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INTRODUCCIÓN 

Es bien sabido por todos' que el objetivo ~.e un inversionista es obtener un rendimiento 

como resultado de -1~ ·operiiCióD ·y-~~~eje;º dC- Su dinerO-~ ··y· auÍlque ·se sabe q-ue tOcra: inversión 

lleva implícit~. un rie~~?.- ge~,;~-i~-~~t~- ·~i~a-~o -~~-- ro;a ·p~o~·~ci~~-ªl ~l ~l'.ldi~i~~~~ que se 

desea obten-er. se e!Spe~~ ~ue-:su anali~ta fi~an¿iero· recc;piÍ~~- a·~aÚc-~, es¡udÍ~.,~~ evalú~-- todo to 

necesario para d_~ldt~;i¡··~~;·~~~~rs¡·~~~--~ ¡.~~~~r:--~-~-~~-~~~~iv~~-<~/ 
simplemente_. no _inYertir Y.~ll;~~~~O~~- ~lt~~~ti~~~-

Hoy: en;· día la preparación y· evaluación ·"dé -proyc:!ctoS . s~, ha: tra'ósfo~ado en un 

instrumento de uso ~rio~la~o'.·-:~\~-~~~~- pue~-- ~'~6~~:-,~~~~~si~nés :~~- pi.;rde~ d~ manera 
- - . --~- ·. '. -·. ··._ ,.~'.- '·:··.' - - ..:_:- .;•,. .... - - :.:·., - ... -_ · .... - : . - ~ ._ - -

innecesaria al .n~ r~li~t.-_Ja me~~ot.~~ª.-q~~-~inpt.i_~~ ~-~realización c:Ie un prOyecto. 

· .. 

El ~eaÚ~r· 'Un e~tudiO de 'é~ías 'carac~~risticas surge con el objetivo de -analizar los 
, - . -. :. -~-.- :· .>_-' ~.-: _ .• ';.". '.~ 

íactores d<?~~~~~a~~~ ~- ~e~~~i,!!,~~~ .. ~~_riy~d~s ~e ·_18: _cr~ación de una e1:11pre~~ ~~po~dora de 

artesanías mich~~cari~ ~l a.~~~lLQC. y -~~í~es nó~dicos mediante la aplicación de las técnicas de 

valuación de proyectos d~ inversión así .como comprobar la hipótesis planteada: ""La creación 

de una empresa ex~~dora de .arye~r:iías al mercado mencionado anteriormente es rentable . .,, 

Au~ado a lo anterio~ surgió como inquietud el promover las artesanías michoacanas en 

otros mercados menos exp~o.ra.d~s po~ los inversionistas pues la dependencia exportadora que 

tenemos principalmente a· Estados Unidos nos ha 1Jev8do a concentrar gran pane de nuestro 

comercio internacional con ese mercado sin dejar de considerar las enormes ventajas que 
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existen sobre todo en lo relativo a la distancia que lleva implícito muchos factores como 

tiempos de entrega,, mayor facilidad para el conocimiento de la moda y gustos de los 

consumidores, tendencias,, abaratamiento de costos en fletes asf como una serie de situaciones 

que el mercado sobre el cual se realizó el estudio no posee. 

Por las características y naturaleza del proyecto la información estadistica y de análisis 

de mercado no Yue recopilada de fuentes primarias sino de documentos e investigaciones 

actuales realizadas por Bancomcxt (Banco Nacional de Comercio Exterior) obtenidas de 

publicaciones generales asf como de infonnación solicitada en forma directa a esa institución 

y que obviamente tuvieron un costo. Considerando la seriedad y jerarquía que ese organismo 

representa en nuestro país y las funciones que desempeña de apoyo al comercio exterior, basé 

el análisis en Ja información proporcionada por ellos confiando ple!"amente en su veracidad 

pero sin dejar a un lado la responsabilidad que con11evB:-el -haberla utÍlizado y presentarla ante 

ustedes. 

En el_ caPfíut.O I se, narra: brevemeitt~ bt': historia,, raíces y costumbres de un pueblo 

purépecha que di~ ·j..;g~r·:~··un-~i~~oacÁo lleno. de cotOres. fiestas,, paisajes hermosos,, pero 

sobre todo una ·~ri-: ric}ue:Za '~r:t~~a·l '.-con-· diversidad en materiales, diseños 

marcando el origen y l~-~~~~'?.~~-:e~~--~-~da·~·¡'~ de~ lugar donde fue elaborado. 

y acabados. 

En el capitulo Il - se presentaº información conceptual acerca de los elementos 

principales que participan o repercuten en las fases de elaboración de un proyecto desde el 

momento que surge la idea, el análisis del entorno .. la detección de las necesidades y la 
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definición del proyecto. Se analizan los elementos que conf"onnan el estudio de mercado 

permitiendo conocer la situación existente entre la of"erta, la demanda y los precios; el estudio 

técnico que analiza la información para determinar el monto de las inversiones y de los costos 

de operación necesarios. asi como el estudio financiero y su evaluac.ión. 

En el capítulo 111 se muestra todo lo referente a Ja actividad de exportación tales como 

requisitos,. tenninologia. documentos.. apoyos. instituciones con vínculos estrechos a la 

actividad exportado~ y en general las regulaciones arancelarias y no arancelarias a las que se 

enfrenta todo aquel que desee abrir nuevos mercados para sus productos en el ex"tranjero. 

El capitulo IV esta integrado por el desarrollo del caso práctico en el cual se plasman 

los resultadOs Obtenidos de la investigación realizada. A lo largo de este capitulo se analizan 

las oportunid8des de comercialización que existe en el mercado de destino, derivadas del 

Tratado de Libre Comercio con Ja Unión Europea y México, así como del nivel económico. 

rcquerimiento:5 _de calidad, diseño,. gusto y tendencias de Jos consumidores dan~o Jugar al 

estudio de mercado. Por otra parte en el estudio técnico se muestra Jo concerniente a Ja 

infraestructura del proyecto, que activos se requieren, cual será el personal laboral y cuales 

deberán ser sus caracteristicas,. el régirnen fiscal y jurídico que le es ~plicable. así como los 

costos generales en los que se incurrirá. De igual manera se presenta el estúdio'finánciero en el 

cual se conjunta la información obtenida .. se hacen las valuaciones res~cti~~·~~··'~-~ ~r~sentan 
las cédulas de trabajo que dieron origen a los estados financieros básicos proyectados así 

como los resultados obtenidos de la valuación general del proyeCto. 
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CAPÍTULOI 

ANTECEDENTES DE MICHOACÁN Y SUS ARTESANÍAS. 

Michoacán es único e irrepetible. es c~z:,ea d.el' i~veilcÍble imperio. Purépech~ que 

floreció y se extendió por gran parte del ~~riiro·dei' país. Aú~'.!~n ¡~- aC-tuaÜda~,- es ~siblC 
~ ' - - .. . ' 

disfrutar de la riqueza cultural de ese imperi_o~ e~ los vestigios arque<;>l-~g·~~;s-~~ la. ~egión y en 

las poblaciones indígenas tanto de la rivera det lago de Pátzcuaro.>:(;fnó>.en la m~seta 

purépecha. la ciénaga de Zacapu y la cañada de los once pueblos, ricas. en'·)_rad_iciones, fiestas, 

costumbres. mtisica. dan7..as. gastronomía, anesania y arquitectura. 

Sin embargo entre todo Jo que se admira de este estado l~ artesa~¡~· de sus pueblos 

sobresalen por su variedad .. colorido. imaginación y destreza. Quien recorra los-pueblos típicos 

de Michoacán podrá admirar los trabajos de cobre de Santa Clara; la alfarería bruñida,. vidriada 

y de alta temperatura de Cocucho .. Zipiajo .. Patamban,. Capula .. Santa Fe de la Lag.una y San 

José de Gracia; el hierro f'orjado a martillo y fragua de San Felipe de los Herreros; los hilados 

y tejidos en telares de cintura de Pátzcuaro; los petates .. canastos y sombreros de Sahuayo y 

Tzintzuntzan; las sillas de montar de Apatzingán; la joyería de Huetamo; los muebles de 

Cuanajo .. Angahuan y Pátzcuaro; el maque de Uruapan .. las guitarras de Paracho; y las esteras 

de Tlalpujahua. La mayoría de estas artesanías tienen origen en las técnicas prehispánicas, 

enriquecidas con las traídas de Europa durante la Colonia.. 

