptacion de la compaiila aseguradora, comprometiéndose ésta a pagar en caso de siniestro
el monto de la pérdida, mientras que el asegurado debera pagar una cantidad de dinero llamada prima.®'
El seguro incluye una serie de coberturas para resarcir al asegurado por las pérdidas o dafios materiales
que sufran los bienes muebles durante su transporte por cualquier medio o combinaciéon de ellos. Lo
debe contratar quien tenga interés en la seguridad de los bienes durante su transporte al destino final.

 Idem. Pag. 28
M Guia Bdsica ...Op. Cit. . Pag. 105
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o Los bienes asegurables pue n protegerse en su envlo por ‘cualqt
qué tlpo de riesgos se esté cubnendo

medio de transporte éspe#iﬁéén&b .

. acuerdo al perlodo determlnado entre el asegurado y la aseguradora.

EI monto de la prima lo etermina fa companla aseguradora de acuerdo a los riesgos que se deben
g cubrlr. naturaleza de la mercancla. acondicionamiento de la carga, medio de transporte, lugar de destino

y perlodo de fa cobertura :

Los riegos se claslﬂcan en dos tipos:

- Ordinarios de transito: que resultan al producirse un accidente en los medios de conduccion.

- De averla particular: originados por defectos de manejo, estiba o dafio por causas externas a las
propias mercancias.

El costo de una poliza de transporte lo determina la compafila de seguros, basandose en los datos
. prbpo;cldnado‘s’en {a solicitud y en su experiencia.

3] trénslto de las mercancias se cubren los riesgos por pérdida total o parcial y por dafios

. ‘,materiales sufridos a causa de siniestros como incendio, hundimiento, explosion, calda de aeronaves,

““volcaduras y descarrilamiento. O bien, cuando el cliente pide una cobertura que comprenda robos
" parciales, roturas, derrames, etc.

Las coberturas no comprenden demoras, perdida de mercado, robos que involucren a personal del
asegurado, dolo del asegurado, asi como derrames por envases defectuosos.

En caso de algun siniestro se debe enviar un escrito de reclamacion dentro del plazo establecido en la
poliza.

Existen seguros completos, que cubren todo el viaje hasta el momento en que se descargan en su
destino final, y parciales que cubren solo el trayecto hasta la aduana de entrada al lugar de destino.

Uno de los requisitos indispensables para realizar operaciones comerciales en el exterior, es la
contratacion de un seguro de responsabilidad civil; este cubre dafios y perjuicios.

3.1.5.6 Despacho Aduanal
La aduana es la administracion que recibe los derechos y aranceles sobre las mercanclas importadas y
exportadas.
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El artlculo 35 de la Ley Aduanera establece que el despacho aduanal es el conjunto de actos y

formalldades relatlvos a la entrada de mercancias al territorio nacional y su salida del mismo, que de
- acuerdo con los dnferentes traficos y regimenes aduaneros establecidos, deben realizar en la aduna las
" autoridades aduaneras y los consignatarios, destinatarios, propietarios, poseedores o tenedores en las
. lmportaciones y los remltentes en las exportaciones, asi como agentes o apoderados aduanales.

Cuando va a realizar operaciones de exportacién debe presentar un pedimento de exportacion por

conducto de un agente o apoderado aduanal.

Cuando las mercancias estan sujetas a regulaciones o restricciones no arancelarias a la exportacion, y el
despacho se realice por medios magnéticos, el pedimento debe incluir Ia firma electrénica indicando el
descargo total o parcial de dichas regulaciones.

El pedimento debe estar acompanado por:

- La factura o cualquier documento que exprese el valor comercial de las mercancias, de preferencia
en dolares. Esta también debe describir especificaciones particulares de la mercancia a exportar

- Los documentos que comprueben el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias a la
exportacion.

El pedimento de exportacién permite a la empresa comprobar sus exportaciones ante la SHCP tanto para
efectos fiscales, como la devolucién de impuestos.

El agente o apoderado aduanal son las personas legaimente autorizadas para actuar a nombre de!
exportador. - La tarifa que cobran varla dependiendo de cada uno, pero generalmente cobran por sus
servicios 0.18% del valor de la exportacion, por lo que es recomendable que se pongan de acuerdo con
sus honorarios y otros gastos complementarios relacionados con el despacho de las mercancias antes de
contratar sus servicios.

En cada operacion de exportacion debe pagarse el derecho de tramite aduanero (DTA), el cual se
actualiza cada tres meses en el Diario Oficial de la Federacion. Esta operacion la realiza el agente o
apoderado aduanal. Usted como exportador debera pagar las multas y recargos por causa de falsedad o
inexactitud de los datos que le haya dado al agente o apoderado. El agente o apoderado es responsable
solidario de la veracidad y exactitud de los datos, la determinacién del régimen aduanero de las
mercanclas, la clasificacion arancelaria y las contribuciones, asi como del cumplimiento de las
restricciones no arancelarias que se apliquen a las mercancias exportadas.

También debe proporcionar al agente la carta de encargo donde le da instrucciones para que realice el
despacho aduanero en forma clara y precisa.



Sila mer'éa'ndla sé v cargar en contenedores se debe sohcltar con antlclpacién su envlo para tenerlos

hstos tres dlas an!es d su embarque

A fin de reduclr riegos en sus operaciones de comercio exterior puede acudir a empresas internacionales
que vlgllan e Inspecclonan la carga, para asegurar el cumplimiento de las normas pactadas.

LR 3.2 EVALUACION Y CONTROL
*Segun Maddock el control es la medicién de los resultados actuales y pasados en relacion con los
x ’esperados ya sea ‘total o parcialments, con el fin de corregir, mejorar y formular nuevos planes.®

E! control puede ser de dos tipos: automaético y sobre resultados. Todo control implica necesariamente la
k comparaclon de lo oblenldo con lo esperado, por esta razon es importante que cuando tomamos la

" decisién” de conformar una empresa y empezamos a planearla, se fijen metas y objetivos, a esto se
: réﬂéfe li:"ontrol sobre resultados.

3 Es'bosible en muchos casos obtener una retroalimentacién de las informaciones que resultan del control
: 'mviém'o. y utilizarlas para que la accién se inicie de manera automatica, con lo cual, no hay que esperar

i,"; hasta que se produzcan Integramente los resultados. Un procedimiento previamente establecido, va
g cdrﬂgiendo la accidn constantemente, con base en esos resultados, sin necesidad de detenerla.

Es importante llevar un control porque son a la vez medios de prevision. Se da en todas las funciones
administrativas, hay un control de la organizacién, de 1a direccion, la integracion, etc. Es por ello un medio

para administrarlas.

Los medios de control se deben plantear de una manera convincente, es decir, no se deben imponer,
Debe haber un razonamiento 6gico funcional para establecerlos. El control es imposible si no existen
estandares de alguna manera prefijados, y estos deben cuantificables y precisos.

Pasos del control:
1) Establecimiento de los medios de control.
2) Operaciones de recoleccién y concentracién de datos.
3) Interpretacion y valoracion de los resultados.
4) Utilizacion de los mismos resultados.

La primera y la dltima de estas etapas son propias del administrador. La segunda es del técnico en el
control de que se trate. La tercera es del administrador con la ayuda del técnico.

3 Reyes Ponce, Agustin. Op. Cit. Pég. 355,
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Los controles deben Ilegar lo més concentrado que ‘sea posible a los altos niveles admlmstrativos que los
van a utllizar. Deben conduclr de-alguna manera a la acc16n correctlva ‘En slntesls e| control puede

- Me]oramienlo de lo obtenldo
- Nueva P : neaclbn general,
i Motlvacién del personal.

3.3 APOYOS INSTITUCIONALES
Como vimos anteriormente, parte de una cultura de promocién de exportaciones son los diferentes tipos

de incentivos que proporciona el gobierno, entre ellos se cuentan los incentivos econdmicos, y parte de
ellos son los financieros y aduaneros.

Brevemente se presentaran incentivos financieros otorgados por BANCOMEXT, y se mencionaran los
diferentes tipos de programas que contemplan los incentivos aduaneros.

BANCOMEXT es una institucion que entre muchas de sus actividades cuenta con apoyos financieros que
pueden ayudar en cualquier etapa del proceso exportador. Ofrece una gama integral de productos y
servicios adecuados a las necesidades de cada empresa, que comprenden los siguientes apoyos:>®
-Pre-exportacion (ciclo productivo)

+ Proyectos de inversion

- Importacién de productos basicos

- Ventas de exportacion

- Adquisicién de unidades de equipo

importadas

» Consolidacion financiera

Otros servicios financieros:
+ Cartas de crédito

 www.bancomext.com.mx
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- Garantias y avales

+ Capital de riesgo

+ Cobertura de riesgo cambiarios
- Servicios fiduciarios

- Crédito al comprador

- Banca de inversioén

. Com;Sraventa de\tdlvisas

Dentro de - la categorla de incentivos aduaneros se cuentan los Programas de Promocién de
Exponaclones como los Programas de Importacion Temporal (PITEX), las empresas Altamente
: Exponadoras (ALTEX), las Empresas de Comercio Exterlor (ECEX). y la Devolucion de Impuestos de
) lmponaclén a Ios Exportadores (DRAWBACK).

: Den.tro -de los retos para exportar surgen los cuestionamientos qué exportar, quién puede exportar, como,
cuando y por qué.

Se debe exportar un producto o servicio, que cumpla con las exigencias requeridas por parte de los
consumidores internacionales a donde nos estamos dirigiendo.

Para poder exportar no importa el tamafio de la empresa, lo que importa es el compromiso con el
desarrollo del proyecto, la creatividad y el profesionalismo.

Cuando se tomna la decision de exportar se piensa en una actividad en la que no se tiene experiencia y se
desconoce el entorno internacional. La exportacién es una actividad de mediano y largo plazo que
requiere de planeacion. Esta planeacién implica actitud, disciplina y paciencia.

Se debe exportar cuando se haya evaluado la capacidad de internacionalizacion de la empresa en

disefio, produccién, recursos humanos, financieros, administracion, entre otros. En otras palabras cuando
se cuente con los factores y fortalezas competitivas internacionales.
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. Hay que evltar tratar de sxportar a todo el m ndo, desgastandose en esfuerzos y recursos, por lo que es i
. necesarlo. como' prlme péso defimr un. producto y mércado ob]etlvo. Cuando cuente con’ rnayor )
. experlencia podra ir lncurslonando en nuevos mercados

; A contlnuaclén se enllstan algunas razones para' exportar.

e ‘Para poder crecer
‘A'-v " Por'la necesidad de operar en un mercado distinto al Interno
s Por alguna solicitud de su producto en el exterlor g .
< --Por un mejor aprovechamlento de sus Instalaclones o su capacldad instalada.
e Para prolongar el clclo de vida de un producto. o
- . Para diversificar rlesgos '
= . Por Imagen empresarla
- ', Para equlllbrarse contra Ia entrada de competidores en el mercado interno.

. - Como én cua!lqulei' olro'negoclo, para internacionalizarse se requiere de preparacion para tener éxito, ya
3 ‘sea al colocar un preoducto, al participar en un nuevo mercado, al instrumentar una mejora tecnolégica o
un nuevo sistema de gestion empresarial.

“Una etapa recomendable en la internacionalizacion de las PYMES es iniciarse en la exportacion, lo cual
implica que emprenda una nueva etapa de su empresa, y esta puede ser la mas importante por el grado
de beneficios que le pueda traer.

Aungue algunos beneficios se pueden apreciar en el corto plazo, los mas importantes se consolidan con
el tiempo y con el crecimiento de las operaciones internacionales. La exportacion es un negocio serio, se
requiere de un compromiso y visién empresarial de largo plazo.

Exportar es participar en un mercado nuevo, muy diferente al local que usted ya conoce. Se requiere
esfuerzo, dedicacion, preparacion y aprendizaje.

Para poder hacer una evaluacién mas completa, es recomendable realizar una lista de las ventajas y
riesgos de exportar. Como en cualquier otro negocio, la exportacion representa riesgos y ventajas, pero
con una preparacion adecuada las ventajas pueden ser mayores y los riesgos minimos. Veamos las
ventajas:

e Acceso a nuevos mercados que demandan su producto

e No depender de un solo mercado. Lo que provoca estabilidad en su empresa
e Desarrollo y crecimiento de la empresa por el incremento de las ventas

* Al manejarse un mayor volumen se reducen los costos




e : Mejora enla competitivldad dela empresa y calidad del servicio
e Generaclén de empleos

“'s . Captacion de dlvnéés :

amos algunos riesgos:

,No' c n_slidef'»ar la capacidad de produccion para responder a grandes volumenes

- No éi.lrﬁ;{l[r E;din‘las especificaciones o caracteristicas solicitadas en el extranjero
‘ basto seguro y oportuno por parte del proveedor
o élcu’lér'ébrreiztamente los costos dentro de la negociacion del precio de venta
'No cubrir debldamente con los tramites requeridos en el pals de destino
No cohslderar los derechos y obligaciones de cada una de las partes

No contratar seguros de responsabllldad civil o garantias de exportacién
' Alno conocer Ia confabllidad de los clientes puede generar problemas por la falta de pago

Para rgallzaf una planeacién adecuada de las actividades es importante que conozca las fases del ciclo
exponédor;.qué es lo primero que debe hacer para exportar y a quién recurrir para obtener mayor
" informacion.

El primer paso es decidirse a exportar. Debe evaluar las ventajas que la exportacién representa con
base en sus objetivos empresariales, que sea un negocio rentable para usted y esté listo para afrontar los
retos del mercado internacional.

Debe formular su estrategia de exportacion, definiendo la competitividad de su empresa, de su producto,
el mercado al que le interese exportar, el precio de exportacion, la comercializacion y canales de
distribucion,

Prepara un plan de exportacién es parte fundamental de su preparacion para participar con éxito en el
mercado internacional. No es conveniente que emprenda su proyecto de exportacion sin antes contar con
una estrategia que le permita hacerlo bien. Esta estrategia debe elaborarla en funciébn de las
caracteristicas propias de su empresa y a los requerimientos especlficos del mercado externo.

Debe definir el mejor mercado para su producto, conocer la competitividad de la industria local, analizar
las fortalezas y debilidades de su competencia, adecuacién del producto y su empaque, determinacitn
del precio de exportacion y la politica de ventas, determinar las politicas de promocién y publicidad,
diseflo de un programa de servicio al cliente.

105



Debe determinar cuales de sus produclos tienen una demanda y en qué mercados Fyen caso de requerir
de adecuaciones al produclo sl esta preparado para realizarlos

av hia;dué cubra cualquier riesgo
Xp rtaclbn que se requieren en

Determine el preclo de su producto‘y establezca un conlrato de [
jurldico de comercio lnternaclonal Tome en cuenta los trémites
) México asi como las regulaclones arancelarias y no arancelarias’ que debe cufn IIr su producto en el pals

.de destino. :

A fin de encontrar la mejor forma de comercializacion y distribucion de su producto es recomendable que
" realice alguna visita al pals donde requiere exportar su producto,’ slempre y cuando su sﬂuaclén
econdmica se lo permita, de esta manera también podra contactar con su comprador

Es importante que sepa dénde obtener ayuda; dependiendo el tipo de 1a fuente, estas se dividen en dos:

- Primarias: se basan en una investigacién directa en el pals de destino.

- Secundarias: se realizan con base en la informaciéon previamente desarrollada; estas pueden ser
publicaciones, informes, reportes o estudios ya realizados, asi como servicios de consultorfa.®

Usted podra contar con los servicios especializados que ofrecen tanto instituciones publicas como
privadas que apoyan el comercio exterior, ya sea a través de servicios financieros, estudios de mercado,
asesorla para cumplir con los tradmites legales, etc. Estas instituciones son la Secretaria de Economia,
Banco Nacional de Comercio Exterior (BANCOMEXT), Camaras y Asociaciones nacionales y extranjeras,
embajadas y consulados, organismos internacionales como la UNCTAD y WTC, consuitorlas de comercio
exterior, la Confederacion de Agentes Aduanales de la Replblica Mexicana (CAAAREM), universidades e
instituciones de educacion superior, Internet, entre otros. Algunos cobran por sus servios y otros no,
estudie la opcién que mas le convenga y cubra sus necesidades.