1-1 HISTORIA DE MICHOACÁN. 

Con el transcurso del tiempo, diversas razas se dispersaron por el territorio 

michoacano y fonnaron una pluralidad étnica .. sin interrelación cultural. A saber, fueron 

pirindas .. aztecas .. huetamos .. colimas y purépechas .. entre otros. 
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Fue en el siglo XIV cuando el gobernante purépecha Tariácuri (sacerdote del viento),. 

al someter a los grupos ·inmigrantes en nombre de su dios Curicaueri. logró consolidar la 

situación político social religiosa de su imperio. Cuando presintió su muerte,. Tariácuri dividió 

sus dominios en tres reinos Pátzcuaro (asiento de cúes templos indígenas) .. Cuyuacan-lhuatzio 

(lugar de c~yotes);y Tzintzuntzan {lugar de colibríes),. que repartió entre su hijo Hiquíngare y 

sus sobrinos Hiripan y Tangaxuán. 

El · cazonci (señor de innumerables casas o pueblos) Tzitzispandácuare,. hijo de 

Tangaxuán 1,. gobernaba Tzintzuntza.n cuando los aztecas,. al maf!-dO de Axayácatl.,, intentaron 

invadir el suelo michoacano. Los tres reinos,. que fonnaban el imperio purépecha.,, se 

intef,>Taron en un frente para repeler al agresor. En Ja lucha los in~nisos ~esultnron vencidos por 

Tzitzipandácuare. 

A Ja llegada de los espafioles a Tenochtitlan,. el Cazonci purépecha Cra-zuan-ga,. hijo de 

Tzitzispandácuare que,. a su vez, heredó el trono a su Yástagci Tanga..xuán ll,. quien sCría el 

Ultimo monarca de esta im~rtante c~ltui:a-

El primer español que llegó a Michoacán fue Cristóbal de Olid. El logró por medios 

pacíficos,. que los purépechas aceptaran a Carlos V.,, sin que su gobernante perdiera la categoría 

de rey. Por este reconocimiento le concedieron a Tzintzuntzan. centro del imperio,. el titulo .de 

ciudad,. otorgándole un escudo de armas y una sede episcopal. Posteriormente; Nu~o de 

Guzmán desconoció estos reales acuerdos y eliminó a Tangaxuán 11; causando gran 

indignación entre el pueblo indígena~ sin embargo Vasco de Quirogajunto con los misioneros 

franciscanos y agustinos~ lograron calmar Ja justa ira de los indígenas. 
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1.2 ASPECTOS GENERALES DE MICHOACÁN. 

Michoacán toma su nombre de una voz náhuatl que significa lugar de pescadores. Está 

ubicado en el extremo suroeste de la mesa centra~.. con una superficie de 59 .. 864 km. 

cuadrados. y comprende entre sus limites naturales casi 217 kms d~ costa en el litoral del 

Pacífico, desde la desembocadura del río balsas, hast8. la del río coahuayana. Colinda al este 

con los Estados de México y Guerrero, al norte .. con Querétaro, Guanajuato y parte de Jalisco; 

al oeste .. con Colima y Jalisco .. y al sur con Guerrero. 

La economía michoacana se basa en la agricultura ... ganadería, silvicultura .. pesca y 

anesania. También está presente Ja industria siderúrgica establecida ·en .el p~eno· de Lázaro 

Cárdenas .. así como otras industrias que se derivan de la anterior. 

Gran pane de sus recursos hidráulicos se encuentran en las cucncaS .de1-rio Balsas~ el 

Lerma y el Tepalcatepec. La planta de Infiernillo disting~e. a Mich~a~Ó~ como ge_nerador de 

energía eléctrica. 

La entidad está comunicada con el resto del país por· vías terrestres y aéreas que cada 

día se amp~ian y mej~ran para facilitar el acceso a ~us princi~le~· C:~-~~r~s. de a_tractivo turístico. 

1.3 ASPECTOS HISTÓRICOS DE LAS ARTESANÍAS. 

Las ii:ivestigaciones han arrojado que para el año 900 de· nuestra era~ ya se_ trabajaba el 

metal en Mesoamérica. En la región correspondiente al México actual~ se han definido como 

centros metalúrgicos prehispánicos el área maya~ Oaxaca y Michoacán~ tanto por la variedad 

de objetos como por la antigüedad de los mismos. Sin embargo, Michoacán destaca por la 

presencia de elementos con características propias. Los vestigios más antiguos se han 

localizado en los alrededores del lago de Pátzcuaro. 
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En aquella época. poseer objetos de metal era un privilegio del grupo dominante .. 

religioso o político. También eran objetos que se ofrendaban a los dioses o a los muertos. En 

algunos casos .. los objetos que se producfan se utilizaban en el trabajo diario .. elaborándose en 

serie y con moldes. Entre las piezas que se fabricaban destacan agujas. alambres,. alfili:res, 

anillos .. anzuelos .. argollas .. azadas,. barras con colgantes en los extremos,. bezotes, brazaletes,. 

cascabeles .. casquillos,. orejeras .. pinzas,. punzones .. tubos y vasijas .. tanto de oro como d~ cobre. 

Entre las técnicas que dominaban los antiguos 1nichoacanos están el martillado~ el 

fundido (vaciado) con moldes abiertos y cerrados .. teniendo como ejemplo la llamada "cera 

perdida"'. Para el trabajo del metal. así como para otras técnicas artesanales-, se requería de 

especialistas de tiempo completo por lo que la sociedad tarasca prehispáriica estaban 

organizados según sus especialidades. 

Además de Jos metales, las plumas eran consideradBs como artículos preciosos en toda 

Mesoamérica .. en todas las culturas se d_es~~"-~~~t;'. a_-_I_o~ .. a~~Y~<?~ de ~os ·c;l_ioses,, sacerd~tes y 

dirigentes políticos .. ya que las pl;_.mas eran si~b~to' d,; poderío y dignid~d. El arte plumario 

era también una actividad de -especi,~lis.~,'-'i~·am~~os ·en lengua michoacana izquarecucha .. 

quienes elaboraban con plumas de ~ive_~:·á_'!es· capas .. mantas. vestiduras. rodelas 9 penachos,. 

y banderas que colocaban en cañá,s .. ·iar~a~:·:;_~~ie·S anesanos cortaban las plumas en pequeños 
" ,-.: .. - ·. --, .. :'; 

pedazos para combinar as~ los diler~~te_~ -~~lor~s y resaltar sus diseños~ los cuales elaboraban 

con distintas técnicas segúÍl fuera CI o~jeto-~ realizar. 

Dentro de los grupos de artesanoS prehispánicos .. los dedicados a la metalurgia y al arte 

plumario eran considerados verdaderos artistas~ ocupando el lugar distinguido en la sociedad. 
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Sin embargo .. se sabe de la alta calidad -de objetos realizados con otras técnicas como los 

tejidos, Ja cerámica .. y el tallado de piedras .. entre otros. 

Aparentemente .. el valor de estos productos radicaba en la función que desempeñaban 

económica ·o religiosamente como símbolo de estatus. 

Además de las actividades anteriores las de hilado y tejido se realizaban como 

obligaciones netamente femeninas y cuyo aprendÍzaje se heredaba de madres a hijas. Entre las 

prendas tejidas que se elaboraban .. destacan las camisetas .. !:,"Tiln variedad de mantas .. prendas de 

vestir femeninas .. hilo para el adorno de la cabeza y jubones para Ja guerra. Había mantas de 

diferentes gruesos y colores o decoradas con plumas o pelo de conejo.. es imponante 

mencionar que de todas las mantas que se tabricaban, las blancas se utilizaban como moneda o 

regalos para los dioses. Los tejidos tenían diferentes funciones que iban desde dormir en ellos, 

envolver a Jos muertos y hasta utilizarlos para el trueque o como rCgalos. Los materiales de 

fabricación eran fibras veg~tales de maguey y agave,. algodón blanc~. ':1.-oScu_ro, y tintes de añil, 

maderas, frutos· o insectos, d~~ Jos cual.es se obtenían colores corrio eÍ · azUJ, negro .. cO:lorado y 

blanco. 

prehispáni.~os. E~:~~ actú~lid~~::·los -~esti~~~s arqueológÍ~os de ce~mica .rios pe~·Ú~n conocer 

el desarrol·l~.:-~e~~:~lógico d~'l grJpo;~ue 'i~s- ~-~~~~jO~· asf ·~o~o difere~-ciai--.:13.~::~:~lt~~ .. ' conocer 

sus rutas cOmer~Íate~· .. : áre3s'' ·~e ·~¡':~-~bu~Í~n o ·_~stablece;-- -cron~logí~~\~~-. Ce~~ica de tos 

purépechas ··se 'canl~~ri.i¿·;:· por: ser--. Políc.roma··, 'con d,ec.orac·~-~-n ~d~· ·~cÍ.~l~:ra al negativo, 
·.-- , ... ··: :,' 

combinando el nCgfO .. : rOjo ·y· blanco· pri~cÍJ,al.;.e'nle, ésta fue una técnica destacada en el 
,, ,-. .. -

México prehispánico; en MiChOaCán JoS ni.ejores eje"mplos se loállizaron en los alrededores del 

Lago de Pátzcuaro. La cerámica al negativo se ha considerado como la más representativa de 
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la cultura purépecha,. al pareCer era f"abricada pOr anesanos especialistas,. ya que en las piezas 

se percibe complejidad y riqueza en formas y decoración. Entre los objetos que se elaboraban 

destacan los Cajetes,. oll~,.·patOjos.,. tecomates hechos en barro fino,. entre los cuales abundan 

las vasijas miniaturas con colOres y diseños típicamente michoncanas.·También se elaboraban 
. . 

pipas,. figurilliis; siibát?s,. vasii~,. malacates y braseros. 

Se sabe que·- 'Cri-·Michoacán hay otras áreas de desarrollos cerámicos regionales 

anteriores º. contemporáneos a los del Lago de Pátzcuaro .. tal es et caso de los alrededores de 

Zamora .. Coj~matlán,.·Zinapécuaro .. Apatzingán .. et área de Tecalpatepec,. la costa y Ja 

desembocadura del Balsas, Huetamo y sus alrededores .. el área del río Lenna y los alrededores 

de Morelia y Cuitzeo. 

El trabajo de turquesas y piedras semi preciosas .. se combinaba usualmente con la 

elaboración de objetos de obsidiana. Estos artesarios, además de los plumarios y los 

metalúrgicos~ también tenían una posición reconocida .. y- al morir eran enterrados con sus 

materiales e instrumentos de trabajo. La elaboración de objetos de obsidiana era considerada 

como una artesania utilizada en la explotación ·agrícola, la caza y la fabricación de armas de 

guerra, objetos con función religiosa _cómo cuchillos de sacrificio u objetos para santuarios. 

Las principales minas de obsidiana ,.fueron las de Zinapécunro .. lugar de obsidiana'\ y 

probablemente In explotación estuvo, controlada por el Estado Tarasco .. este t:ipo de minas 

adquirieron un valor económico Como- fuente de materia prima. Otros objetos como los de 

piedra verde pulida. en forma de _cu~n~ esféricas y tubulares, tuvieron un valor simbólico con 

significado religioso. 

En la actualidad,. cadá' úna" de· estas actividades artesanales se siguen elaborando, 

algunas con técnicas prehispánicas, otras con técnicas mestizas (prehispánicas 
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complementadas con-IRs traídas-de -Europa durante la Colonia) y otras más -elaboradas con 

herramientas de la industria actuai como el barro de alta temperatura o la lauderfa industrial. 

1.4.- PROMOTOR DE LAS ARTESANÍAS EN MICHOACÁN.'. · .. : 

Los religiosos Vasco de Quiroga,, Fray Juan de San Mi~-~~Ly Fray JaCobo Daciano 

establecieron las bases del Michoacán colonial,, sin embarg~·-.::fu~<~l .. ·~-~iner~. q~ien bu~có · 
organizar a las comunidades indígenas. 

Gracias a la labor que el primer obispo michoa~a~o, yasco ~-~- Q~·¡;o·~ ~~sempeñara 
en la región a partir de mediados del siglo XVI. las co~~ni~-~c:Í-~s p~~~~~~---_comCnzaron a 

especializarse en una rama artesanal en especial, para lu-~gO --~~~:~~~ o·:~~~-bia~. sus pr~ductos a 
. '·. <--:. . . .·' _· :: . ' . . . _. : 

modo de trueque en los mercados más cercanos. Así pues además de_._difundir la ·re cristiana, 
' ; . - ."-

construir escuelas y hospitales enriqueció~.-«:~ ~us-técn_icas la.S y8--'_n~Ulbles_ ·y c:Ic!Stacadas 
e~ ,. -. ' •" • • ·': - • • 

artesanías purépechas. Fue así como surgió -Ja gr~1_1-~atjedad_:de artesai#_B:s.CtUe ide~_t~fiCa~fen la 

actualidad a cada pueblo con sus raíces. 

- - .- - - - - -- - -- --· .- -·-· -·· . -

u ••• Pues si señor, afortunadamente a~~¡-~~ ~ichoacáil, n~-s qued~ .J·~ arté~ias, él COrazón y 

estas manos. y hacemos así,· más o menos 'de todo ... " 

(El quehacer de un pueblo. Casa de Ja...,. Artesanía .... · de Michoacán). 

1.5 CLASIFICACIÓN DE LAS ARTESANÍAS. 

La Casa de las Artesanías de Michoacán di.Vide la actividad artesanal en las siguiente 

ramas: Alfarería .. clasificada en barro bruñido, policromado,,. de alta temperatura. vidriado y 

alisado; Metalistería.. conformada por la joyería, herrería y cobre martillado; Maderas, 

18 

,,.,.---- - ·-- -·-- -- ·- --

TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



integrada por escu1tur8s
2 

taila, Jauderia, muebles, máscaras, laca, maque_ y equipales; Textiles, 

repartidos entre bordados, deshilados, tejidos en telar de cintura y en telar de pedal, y tejidos a 

gancho; fibras vegetales, compuesta por carrizo,- tule, chuspata, ¡:)alma y paja dC 't!igo; y por 

último se ha clasificado· en otras ramas la juguetería, talabartería, c3.nteri~·-cCreria, ·papel . . 

picado, hoj"a de maiz, arte ~~u~ario~;-.jx>poteria y pasta de caña.. 

Por _motivos. de estudio y naturaleza de la p~esente inv~stigación el enfoque va dirigido 

a la alfarería y las maderas. 

1.5.1 ALFARERÍA 

El alfarero inviene y crea figuras características de cada regió_n quC: representan a su 

pueblo en un marco de experiencias colectivas que a la vez le son proPias~~ sabC Clúe -é:n su 
. . . 

comunidad todos realizan la misma actividad por lo que cada uno po-ne el ·10qUC esPecial que 

determinan el estilo y las expresiones que las identifican. ~~--~lfa~e~~s~-~C:"-s~~-~~yo~a se 

dedican también a otras actividades como Ja agricultura; ~n estt? ~entid~"~:~;-~~~mU-iiid8des que 

se representan a si mismas, adquiriendo su alfarería ram~ .. inÍernacior{"á'.1~ LO's; P~ócÍÜCtos del 
_. '. ,.,-·-·-· 

taller son parte importante de las fiestas de cada comunidad~ de_ ~da-_i:,~g_ÍÓ~:·E~l _trabaJo del 

alfarero inicia desde Ja recolección de la materia prima, e~··¡~ q"~'C.~~8-J·~~~i~--~~~~Cipa'.-~~chi. la 

familia; hay casos en que el desplazamiento para conseguí{: e~~~;·~~·tb:~~~,~~e -¡-~~:·bancos 
" .. · . •' ,' .-

naturales duplica el mérito, así como cernirlo para hace-T1Q··~~le~b-1e·y plástico, tarea-de vital 

imponancia antes de humedecerlo para amasarlo. 
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I.S.I.I BARRO BRUÑIDO. 