Iniciar cualquier negocio de exportacion requiere efectuar una serie de procedimientos o actividades
logisticas tales como:

* Registro Federal de Contribuyentes (RFC)

e Factura o cualquier documento que compruebe el valor comercial de las mercanclas
 Documentos comprobatorios de regulaciones o restricciones no arancelarias a la exportacion
e Pedimento

e Lista de empaque

e Carta de encomienda para el Agente Aduanal

e Certificado de origen

3* La Clave del Comercio Exterior: Libro de Respuestas para el Exportador. CC/BANCOMEXT México, 1999,
Pag. 10.
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e Permisos de exportacién o autorizaciones (en »Méxivco mas del 98% de las fracciones no requiereh
permiso de exportacion)*® g

e« Documentos del transporte

s Seguros

e Carta de crédito

35 [dem, Pag, 38. .
, v 107




4. CASO DE LA COMERCIALIZADORA AGROPRODUCTOS S.de R.L.

Una vez que se presentaron los aspectos legales, economicos y politicos a considerar para crear una
empresa comercializadora, asl como sus principales actividades y funciones, en este capitulo se vera si
el caso de la Comercializadora Agroproductos cumple con el modelo tedrico que se ha planteado en este
trabajo de investigacion.

El panorama comercial por el que atraviesa el pais, los retos y oportunidades a los que se enfrenta el
sector empresarial en esta apertura econémica resultado del proceso de globalizacion, la posibilidad y
" conveniencia de diversificar mercados y concertar tratados comerciales; el potencial de las empresas
nacionales para abrirse a la economia globalizada y competir mejor, se vuelve necesario concretar toda
esta informacion en un caso practico, de esta manera se vera si en realidad se cumplen todos los
probedlmlenlos analizados anteriormente para constituir una empresa comercializadora y exportar.

" Se explicaron los diversos tramites y procedimientos para abrir una empresa comercializadora en la
ciudad de México, asi como los elementos mas generales para incursionar en el negocio de la
exportacion, desde el analisis de la empresa, el producto, el mercado, hasta el paso final del proceso una
vez colocada la mercancia en la aduana de exportacion, Ahora se hara un andlisis y evaluacién del caso
que se presenta a continuacion con relacion a lo estudiado anteriormente.

Se ha seleccionado un caso concreto de una comercializadora de expertacién mexicana que se apega al
tipo de sociedad mercantil que se sugiere en el manual y que lleva a cabo procesos de exportacion de
flores de corte hacia Estados Unidos y Canada, principaimente.

La informacién que se presenta a continuacién fue obtenida mediante una serie de entrevistas con el
presidente de la comercializadora, quien describi6 como fue que incursion6 en el negocio de la
exportacion, informacién general de la empresa, de su producto, mercado, la forma en que se constituyo,
los tramites que se realizaron, entre otros; de esta manera lo expuesto en los anteriores capitulos se vera
comprobado, 0 en su caso desechado.

4.1 HISTORIA DE LA EMPRESA
La Comercializadora Agroproductos fue fundada en 1994 por el Ing. Esteban Ramirez presidente de la
firma, y dos socios mas, llevan ocho afos dedicados a la produccion y comercializacion de flores. Sus
oficinas se encuentran ubicadas en la Ciudad de México y su produccion se da en invernaderos del
Estado de México y Morelos.

El objetivo Inicial al constituir la empresa fue comercializar miel, ya que tenfan un conocido en Estados

Unidos que les comenté que era un buen negocio por ser un producto muy aceptado alla, y fue asi que
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mpresa-.se ha venido adaptando a la nueva coyuntura internacional, donde la acelerada

Ip_tgmaclénallzaclén de la produccién, el crecimiento del comercio por encima del crecimiento del
bféddctd. la mayor movilidad de los factores de produccién, la divisién internacional del trabajo, y en sl
todo lo que implica el proceso de globalizaciéon son factores determinantes para la supervivencia de una
empresa.

Sus retos han sido muchos desde su inicio, pero han sabido implementar nuevos procesos y adaptarse a
las demandas del mercado, aprovechando las herramientas que trajo la apertura comercial y aplicando
las técnicas mas modernas para la produccién y comercializacion.

La Comercializadora Agroproductos es una empresa mexicana [a cual no disponia en un principio de una
gerencia de exportacion, pero con el tiempo, las nuevas exigencias y retos que representaba un mercado
como EUA se fueron adaptando e implementando procedimientos para competir mejor y aprovechar las
ventajas con las que ya contaban y las que ahora se presentaban.

4.2 CONSOLIDACION DE LA EMPRESA
Sus operaciones con el exterior representaban un 15% del total. Su evolucién fue bastante positiva.
Hasta el aflo de 1998, el ritmo de crecimiento fue lento, a pesar de que la miel representaba el 76% de
los ingresos brutos de la empresa. Lta miel que producian era de excelente calidad, debido a un

procesamiento técnico. Posteriormente realizé ampliaciones de capital, incorporandose nuevos socios.
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3' Esta actitud y los resullados satisfactorios le permitieron incrementar su participacion en el mercado e
'Incurslonar en olras areas como la exportacion de flores.

No'sélo se dedlc;'a' ala producclén y comercializacion de flores, sino que ademas efectla compras a
erceros, una vez seleccionada la mercancla y clasificada, es empacada y vendida en el mercado interno
) externos dépendlendo'devla'calldad.

=n Ia actualldad las exponaclones de Ia empresa representan aproximadamente el 70% del total de sus

nsable del manejo de las operaclones con el ex erlo

Ina vez que tomaron’ Ia decision de exportar miel a EUA el paso lnmedlato fue la constitucién legal de la
em‘presa. En este caso, ellos selecclonaron constituirse como una 'socledad de responsabllidad limitada
~>por las ventajas que ofrece, al necesitar de un capital muy grande para empezar, los socios sélo
fesponden por lo que aportaron; al ser una microempresa los socios son pocos y se conocen bien,

Los tramites para constituir la comercializadora los realizé un notario. Ellos sélo revisaron el acta
constitutiva y la firmaron. Iniciaron tres personas, y con el tiempo se fueron involucrando mas socios.
Actualmente son cinco.

4.3 SU PRODUCTO: FLORES
Agroproductos S. de R.L. comercializa flores muy diversas, sobre todo las llamadas exéticas, que
incluyen variedades de gerberas, aves de paralso y gladiolas; ellos no se enfocan en las comunes como
lo son la rosa o el clavel, debido a que son muy competidas en el mercado. Producen el 30 % de lo que
exportan y el resto lo compran en la Central de Abastos y con diversos productores que ellos ya conocen.
Sus flores son muy competitivas. México cuenta con una gran variedad de flores e invernaderos que
pueden producir con una excelente calidad.

Los criterios para la eleccion de las flores se dan por el tamafio, la frescura, el grosor y rigidez del tallo,
uniformidad, y principalmente que se encuentren libres de plaga.

Basicamente las flores que mas manejan son la gladiola, gerbera y girasoles. En temporada alta, en

promedio exportan dos tracto camiones a la semana hacia Estados Unidos. Hay una temporada muerta
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) go resulta Interesante conocer el total de exportaciones que realiza México de
tres variedades de flores que maneja Agroproductos. (Cuadro 1)

. EXPORTACIONES TOTALES DE MEXICO EN MILLONES DE DOLARESV B

FRACCION
FLOR 1999 2000 2001
ARANCELARIA
GERBERA 06031009 0.545 0.542 0.526
GLADIOLA 06031001 1,877 1,821 2,246
AVE PARAISO[ 06031012

Fuente: Anuarlo Estadistico 2002 de BANCOMEXT.

Como podemos observar, el flujo de exportacion de estas variedades no es constante, en algunos casos
se ha Incrementado, pero en otras ha disminuido.

4.4 EL MERCADO
Los criterios para seleccionar el mercado se basan en la cercania geografica que existe entre México y
Estados Unidos, por lo que decidieron explorar ese mercado. Este mercado no estd muy normalizado, en
realidad son pocas las restricciones que impone para la importacion de flores frescas.

Exportan principaimente a los Estados de Texas y California. No entran a Florida, que se caracteriza por
tener una de las aduanas mejor acondicionadas para la importacion de productos horticolas, porque es la
puerta de entrada de Sudamérica, y ahl la competencia es mucho mayor debido a las ventas que realizan
paises como Ecuador y Colombia.

Para Canada también exportan, llegan a los Estados de Vancouver y Toronto. El mercado
estadounidense es tan grande que no alcanzan a cubrir grandes demandas, tiene la ventaja de que no se
satura el mercado, al ser un producto perecedero hay una demanda constante, y el nimero de
consumidores de flores frescas cada dla se incrementa mas. A diferencia del mercado nacional, donde
no hay una cultura del consumo de flores, palses como Estados Unidos, Canada y Europa sobretodo,
presentan un alto numero en el consumo de flor fresca. (Cuadro 2)
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2. EXPORTACIONES EN MILLONES DE DLS.
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En'éqanto a la diversificacion de mercados, esta comercializadora no ha pensado en exportar hacia la
A Unl»éri"Eurbpyea, por ejemplo, debido a la gran competencia que presentan paises como Ecuador y
Coiqmtilé; qué tienen muchos afios en el negocio de las flores, ademas que son productos de excelente
*call ‘Aad‘ i’pr"olro lado, la competencia que presentan paises africanos es importante, debido a la ventaja
} nén por la cercania geografica.

P rtar‘a.la UE es mas complicado por los problemas de distancia, el transporte, normas mas
s _‘re‘s'trlctlva‘s, entre ofros. Cualquier equivocacién en una exportacién genera grandes costos, pero en
espeélal si se trata de un mercado como el de la Unién Europea, donde sus normas son mas restrictivas
y la competencia es muy fuerte, una mala estrategia de exportacién y se cierran las puertas en ese
mercado, por tal razon es que la Comercializadora Agroproductos se ha mantenido al margen y no ha

buscado diversificar sus ventas con aquel mercado.

En relacién con la aplicacion de los tratados de libre comercio, la firma del TLCAN trajo a esta empresa
beneficios en algunos aspectos, pero en otros no, como es el caso concreto de los camiones mexicanos
a los que no se les permite la entrada al pals vecino del norte, por lo que se ven obligados a contratar
tracto camiones que cargan el contenedor o caja donde llevan las flores.

A la manera de ver del Ing. Ramirez los beneficios del Acuerdo Interino Sobre Comercio y Cuestiones
Relacionadas con el Comercio entre los Estados Unidos Mexicanos y la Comunidad Europea,
principalmente estan relacionados con la transferencia de tecnologia y la importacién de insumos
agricolas como son los bulbos.

Conocen parte del funcionamiento de la Organizacién Mundial del Comercio, por ese lado no tienen
problema de alguna restriccion en particular que establezca el organismo. Desconoce de algun caso que
se haya presentado al panel de controversias del organismo por comercializar flores a Estados Unidos u
otros paises.
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4.5 EL PROCESO DE EXPORTACION
Esta empresa tiene definidos los productos a exportar, su estructura interna es la aproplada para
diferenciar los roles de cada area, se encuentran identificadas las responsabilidades y funciones del
departamento de comercializacion, produccién, administracion y finanzas, y relaciones pablicas. Cuentan
con un mercado cautivo y sus medios de comercializacion son los apropiados para la oportuna
distribucién de flores. ’

En lo que al transporte se refiere, el producto se exporta principalmente por carretera, aunque hay
-algunos embarques que se envian por avién.

Las flores que se envian por carretera se empacan en cajas y ofras se sumergen en agua con una
7 solucién especial y a una temperatura de 4 ° C.

.Cuanda viajan por avién Gnicamente utilizan cajas de cartén, sin mayor proteccion ni culdado.

El tl'_anéporte aéreo no les ha funclonado debido a los problemas que enfrenta la aduana del aeropuerto
Internatio’nél de México. Los vuelos se retrasan continuamente, se da prioridad al pasaje y a la carga
solida, los productos perecederos tienen una tarifa especial. A su manera de ver son muchos problemas

y no vale la pena arrlesgarse.

Ellos contratan el servicio de transporte a una compafia que se encuentra asociada con
estadounidenses. Los tracto camiones son monitoreados a través de un sistema de rastreo satelital, lo
que reduce el riesgo de robos.

Un embarque tarda aproximadamente 24 horas en llegar a la frontera, viajan dia y noche.

E! empaque que manejan consiste en cajas de cartén corrugado sometidas a un tratamiento llamado
niquelman,(cuadro 3) que al momento de elaborar el corrugado evita que la humedad salga. Son cajas
que pueden ser totalmente recicladas, soportan la humedad y las bajas temperaturas.

Evitan utilizar cajas de carton recubiertas de cera a prueba de agua por razones ecoldgicas. Si exportara
a la Unién Europea este empaque no pasarla las restricciones sanitarias que impone; aunque en EUA
todavia no hay una regulacién clara para esta cuestion, ain asi prefieren evitarlo.

No hay un estandar sobre el numero de flores que caben en una caja, o el nimero de cajas que van en
un embarque. Todo depende del cliente y el transporte. El mercado mayorista compra un mayor nimero
de flores, por lo tanto el embarque es mayor. Entre mas flores coloquen en un embarque mayor es el
riesgo de que se dafen, pero el costo es menor. Si colocan un menor numero de flores, el costo

aumenta, pero los riesgos de maltrato disminuyen. El mercado mayorista acepta embarques grandes.
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" Ellos disefiaron el embalaje y lo fueron adaptando de acuerdo a lo que existia en el mercado. Pueden ir
" hasta diez tallos en una caja; hay cajas planas o telescopicas y cuadradas. ; :

Cuadro 3

El comercio de flores esta muy definido en cuanto al tratamiento arancelario, no hay mayores problemas.
Al realizar una actividad de exportacion no pagan ningun arancel, tampoco requieren de estar inscritos en
el padron de exportadores.

Al tratarse de un producto hortlcola, se requiere de un permiso de la Secretaria de Agricultura, esta
Instancia se encarga de revisar que se encuentre libre de plaga, y en su caso aprueba el producto en
cuestiones de sanidad. En caso de que se presentara una plaga, lo que procede es quemar el embarque.
Esto es muy importante debido a que el Departamento de Agricultura de EUA revisa aleatoriamente el
pfoducto que ingresa al pals, en este caso, si las flores presentan alguna plaga, es rechazada y se
devuelve, lo que implica graves pérdidas para la empresa exportadora.

En cuanto a la comercializacién y canales de distribucion, ellos le venden a mayoristas en los Estados
Unidos, debido a las ventajas que presentan. No se complican en distribuirla en el mercado, Unicamente
se la dejan en la aduana de entrada al mayorista, y &l se encarga de comercializarla en los demas
Estados. El destino final de las flores es su venta en cadenas de supermercados y florerias,

En este tipo de negocios no hay acuerdos muy formales con respecto a la forma de pago, muchas veces
es a la palabra. Entre mas distancia hay entre los mercados, mayor es el riesgo de no cobrar. Por eso es
recomendable hacer trato con compradores serios, que ofrezcan cierta garantia, gocen de prestigio en el
ramo y buenas referencias. En ia medida de lo posible, uno debe de hacer visitas a las instalaciones del
comprador, verificar que tenga su negocio establecido y exista un acercamiento personal y no nada mas
un trato via telefénico o por escrito.

Una carta de crédito no aplica en estos casos por la razén que no se puede expedir un certificado de
calidad, ya que la mercancla se puede echar a perdér en el transporte.