El barro bruñido es barro pulido con brillo. Conseguir estas cualidades en el acabado 

de las piezas requiere de Ja utilizaCión de distintos utensilios o herramientas como. pueden ser 

un bruñidor de madera o- ¡)iedi-a o haSta- un OtOte. Se requiere S¡,b~i y .-8.cari~iai hast¡:¡- que bi-ille. 

La princiPat pÍeza' _b~.riid~ es i-~d~:d8bt_enie~te el cá~tar~/ c~n e(~~,~,,~-~-:-~~chi.:~~·:~~-f;~~ca Ct 

agua para ~b~r. _S~ de~rr':?H~ -~~ ~zinb:untZan_~ ~3~ba~;_·Zin~-~-C~o/~-~~6h~ .. · H:~ñcito e 

lchán. 

El b8rro ?oticroffia'd~--~s barro m.:;'1tic~tor~-~Móler,.~_,~e~ir,. hUmC:;d~~~~- amasar,.'modelar,. 

cocer y pintar d~~~-~ndo~-~~:~-~~\lin~ ~~::~'.·;;~:~~~~:-.-~~~~- i~'.Ü~~ -~-~ ~~~e~s d·~ Oc~icho para 

producir s~s _ mlÍl_ticolc;'~~~c:·~~-~-~-l~~riig,.:·:-.1~~- ~-~al~~ ;-~~~.:a~¡·~lan.- --~~.:SUS i~~~esiOri8~tCs escenas 

bíblicas O c~t!~i~~~l~~(~~~~· --~~'.~u~· jug·¿et~n~s' -~Í;b'iO~~- que ·ip~recCn_ tanto en las· últimas 

cenas. como ·entre un par de amantes. 

I.S.I.3 BARRO VIDRIADO. 

El barro vidriado es llamado así por la aparienCi~ é:sm~tiáda'. que.P~ce vi-drio. Una . ,' ... ~ - . ·, . 

vez que se realiza la pieza se requiere de dos quem~. ~ª~. ~~r su -~~+~~d~; una pa~ cocer 

y otra para abrillantar el vidriado,. es posibtemC~te,. C~ q~~--~aY_~r ~~~~~4>it~ e~til~S y c~lores 
tiene en estas tierras. Poblados como Pata~b~ri:-- con su v~~d~ ;~-·~~:--_·;-.~~--- d~Ii~~ vajillas 

cambray, Capula,. con sus diseños punteados qÜ~. ~~- ~~~~~·:J~c~~~:~·i·~-~:·cu~~en ollas,. cazuelas 

y vajillas, Tzintzuntzan~ con sus Ollas y·cazuel~; Santa Fe~--~~:"¡~-'i..~gu·~~ la del tradicional 

barro ceremonial negro para copaleros y candelabros decorados al pastillaje, San José de 
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Gracia, y sus famosas piñas, Zinapécuaro y sus chondas chorreadas, Santo Tomás y Huáncito, 

también destacan en esta especiaJidad. 

l.S.1.4 BARRO ALISADO , 
-. ·. .-

El bárTO alisa'.do· es en ápariencia el mas humilde pero no por eso es feo, con sus 

sencillas y rO¡u~das f~:~as.;··de ~11~ y comales se produce en Zipiajo y varias comunidades de 

la costa nahuatL 

J.S.J.S BARRO DE ALTA TEMPERATURA. 
: _: :: ·,.: :, . '., -.~ . ' 

Reciu'i~re de-~~illas- resisteriles -~ un·-' ruego· de. horno de gas, esmalta sus vajillas, 

floreros y: f"u~~t~s {e~~- \;en(;~'. ~¿~b~dOs. -;ata~ban, Tzintzuntzan y Morelia representan el 

delicadO queha:C-~~;-~~~~~i!'.l-~~~~~~~mt--técllica. 

J.S.2 MADERAS. , 

M{choá~á~-·C?~nstituye ~~o· de. los territorios habitados· por ~pos soCi~les, cuya íorma 

de sobre_yi~~n-ci~-~~S-la--~~dera. En este sentido, los. bosqu~S·terii~Jad~s ~ tT~p-icales h~ut sido 

habitados .Y manejados· por indígenas y mestizos que han combinadó ·"1a., pra"ducCiÓn .dé Sus 
>. .:·:.--•• :· .- '". 

alimentos con actividades complementarias, entre ellas las ane~anías~ A-10 largo de la.historia, 

estos grupos han' ~btenidO de los bosques ág~ .. en-;·_-c~I!Íentes ··s~~-~-~i~Cs __ ciagos) y 

manantial~; mientras que de Ja ra_una ha~·obteni~~ ~Í·~~~~~i~::._:r~~~ví~:~~'--~~-;~ctu~~ida~ -gran 
,, .<::: ·_;. 

parte de la población sigue usan,do madera-·c~m~· prÍ~~iÍlal -,fuente-· de energía para las 

actividades dom~siicas, talleres ·~rtesanales y pequeiÍ~ i.nd~a. 
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J.S.2.1 TALLADO Y LABRADO. 

El tallado y labrado de la madera se caracteriza como un trabajo sumamente delicado 

en Ja elaboración de piezas de arte popular rCJ.igioso; · tás a~tividades c~tivas de expresión 

popular de los artesanos de la madera.. los unifican y les dan identidad como puré~ch~; cada 

uno de los productos artesanales tiene rasgos que los diterencia y sus productos son reflejo de 

las comunidades. 

1.5.2.2 11-fÁSCARAS. . . - -

El ane: po~Úl~; se caracteriza por ser un ·arte.ínti~amenle ligacÍo· a la vida comunitaria, 

las máscar~ -~s0~>:6~ea:~~ __ , ~¡. · al~uieft que. to~~,· Íl3:~e: a~i~_~a ·d~, la-.· so~iedad ·o 'grúpo. Las 
-~j-, .· .. , '-· ·~· ' -

máscaras viven .. · é:n i~. tr3.diciones,. cadá Una rCfleja · la . riqueza del· arte·. poPUtar, el -proceso 
. < ..... --.-. -_ - _<_~·-·· :·_·'.-> .. --- .. ---~- :'·_·. '· >·· ·.·:--. -·.:.- .. _··.:. 

creativo. cOnstante y c~ntinuo9: Ya ~CJue_ Su ~Íseñ~ ~~presa. ~Ísior:ids· ?' Perc~~io~es .de su propia 

cultura. En -las l.ocatidad~ _de -1~ .. ·r~~~-~~ -p~é~;h~, ~-- e~n _ Séne:~i-:. d~:·. Mi~~~n. Í~, · ~ásC-tlras 
; ·.:.· ' - -. ,' · .. , ' 

adquieren vida· en sus daltzas -com<?.-.la.de, Moros .y cristi~oS~ DiablOs~ ·N~gritos. Viejos. 

Rancheros, Ermitaños. Marin~tas ;-¿:·¿~¡~~. 

J.S.2.3 CUCHARAS Y BATEAS •. 

Los productores de cucharas -y bateas son ejemplo de procesos de producción 

tradicional que mantienen una organización_ so~ial C'?mo·· la de loS-·antiguos. purépechas. 
- ~- _:_- . - . ,. . ._:..; - - ,· . -·-.;' ·... . 

También se tienen bateas. y charOlas irabBjac:iaS sólo cOn ·finalidades- ornamentales que son 
' . :-, .. . ·_ .. :. ::_ .. _ _ .:- : 

decoradas artísticamehte' con· maque. bamiz.adas Y:-~lgU?~ cie _ellas ~rabaja<:ias en oro. En la 

elaboración de bateas se usan especies como harapiti."pinabete, aile. cucharillo y cirirno. 
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1.5.2.3 INSTRUMENTOS MUSICALES. 

La producción de instrumentos musicales de cuerda. guitarras, violines. violas. 

violonchelos~ contrabajos y guitarrones,. t:ienen·. ~n ÍmJ>?~ricia en cornuitidades como 

Paracho,. Ahuiran .. Aranza, Cheran~tíco ~ Nurio.' .Ahí se·enc':1entn1:n artesanos que realizan el 

trabajo completo desde la selección de · made.nl.s hasta su acabado. La elaboración de 

instrumentos de cuerda ha recorrido u.rl largo, c~~i~o;.' d~ manera que en Ja actualidad existe 

una gran variedad maderas mexican~ usadas para su. elaboración como pinabete,. palo escrito, 

palo de rosa, pino, cirimo .. caoba.. cedro blanco, tepamo, tecote,. nogal, granadillo y galeana. 

1.5.2.5. Jl.fAQUE Y L4C4. 

El maque floreció durante la época colonial en Uruapa~ Pátzcuaro y Quiroga,. lugares 

donde se desarrollan diferentes vertientes de este trabaj~. con el tiempo se establecieron 

dif"erencias entre dichos centros; así en Uruapan -~e_ con~i~~ó. con la trad~ción del maque;- en 

Pátzcuaro se trabajaron más las lacas y el MaquC perfiladós eó Oro~· mientras en Ql.íiroga se 

desarrollaron bateas pintadas con pincel. 

.· ··:: : ... ·•. ', :: 
Hoy en día los anesanos michoaC3.n.~s cont~n~~ .ap~o~~~h?rl~O. su ~eÍ'~rÍcia cultural a 

través de la elaboración de cada ~ie~ sin e"?-.~ª~~o el _propio rrier~d<?,tos ha lla""!ad? a buscar 

y aplicar nuevos ~iseños en sus·~-~ras plasinarld~ e~ un ~ismo:~~íCulo éUl.~ura,' historia y 

presente a través de la creatividad basada en inspiración.- imagin~ció~-y- sobre todo en la 

magia de una pueblo. 
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La artesanía michoacana es un reflejo de la fusión de estilos: la cultura indígena y la 

española que pone de manifiesto la inagotable expresión artística derivada de técnicas variadas 

y acabados perfectos. 

Toda esta histOria," :bene~ -Y variCd8d ari~san'al ~bican a Michoacárl como uno··de los 

principales estad.os. -~r~v~:~~~~~~i· ~~·~ ;~-~h~~ · al_. ·~xteri_or~ pues sus p_roductos Poseen los 

elementos n~~~ariOs> para::(,'~~~:~-~~-i~fj~~~~ ~ Cn · cualquier mercildo internacional _que los 
., . , ... ·- ..... ··-

requiera y del qu~·.pu:ed~ S~~~ ~~i~~.~-:: ·· 

. ' - ~ ,- · .. -·, .. -.. ~ . ·:' ·: '. . ' -

Sin -enibargo .-el :~~iru~~urar. tod~ un·- proyecto_. ct'~e penni~ c~locar. productos de esta 

naturaleza en ~~~~~~~s·.:~J~:-~~~··~~ .. :·~:~·~~t~~~ ~is ;~~uiere· ~~ =-~~'~stUdiO .metodológico que analice 

todos Jos ·r~étÓ~~::~-~~~-i~t~~-~~-~~<~¡~~~~ .¿-~¡-~di~~~¿·~~~- ~~·-~~-~·~~a~:Í¿~ y--~e~arrollo de dicho 

proyecto~· tale·s·.·c·omO(''e1 ?_~~!~~O-,i_~tc;rj'~~-·Y.:-~~e~or/}#s~_~~ll:~~n~i8s · e~Onónl.icas. Ja capacidad 

productiva,'. él -~de~--~·d·~~-i.~¡~¡J~ -d~ '¡·ci~-:4~~:~-{d~;~~~·#/~~m~. ~~· ne~~S~~des. 
~ .,,_. 

La descripcló~n y estudio de los' ~once~t~~ ~~i~:;E:esarlos en la elaboración de un 

proyecto de inversión se presentan en el siguiente ~pítulo. 
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CAPÍTULO U 

LOS PROYECTOS DE INVERSIÓN Y SUS CONCEPTOS GENERALES. 

Actualmente vivimos en un mundo con una economía cada vez mas.globalizada que 

día a día establece nuevas competencias y limitaciones para las empresas que se encuentran en 

el mercado, esto implica que sea fundamental realizar. un buen próyecto de inversión que 

muestre un panorama completo que si bien no garantiza el éxito del proyecto si permita tener 

el conocimiento de las ventajas y desventajas a las que se enfrentará,. las características de los 

consumidores y del mercado al cual se quiere incursionar y todo lo que conlleva desde la 

adquisición o producción de las mercancías hasta la colocación de los productos en el mercado 

de destino considerando Jimitantes tales como: trámites,. regulaciones, agentes. increm~~tos de 

precios, disponibilidad de materias primas,. transporte etc., asi como muchos··. o~~S· aspectos 
- ·.- - .: : ;. ~;-'· .. -; ._,. 

que permitan visualiza~ anticiJl:3da"~en~_e las fortalezas y debilidades a~~ ~ue se_~~rre~~~uá la 

inversión que se prete~de Í'eali:Zar. 

Así pues p~_ q.:.-;_~.~-~-~~~pres8 pueda tener éxito en i~d0s sus .. á~bit~~\r'..~~_nseliuir un 

desarrollo ·optirlt~ -~ _ ~ns-~ie: __ l-~s · ProYectos s~n _las principa,Iés- heiianl'i~ri~ :_-pafa- lo~rlo. 

Actualmer:ite las C~~;e~as in~-~-~~en para lograr sus objetivos, .~l ~~ d~ -los proye~tos; ya sean 
-. . . . 

' -.· - ··.·· -
estos en forma especifica ·o genf:ral, dependiendo de las necesidades que tenga la misma y la 

meta que se quiera cumplir. 

2.1 PROYECTOS. 

El principal Objetivo· de los proyectos es la satisfacción de necesidades humanas, por lo 

que el hombre ha podido encontrar métodos para llevarlos a cabo. Tal es su afán que a 
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diseñado desde simples instrumentos hasta -complicados sistemas Capaces de optimizar tiémpo 

y recursos para sacarles así el mayor provecho posible. 

Los proyectos incluyen un estudio minucioso de las opera-ciones o recursos con que se 

puede operar evitando gastos innecesarios o perdida de tiempo. 

2.2 ORIGEN Y ANTECEDENTES DE UN PROYECTO. 

El origen de cualquier proyecto se deriva de una necesidad de productos o servicios 

proporcionados por el hombre mismo, desde la ropa que vestimos. los alimentos procesados 

que consumimos, computadoras que apoyan en gran medida el trabajo del ser humano. Todos 

y cada uno de estos bienes y servicios, antes de venderse comercialmente, fueron evaluados 

desde varios puntos de vista, siempre con el objetivo final de satisfacer una necesidad humana. 

Antes de tomar una decisión sobre un proyecto es necesario que esté sometido al 

análisis mu_lti_disciplinari_o de diferentes especialistas en algunas ramas tales como Ja 

estadísticS.,- iilvestig8ción ·de meréados .. de operaciones, ingeniería, finanzas producción, entre 

otras. 