No contratan seguros, no hay empresas aseguradoras en México para productos perecederos como son
las flores. No es costeable para la aseguradora por los riesgos que presentan productos como éste.
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La comercializadora se encéréa dé riac : Ias facturas y e c rtifi

al afto. Este certificado es de llbre expedlclén por lo que no requ
Secretaria de Economla. El agente aduanal es el responsable de elaborar el pe mento de exportacion y
los demas tramites aduanales. : :

aclén por ‘parte de la

En este sentido, comentan que es importante contratar a un agente aduanal especialista en el manejo de
productos perecederos, ya que cuentan con instalaciones especiales en las aduanas, las cuales permiten
que el producto se conserve en buenas condiciones.

Los programas de apoyo que se manejan son blen conocidos por esta comerclalizadora, ellos cuentan
con el registro que otorga la Secretaria de Economia para las empresas altamente exportadoras
(ALTEX). Sus insumos son mexicanos y exportan de 1.5 a 2 millones de ddlares al afio. Del total de sus
ventas, exportan aproximadamente el 70%.

Los programas de apoyo financieros como los que maneja BANCOMEXT los considera de gran ayuda
cuando la empresa no cuenta con el suficlente capital para empezar o continuar exportando, aunque este
no ha sido su caso, ya que cuando ha necesitado recursos, 10s mismos socios aportan lo que hace falta.
Han preferido abstenerse de pedir cualquier tipo de crédito a la banca comercial, debido a los altos
intereses que manejan y los muchos requisitos que piden.

Con frecuencia acuden a cursos y seminarios disefados para aumentar la competitividad de las
empresas, asi como para actualizarse en e! empleo de nuevas tecnologlas utiles para la producciéon de
sus cultivos. Reconocen el esfuerzo que el gobierno esta realizando con programas disefiados para los
pequefios y medianos empresarios en cuestién de vinculacion empresarial, apoyo para el desarrollo de
proveedores, talleres de calidad y diferentes seminarios para exportar mejor.

En alguna ocasion participaron en ferias internacionales, con el objeto de contactar clientes en el
extranjero, lo cual les arrojo resuitados positivos para sus ventas, aunque su mercado se sigui6 limitando
a EUA.

Si bien, no conocen todos los programas de apoyo que se manejan en la actualidad, se mostraron muy

interesados en ellos, ya que los consideraron herramientas muy Gtiles para el crecimiento y desarrollo de
las empresas mexicanas.
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" 4, s ANALISIS DEL FODA :

rgo comenta que también

o - ha tenldo que enfrentar grandes obstaculos. A continuacl gunas de estas fortalezas y

Fortalezas
- Exlsten pocos competidores en el pais. Hay un gran
ile AI ser una microempresa conocen bien a sus cllente to muy ‘personal y profesional.
- R Cuentan con informacion, tanto de su producto su 'mer do, y sus clientes.
- Recomlenda documentarse muy bien; acercarse a consultor!as de comercio exterior, estar al pendiente
de programas de apoyo, Cursos y semlnarlos. En su caso se han acercado a BANCOMEXT y les ha

EUA Yy aumenta cada aflo.

traldo buenos resultados. L
- Cuentan con el apoyo de programas gubernamentales dirigidos a este sector de la economia que los
hace mas competitivos. 4

Oportunidades;

- Lademanda de flores no se agota debido a la aceptacion permanente que tiene el producto, es decir,
no es solo una moda.

- Al ser un producto perecedero, la demanda es constante.

- Tienen clientes fijos pero constantemente buscan la manera de contactar con clientes que buscan

este producto.

Debilidades:

- Problemas con la produccion. El 30% del producto que se exporta es cultivado en ejidos ubicados en el
Estado de Morelos. Es frecuente encontrarse con robos debido a que es campo abierto. Al ser un
producto agricola esta sujeto a factores como el clima, falta de agua para irrigacion, la tierra, etc. No hay

infraestructura.

- La fortaleza del peso ha disminuido sus ganancias. El hecho de que exista una sobreevaluacion de la
moneda mexicana frente al délar, repercute directamente en las empresas exportadoras. Los insumos no
bajan ni los costos, por lo que sus ganancias se ven disminuidas debido a que las ventas no aumentan,
sdlo se mantienen.

- En este campo no hay muchas ventajas competitivas con relacién a otros palses. Un ejemplo es el caso
del transporte aéreo, las lineas aéreas no les ofrecen ninguna ventaja preferencial.

- El gremio no esta muy organizado.

- En cuanto al atraso tecnoldgico no les permite estar a la vanguardia.

- El campo presenta el principal problema debido al conflicto agrario que arrastra el pals desde hace
afios. No hay infraestructura. Problemas con la tenencia de la tierra y lo fraccionada que esta.
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- A dlferencla de palses como Ecuador. Cosla Rlca y Colombla donde el campo es subsidiado y los
) . recursos gubernamentales para invertir en maquinaria, tecnologla,
femlizantes etc., en Méxlco no existe este tipo de’ ayuda dlrecta lo que los pone en desventaja y no
Ies permlte ser tan competitlvos.

Al igual que en todas las operaciones de comercio exterior, existe una amenaza que es el tipo de
_ca"mbfo, este es muy cambiante, y puede darse el caso de una sobreevaluacion del peso mexicano y
‘el costo que se tenla contemplado en un principio aumente debido a |a fortaleza de nuestra moneda.

R - surgylmlen(o de otras empresas que comercialicen flores y ofrezcan mejores productos y servicio
o puede convertirse en una amenaza si ataca el mismo mercado que esta empresa mantiene.
- El hecho de recibir el pago una vez que la mercancia esta en manos del importador o comprador,
constituye un serio problema para la empresa debido a que no pueden recibir el pago por adelantado,
y s llegara en mal estado no recibirian nada.

4.7 PUNTOS DE MEJORA
El trato directo con el cliente les ha generado resultados positivos, ya que 1o mantienen informado sobre
los embarques que mandan, estan al pendiente de que llegue en buenos términos y le dan seguimiento a

sus ventas.

.Se adaptan al tipo de producto que demanda el cliente, en su caso particular no maneja catalogos, su
: ,'cllente desde EUA le solicita el tipo de flor que desea y la comercializadora le manda una muestra en el
-+ embarque para que vea el producto fisicamente. Si retne las cualidades que solicita su cliente se abre
a nueva Ilnea de mercado y empieza a exportar una variedad diferente. O bien, si la comercializadora
uenta con una varledad de flor diferente, le hace llegar a su cliente una muestra como obsequio para
qqe Ia conozca, Y de gustarle le seguira solicitando. Hace uso de adelantos tecnolégicos que facilitan la
cor_ﬁhnicacién. como es el caso del correo electronico, el uso del fax; el monitoreo via satélite de los
tracto camiones disminuye las posibitidades de robo.

En general, esta es la Comercializadora de Agroproductos. £s una empresa exitosa en el sentido en que
no sdélo ha logrado mantenerse a lo largo de los afios, sino que ha ido creciendo y se ha conformado
como una empresa sélida y competitiva tanto en el mercado nacional como en el internacional.

Si bien reconocen sus creadores, que en un principio no requirieron de una extensa planeacion del
negocio y no contaron con una estrategia de exportacion, en la actualidad, con toda la competencia que
existe y lo dificil de incursionar en el negocio de la comercializacion y exportacién, no se podria pensar en
emprender un negoclo como este sin los conocimientos que aqui se plantean; las circunstancias del

mercado exigen una planeacion de todas las aclividades de la empresa, asi como la creacién de metas y
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objetivos a mediano y largo plazo. El conocimiento de apoyos empresarlales es de gran ayuda para
cualqulera que esté iniciando o ya tenga conformada su empresa, cualqulera que sea esta

4.8 ANALISIS Y EVALUACION .
Por lo que se ha presentado podemos concluir que esta empresa comercializadora de flores no contd
desde el principio con una estrategia de planeacion de su negocio. Las actividades y funciones se fueron
fijando conforme fue creciendo.

Esta es una empresa paternalista, el director general, es el duefio, accionista y supervisor de todas las
adreas. Es el encargado de contactar con los clientes, realizar los pedidos y ventas. Al ser una
microempresa no hay una gran especializacion de funclones. Estos factores han -impedido su
crecimiento.

El area de recursos humanos practicamente esta muy reducida, realizan contratacion de personal, pero
es muy poca la labor que hacen, son cargadores y gente encargada del almacén.

El departamento de finanzas, mercadotecnia, operacion y loglistica es controlado por los tres socios de la
firma.
Una de las razones por las que se ha mantenido el negocio es porque tienen su propio nicho de mercado,

no hay mucha competencia’y porque sus clientes han sido fieles.

Probablemente sea recomendable que lleven un mayor control de sus procesos para poder medir los
resultados en relacion a lo que se habfan planteado desde un principio, esto con el fin de corregir,
mejorar y formular nuevos planes. Como se menciond anteriormente, todo control Iimplica
necesariamente la comparacion de lo obtenido con lo esperado.
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CONCLUSIONES

Una de las deficiencias de las empresas exportadoras es la falta de un manual ‘que Qule en Ié planeacion
de las estrategias a seguir desde su constitucién, las actlvndades y funclones de la empresa, la toma de
decisiones y la necesidad de llevar a cabo un control y evaluaclbn para un éptlmo funcionamlento

“es

El caso de la Comercializadora de Agroproduclos S. . de’ R : in: e]émplo de una empresa
comercializadora de exportacion que surglo sin una p|aneaclén adecuada y'que ha ido sobreviviendo
graclas a que cuenta con un nicho de mercado proplo, la fidelidad de sus cllenles. su compromiso para
negociar, la calidad y puntualidad de su producto y servicios, entre otros. Esta es una empresa
paternalista, que se ha Ido desenvolviendo en el comercio exterior, pero no contd desde un principio con

estrategias de mercado, de administracién o planeacién en general. Se fue desarrollando poco a poco,

experimentando errores y aprendiendo de ellos.

Por otro lado se reconoce la utilidad de un manual que comprenda en una serie de pasos y conceptos los
principales lineamientos para constituir una empresa comercializadora y exportar. Si bien existen muchos
manuales, gulas y cursos que explican el proceso de exportacion, su importancia para las empresas, los
beneficios y riesgos que implican, no hacen un planteamiento del entorno que prevalece en la actualidad
que ha provocado la necesidad de ampliar las fronteras del mercado, orillando al empresario a mejorar
sus sistemas para incrementar su competitividad.

Existen documentos que explican el proceso de exportacion y guias que describen los pasos a seguir
para constituir legalmente una empresa, pero una herramienta completa que comprenda los dos
procedimientos y ademas exponga las circunstancias actuales que conllevan al empresario a plantearse
la idea de crear una empresa con estas caracteristicas, hace que el objetivo de abrir una empresa y
exportar sea muchos mas accesible y dinamico porque en el mismo documento encuentra la informacion
que requlere para realizar las dos cosas.

Al estudiar el fendmeno de la globalizacion, sus origenes, conceptualizacion y aplicacion, admitimos la
importancia que tiene para el sector empresarial mexicano el estar a la vanguardia y lo mejor preparados
posibles para competir en el mercado nacional e internacional; la apertura de mercados, la division
internacional del trabajo, las negociaciones de fratados de libre comercio implican un reto para las
empresas de cualquier tamarfio, pero en especial las MPYMES por ser mas vulnerables a estos cambios.

El objetivo de estudiar el fenémeno de globalizacién no es levantar polémica, si es bueno o malo, nuevo o
viejo, sino que nos sirve para tener una visién general del contexto mundial en el que estamos viviendo,
partiendo de una realidad para aprovechar nuestros recursos y utilizarnos a nuestro favor; si bien la
competencia en un mercado global aumenta, también aumentan nuestras oportunidades para
comercializar fuera de nuestras fronteras.
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Los mércadoé Qldbélés o}{rec'ehr 6ponunldades para todos, pero las oportunidades no garantizan los
resultados. Los palses pobres,' en su hayorla. han sido incapaces de aprovecharse mucho del capital
exlran]ero o de disfrutar de un mayor acceso al mercado. Es cierto que estos paises han elevado sus
coeficientes comerciales (exportaciones mas Importaciones), pero sin tomar en cuenta a los "tigres
éslalléos",v las exportaciones de los palses en desarrollo son por mucho inferiores a las exportaciones
‘ri'hvundlales.

“Parte del problema es que las ventajas tradicionales de los paises pobres han estado en los bienes

- basicos (agricultura y minerales), y estas categorlas se redujeron en el comercio mundial a finales del
siglo, Las oportunidades de crecimiento en el mercado mundial han pasado de las materias primas y los
productos semielaborados a los bienes manufacturados y los servicios y, dentro de estas categorias, a
segmentos mas intensivos en conocimientos especializados. Desde luego, esta tendencia favorece mas
a los paises ricos que a los pobres, ya que estos ultimos tienen todavia un pape! periférico en la
econom(a del conocimiento.

Como se estudid anteriormente, la exportacién es para la empresa la ampliacion del mercado interno, lo
que significa mayores ingresos y reconocimiento a nivel internacional. Ademas, dada la situacién actual
las empresas mexicanas necesitan exportar para alcanzar la competitividad necesaria que les permita
defenderse en su propio mercado contra las importaciones. Para el pals, significa generacién de divisas
para hacer frente a las necesidades y compromisos internacionales, como son las importaciones
necesarias para el desarrollo industrial, y el pago de intereses y capital de la deuda externa.

A nivel internacional, México cuenta con una importante participacién en el comercio exterior, parte como
resultado de los tratados de libre comercio que ha firmado y principalmente por ser el segundo socio
comercial de Estados Unidos lo que lo convierte en el principal exportador de América Latina. En este
sentido, uno de los puntos que se estudiaron es la importancia que tiene para el pals diversificar sus
exportaciones, ya que existen mercados potenciales en Europa y el resto de América Latina que no han
sido explotados ya que las exportaciones se concentran en un solo pals.

No solo la diversificacion de mercados es un reto para las empresas, sino también la de productos,
Aventurarse a comercializar productos menos tradicionales como las flores es una propuesta para
aquellos interesados en este negocio.

Pensando en la economla de la empresa, es importante tener conocimiento de los diferentes programas
de gobierno diseftados para apoyar a las MPYMES, bajo el esquema de la nueva politica de desarrolio
empresarial cuyo objetivo es proveer de un entorno econémico, juridico y normativo que facilite el
desarrollo de las empresas para responde a los retos de la internacionalizacion de 1a economia. En este
sentido se esta haciendo algo en lo relativo a la apertura rdpida de empresas, al reducir los tiempos en la
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nuestro producto, los cursos de capacﬂacién para el comercio

a empresas internaclonalés qu dan
i para:_reglstrar nuestra oferta, el Cetro CRECE para elevar nuestra

al detallista, el padron del
compell(lvldad. elc

Por otro lado los problemas de las mlcro pequefias y medianas empresas, no s6lo se resuelven atacando
‘yfun punto' slno que necesnan de un apoyo integral, no se habla solamente de un atraso tecnolégico, la
oluclo‘ no s sélo cuesuén de innovacién tecnologica o factor tecnolégico, porque esa innovacion
equiere de capacitacién de cambios administrativos, y para poder llevar esta transformacion, se requiere

de apoyos ﬂnancleros. entre otras cosas.

En éste mismo sentido, pensando en la mejor forma de aprovechar los recursos, podemos analizar la

v Eo'nvenlencia de utilizar los servicios de un corredor publico para constituir una empresa, ya que una vez
due conocemos los tramites que se deben realizar, no somos ajenos al servicio que realizan, estamos
mas familiarizados con los procedimientos y podemos optar por contratar los servicios de un corredor
publico en vez de contratar a un notario que cobraria mucho mas por el mismo servicio.

Cuando tomamos la determinacién de constituir una empresa es importante tener conocimiento de los
distintos tipos de sociedad que existen en el marco de la legislacion mexicana, de esta manera podremos
optar por la que mas se ajuste a nuestros objetivos. En esta investigacion se recomienda la socledad de
responsabilidad limitada por el poco capital que se requiere, solo $3,000, y los socios sdlo responden
por la cantidad de su aportacion, no comprometen sus demas bienes. Es conveniente platicar con el
fedatario publico antes de tomar cualquier decisién, él es la persona apropiada para asesorarnos al
respecto.

Al comparar los conocimientos que se adquiriendo en la investigacidon con el caso practico de la
Comercializadora de Agroproductos, se pudo comprobar la validez y confiabilidad de la informacion, ya
que los socios de esta empresa corroboraron la utilidad de una estrategia de negocios para exportar, la
importancia que tiene para las empresas mexicanas de pequefio tamafio extender sus fronteras de venta
y arriesgarse a llevar sus productos a otros mercados.

Exportar es un riesgo, sin lugar a dudas, existen muchos elementos que se deben tomar en cuenta, como
en cualquier negocio se requiere de inversion, tanto de dinero como de tiempo. No esperemos ver
resultados inmediatos. Pueden tomarse meses o incluso afios para pasar de la constitucion de la
empresa a exportar finalmente nuestros productos. Por lo que es recomendable tener paciencia y no
apresurase a ver resultados de un dia para otro. Se deben tomar en cuenta muchos factores, el mercado
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nacional puede ser un buen punto para empezar, si con el tiempo vemos que tiene éxito nuestro
producto, la empresa esta respondiendo bien, y tenemos suficiente capital para aventurase a exportar, es
entonces cuando debemos elaborar un plan de negocios internacional que responda a nuestros objetivos.
Se debe pensar en todos los posibles problemas a los que nos podrlamos enfrentar, aqui ya hablamos de
algunos. Entre los principales problemas detectados para el funcionamiento de las empresas estan:
desconocimiento del mercado, competencia, falta de financiamiento, falta de tecnologia, etc.

Las empresas de menor tamaio son la clave para fortalecer el mercado interno, por l; cantidad de

empleos que generan, representan mas del 90% de las empresas en México, debido a su composicion
‘" son mas-faciles de adaptar a nuevos procedimientos. Sin embargo, es claro que requieren de apoyos
ara fortalecer su competitividad, mejorar su capacidad administrativa, conocimiento de mercados y se
Ié; .fécllite el acceso a financiamientos.

Las' exportaciones del pals han ido en aumento gracias a la politica de promocion de exportaciones
enmarcada en los tratados de libre comercio, junto con la reactivacion gradual de la economia nacional y
el favorable entorno internacional.

A pesar de este dinamismo en las exportaciones, sigue presentandose el problema de la poca
diversificacion comercial. Las exportaciones se encuentran concentradas en ciertos destinos, en especial
Estados Unidos, debido a la cercania geografica y la vinculacion entre estas dos economias. Esta
concentracion hace que México se encuentre en una posicion vulnerable ante acontecimientos negativos
que sucedan a nuestro mayor socio comercial, como pueden ser la desaceleracion econémica que sufre
Estados Unidos hoy en dia, hasta atentados terroristas que desequilibran al pals y al mundo entero.

Se requiere una estrategia que genere mecanismos de fomento a las exportaciones especiaimente para
las empresas de menor tamafo, que permita la diversificacion de exportaciones tanto de destinos como
de productos.

Finalmente como estudiante de las relaciones internacionales esta investigacién me ha servido para
reafirmar los conocimientos que adquirf durante la carrera y para aprender algunas cuestiones practicas.
Pero no sodlo eso, ya que también contribuyé para que naciera la idea de crear mi propila empresa
comercializadora de flores. Siguiendo las recomendaciones de! manual, decidl asociarme con unos
amigos y constituir la empresa bajo el amparo de una sociedad de responsabilidad limitada ya que no
contdbamos con mucho capital y vimos la conveniencia de la misma. En estos momentos nos
encontramos en la etapa de conocer el mercado nacional comercializando flores unicamente dentro del
pais, pero la idea en un futuro es exportarlas. Estamos conscientes que no es un paso facil, implica
tiempo y dinero, pero estamos poniendo en marcha una estrategia que nos permita conocer y evaluar la
capacidad de la empresa, los productos y el mercado a exportar, para llevar a buenos términos nuestro
negocio.
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Considero de utilidad revisar los puntos finales para el mejor desempefio de una empresa, ya que son
conceptos cortos y claros que resumen las ideas de esta investigacion. :
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ANEXO 1

CERTIFICADOS DE ORIGEN
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alguna raspa dad
2, Periodo que cubre

3, Nombre y Domicilio del Prodoctor: 4. Nombre y Domiilio del hmportador:”
. Clasificacién | 7. Criterio " para | 8. Productor . - | 9, Costo Neto 10, Pals__ de
Annce ria Trato N PR Origen .. .35

= | Preferenciat : - L :
11, Declaro bajo protesta de decir verdad que:

y exacta, y me hago de lo aqui declarado, Estoy que serd por cualquier

-Lai i cneste
declaracion falsa u omision hecha o nl:l:lonadz con ¢l presente documento,

-Me compromicio & consecvar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respatden el contenido del presente Certificado, asl como notificar por escrito
a 1odas las personas a quicnics haya entregado el presente Centificado, de cmlqukr cambio que pudiera afectar la exactilud o vatidez del mismo.

- Los bienes son originatios y cumplen con los isitos que les son fc al Teatado de Libre Comercia de América de) Noste, ¥ no han sido objeto de
procesamiento ulierior o de cualquicr oira operacién fuers de los tetritorios de 1as Partes, salvo en los casos permitidos en el ariiculo 411 o en ¢l Ancxo 401:

« Este Certificado se compone de hojas, incluyenda todos sus Anexos

Fima Autorizada: Empresa:

i Norbre: Lo = Cargo:

AT g Teléfono: * -
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL. NORTE

CERTIFICADO DE ORIGEN
{Instrucclones al Reverso)

onar 8

xa, tachadurs 0 enmendadurs

. Nombre y Domicllio del éxponador: Periodo que cubre
Dia Mes Afio Dia Mes Afio
De. Y S A I
Numero de Registro Fiscal:
3. Nombre y Domicillo del Productor: 4. Nombre y Domicillo del Importador:

casos permitidos en el articulo 411 o en el Anexo 401:
- Este Certificado se compone de hojas, incluyendo todos sus Anexos

Numero de Registro Fiscal: Ndmero de Registro Fiscal:
5. Descripcidn de (los) bien (es) 6. Clasificacién | 7. Criterio para | 8. Productor 9. Costo Neto 10. Pais de
Arancetaria Trato * Qrigen

Preferenclal :

11. Declaro bajo protesta de decir verdad que: B .

-La Inf 16 en este es y exacta, y me hago de comp lo aqui declarado. Estoy

consciente que seré le por d i6n falsa u omisién hecha o con el pr d

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser r rido, los 1 d: | del

presente Certificado, asl como notificar por escrito a todas las p a haya elp Certificado, de cualquier

camblo que pudiera afeclar la exactitud o validez del mismo.

- Los bienes son y con los que les son apli al Tratado de Libre Comercio de América del

Norte, y no han sido objeto de p i ulterior o de otra op i6n fuera de los territorios de las Partes, salvo en los

Firma Autorizada:

Empresa:

Nombre:

Cargo: .

Teléfono:

iI30



TRATADO DE LIBRE COMERCIO DE AMERICA DEL NORTE
INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO DEL CERTIFICADO DE ORIGEN
Con &l propdsila da recibir Trato inl, este deberé aer llenada an forma legible y en su lotalidad por 8l Exporiador del bien y sl imporiador dsberd tenerio
de i6n. Este |

on s poder 8l momento de formular el también podrd ser llanado por el productor, si asi (o desas, para sar uiilizada por el -wmm dol
bien. Favor da lianas & maquina o con lelra de molde.

Campo1:  Indique e! nombre complelo, denominecitn o razén social, domicilio (incluyendo el Pals), y 8 nimero de Reglstro Fiscal del Exportador. EI nimero do Registro Fiscal as:
En Canada: el numera de Kienificacin del patrén o ol numero de del - asignado por el Ministeria de Ingresos de Canadi.

En México: a clave del Regisiro Federal da Contribuyentas (R F.C )}
En tos Estados Unidos da América. 8l numera de kdentficacion det patrdn o el nimerd del Seguro Soclal.
2 Oabera lionarse s6lo en caso de qua ol Cortificado ampare varias importaciones de bienes idénlicos & (o8 descritos en ef Campo 5, que se imporien & aigin Pals parte del
'rrmoo de ub'- Comercio de América del Norte. (TLCAN) en un periodo especifico no mayor de un aho (periodo que cubrs). La palsbra *DE* deberd i seguids por fa fechs (Dl- 1Mes/
a partir da la cusl 8l Cerlficado ampara el bien descnio en e certificado. (Esa facha puede ser anlerior & a de la firme del Certificedo). La paletre *A” deberd i seguida focha
(nu 1 Mes Mu) an la que vence el parioda qua cubre el Certificado. La importacicn del bien sujato @ Tralo Arancetana Prefarancial con base on este Certificada Seberd siaciuarsa
durante las lechas indicadas.

Campo 3: Indique el nombrs completo, denominacitn o razon social, domicihio (incluyendo el Pais), y el nimera de Registro Fiscal del Productor, tal como e describe en el Campo
1. £n caso de que el Cerlificado ampare branes da mAs de un Productor, anexa Una lista Oa (03 Productores adicionales, incluyendo el nombre complelo, denominacion o razén social,
domicifio {incluyendo ef Pais), y el nGOmero de Regalro Fracal, hacienda refersncia drecta oan descrito en ei campa 5. Cuando 16 desss que a informacidn contenida en este campo
s6a conlidencial, pocra sefalarss da la siguiente manera *Disponible @ solicitud de ia sutoridad”. £n caso de que el Producior y ] Exportadar 308N 18 misma pertona, indique la paiabra
“Misma®. En caso de desconocer la identidad del Productor indicar [a patabra *Desconocido”.

Carpo 4: Indique e nombre compialo, denommacion o razén social, domicilio (mcluyando ol Pals), y 8l nimero de Registro Fiscal del imporiador,
1. En caso de no conocerse la ontidad del Importador, Indicar 1a palabra O+ de varios , indicar Ia palabrs “Orverso:
Proporcions ua descrpcitn completa de cada bien. La dascnpcion daberd 307 suficients para relacionarla con la descripcisn contenida en la factura,
ipcion que corresponda al bien en ef Sistema Anmonizado En caso de que ef Certificad ampare una Sola importacion del bien, daberd indicarse el Iwmero de |
apareca en la factura comercial En caso de desconacerse, doberd indicarse olro nmera de referancia GCo, coma el AiMero de ofden de smbarque
Campo 6: Dectare la clasilicacion arancelana a seis digios que comesponda en el Sistema Ammonizado a cada bien doscria en el campo 5. En caso de que el bien esté sueto 8
una regia especifica de Origen que requiera ocho digitos de conformidad con of Anexo 401, deberd declararse & ocha digrlos ta que en el pais 8
Cuyo ternitono de importa el bien.

Campo 7 Identilique al crtario (de (@ A a (3 F) aplicable para cada bien descrio en‘el Campo 5. Las reglas de ongen se ancusniran en ei capliuic 4 y en el Anaxa 401 del TLCAN
Exsten reglas adicionales en el Anexo 702.2 Productos Apéndice 6 dol Anexo 300-8, (detarminados productos lextiles) y Anexo 308.1 {determinados
para proCosBmienta sulomAtEo de 9103 y 3us parlas) NOTA Pars poder gozar del Trato Arancelano Prefarencial, cada bien deberd cumplir con alguna de Ios siguientes criterios.
Crienos para Trato Preferencial
A El bien es “oblenido en su totalidad O producida enferaments” en el larritoro de una o MAs partes del TLCAN, do conformidad con el articulo 415, NOTA" Le compra de un bien en e
termtorio de una parte del TLCAN no necesaniaments 1o convisre en ‘oblenkdo en su tolalidad o producida enteraments”. SI 6f bien es un productd Bgropecuario, véase criterio F y ef
Anexo 703 2 (Refarancia Atticulo 401 (a) y 415)

B: I bien s producido enteramanie en -l temntono de una o mas partes del TLCAN y cumple con ta regla espacifica de origen en e} Anexo 401, aplicable @ su Clasificacién srancelaria
La regla pueds inciurr un cambio de cacion Aancelaria un faquisito de Valor de Conlenido R ien debe cumplir también con todos los
demds requisios aplicables det Capitulo V. B caso da que el bien sea LN PIOJUCD agfopecuario, véase cntario F y el Anexo 703 2 {Referencia Ateuta 401 [

C: €l bien es producido enteramente on tarrilono de una o mas Partes dal TLCAN con Bajo este Critero, UNO 0 mas da (08 materiales pusde no
3tar incluido en la definici6n "obterido &N su (otalidad © producido entaraments’, conforme al Anliculo 415 Todos los matensles usados en la produccitn del bien deben caldicar como
ir con sigunas de Ias reglas de ongen del articulo 401 (a) & (d). Si 8l bien es bien 3 un producta Agropecuario. véase crilerio F y el Anexo 703.2 (Referencia

coma se describe an el campo

!
2
:

*onginanol eu
Adticulo 401 (c)}
D:  El bien @3 producido en el termtona da uno 0 mas de los Paises Partes del TLCAN, pero no cumple con la ragla de onigen aphicabla establecida en al Anaxa 401, porque alguno de
los matenales no orginanos no cumple con el cambio da claaficacién arancelana requerido. EI bien, sin embargo cumpla con el requistl de Valor de Contemdo Regional establecit
Anticulo 401 {d) dste critenc es splicable Gnicamant dos circunstancias siguient

1) el bien se imporo al temitonio de un Pais Parle del TLCAN sin ensamblar o Ppero se ha coma un bien da con Is Regla
Ganerat de 2(a) del Sistema )

2) el bien incOrpofa una O MAS matenales N0 onginaros Clasificados como paries de conformidad con ef Sislema Ammonizada, que NO pudiergn cumplir con el Cambia de
clasiicacién arancelaria porque ia partida s la misma tanio para el bien, COMO Para sus partes ¥ no se divide en subpariidas, o la subpartida es la misma, Lanto para el bien, como para
sus partes y es1a no es subdiidble.