Pues una dCCiSió~ de· este_ tipo no puede ser tomada ~r- una, sola pe~ona con un 
' · ... - "'.>' -, .· ,,. 

enfoque JirOitadO· ~-ser análizadO solo d~sde- un punto "de vist~-~ 

Los, p~o;e_'?tD~· ·-~:~---.-.. inve~ión J?~~~en e_ s~r~_r- ~~ ·. ~os-~.·.~.~sti~t~s departamentos de una 

empresa y~ de ·10~·:_ .. dis!i.:itOs""niveleS-:~~~~)úi~<?·s d~·;··~i:{,·oig~n.i.z.8.~iÓn .. El depártamento de 

mercadot~~j~ ~ch-A: ~~~J:,o.;e·~ la ~-p~·~¡;¿¡~~~:d~J·,,~;g~~~ -d~,. ventas~ o bien, Ja contratación 

de mas agentes.- de ._vC:rÍtas;--' el de¡J8.rt~éntÓ .; dC producción podrá desear la adquisición de 
' . ' . . ' . . 

nuevo equi¡:)o de r~em.PtazO o s·~ ·estudi~ra 1a·, conveniencia de f"abricar unas partes que 

actualmente compre la empresa; el departamento de contraloria considerara la posibilidad de 
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adquirir el equipo adecuado o rentarlo así como una alternativa de continuar utilizando un 

sistema de registro ya establecido; Ja gerencia general d_eseara atacar nuevos mercados o bien 

introducir nueVOs 'Pr~ductos al mercado; a. niveÍes Jérárcl~ic¡;s mas elevados se p0drá estudiar 

la convenienci~: d.~· ~~~~irii.·~if~.s~o~I- .~t~:~~g.;'?iO: ~ ~.~e~.~~ ·~~~·.:~~~~díai- 1as· alte~tivns 
de vender un~~ d~\~~·~·~g~6i~~~~:~~ ;~~º:~~~~~~~~-:~~~~j-~·~-:~~.~~d~l~-~:::>;-

Si se desea h~cej.una in:i~;ación ~ara m~J~~Aas~f1d{cion~~ d~ producciÓri ·deben 

tomarse en cuenta - l~S_._ :~'?ri~S · · ti~á~Ci~~:: iÍlÍ~~~--- Y> -~~t~-~~ ·.:~~~-.:~PU-~~~: 'S:r~~ar , dichas 

decisiones adern~s d~· ~ealÍzal- Pru_~bas -~e Cam~·~·-.~~trc::~~t~U(~ob~~-P~<?dUct~s ~~evos·para el 

momento de realizar Su inÍroduccÍÓn ~l'~ercad~.:.,. · 

Para log'íar tri. mejor _es necesario conseguir 

antecedentes y- lograr _el máximo aproyecha~iC:~to. de l~~: ~~·~~~~--.:·e:cci~ÓmÍc'~s- y·monetarios

con que se cuent~n. ~s~ com:o .. Utili~ e-ri f~~a·_·-~Ci~n~J< J~-~~-~~ti:~fa~¡~-~~~-,:~~~· lo~- qu~ -cuenta el 

analista. 

Por tanto: siempré.que 'CX:iSta urla necesidad.,htifn~ habrá.néCesidad de inVertir,. pues 
• ·- ..... - '. •• .. •' ; • ,_,_ --··· ., __ ¡.(. • • • 

es Ja única rOnna·d~ p~od1.;1ci~-ü-~ b~~n·~ s_e~i~i~~ ~~U.: ét~~ qu~·1aS Í~~érsiOn~ ~º-son solo por 

que alguien qui~re ::·arries~~~-:: sU·: d·i~e;~~ ,·á1- 'Con-~ciri~:·:'~~·---~~~t~··.·~~~~~-i-aliza~,. iófonnada y 

perfectamente ~sesorad~,:~~'t e~~~~-~¡~~¡~ d~-.:~~~i-to -~·~~tor ·~;~:~~~i¡~-º~--~-ue ti-~ne bases para 
' . - - - ~- . , :. . -. -- ' 

realizar un proyectO bien e~tructurado y- fundamentado 1anto en razones técnicas como en la 

experiencia. 
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2.3 PÉRFIL DEL PROYECTO. 

Antes de iniciar cualquier proyecto es necesario definir la idea que puede ser la 

respuesta para satisfacer necesidades o para generar produc.tos de nueva creación que Permitan 

llenar un vacío. 
- ,- ' -

Algunas preguntas a realizar son ¿Qué se pretende alcanzar? ¿Có'mo se ·va a alcanzar? 
- .· . .,.-" .. ·. ·. ' 

¿Quiénes lo van ·a hacer? ¿Cuánto? ¿En dónde se va a realiza.~?;. u~a-.vez:f~nnuladas· estas 

preguntas es mas fácil saber por donde se va a empezar a planear cada una· de las etapas el 

proyecto. así como verificar su correcto desarrollo. 

Cada una de estas preguntas se responder o~jetivamente:- para. llev~r un juicio 

preliminar. dicho estudio inicial es conocido como perfil del ·proyecto el cual_se elabora con la 

información peninente. así como un juicio común-y con experiencia. 

NECESIDAD 

1 
PROYECTO SATISFACCIÓN BENEFICIO 

2.4 DEFINICIÓN DE UN PROYECTO DE INVERSIÓN. 

Un proyecto es una propuesta técnico económica para resolver una necesidad 

utilizando los recursos disponibles y plasmándola en un documento por escrito formado por 
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una serie de estudios que permiten al emprendedor C¡ue tiene la idea y a las inStituciones que lo 

apoyan saber si d~cha idea es viable~ si se puede realizar y si se obtendrán utilidades o no. 

- - ., . 

En f"onna ge~é.m1:::.~~un·_·p~o.YeC~~'- eS:_.la búsq~~~a de una solución inteligente al 

planteamiento. de un. P,ro'bt~~3:-·'ie;.d~~tC: a .resolver.: entre muchas, una ·necesidad humana"" 

Siemp~~ que . .'~e,. ha~Je · de· pro~~ctos-. ll~vará implicito una inversión, la palabra 

inversión: Se divide eri')-~s ~ig~Í~ntes términos: 

a) Jurídicos: Objeto· de un derecho de propiedad y de formar parte del patrimonio 

de una ¡)ersona fisiCa o moral. 

b) Financieros: Colocación en el mercado financiero de Jos excedentes de ingresos 

no utilizados. Recordando que ingreso es igual a consumo mas ahorro. 

c) Económicos: Consiste en relacionar bi~n~ econ~micOs a t~ueas productivas. 

En base a lo anterior podemos definir un proyecto· ·cie inversión como un plan al cual si 
·_:,,·:->., . 

se le asignan recursos de capital y se le proporcionan insumos podrá gene~r un bien o servicio 

que permita satisfacer una necesidad. 

Un proyecto de inversión presenta siempre un· grado- de riesgo ya que se basa en 

estimaciones futuras, por Jo cual es conveniente realizar un estudio minucioso para. disminuir 

la probabilidad de dicho riesgo. 
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2.5 IMPORTANCIA DE UN PROYECTO. 

La evaluación· de un proyecto de inversión tiene por objeto conocer su rentabilidad 

económica y so~~al,. de manera que resuelva una necesidad humana en forma eficiente,. se&rum 

y rentable,. asignandO los recursos económicos con que se cuenian._a la mejor altCmativa. 
- > -. 

En la actualidad una inversión inteligente requiere de un proyeCto bien estructurado y 

evaluado que indique la pauta a seguirse así como la cOrrecta asignación de· rec~rsos, igualar el 

valor adquisitivo de la moneda presente en la moneda futura y estar . seguros de ·que la 

inversión será realmente rentable,. decidir el ordenamiento de varios proyectos en f"unción a su 

rentabilidad y tomar una decisión de aceptación o rechazo. 

La evaluación de proyectos se ha transfonnado en un instrumento prioritario entre los 

agentes económicos que panicipan en la asignación de recursos pa,ra implemer:'tar. i!l~~iativas 

de inversión, esta técnica debe ser tomada como una pósibil~da:d -d¿;--.pr:Oi>OrciO"nar más 
- • -. , - • o- -.·; - • ·-

i nf onnaci ón _a cjuien debe decidir. así será posible rechazar tin -pr~yeCt~ ~~~-re~~iB~tt~/y_ aceptar 

uno rentable. ' ' .·. 

de inversión es ~-\~~:J~~~:_i:-~ ~~~~ ,_ ~·~l 
• _-_-.•_ - , __ ,., __ - - •F:'r_,-~~---

de · proyectos trabajo 

multidisciplinarÍO--d~ á~ministradores9 contado~es9 ed~~O~is~/Í~~;~-¡~;~~-~~-~-¡~;::·~~-~1·'~bjeto 
, . -- .• •,"·7 ,.,. : 

de introducir una nueva iniciativa de inversión9 y elci~~r .-¿. ~~ibiú~~J~d¿~ -d~·:éX'ii·~~ . . ' - ' , ·' .,, ... , ......... "· -.. _,., .. 

El plant~miento siStemático, meto<=!?l~~~~,~ é!~~-~~:~'??.~:S,~~~--~n !~~rt8ncia en los 

proyectos de fnversión _ya que compleme·n-~ri· j~:·::~i~ió~--~-~p·f~'ca· d~:·mane'~ conjunta con la 

acción empresarial. 

A nivel empresa Ja importancia es_ tal Que .el éxito de las operaciones normales se apoya 

principalmente en las utilidades· que el Proyecto genera. La inversión que se realiza en cada 
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empresa en base a las -decisiones y resultados- dC un -proyecto puede minimizar costos. 

otorgando precios más accesibles y crear nuevas f'uentes de trabajo. 

2.6 ASPECTOS A CONSIDERA AL INICIAR UN PROYECTO. 

Para iJ?-iciar la creación de algún proyec!O $(!_.cieb~ -t~ri~r Cn cu~r:ata algunos té~inos O 

refCrencias con la finálidad de que_ este tenga é,:CÚ~_."¡i~lre'-~i"~~ri~~-d~ eÍlos podemos encontrar 

los siguientes: 

./ Que satisfaga una necesidad .. 

./ Que traiga beneficios a la comunidad . 

./ Que se pueda real izar . 

./ Costo competitivo 

./ Plazo de entrega o realización 

./ Que este al alcance del interesado . 

./ Que sea un proyecto que pueda ir evolucionando . 

./ Que se le pueda aplicar toda la información antes señalada. 

2.7 CARACTERÍSTICAS DE LOS PROYECTOS • 

.,,,.- Tienen una denominación . 

../ Pueden abarcar varios años . 

./ Tienen una persona responsable . 

./ Se establece fecha inicial y final. 

./ Cuenta con una entidad financiadora. 
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,,,., Los proyectOs tienen un ·comienzo y un fin y pued~ abarcar varios ejercicios 

presupuestarios. Tendrán una conexión con el presupuesto a través de una o más 

partida:S (sé:gún Ja naturaleza de los gastos con los que va a trabajar el proyecto) 

.t" Pueden tener restricciones en cuanto a detennin8d~s tipos de gastos.·, 

2.STJPOS DE PROYECTOS. 

Los proyectos se clasifican considerando la·naturaJeza del proyecto a realizar: 

Desde el punto de vista financiero: 

a) No re11tables: Tienen salidas de fondos definidos Y.cuantificables .. pero que no están 

orientados a la obtención de lucro o utilidad monetaria;· 

b) Relllab/es: Se obtiene una utilidad directa y palpable. 

c) J'lilo 111edibles: Son proyectos que tienen cuantificadas ias satidáS-'dC·-efectivo pero no 

pueden determinar una utilidad con cierto grado de seguridad. 

d) Reen1plazo: Son proyectos que representan el análisis de Ja tempomlid8d
0

dé la-vida útil 

de un bien prorrogada por nuevos gastos de mantenimie~tO y·~e~a~~.i~~-~e i~s b.ienes 

existentes. Ejemplo: adquisición de.nueva maquinaria. 

e) Expa11sió11: Son los proyectos que aumentan la capac~dad i~Sta.Jada actual de 

producción o de venta. Ejemplo: Incrementar Ja inversión de: activos ~jos. 

Desde el punto de vista de Ja finalidad del proyecto. 

a) Proyectos de reducción de costos. 

b) Proyectos de nuevos productos. 

c) Proyectos de diversificación de servicios. 

d) Proyectos de nuevos mercados. 
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e) Proyectos de reemplazo de equipo. 

O Proyectos de investigación y desarrollo. 

Por el tamaño y actividades de la empresa. 

a) Proyectos para toda la empresa. 

b) Proyectos por divisiones. 

c) Proyectos por departamentos. 

d) Proyectos por productos y/o servicios. 

2.9 ETAPAS DE UN PROYECTO. 

Cada proyecto tiene una historia individual y peculiar,. cuando se inicia un plan y se 

desarrolla una serie de eventos .. despliega en orden cronológico fonnando una guia que en 

términos generales es común en los planes. 

Un proyecto atraviesa por una serie de fases principales siri-_ iniCia-r una- nueva- fase hasta 

que la precedente se ha completado,. distinguiéndose niveles de profundidad de en el estudio,. 

los cuales son: 

,.,- J:Octibilidad: 

En esta primera etapa se formula· un proyecto derivado de una idea que una persona 

tuvo y que quiere_ innovar en un ~P'? o satisfacer una necesidad que aqueja a la 

sociedad .. además se· estud!~ la f"~tibi~i~d del proyecto,. es decir analizar si se cuenta 

con los recursos neces~rios'Y s-e esta· eil-condiciones de realizar una inversión de cierta 

magnitud dependiendo 'de. las caracteristÍCas generales de dicho proyecto. 

,.,- Preparación de 1111 anteproyecto pree/inzinar: 
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En esta fase se estudia la idea con sufiCiente profundidad para confirmar su 

factibilidad técnica así corno su interés económico y/o social según sea la naturaleza 

del proyecto. 

Este eStUdio profundiza· en el análisis de fuentes secundari~ y-· primariRS· al momento 
- --, __ ,. ~ 

de realizar la investigación de mercados. detalla la .tecnoiogf~ "~~~ :·~~··. emplé:ará para 

determinar los costOs totales y la rentabilidad econó.mic·~. d'e·1· :p;~y¿~:¡~:'Y es la base en 

que se apoyan los inversionistas para tomar una decisión. 

El proceso de formulación de un proyecto es notablemente s~i:iiihir··a1·de investigación 

de un problema científico o técnico, cuando se trata de.un ti~ de problema que admite 

mas de una respuesta. pero la cual busca aquella que satisfaga Ja inquietud inicial y que 

sea al mismo tiempo la mejor en términos absolutos. 

En el transcurso de esta etapa se lleva a cabo la depuración de aquellos caminos que en 

fonna mas inmediata muestren resultados -menos favorables por lo que se vuelve 

necesario decidir si se va a continuar el estudio~ 

Puede decir~e que la característica de dicho proyecto es servir de filtro para descartar 

soluciones. previamente analizadas que no conducen a resultados aceptables y 

proponer. dentro de la solución seleccionada, una alternativa que sea viable y pueda 

considerarse como la mejor. 

Este estudio tiene importancia vital en el proyecto y sus pasos son: 

..!" Detección de las necesidades . 

..!" Definición del problema . 

..!" Búsqueda de la información . 

..!" Generación de las soluciones posibles. 
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"" Valuación fisica. 

"" Valuación económica. 

"" Valuación financiera. 

"" Preparación de un anteproyecto definitivo: 

Esta fase define entre otros los aspectos de mercado, alternativas de proceso, tamaño .. 

obra fisica., localización. calendario. organización.,. rentabilidad. financiamiento y 

evaluación. Permite elegir entre soluciones distintas y comparar alternativas que en 

cada caso parecen las mejores obteniendo finalmente una primera prueba de 

rentabilidad para una alternativa que parezca la mejor dentro de la solución elegida., 

aunque en dicho análisis no se agoten todas las posibilidades o alternativas que puedan 

dar lugar a dichas soluciones . 

./ LJiseño final de ingeniería: 

Incluye todos los antecedentes al proyecto definitivo. 

Se basa en un diseño de costo mediante una calendarización de las tareas programadas, 

así como condiciones monetarias de las contrataciones y realizar una planeación 

detallada de las actividades así como revaluar el presupuesto y los insumos necesarios 

para producir el satisfactor. 

En caso de no contar con la maquinaria y la tecnología adecuada será necesario 

identificar y valuar que tan costoso seria el adquirirla . 