NOTA Ests criteric na es sphcable a jos capitulos 61 a 83 dsl Sistama Armonizado (Referencia Articula 401 (d)

Algunos bienes de procesanvento automatico de datos y sus paries. comprendidos en el Anexo 308.1 no originarios del terrilorio da uno de los paises partss del TLCAN,
sideran cOMa i fusran onginarios sl momento de su #cion ef 1emiona de un parte dsl TLCAN procedentes del lemitono de otro pais parte del TLCAN, cuando Ia tasa
sncelaria de nacion mas (avorecida aplicabie al bien o austa 8 la tasa eslablecda on e a0ex0 308 1 y sn comision para lodos los paises pertes del TLCAN (Referencis Anerc 308.1)

:  El bien es un producto agropecuario originano de conformidad con el criteno A, B o C amba mencionados, y no wy6lo & ivas an ol pals del
TI.CAN debido a que es un “producio calificada” conforme al Anexo 703 2, Seccidn A o B (favor de llp.ﬂﬁw) Un bien lislado en e} Ap‘nﬂlﬂ 700289 whn exenlo da
a Seccion a del Anexa 703.2 NOTA 1:

ivas y tione derecha a recibir Tralo Arancetario Preferencial, siempre que cumpla con la definicion de *producto calificado” do
plicable a bienes que son totalmente originarios de Canadd o los Extados Unidos que importen a Cualquiera de dichos palses. NOTA 2: un arancel cupo no s una
resuiccion cuanttatva
: Para cada bien descnio en el campo 5, indique *St* cuando usted

12) 0 (3) dependrendo de 3 of Certificado e basa en uno de 103 SQuIENtes SupuEstos:

(1) Su conotimento de que el bien Calfica como ongNano;

(2) Su conhanza razonable en una declaracion escrita del productor (distinta @ un certficada de ongen) de que et bisn califica como onginano, o

{3) un certitcado que ampare el bien, lienado y fismado por el productor, proporcionado voluntanamente por el productor at exportador.
Campo 8: Para cada bien descrito en el campo 5 cuando ol bien este 1uelo 8 un requisito de Valor da Contenido Regronal (VCR), ndique ‘CN” 81 8t VCR s calculd con basa en e
método de costo nalo, da ko contrario indique *NO”. 51 el VCR #a calculs de acuerdo sl mélodo de Costo Neto en un perioda de iempa. indique las Fecha da inicio y conclusion (DD # MM
1AA) de dicho periodo {Refersncias Arliculos 402 1 y 402 5)
Campo 10:  Indrque ) nombre del pais (“MX® 0 “EU” de panes O lestins 8 Canada, "EL! 0 "CA” para 10dos |08 bienes exporiados & Méxica; o
“CA® 0 "MX’ para 1odos 108 bienas exportados 6 los Estados Unidos) al que \a tasa . aplicabie en los términas del anexo 302 2 de conformidad con
las Reglas de Marcado o en la kst de desgravacion arancelana do cada pare

Para (odos 103 domas bienes originancs exportados & Canads ndique "MX" “ELT", s6gun comesponds, 3i los biones onginan en ese pais parte dat TLCAN, en los léminas
del Anezo 302.2 y et valor de trantaccion de los bienes N0 se ha mcrementade on mas del 7% por algun Plocesamento witerior 8n el otro pais parte del TLCAN, an caso contrans,
indique *JNT* por produccion conunta (Referencia anexo 302 2)
Canpa 11;  Esle campo daberd ser llenado, fumado y fechada por el Exportador. an caso da que el producior llena ol Certiicada para usa del Exportador. debera se lienado, firmada
¥ fechado por el productor. La fecha doberd sef aquelia en que el Certificado se liend y frmo.

! productor det bien. En caso de que no sea ef productor dol bien indique *NQ", seguido por (1),
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE
LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, LA REPUBLICA DE COLOMBIA
Y LA REPUBLICA DE VENEZUELA

CERTIFICADO DE ORIGEN
{Instrucciones al Reverso)

Lienar a a,_tachadurs o snmendadurs

1. Nombre y Domicilio del Elportador 2. Nombre y Domicilio del Productor: 3. Nombre y Domicilio del
importador:

Numero de Registro Fiscal: Numero de Registro Fiscal:
Nam Registro Fiscal:

4. Nu y 5. Cl ) 6. D p de (los) bien (es) 7. Criterio para 8. Valor de 9. Otras
facha de Arancelarla Trato F c id 1
factura(s) Regional

10. Declaro bajo protesta de declr verdad que:
-La este d es dad y exacta, y me hago resp de P fo aqut ) Estoy
que seré por d i6n falsa u hecha o con el p

-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser tequeridn. los

que el del p
Certificado, asi como notificar por escrito a todas las p haya g elp Certificado, de cualquier cambio que
pudiera afectar 1a exactitud o validez del mismo.
- Los blenes son origlnarlos y con los que les son f al Tratado de Libre Comerclo celebrado entre Los
Unidos N\ la Repd de C bia y La de V¢ 1a, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de
1 otra i6n fuera de los de las Partes, salvn en los casos permitidos en el articulo 6-12 del Tratado.
- Este Certificado se p de hojas, incluyendo todos sus anexos
Flrma: Empresa:
Nombre: Cargo:
Fecha; Teléfpno: “

11. Observaciones

12. Validacién del Certificado de origen (EXCLUSIVO PARA USO OFICIAL)
(cludad, pais, fecha, nombre, fima y selio)
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"I'RA'l"ADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, LA REPUBLICA DE COLOMBIA Y LA

REPUBLICA DE VENEZUELA
INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO EL CERTIFICADO DE ORIGEN
Con o] propésito de recibir Trato este deberd ser llenado en forma lqlblo y en su totalidad por el Exportador del bien y el importador
debara tenario en su poder al momento de formular el de Cuanda el no sea el Pr dol bien, deberd tlenar y firmar esie documento

con fundamento en una declaracion de origen que ampare of bien, llenada y firmada por ef Productor del bien. Favor de llenas a méquina o con letra de molde.

Para los efectos del llsnado de este Certificado de origen se entendera por:

Blen: Cualquler mercancia, producio, articulo o materia.

Exportador: un exportador ublcado en un territorio de una Parte, desde hacla la que el bien os nponado qulen. conforme ai Capiiulo VI dal Tralado, astd obligado a
conservar en larvitorio de esa Parte, jos registros a que se refiere el adiculo7-06(1) del Te

importador: un importador ubicado en territorio de una Parte, hacia Is que al bien es Importado, quien conforme al Capitulo VI del Tratado, esth obligado a consarvar en
1erritorio de esa Parle, los registros a que se reflere ol arlculo?-06(3) del Tralado.

Nomero de Regisiro Fiscat:
En los Estados Unidos Mexicanos, la clava del Registro Fedaral de Contribuyentes (R.F.C.}
En la Republica do Colombia, sl Numero da Identificacion Tributaria (NJ.T.)

Enla il el Registro do Fiscal (R.LF.)

Partes: Los Estados Unidos Mexicanos, la Republica de Colombia y la Repuablica de Venezuela.

Tratado: El Tratado de Libre comercio celebrada enire los Estados Unidas Mexicanos, la Republica de Colombia y la Republica de Venezuela,

Campo 1: Indique el nombre complelo, denominacién o razédn social, domicille (incluyendo Ciudad y Pals), namero teléfono, fax y el numero de Reglstro Fiscal del
Exportador.

Campo 2: Indiqua e} nombre compieto, denominacién o razén social, domicilio (incluyendo Cludad y Pais), nomero teléfono, fax y el numerc de Reglstro Fiscal del
Productor. En caso de que el Certificado ampare bienes de mas de un Productor, indique la palabra *diversos® y anexe una lista de los Productores
adicionales, indicando para cada uno de ellos los datos ¥ haciendo directa al blen descrito en el campo 8. Cuando se

deses que la informacién conlenida en esle campo sea confidencial, podrd sefalarse de |a sigulenie manera “Disponible a solicitud de la autoridad
competenie”. En caso de que el Productor y el Exporlador sean la misma persona, Indique a palabra "Mismo*.

Campa 3: Indique el nombre completo, denominacidn o razon social, domicilio (incluyenda Cludad y Pais), namero teléfono, fax y el nomero de Registro Fiscal dal
Importador.
Campao 4: Sedale el numera y fecha de la {s) factura (s) de los bienes.
Campo 5: Declare la clasificacion arancelaria @ sels digitos que en el Sistema a cada blen descrito en el campo 8. En caso da que el bien
esté sujelo a una regla especilica de origen que requiera ocho digitos de conformidad con el anexo 6-03 del tratado, deberd declararse a ocho digitos la
que P en el pals a cuyo territorio de importa el bien.
Campo 6; Pmpon:loﬂe una descripcion oomplalu unlldld ¥ unidad de medld- de cada bien, incluyendo el nomero de serie, cuando éste exisia. La descripcion daberd

la(s) asl como con la descripcién que comesponda al bien en el Sistema
Amnnludo Cuando el bien descrno hayu sido objelo de un cmerlo anficipado, Indlqug ol nimero de referencia y (echl de emisién del criterio anticipado.
Campa 7: Indique el criterio aplicable (de !a A a la G) para cada bien descrilo en el campo 6. Para poder gozar deb las preferencias arancelarias sefaladas en el
programa de desgravacion, cada bien debera cumnplir con alguno de los siguientes criterios. (Las reglas de origen se encuentran en el capllulo V1 y en el
anexo al articulo 6-03 del Tratado; salvo en ios términos de lo dispuesio en los articulos 4-05 y 619, en cuyo caso ss aplicard la Resolucién 78 del Comité
de Representantos de la ALADI)
Critarios para Trato Preferencial:
A: sea un bien obtenldo en su totalidad o producido enteramente en temrilorio de una © mas paries;
B: sea producldo en el tertilorio de una o mas partes a partir exclusivamente de materlales que califican como originarios de conformidad con el capiiuto Vi del Tratado;
C: sea producido en ! territorio de una 0 mas Partes a partir de materiales no originarios que cumplan con un camblo de y otros
segun se especifica an ot anexo a1 anticulo 6-03 del Tralado y 6 cumplan las demas disposiciones aplicables del capitulo VI del Tratado;
D: sea producida en el termitorio de una o mas Partss a partir de materiales no originarios que cumplan con un cambia y of el
blen cumpla con un requisilo de Valor de Contenido Regional, segin se especifica en el anexo a! articulo 6-03 del Tnl-do y se cumplan las demAl dllpuilclonu
aplicables del capitulo VI del Tratado;
E: sea producida en el teritorio de una 0 mas Partes y cumpla con un requisilo de Valor de Contenido Reglonal, segun se especifica en el anexo al articulo 6-03 del
Tratado y se cumplan las demas disposiciones aplicables del capilulo VI de! Tralado: o
F mceplo para la| bienas comprendidas en los capitulos 61 al 63 del Sistema Armonizado, el bien sea producido en el termitorio de una o mads Partes, pero uno o Mas
utilizados en la del bien no cumplan con un camblo de clasificacion arancelaria debido a que:
i) el bien se ha importado a territorio de una Parte sin o pero se ha como un blen de con la
Regla Genoral 2(a) del Sistema Armonizado; o
H) la partida para el bien sea la misma tanto para el blen como para sus paries y esa partida no se divida en subpartidas o la subpartida sea la misma tanto para
&l bien comd para sus parles;

G: sea un bien comprendido en los Anexos 1y 2 al Articulo 4-02 o un bien a los qua se hace referencia en el parrafo 1 del Articulo 6-19 que cumpla con las Reglas de
Origen establecidas en la Resolucidon 78 del Comité da Representantes de ALADI. A este criterio no se le aplican las disposiciones del Aniculo 6-03 del Tratado

Campo 8: Para cada bien descriio en ef campo 6, cuando el bien eslé sujeto a un requisito ds Valor de Contenido Reglonal (VCRY), indique "VT™ cuando 8l valor de
transaccién del bien haya sido calculado de conformidad con los principios de fos articulos 1 y 8 del Cédiga de Valoracitn Aduaners. en cualquler otro caso,
Indique *“NO™

Campo 9: Si para el calculo ﬂnl odgan del bien se wiilizd alguna de las otras instancias para conferir origen, indique 1o siguiente "DMI* para de minimis, “MAI" para

U para y “BMF* para bienes y maleriales fungibles. En caso Contraro indique "NO*

Campo 10: Este campo debera ser lienado, firmado y fechado por el su Legal o La fecha debera ser aquelia en qua e
Certificado se llend y tirmé

Campo 11: Esle Campo dsberd ser llenado en caso de existir alguna poria de |a Parte Exportadora o bien, por el Exportador.

Campo 12: Este Campo debera ser llenado por la autoridad compelenie de la Parte Exportadora,
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS,
Y LA REPUBLICA DE COSTA RICA

CERTIFICADO DE ORIGEN
(Instrucciones al Reverso)

raspadurs. lachadura © enmendadura

Lienara
1. Nombre y Domictiio del Exportador: 2. Periodo que cubre
Dla Mes Afo Dla Mes Afio
De. I A1
Numero de Registro Fiscal:
3. bre y D del F ] 4, y D del Imp t
Numero de Reglstro Fiscat: - | Numero de Registro Fiscal:
AR e ST 6. Clasificacién . | - 7. Criterio para Trato | 8. Métedo Utilizado | 9. Otras
escripcion de (los) bien (es) SR Arancelaria -~ t . Preferencial {(VCR) Instancias
10. Declaro balo protesta de decir verdad que:
-La infc ida en este es dad y exacta, y me hago de il o aqui {arado. Estoy
i que seré por cual falsa u omisién hecha o ionada con el
-Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los Iden el del p
Certificado, asi como notificar por escrito a todas las personas a quienes entregué el presenle Cemfcado. de cualquier cambio que pudlera
afectar ta exactitud o validez del mismo.
- Los blenes son originarios y cumplen con los isitos que les son conforme al Tratado de Libre Comercio entre Los Estados
Unidos Mexicanos, y La Republica de Costa Rica, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operacién fuera de los
territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el articulo 5-17.
- Este Certificado se compone de hojas, incluyendo todos sus anexos
Firma Autorizada: Empresa:
Nombre: Cargo:
Dia Mes Afio Teléfono:
. G | Fax:
Fecha: ! ! . o R

: '3 4




TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS Y LA REPUBLICA DE COSTA RICA
INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO EL CERTIFICADO DE ORIGEN

Con el propésito da recibir Trato F ste debera ser llenado en forma legible y en su totalidad por el Exportador del bien y el
Importador deberd lenano &n su poder al de Iormular el de Cuando el no sea el Productor del blen, debera lienar y
firmar este enuna de origen que ampare el bien, llenada y firmada por el Productor del bien. Favor de llenas a miquina o

con latra de malde o Ialrn de imprenta.
Para los efactos del llenado de este Cerlificado de origen se enlendera por:

Bien: Cualquier mercancia, producto, articulo o maleria.
Numero de Regisiro: En los Estados Unidos Mexicanos, la clava del Regisiro Federal de Contribuyentes (R.F.C.)
En la Republica de Costa Rica, la Cédula Juridica para personas juridicas o Cédula de identidad para personas fisicas.

Partes: Los Estados Unidos Mexicanos y la Repiblica de Costa Rica.

Tratado: El Tratado de Libre comercio celebrado entre los Eslados Unidos Mexicanos y la Republica de Costa Rica.

Campo 1: indique el nombra completo, denominacién o razén social, domicilio (incluyendo Ciudad y Pals), numero teléfono, fax y el nimero de Registro del
Exporiador.

Campo 2: Debera llenarse sélo en caso de que el Certificado ampare varias de bienes i a los descritos en el campo 5, que 5@

Importen a alguna de las Partes en un periodo especifico no mayor de un aflo contado a partir de !a fecha de su firma (periodo que cubre). La
palabra "DE’ debera Ir seguida por la fecha (dfa / mes / afo) a parir de la cual el Certificado ampara el bien descrito (esta fecha podra ser
posierior a ta de la firma del Certificado). La palabsa “A* deberd ir seguida por la fecha (dia / mes / afio) en la que venca el periodo del Certificado.
La importacion del bien sujeto a Tralo Arancelario Preferenclal con base en este Certificado debera efectuarse dentro de tas fechas indicadas.

Campo 3: indique el nombre completo, denominacién o razén social, domicilio (incluyendo Ciudad y Pais), nomero teléfono, fax y el numero de Raqlslro del
Productor. En caso de gue el Certificado ampare bienes de més de un Productor, anexe una lista de los F para
cada uno de ellos los dalos sy directa al bien descrito en el campo 6. Cuando se deses que la
informacién contenida en esle campo S podra de la sigul manera “Di: a solicitud de la sutoridad
competenta®. En caso de que el Productor y el Exponador sean la misma persona, indique |a palabra "Mismo”. -

Campo 4: Indique ef nombre completo, denomlnauOn ] razon social, domicilio (incluyendo Ciudad y Pais), numero teléfono, fax y el nimero de Registro de)
Importador, En caso de no del Indicar la palabra *Desconocido™. TratAndose de varios Importadores, Indicar la
palabra “Diversos”®.

Campo 5: una i cantidad y unidad de medida de cada bien, incluyendo el nimero de serie, cuando éste exisia. La

debera ser para con la en la factura, asi como con la descripcidn que corresponda al bien
en e! Sistema Armonizado. En caso de que el Cemﬁcado ampare una sola importaclén, debera indicarse el nimero de factura, tal como aparece
en (a factura En caso de debera olro numero de referencia tinico, como el nimero de orden de embarque.

Campa 6: Declare 13 clasificacién arancelaria a seis digitos que corresponda en el Sistema Armonizado a cada bien descrito en el campo 5. En caso de que
€l bien eslé sujeto a una regla especmrz de origen que requiera ocho digitos de conformidad con el anexo 5-03 del tratado, debera declararse a
ocho digitos la que en e pais a cuyo temitorio de imporia el bien. -

Campa 7: Indique el criterio apticable (do la A a la F) para cada bien descrito en el campo 5. Para poder gozar del Trato Arancelario Preferencial, cada bien
deberd cumplir con alguno de los siguientes criterios. (Las reglas de origen se encuentran en el capitulo V y en el anexo af articulo 5-03 det
Tralado).

Criterios para Tralo Preferencial:

A: sea un bien oblenido en su totalidad o producido enteramente en teritoric de una o ambas partes;

8: sea producido en el tarritorio de una 0 ambas partes a partir exclusivamente de matertales que califican como originarios de conformidad con el capltulo V del

Tratado;

C: sea producido en el temitorio de una © ambas Parles a partir de maleriales no originarics que cumplan con un cambio da clasificacién arancelaria y otros

requisitos, segin se especifica en el anexo al articulo 5-03 del Tratado y se cumplan las demas disposiciones aplicables del capltulo V dei Tratado;

D: sea producido en el teritoric de una o ambas Partes a partir de materiales no originarios que cumptan con un cambio de clasificacién arancelaria y otros
requisitos y el bien cumpla con un requisito de Valor de Contenido Regional, segiin se especifica en el anexo al articulo 5-03 del Tratado y se cumplan las
demas disposiciones aplicables del capitulo V del Tralado;

€: sea producido en el territorio de una o ambas Paﬂes Y cumpla con un requisito de Valor de C ] segun s& en el anexo al articulo 5-
03 del Tratado, se las demas del capltulo V gel Tratado; o
F: exceplo para los bnenes wmprendldos en los upllulos 61 al 63 del Sistema el bien sea en e! territorio de una 0 ambas Partes, pero
uno o mas de los no nla del bien no cumplan con un cambio de clasificacién arancelaria debido a que:
1) el bien s0 ha importado a terrilorio de una Parle sin o pero se ha i coma un bien ensamblado de conformidad con

Ia Regla General 2(a} del Sislema Armonizado; o

11} ta partida para et bien sea la misma tanto para el bien como para sus partes y esa partida no se divida en subpartidas o la subpartida sea la misma
tanto para el bien como para sus partes:

siempre que el Valor de Contenido Regional del bien, determinada de acuerdo con el articulo 5-04 del Tratado, so sea infarior, salvo que se disponga olra cosa en

el articulo 5-27 y en articulo 5—15 del Tratado, al 50% cuando se ulilice el método de Valor de Transaccién o al 41.66% cuando se utilice el método de Costo Neto y

se 1an las demas del Capltulo V del Tratado.

Campo 8: Para cada bien descrilo en el campo 5, indique VT cuando el Valor de Contenido Regional (VCR) del blen haya sido calculado con base en el
mélodo de transaccién, o “CN* cuando el VCR del bien haya sido calculado con base en el método de coslo neto. Si el VCR se calculd de
acuerdo al método de Costo Neto, indique las Fecha de inicio y conclusion (dia / mes / afio) del periodo de calculo. (Referencia parrafo 4, seccidn
B, anaxo at articulo 5-01 del Tratado).

Campo 9: Esta campao debera ser llenado uni cuando el sea el uclor del bien. Si para el célculu del origen del blen se utilizd alguna
de las otras instancias para conferir origen, indique lo siguiente *DMI” para de minimis, "MAI* para Yy
*BMF" (biecnes y materiales fungibles). En caso Contrario indique *NO*.

Campo 10: Este campo debera ser llenado, firmado y fechado por el Exportador. La fecha debera ser aquella en que el Certificado se ilend y firmd.,
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS;
Y LA REPUBLICA DE BOLIVIA

CERTIFICADO DE ORIGEN
(Instrucciones al Reverso)

Lienar a maguina o con letra de moide. Este dacumento no serd vilido &) presenis al raspadurs, lachsdura o snmendadura

i echacia 0 snmendecurs,
1. Nombre y Domicllio del Exportador: 2. Periodo que cubre
Dia Mes Afo Dia Mes Afio
De. i A

Numero de Registro Fiscal:
3. y D del P d 4. Nombre y Domicilio del Importador:
Numero de Registro Fiscal: Nimero de Registro Fiscal:
5. Descripcion de (los) blen {es) 6. Clasificacion | 7, Criterio para | 8. Método Utilizado 9. Otras

Arancelaria Trato Preferencial {VCR) instancias

10. Declaro bajo protesta de dacir verdad que:

-La en este es d y exacta, y me hago resp ble de p fo aqul 1t Esloy
que seré por iquier di falsa u omisién hecha o relaci conelp

-Me compromelo a conservar y presentar, en caso de ser requerl los d que den el del p

Certificado, asi como notificar por escrito a todas las a qul haya gado el p Certificado, de cualquier camblio que

pudiera afectar 1a exactitud o validez del mismo.

- Los bienes son or 1 con los i que les son al Tratado de Libre Comercio entre Los Estados

Y
Unidos Mexicanos, y La Republica de Bolivia, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operacién fuera de los
territorios de las Partes, salvo en los casos pemitidos en el articulo 5-17.

- Este Cer o se de hojas, Y todos sus anexos
Firma Au.(orlzada: g - . Empresa;
Nombre: Cargo;
DD MM AA Teléfore: Fax:
Fecha: ! i/ ! 1 /

11 Validacion del Certificado de origen (SELLO DE USO OFIGIAL)
{ciudad, pals, fecha, nombre, firma y sello)
Observaciones:
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TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS Y LA REPUBLICA BOLIVIA
INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO EL CERTIFICADO DE ORIGEN

Con el propdsito de recibir Trato este deberi ser lienado en forma legibie y en su totalidad por el Expodado( del bien y o!
Importador debera tenerfo en su poder af mornenlo de lnrmulnr el o péliza de Cuando el no
del bien, debera llenar y firmar este con en una de origen que ampare el blen, llenada y firmada por el Froductor del bien.

Favor de llenas a maquina o con letra de molde.

Para los efectos del llenado de este Certificado de origen se entendera por:

Bien: Cualquier mercancia, producto, articulo o materia.

Numero de Registro: En los Estados Unidos Maxicanos, la clave del Regislro Federal de Contribuyentes (R.F.C.)
En la Republica de Bollvia, el Registro Unico de Contribuyentes y el Registro Unico de Exportadores.

Parles: Los Eslados Unidos Mexicanos y la Republica de Bolivia.

Tratado: El Tratado de Libre comercio celebrado entre los Estados Unidos Mexicanos y la Republica de Bolivia.

Campo 1: Indiqua el nombre completo, denominacidn o razén social, domicilio (incluyendo Ciudad y Pals), nimero teléfono, fax y el nimero de Registro Fiscal
del Exportador.

Campo 2: Debera llenarse sélo en caso de que el Certificado ampare varias importaciones de bienes idénticos a los descritos en el campo $, que se importen
a aiguna de las Parles en un perfodo especifico no mayor de un afio conlado a partir de (a fecha de su firma (periodo que cubre). La palabra *DE*
debera ir seguida por la fecha (dla / mes / afio) a partir de Ia cual el Certificado ampara el bien dascrilo (esta fecha podra ser posterior a la de la
firma del Certificado). La palabra "A” debera Ir seguida por la fecha (dla / mes / ano) en la que vence el periodo que cubre el Certificado. La
importacién del bien sujeto a Trato Arancelario Preferenclal con base en este Certificado debera efectuarse dentro de las fechas indicadas.

Campod:  Indigue el nombre completo, denominacién o razén social, domicilio (inciuyendo Ciudad y Pals), nimero teléfono, fax y el numero de Registro Fiscal
del Productor. En caso de que el Certificado ampare bienes de mas de un Productor, anexe una lista de los para
cada uno de ellos los datos Y directa al bien descrito en el campo 5. Cuando s& desee que la
Iinformacidn contenida en este campo sea podré manera “Di ible a solicitud de la autoridad competente”.
En caso de que el Productor y et Exportador sean la misma persona, mdnque Ia palabra "Misma*.

Campo 4: Indique el nombre complelo, denemmauén ) ruzén social, domicilio {incluyendo Ciudad y Pals), numero teléfono, fax y el nimero de Registro Flscal

del Importador. En caso de no del indicar 1a palabra *D " de varios Indicar la
palabra "Diversos™.

Campo 5: P i una i . ranlldad y unidad de medida de cada bien, Incluyendo el nimero de sefie, cuando ésie exista. La

deberd ser i para n la en a factura, asi como con la desnripclcn que corresponda al bien

en el Sistema Armonizado. En caso de qua el Cer\nﬁcado ampare una sola importacién, debera indicarse el nimero de factura, tal como aparece en
Ia factura ial. En caso de debers indicarse otro nimero de referencia Gnico, como el nimero de orden de embarque. Cuando
el bien descrito haya sido objelo de un dictamen anticipado, indique el nimero de referencia y fecha de emisién del dictamen anticipado.

Campo 6: Declare la clasificacién arancelaria a seis digitos que en el Sistema i a cada bien descrito en el campo 5. En caso de que el
bien esté sujeto a una regla especifica de origen que requiera ocho digitos de conformidad con el anexo 5-03 del tratado, debera declararse a ocho
digitos la que en el pais a cuyo teritorio de importa el bien.

Campo 7: Indique el criterio aplicable (de 1a A a la F) para cada bien descrito en el campo 5. Para poder gozar del Trato Arancelario Preferencial, cada bien
debers cumplir con alguno de los siguientes cnterios. (Las reglas de origen se encuentran en el capitulo V y en el anexo al articulo 5-03 de! Tratado).

Crilerios para Trato Preferencial:

A:  sea un bien obtenido en su totalidad o producido enteramente en terrilorio de una 0 ambas partes;

B: sea producido en el terrilorio de una o ambas partes a pantir exclusivamente de materiales que califican como originarios de conformidad con el capitulo V del
Tralado;

C: sea producido en el termitorio de una o ambas Parles a partir de materiales no originarios que cumplan con un cambio de clasificacién arancelaria y olros
fequisitos, segun se especifica en el anexo al articule §-03 del Tratado y se cumplan las demas disposiciones aplicables del capitulo V de! Tratado;

0: sea producido en el territorio de una o embas Partes a partir da maleriales no originarios que cumplan con un cambio de clasificacién arancelaria y otros
requisilos y se cumpla con un requisito de Valor de Conlenido Regional, segun se especifica en el anexo al articulo 5-03 del Tratado y se cumplan las demas.
disposiciones aplicables del capitulo V del Tratado;

E: sea producido en el terrilorio de una o ambas Partes y cumpla con un requisito de Valor de C i gl . segdn se i en el anexo al articulo 5-
03 del Tratado, se cumplan las demas disposiciones aplicables del capitulo V del Tratado; o

F: excepto para los bienes comprendldos en los capltulos 61 al 63 del Sistema Armonizado, el bien sea producido en el terrilorio de una 0 ambas Partes, pero
uno o mas de los enla 6n del bien no cumplan con un cambio de clasificacion arancelaria debido a que:

i) el bienso ha Impcmado a territorio de una Parte sin o pero se ha i coma un bien de con
1a Regla General 2(a) de! Sistama Armonizado; o

i) la partida para el bien sea la misma tanlo para el bien como para sus parles y asa partida no se divida en subpartidas o la subpartida sea ta misma
tanio para el bien como para sus partes’

siempre que el Valor de Conlenide Regional del bien, delerminado de acuerdo con el anticulo 5-04 del Tratado, so sea inferior al 50%, salvo que se disponga otra

cosa en los arliculos 5-15 a 5-20 del Tratado, cuando se utilice el método de Valor de Transaccion o al 41.66% cuando se utilice el método de Costo Neto, y se

cumplan las demas disposiciones aplicables det Capitulo V del Tratado.

Campo 8:  Para cada bien descrito en el campo §, indique “VT* cuando el Valor de Contenido Regional (VCR) del bien haya sido calculado con base en el
método de transaccion, 0 "CN” cuando el VCR del bien haya sido calculado con base en el método de costo neto. Si el VCR se calculs de acuerdo
al método de Costo Nelo, indique las fecha de inicio y conclusion (dla / mes / ano) del petiodo de calculo. (Referencia pamafe 4, seccién B, anexo al
articulo 5-01 del Tratado). En caso de que el bien no se encuentre sujeto a un requisito da VCR indique *NO*

Campo &: S para el calculo de! origen del bien se utilizd alguna de las otras instancias para conferir origen. indique lo siguiente: *DMI® para de minimis, "MAI*
para Malenales intermedios, "ACU” para acumufacion y *“BMF” para (bienes y mateniales fungibies). En caso Contrario indique 'NO

Campo 10.  Este campo debera ser llenado, firmado y fechado por el £: "\ SU Legal o La fecha debera ser aquella en que el
Certificado se llend y firmo.
Campo 1. Este Campo debera ser lienado por (3 de la Parte

CERTIFICADO DE ORIGEN
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ASOCCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION
ASSOCIAGAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRAGAO

“. PAIS EXPORTADOR: ES'i'ADOS UNIDOS MEXICANOS PAIS IMPORTADOR!

DONOMINACION DE LAS MERCADERIAS

: : Lo DECLARACION DE ORIGEN : : .
i DECU\RAMOS que las mercaderias lndiudas en el presente formutario, correspondientes a la Factura Comerdal g RN
cumplen curl lo ellabloddo en las normas de origen del Acuerdo (2 ) conel liquler)la dmlou:
No: de : : :
Orden NORMAS (3)

Razén Social, sello y firma de exportador © productor:

OBSERVACIONES:

R CERTIFICACION DE ORIGEN
da la p que selio y firmo en la cludad de

Nombre, sello y firna Entidad Certificadora

NOTAS ( 1 ) Esta columna indica ef orden en que se las idas en el presente certificado.
En caso de ser se la de tas en de este

( 2 ) Especificar sl se trata da un Acuerdo de alcance regionat o de alcance parcial, indicando numero de registro.
‘{ 3) En esta columna se identificara la norma de origen congue cumple cada mercaderia individualizada por su nimero de
ordan.
+E no podra o

240-031
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SECOFI

ISR ————
CERTIFICADO DE ORIGEN

ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION
rdo de Ci 17 .

A

CERTIFICADO NUMERD

PAIS EXPORTADOR

PAIS IMPORTADOR

EMPRESA EXPORTADORA

RFCoRUT.

'EMPRESA IMPORTADORA

REC.ORUT,

FACTURA COMERCIAL NUMERO

DENOMINACION DE LAS MERCANCIAS

NORMAS DE ORIGEN (2)

DECLARACION JURADA DE ORIGEN

CERTIFICACION DE ORIGEN

DECLARAMOS QUE LAS MERCANCIAS INDICADAS EN
EL PRESENTE FORMULARIO, CORRESPONDIENTES
A LA FACTURA COMERCIAL QUE SE CITA. CUMPLEN
CON LO ESTABLECIDO EN LAS NORMAS DE ORIGEN
DEL ACUERDO DE COMPLEMENYACION ECONOMICA

CERTIFICO LA VERACIDAD DE LA PRESENTE
DECLARACION, QUE FORMALIZO EN LA CIUDAD DE

EN ESTA FECHA

NOTAS AL REVERSO '

240052

NOTAS:

11) Esta columna Indica

que se
an ol prasenite En caso de ser e
do tas on

de

{ 2} En esta columna se identificard (a norma de origen con que :unvl' udl
orden

mercaderis lndividusiizada por su nimero de

EL FORMULARIONO PODRAPRESENTAR
RASPADURAS, TACHADURAS O ENMENDADURAS
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ANEXO il

CERTIFICADO DE PAIS DE ORIGEN 1. Exportador, D < Teléfono/Fax.:

(INSTRUCCIONES AL REVERSO)
LLENAR A MAQUINA O CON LETRA DE
MOLDE

NUMERO DE |DENTIFICACION FISCAL

2. F Di 16n C I /Fax.: | 3.

JFi .
P T ax.:

NUMERO DE IDENTIFICACION FISCAL: REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES:
4. Cl 5, Descrip Yy de la (s) (8) 6. Nomero de | 7. Criterio de | 8. Pais de Origen
Arancelaria Factura Origen
9, Persona o entidad que certlfica. 10. Declaracién del importador:
Declaro, bajo protesta de decir verdad, que la informacién | Declaro, bajo protesta de decir verdad, que la informacién
en esle es y exacta. Ma contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago
compromelo a comunicar por escrito a lodas las de lo aqul declarado Estoy consciente

certificado , de cualquler que seré

el por
camblo que pudlera afectar la exactitud o validez del mismo. | hecha en o relacionada con el presente
Esle certificado se de hojas, Y p a conservar y pl a d;

falsa u
documento. Me
d p ia

fodos sus anexos.
del

v

, asl como

que el
icar por escrito

{Nombre y Firma) (Nombre y Firma)

a dicha autoridad de cualquier cambio que pudiera afectar la
exactitud o validez del mismo.

11.Or o Autoridad jera.

Declaro que he tenido a mi vista la y pl
informacién contenida en el presente certificado es verdadera y exacta.

{Ciudad, Pais, Fecha, Firma y Sello).

a mi buen entender, para comprobar que la
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ANEXO It
CERTIFICADO DE PAIS DE ORIGEN
INSTRUCTIVO PARA EL LLENADO
OEL CERTIFICADO DE PAIS DE ORIGEN
1. Esle Certificado da Pals de Origen debera ser llanado de conformidad con el Acuerdo, sus anexos y et apéndice dei anexa |. Podré ser folocopiado, o reproducido de
cualquisr otra forma slempre que conserve el formalo y contanga la misma informacion que este Cartificado de Pais de Origen.
Ii. Todos los campos d.bcrln ser llenados pof ia persona 0 sntidad que llens 8l CATPO 9, 3aIvo que en & CAMPO respectivo se indique algo distinto.

" Para efect: se apiican las dsl Acuerdo, Ill del articulo segundo B708.94 Un cambio a la subpartida 8708.94 de cualquier olra
subpartida, excepto de I; ubpmldl del anexo | del Acuerdo, y ademds, se entenderé por:
Acuerdo, al Acuerda por el que se establecen las reglas para | determinacion dal plll de origen do y las pars su on

materia de cuotas compensatorias.

Numero del registro fiscal, al que se utilice para electos fiscales o de seguro social.

Utimo proceso de produccién amnmo a un procesamiento menor, &! culivo, exiraccion, cosecha, pesca, cazs, o de una

distinto & un

CAMPO 1: Indique el nombre uomplato dsnomlnaclon © razén social, domicllio {Inciuyendo cludad y pais), nimero de teléfono o fax del exportador. Este campo se
refiere a la persona que exporta la mercancia 8 teritorio de fos E stados Unidos Mexicanos y podra sef lienado pof 8l exportador o por el importador.

CAMPO 2: indique 8l nombre completo, denominacion o razon soclal, domicliio (incluyendo ciudad y pais). nemero de teléfono o fax y el nomero del registro facal del
productor que realiza el Uitimo proceso de distinto a un menor. En caso de que el cerlificado ampare mercancias de mas de un productor, anaxs
una lista de los produciores adiclonales, indicando para cada uno de ellos los datlos ¥ haciendo directa a la
dicho producior. En caso de gue la mercancia a importar sea un juego o sunido, se deberd indicar en este campo “ver dedau:lon(es) complemeniaria(s)”. Cuando, pof
razones de confidenclalidad, no se llene este campo, deberd Indicarsa que la Informacion #sl4 “disponible a soliciiud de la loridad™. En este caso, ¢l importador se
comprometa a que la referida sea ala de los Estados Unidos Mexicanos, a peticion de la misma.

CAMPO 3: Indique el nombra compieto, denominacion © razén social, domicilio {incluyendo cludad), nimero de teléfono o fax y ) numero del regisuo federal de
contribuyentes del importador a lemitorio de los Estados Unidos Mexicanos. Este campo podra ser llenado por dicho importador.

CAMPQ 4: Indique |2 clasificacion arancelaria a seis dighos que p ] al Sistema para cada descrita en el campo 5.
CAMPO 5; Pmpon:lme |a descripcién y Ia cantidad de las por este C La da la en este campo deberé ser
para que se describe en 1a factura U otro documento con que la mercancia se importa a temiorio de los Estados Unidos Mexicanos. La

descripcion do las memnclu podrd constar en hojas anexas cuando asi se requiera. E) Cerlificado de s de Origen no podrd ser rechazado cuando el nimero de las
mercanclias importadas sea menor &l numero :eﬂllndo en dicho Centificado. Sin embarga, s| e numero declarado en ei Cerlificado es menor al de las mercanclas a Imporar,

que dichas carecen del Cq
CAMPO 6 Indigue el numero de faclura 0, &n su defecto, ulgun nimero de que Ia factura u otro €ON que se importa la mercancia, tal
como conocimienio de embarque, gula aérea o su ida an esta campo sa refiere a la mercancia que se importa a territorio de os Estados
Unlidos Mexicanos. Este campo podra ser llenado por el el dela & teritorio de los Estados Unidos Mexicanos.

o por el

CAMPO 7: Indique con la letra que corresponda, de 1a A ala F, el criterio aplicable para cada mercancia descrita en el campo 5 conforme a |as reglas a que se refiero el
articulo tercero del Acuerdo.

Criterios:

A. Se considerara et pals de ofigen de una mercancla aquél donde ésta sea obtenida o producida en su totalidad. (Referencla: inciso a), fraccién 4, articulo tercero det
snexo | );

B. Se considerara el pais de origen de una mercancla aquél donde ésta sea @ partir do de ese pals. inciso
b), fraccién I, articulo tercero del anexo | );
C. Se considerara el pais de origen de una mercancia aquél donde cada uno de los n la cumplan con ol cambio de
con los en ¢l apéndice de Reglas delanexo ), y la mmpln con os demds requisitos eplicables de las
Reglas de Pals de Orlnan nuhloddos enel lnexo | Lo dispuesto en este criterio no serd aplicable iratandose de los siguientes casos:
i) Una descrita de con el Sistema como un juego O surtido o una mezcla;
{l) Una mercancla que sea clasificada como un )uegn © surtido, una mezcla o una por la unién de ug\'m o enla

Regla General 3 de dicho Slstema;

uy Lo dispuesto en el articulo sexto del anexa |;

w) Lo dispuesto en la fraccién | del articulo séplimo del anexo .

(Referencia: inclsa c), fraccion |, adlculo tercero del anexo I;

D. Cuando no exisia una regla especifica de pais de origen para una mercancia en el apéndice de Reglas Especificas de! anexo |, el pals de origen de la mercancia serd
aquél en el qus sufra la ullima Iransformacién sustancial que amaerite un cambio de clasificacion arancalaria. (Referencia: fraccion Il, arliculo lercero del anexo I);

E. Salvo cuando la de la deba por vinud de 1a Regla General 3 c) del Sisiema Armonizado, cuando e! pais de origen no pueda ser
determinado de conformidad con los csiterios A a D, el pais de ofigen de la mercancia sera el pals o paises de origen del material o maleriales que confieren el cardcter
esencial @ la mercancia. (Referencla: fraccién I, anticuto tercero del anexo 1);

F. Cuando ¢! pais de origen no pueda de conlo enloscriterics AaDyla e la deba POf virtud
de la Regla General 3 c) del Sistema Armonizado, el pais de origen de la mercancia sera el pais o paises de origen de los rnmznnlas susceplibles de lomarse en cuenta para
ta dela fraccion IV, arllculc tercero del anexo 1),

NOTA:

Cuando el criterio indicado en esla campo sea E, se debera anexar al Centficado de Pals de Origen una “declaracion complementaria® o mas, segun sea el caso, dei
pals o paises de origen del material o materiales que confieren e} caracter esencial a la mercancia

Cuando el criteria indicado en esla campa s0a F, se debera anexar al Certificado de Pais de Origan una “declaraclon complementaria™ o mas, segun sea el caso, del
Ppais o paisss de origen del material © materiales susceptibles de tomarse en cuenta para la clasficacion de la mercancia.

La "declaracién complementaria® podra amparar maleriales del mismo pais de origen

La "deciaracién complementaria® debera:

a) Ser formulada por el productor o exportador del material o materiales.

b) Contener los siguienies datos: descripcién del matanal, clasificacién arancelaria a seis digitos conforme al Sistema Armonizado, pals de origen, nombre y fima del
producior o exportador y declaracién bajo prolesta de la de los datos. enla Cuando, por razones de confidencialidad, no se sefiale el
nombre del producior o exportador, debera indicarse que 1a informacion esla "disponible a solicitud de la autoridad™. En ests caso, el Importador 8a compromele a que
1a referida i sea ala autoridad de los Estados Unidos Mexicanos, a peticion de la misma.

c) Ser por el o autoridad dei pais de del material, cuando se trate de materiales producidos en un pals listado en el Anexo
VI 0 en un pals no miembro de la Organizacién Mundial de Comercio. En esle caso, no lendra que formalizarse el Certificado de Pais de Origen de ta mercancia a
importar a terrilorio de los Estades Unidos Mexicanos, que contiene el material o matariales referidos.

CAMPO 8: indique el pais de origen de 1a mercancia,

CAMPQ 9. Este campo daberd ser lienado por la parsona o entidad que, conforme a Ia legislacion del pais donde se realizd el Ultimo proceso de produccion, estd

legmmadi para hacerio. En caso de que dicha legislacién sea omisa al respecio, este campo podra ser llenada por el productor o exporiador de la mercancia de ese pais.

CAMPO 10: Este campo debera ser llenado por el importador de la marcancia a temitono de los Estados Unidos Mexicanos,

CAMPO 11: Ests campo debera ser llenado, de conformidad con la fraccion Il dal articulo quinla de este Acuerdo, por ef o/ganismo o mtoridad extranjera del pals
mencionado en el campo 8, designado por el gobiemo 1 & la Direccion General de Servicios al Comerclo Exterior de la Secrelaria de
Comerclo y Fomento Industrial. No sera necasanc lienar esle campa st i crterio de onigen seflalado en el campo 7 es E o F, pero si debera cumplirse con lo establacido en
&l parralo cuario, inciso ) de la nola explicaliva del campo 7. (Referencia: articulo quinio del Acuerdo).

116 BUFETE INTERNACIONAL
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Tratado Integrantes DOF del texto | Entraen Vigor Certificado de

origen
México, Estados Unidos y Canada | 20 de diciembre de 1°deenerode 1994 |30 de diciembre de 1993
TARR- TLG 0o Amtica delNore 1%
Meéxico y Bolivia 29dedic,De 1994

11deenerode 1995 | 1° de enero de 1995

EEES TLC México - Bolivia

2123 de diciembre d ‘

Méxicoy Chile‘ g

-l TLC Mo Chl,

México y Costa Rica 10 de‘enero de 1995 29 de diciembre de 1994

B8 TLC Mbsico - Costa i,

9 de enero de 1995

Meéxico Colombia y Venezuela: 129 de diciml?rg de 1994

5. 9 TLC del Grupo de ks Tres Y,

— . § Meéxico y Nicaragua
1+l TLC México - Nicaragua,

\ . ) México, Alemania, Australia,
\ TIC México,- Union Europea, Bélgica, Dinamarca, Espafia,
Finlandia, Francia,, Grecia, Irlanda,
Italia, Luxemburgo, Paises Bajos,
Portugal, Reino Unido y Suecia

U] q Meéxico, Repiiblica de Islandia,

o éco, Repiblica de Llandia,
Al y TLC México- AELC Principado de Liechteinsten, Reino
B e b Tl MO A de Noruega y Confederacién Suiza

Sy . . México, Guatemala, El salvadory | 1° de enero de
3\% TLC México -Trigngulo del Nodte, | o auae 0

Meéxico e Israel 1° de julio de 2000 ' | 28 de junio de 2000
I TLC México.: s, S
México, Argentina, Bolivia, Brasil,
&0 naD, Chile, Colombia, Ecuador,
Paraguay, Perd, Uruguay, Venezuela
y Cuba

(94

*  El Tratado de Libre Comercio entre México y Chile comenz6 con un Acuerdo de Complementacién Econémica (ACE 17) en el Marco del ALADI
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Acuerdos Parciales en ¢l Marco del ALADI

Acuerdo Vigencia Fecha de publicacion en el Diario Oficial
México - Cuba 27 de mayo de 2002 24 de septiembre de 1998
México — Ecuador Indefinida 18 de septiembre de 1998
K - 6 de diciembre de 1996; 23 de noviembre de
México ~ El Salvador 31 de diciembre de 2000 1998 y 15 de mayo de 2000
L. - [ de diciembre de 1996; 23 de noviembre de
México — Guatemala 31 de diciembre de 2000 1998 y 15 de mayo de 2000
- .. 19 de febrero de 1997; 23 de noviembre de
México — Honduras [31 de diciembre de 2000 1998 y 15 de mayo de 2000
México — Panami 23 de abril de 2001 23 de noviembre de 1998
México - Paraguay 31 de diciembre de 2000 17 de abril de 2000

Acuerdos de Complementacién Econémica

JAcuerdo [Vigencia Fecha de pu":{%ﬁg‘:’gﬁcia‘

México ~ Uruguay. No. § 31 de diciembre de 2000 {12 de agosto de 1998

[México - Argentina. No. 6 31 de diciembre de 2001 {19 de abril de 1999

México — Perd, No. 8 30 de junio de 2002 11 de agosto de 2000

Acuerdos Comerciales
N Fecha de publicacién en el
Acuerdo Vigencia Dia.l:io Oficial

[México — Uruguay C/5 31 de diciembre de 2000 24 de octubre de 1996
México — Uruguay C/13 31 de diciembre de 2000 24 de diciembre de 1996
[México - Uruguay C/18 31 de diciembre de 2000 1 de marzo de 2000
IMéxico — Uruguay C/19 31 de diciembre de 2000 19 de abril de 2000
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ANEXO DEL PEDIMENTO DE EXPORTACION

HOSA____ DR
FECHA DE PAGO NUMERO DE
No.ORDEN | DESCRIPCION DE MERCANCIAS | precio unir. COMERCIAL - | TASA - £P | IMPUESTO :
: FRACCION | CANTIDAD | UNIDAD ___| CANT. TFAUMT. N :
PERMISO(S), AUTORIZACION(ES) E IDENTIFICADORES, CLAVES ¢ oLs.
NUMEROS / FIRMA

PATENTE, NOMBRE, RF.C. ¥ FIRMA DEL AGENTE O APODERADO ADUANAL




PADRON DE EXPORTADORES SECTORIAL

CLAVE DEL REGISTRO FEDERAL DE CONTIBUYENTES

PERSONA FISICA | PERSONA MORAL [ ] ;
MARCAR CON UNA *X” ST ES FABRICANTE [ pRODUCTOR ] envasapor [ oonsnunmoou[:]J -
INDICAR EL PRODUCTO A - - BEBIDAS CERVEZA BEBIDAS ’ "
EXPORTAR REFRESCANTES ALCOHOLICAS
S1 5 PRODUCTO A EXPORTAR SON BEBIDAS ALCOHOLICAS, INDICAR EL NIVEL DE GRADUACION:

HASTA MAS DE 1359G. L MAS DE 20°G. LY

13.5°G. L Y HASTA 20°G. L, HASTA 559G, L.

DATOS DE IDENTIFICACION

APELLIDO PATERNO, (S)0 O RAZON SOCIAL ',

CALLE, NUMERO Y/O LETRA EXTERIOR, NUMERO YO LETRA INTERIOR

COLONIA, CODIGO POSTAL ¥ TELEFONO

LOCALIDAD, MUNICIPIO Y ENTIDAD FEDERATIVA

GIRO O ACTIVIDAD PREPC
DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LA EMPRESA
CL L T L T ) T 1 1 13
APELLIDO PATERNO, MATERNO, NOMBRE(S) O DENOMINACION O RAZON SOCIAL Y CLAVE DEL FEDERAL DE CONT

DECLARO BAJO PROTESTA DECIR VERDAD OE QUE LOS DATOS ASENTADOS EN LA MISMA SON REALES Y EXACTOS

NOMBRE Y FIRMA DEL CONTRIBUYENTE O REPRESENTANTE LEGAL

DOCUMENTOS ANEXOS QUE DEBERA PRESENTAR EN COPIAS FOTOSTATICAS LEGIBLES

««CEDULA ¥ AVISO DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO FEDERAL DE € ASECOMO LOS OS5 REALIZADOS ANTE EL MISMO
EN SU CASO, LAS ULTIMAS CUATRO DECLARACIONES ANUALES DEL ISR Y DEL JEPS, ANEXANDO DECLARACIONES COMPLEMENTARIAS, S1 EXISTEN

 TRATANDOSE DE PERSONAS MORALES, TESTIMONIO NOTARIAL DEL ACTA CONSTITUTIVA DE LA EMPRESA Y, EN SU CASO, DE LAS MODIFICACIONES.
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INSTRUCCIONES GENERALES

ANOTAR LA CLAVE DE RFC A TRECE POSICIONES (PERSONAS FISICAS) O DOCE POSICIONES
{PERSONAS MORALES) PARA L.O CUAL SE DEJARA EL PRIMER ESPACIO EN BLANCO.

ANOTAR EL NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOGIAL, TAL Y COMO APARECE EN SU AVISO DE
INSCRIPCION AL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES (RFC), O EN EL CASO DE EXISTIR
CAMBIO DE DENOMINACION, RAZON SOCIAL O REGIMEN DE CAPITAL ANOTARA EL REGISTRO
ACTUAL., Lo E

PARA USO EXCLUSIVO DE LA AUTORIDAD

Reverso

1928




ANEXO 4

CUADRO DE TRAMITES
OBLIGATORIOS PARA
CONSTITUIR UNA
COMERCIALIZADORA
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CUADRO DE TRAMITES OBLIGATORIOS PARA LA APERTURA DE UNA EMPRESA COMERCIALIZADORA

Tipo de tramite Descripcion Area de gestion Tiempo | Vigencia | Formato | Costo
de
respuest
a
CONSTITUCION DE | Tramite para obtener de [a Secretaria de | Direccién de Permisos Articulo 27| 1 dia habil | Indefinida | SA1 $455.00 por
SOCIEDADES ANTE LA[Relaciones Exteriores (SRE) la]Constitucional/ Ricardo Flores Magén recepcion,  de
SRE. autorizacion de! nombre de la sociedad |No. 1 Anexo I P.A, Col. Nonoalco examen y
Denominacién Social Tlaltelolco México, D.F. Tel. 57 82 41 44 expedicion  del
Ext. 4068 SACTEL Tel. 56 04 12 40 (de permiso
9:00 a 15:00Hrs)
AVISO DE USO DE LOS | Tramite para informar a la S.R.E. que el } Direccién de Permisos Adiculo - 27 |No ..~ . se|90 . dias|Noaplica |$170.00 pesos
PERMISOS PARA LA{pemiso que autorizé fue utilizado por | Constitucional/ Ricardo Flores Magén | requiere | habiles
CONSTITUCION DE | constitucién de sociedad o cambio en su{No. 1 Anexo Il P.A,, Col. Nonoalcof ' . |para dar
SOCIEDADES O CAMBIO | denominacion o razén social. Tialtelolco México, D.F. Tel. 57 8241 44|~ """ . | aviso :
DE DENOMINACION O Ext. 4068 SACTEL Tel. 56 04 12 40 (de |-~ 5 N
RAZON SOCIAL 9:00 a 14:30Hrs) L
REGISTRO PUBLICO DE |Tramite mediante el cual se hace e!|Villalongin No. 15 Col. Cuauhtémoc|20 - dias]Indefinida |Universal |Variable de
LA PROPIEDAD Y EL(registro de la Acta constitutiva ante { México, D.F. Tel. 51 40 17 00 (de 8:00 a habiles acuerdo al monto
COMERCIO dicha Instancia 14:00 Hrs) para la
inscripcién
$675.00 minimo /
$6,764.00
maximo
INSCRIPCION EN EL RFC | Tramite mediante el cual se lleva a cabo | Administracién Local de Recaudacién, {1 dia habil { Indefinida | R1 11 Gratuito
1 CEDULA FISCAL la inscripcién ante la SHCP, para efecto | en los Mddulos de Atencién Fiscal, en Solicitud
de cumplimiento de las obligaciones | los Mddulos de Recepcién de Tramites de Cédula
fiscales correspondientes. NOTA: Aj|Fiscales y a través del Buzon Fiscal; de
partir de! 1° de Julio de 1999, las|inf i6n al contribuyente México, Identificaci
personas fisicas, al momento de tramitar | D.F. Tel. 52 27 02 97 y 01 800 90 450 on Fiscal
su inscripcion en el Registro Federa! de | 00 con CURP
Contribuyentes, Deberdn presentar
conjuntamente, la Forma oficial R1 y la
Forma denominada "Solicitud de Cédula
de Identificacién Fiscal con CURP.”
CERTIFICACION DE | Tramite mediante el cual se hace | Direccidn General de Desarrollo Urbano |2 a 7 dias|2  afios | DUO3 $539.00 pesos
ZONIFICACION  PARA|constar si un uso especifico estajy Vivienda (SEDUVI)/Direccion del | hdbiles para
USO ESPECIFICO permitido o prohibido para determinado | Registro de los Planes y Programas de ejercer el
inmueble, conforme a los Programas de | Desarrollo Urbano! Calle Victoria No. 7, derecho
Desarrollo Urbano. P.B, Esg. Eje Central Lazaro Cardenas, que
Col. Centro México, D.F. Tel. 55 10 93 confiere

96 Y 55 12 31 10. ylo en las Ventanillas
Unicas Delegacionales del DDF México,
D.F. / Ventanilia Unica de Gestién Av.
San Antonio 256 Col. Ampliacién
Napoles México, D.F. Tel. 56 113167y
55 63 34 00 (de 9:00 a 14:00 Hrs.)




/s

LICENCIA DE USO DE

2. afios

Documento expedido por el DDF en el | Direccion General de Administraci6n[21  dias + 1$1,790.00 pesos

SUELO cual se autoriza el uso o destino que | Urbana (SEDUVI) con cede en Colegio | habiles [para = . |:7: il P
pretenda darse a los predios de Arquitectos/ Av. Constituy No. ejercer el

800, Col. Lomas Altas, Tel. 55 70 21 derecho - ’
30/Colegio de Ingenieros Civiles de que "

México, A.C./Camino a Sta. Teresa No. confiere .

187, Col. Parques de! Pedregal Tel. 56

06 84 15, 56 06 39 15y 56 06 23 22 (de

9:00 2 16:00 Hrs.) CE

REGISTRO E! Patron debera registrarse al igual que | Subdelegaciones Administrativas del{15 dias | Indefinida | Aviso .. de | Gratuito

EMPRESARIAL ANTE ELa sus trabajadores en el régimen | IMSS / México, D.F. Tel. 52 11 02 45 y| habiles "+ | inscripcién

IMSS, SAR Y EL)obligatorio, cumpliendo con  lo|52 1120 29 (de 9:00 a 14:00 Hrs.) patronal

INFONAVIT establecido en la Ley del Seguro Social, AFILO1
al hacerlo automaticamente quedaran Formalo
registrados ante el INFONAVIT Y SAR de

inseripcién
de las
empresas
en el
Seguro de
Riesgo de
Trabajo
SSRT010
03 Aviso
de
inscripcion
de cada
uno de los
trabajador
es
(minimo
uno)
AFIL02

DECLARACION DE | Tramite para obtener el d > con |V i Unicas Dels les del|Inmediata |Indefinida |VU09 Gratuito

APERTURA el que deberan contar los titutares de | DDF México, D.F. (de 9:00 a 14:00 Hrs.) Declaracié
establecimientos, cuyo giro no requiere | Ventanilla Unica de Gestion Av. San n de
de licencia de funcionamiento para su|Antonio 256 Col. Ampliacion Néapoles Apertura
operacién. México, D.F. Tel. 56 11 31 67 y 563 34

00 (de 9:00 a2 15:00 Hrs.}

LICENCIA DE ANUNCIO | Tramite mediante el cual se otorga la | Ventanillas Unicas Delegacionales del|inmediata |1 afio | AUOB $ 1,202.00
licencia o permiso para fijar, instalar o | DDF México, D.F. (de 9:00 a 14:00 Hrs.) (renovaci6 Anuncio Sencillo/
colocar un anuncio, o bien sefialar,{Ventanilla Unica de Gestibn Av. San ny Permiso para la
indicar, mostrar o difundir al publico [ Antonio 256 Col. Ampliacion Napoles asimismo colocacién  de
cualquier mensaje. México, D.F. Te!. 56 11 31 67 y 563 34 manta  $128.00

00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.}

se indica que
existen diversas
modalidades
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cuyos castos son

variables

CONSTITUCION DE LA
COMISION MIXTA DE
CAPACITACION Y
ADIESTRAMIENTO

Tramite mediante el cual se integra a la
Comisién Mixta de Capacitacion y
Adiestramiento en la STPS.

Direccion General de Capacitacién y
Productividad / Av. Azcapotzalco 1a Villa
No. 209 Edificio “E" P.B. Col. Barrio de
Santo Tomas México, D.F. Tel, 53 82 34
53 (de 9:30 a 14:30 Hrs.)

1 dia habil { Indefinid

Gratuito

REGISTRO DE FUENTES

Tndefnida

la integridad fisica de los empleados y
de las personas que concuran al
establecimiento

San Jerbnimo Lidice México, D.F. Tel.
56 83 40 86 y 56 83 28 38 ext. 101 (de
9:00 a 15:00 y de 18:00 2 21:00 Hrs.}

Tramite que realizan los propietarios de | Direccion General de Prevencion y|25  dias PC33:.. . | Gratuito
FIJAS Y DE DESCARGA |establecimientos para que se les|Control de la Contaminacién/Direccion | habiles et N
DE AGUAS RESIDUALES |autorice la descarga de aguas|de Hidrologia y Suelo/Secretaria del
residuales al sistema de alcantarillado | Medio Ambiente/Xalapa No. 15, Col.
urbano del D.F. Roma Norte, México, D.F. Tel. 52 08 98
38,5207 2996y 57 07 0949 (de 9:00 2
14:00 Hrs.) Ventanilla Unica de Gestién
Av. San Antonio 256 Col. Ampliacién
Népoles México, D.F. Tel. 56 113167y
55 63 34 00 Ext. 379 (de 9:00 a 15:00
Hrs.) L
AVISO DE | Informacién que se proporciona al INEGI | Ventanillas del INEGI / Patriotismo No. ] Inmediata |1 afio | FEP3-1 .| Gratuito
MANIFESTACION relacionada con la actividad propia del | 711 Edif. A 5° Piso Col. San José (revalidaci
ESTADISTICA negocio, sin que elio implique efectos | Mixcoac, México, D.F. Tel. 52 78 10 00 6n  anual
fiscales. ext. 1143y 1144 (de 9:00a 13:00 Hrs.) entre
enerd  y .
marzo) AR
VISTO BUENO  DEjTramite mediante el cual se hace |V i Unicas Del del|3 dias [3 afios : (| AU1S Gratuito
SEGURIDAD Yjconstar que el establecimiento en [DDF México, D.F. (de 8:00 a 14.00 Hrs.) | habiles renovacié . a
OPERACION cuanto a su edificacion e instalaciones, | Ventanifla Unica de Gestibn Av. San n}
relne las condiciones necesarias de|Antonio 256 1 Piso Col. Ampliacién
seguridad para su operacidn y | Napoles México, D.F. Tel. 56 113167y .
funcionamiento. 563 34 00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.} R
PROGRAMA  INTERNO | Tramite mediante el cual se definen las | Direccién General de Proteccion Civil| 1 mes Indefinida | CP-02 - - | Gratuito
DE PROTECCION CIVIL | acciones destinadas a la salvaguarda de | (SEDUVI)/Periférico Sur No. 2769 Col. . e I e

ACTA DE INTEGRACION
A LA COMISION DE
SEGURIDAD E HIGIENE
EN LOS CENTROS DE
TRABAJO

Tramite mediante el cual se integra a la
Comisién de Seguridad e Higiene en el
Trabajo en la STPS.

Direccion General de Seguridad e
Higiene en el Trabajo / Av. Azcapotzalco
1a Villa No. 209 Piso 19 Col. Barrio de
Santo Tomas México, D.F. Tel. 53 94 87
02 (de 8:30 a 14:30 Hrs.)

No tiene
plazo

oficial de
respuesta

Indefinida

APROBACION DE
PLANES Y PROGRAMAS
DE CAPACITACION Y
ADIESTRAMIENTO

Tramite mediante el cual se aprueban
los Planes y Programas de Capacitacion
de las empresas en la Secretaria de
Trabajo y Previsién Social (STPS)

Direccién General de Capacitacién y
Productividad / Av. Azcapotzalco la Villa
No. 209 Edificio "E" P.B. Co!. Barrio de
Santo Tomas, México, D.F. Tel. 53 94
51 66 Ext. 3580 (de 9:30 a 14:30 Hrs.)

Inmediata | Determina
da en el
programa
propuesto
y no debe
exceder

de 4 afios




col

No . aplica

INSCRIPCION EN EL |Tramite por medio del cual se integra al | Subtesoreria de  Administracion | Inmediata ISIN00S96 | Gratuito
PADRON DE IMPUESTO | Padrén de Contribuyentes del DF. Tributaria  Direccién  de  Registro vigencia
SOBRE NOMINAS (Tesoreria del D.F.)/ lzazaga No. 89 6°
Piso, Col. Centro, México, D.F. Tel. 57
09 00 30 (de 8:00 a 15:00 Hrs)
ALTA EN EL SISTEMA|Trémite que deberan realizar las|Cdmara comespondiente de acuerdo a|inmediata |1 afio| SIEM Comercio
DE INFORMACION | empresas industriales, comerciales y de |las  actividad que realiza. Mayor {revalidaci Pequefio Hasta 2
EMPRESARIAL servicios para darse de alta en el Informacién al Tel. 01 800 410 2000 6n anual empleados
MEXICANO (SIEM) Sistema de Informacién Empresarial entre $100.00, 3
Mexicano (SIEM). enero Yy empleados
febrero) $300.00, 4 0 mas
$640.00
Comercio al por
Mayor y
Servicios Hasta 3
empleados
$300.00, 4 o mas
$640.00
Industrial Hasta 2
empleados
$15000, 3 a 5
$350.00, 6 o mas
$670.00




“Las victorias de las personas no deberfan medirse sélo por el mimero de éxitos
conseguidos, sino también por el nimero de fracasos superados”

Jordi Lagares
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