./ J:.)·ecución del proyecto : 

En la etapa de ejecución se adquiere la maquinaria y equipo necesarios para realizar la 

manufactura, si es que fue analizado en f'onna satisfactoria para el proyecto; además si 
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dicha maquinaria se puede arrendar en lugar de adquirirla disminuyendo los costos del 

proyecto. 

De los productos _que se·· preÍenden desarrollar,. es recomendable contar con la 

tecnología má-s .-ava~d~. ~~ Í~ --~edÍd~ -de io posibl~ cor:i c:=l.· objeto de ser 10 mas 

competitivo posibl~~-~-y~ .Í-~-:~~i,ada Ja etapa de producción.se::~-~be:~eri-~-car-~a ~~nna en 
- ·- . " .·· ,·«'·'_, __ :.··. ', ;, - . ; .:.:---.. -_'··,, 

qiJe se va dCsarroll"á~d~ ·~icha e~apa... es -decfr se dCben no~brar ~ife~rltCs e~cargados 

responsables ci~-~adá, ~~~-de taS áreas, para evitar anomal~El;S ·de la pr~d~ccÍón y retrasos 

de tiempo que -~~t~n c~~seSui.r todos los objetivos que se h·an plasmado en el pi-oyecto . 

../' CulnziÚacióri: .:·· . 

La ultima 
0

f"asC es· la Culminación .. es decir ya puesto en marcha el programa .. se deben 

reali_zar: estt:1dÍt?s y pr_uebas finales que indiquen fa mejoría o el incumplimiento d~ las 

bases -del pl-oyecto . 

../' Análisis de los resultados del proyecto: 

Dentro de esta etapa se debe de verificar en f"orma monetaria sí los· factores externos 

como inflación, f"actores políticos .. devaluaciones_ o problemas socioeconómicos han 

afectado el resultado de proyecto. 

2.10 ESTUDIOS DE UN PROYECTO DE INVERSIÓN. 

Dentro de la metodología de un proyecto de inversión se realizan 3 estudios 

fundamentales: 
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.,,... Estudio de mercado . 

../ Estudio técnico . 

.,,... Estudio.financiero. 

Para -algunos existe en forma independiente el estudio de organización el cual 

generalmente se· considera dentro del estudio técnico. 

2.11 ESTUDIO DE MERCADO. 

GeneralmeÍlt~_cuando se habla del estudio de mercado la mayori~ de las personas lo 

relacionan con , el análisis y detenninación de la oferta y la demand~· sin embargo el estudio 

de merc~do es más que eso, muchos costos de operación .. p~-~deíl prCVerS_e_ siinulando la 

situación futura' y especificando las políticas y procedimiento~_ cjúe s~ utilizarán como la 

estrategia comercial. El mismo análisis puede 1-eali~rs~. p~ra expiÍ~~ las_ polítfcas de 

distribución -del -producto final pues la ·cantidad y- calid3d de· los -~rial~s ·-que se S~Jeci:ionen 

afectarán al calendario de desembolso del proyecto. La importancia de· este factor es notoria 

al considerar su efecto sobre la relación oferta ~_emanda del proyecto pues bas~ria agregar ur:i 

canal adicional a la distribución final para que el precio final incremente en el margen que 

recibe este canal y con ello la demanda puede verse disminuida con respecto a los estudios 

previos, así mismo si se bajará el precio de entrega al distribuidor, para que el producto llegue 

al consumidor al precio previsto los ingresos del proyecto se verían también dis~inuidos. 

Muchas situaciones como estas requieren de análisis miitucioso por eso el hecho de 

que se simule que Ja empresa ya existe permite visualizar situaciones rio realizadas pero si sus 

efectos y así aplicar las acciones correctivas necesarias. 
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Podemos encontrar varias definiciones acerca del estudio de mercado todas con el 

mismo enfoque y con tos elementos necesarios pero con la esencia y experiencia del autor. 

KOTLER define al estudio de mercados como el -:. anáÚ~is _ sisten;ático del problema. 
. ,', __ . - . -. . . ' ~·· . " .. - -· -

construcción de modelos y ha1lazgos que penniteil"mejófa~· iii "iolnii de ·decisiOñes y ·e¡ control 

en el mercad~ de bienes y servicios. WEB~T~~,:di~·-.~-~~ i~'. ~n':'e~~-;~~-;~·~ dé:~~~~~':>~ es una 

adaptaci~n cuidadosa y atenta~ n_onn~lr1~-~nte ~~~---.-b~~-~~~~:·._.~ ·-~~~ri~~~~CÍÓ-~ critica 

completa~ C¡ue pretende increment~r .. o r~~-ÍS~~-~Í cori-~i'~Í~ni·~--h·~~-~~~~~': 

·. . ·. . . ·. ····. ·~ . : e~:·. 
De manera~ general ·:podemos:,_entender-· el. est;J,dio ·de:·merc~dos. co~ó un proceso 

sistemático de· recci~ná·~i¿~--~- ¡~t~~;~~~b;¿~--~~: ·h~c-ho~ :;~.~i~~:~Ue'-~¡~~~ a ·:J~--d-Í.;ecCió~ de una 
'>.· ... _._.. ···~. ·. >:::-1_· ·_· ... -~--:',,:·'.'.'".'>>:. _--·.,;'·~· 

empresa para la t~~a adecuad~ de decisiones._ p~r_a esfB:blecCr así ~una política adecuada de 

mercado. 

2.11.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO. 

El estudio de mercados surge como una herramienta de salvación para muchos 

directores y personas encargadas de lograr el buen funcionamiento de la mercadotecnia y que 

son los que enfrentan los problemas; con base en la investigación de mercados se van a gestar 

y tomar las decisiones adecuadas para alcanzar las metas o fines deseados. 

En base a esto dicho estudio tiene· como objetivo fundamental proporcionar 

información útil para la identificación y solución de los diversos problemas de las empresas~ 

así como la toma de decisiones adecuadas en el momento Oportuno y preciso. 
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Por lo tanto, es fundamental conocer perfectamente está técnica auxiliar de 

mercadotecnia, asi como su procedimiento y adecuada apticació"9 sobre todo en 

organizaciones en desarrollo. Este tipo de investigaciones se pueden aplicar. en cualquier 

empresa y es una fuente vaJ{Osa de infonnaci':'n que permite t~mar deciSiones sObre bases 

reales. 

La administración de toda empresa requiere una serie de -actividades que deben 

desarrollarse adecuada y oportunamente, con el propósito de asegurar la consecución y el 

logro de sus objetivos. 

Es importante destacar que en el mundo moderno ~ las empresas deben de apoyarse en 

la utilización de herramientas mercadológicas para alcanzar sus metas de ventas. participación 

de mercado y retorno sobie la inversión, 3sí como para lograr Ja satisfacción plena del cliente 

al responder a sus expectativas y establecer un beneficio social. 

La administración de una _empresa y suS productos no deben considerarse solo como la . . 

fuente de artículos y se~cio.S~·· sino-'co~O.l~_dirección de una organización proveedora de . . . . - . ' . 

valiosas satisfacciOJ'.le~ y capaz_: de .ci:_ear_ nUey~s )/más clÍentes,. para que una empresa alcance 

Jos beneficio~ que:.·Ja· me~~~~-e~~ia··~ro~,;~í~ri~·· :debe- de administrar y coordinar las 

actividades de lá·:~~sma. ~- ~~-~fui~~~i~ri:--~e .-~ .-~-~~~~otecnia será entonces el proceso de 

planeación,. organiz3ción°~ dire-cció"O:· y·_ contrOI de los esfuerzos destinados a conseguir Jos 

intercambios des'eados con los mercados que tienen como objetivo por parte de la 

organización. 
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2.11.2 ELEMENTOS BÁSICOS EN EL ESTUDIO DE MERCADO. 

2.11.2.1. MERCADO. 

Originalmente .. Ja palabra mercado designaba un lugar geográfico preciso donde se 

compraban y vendían determinadas cosas. 

Sin embargo al irse desarrollando nuevas teorías acerca del comportamiento del 

mercado .. la teoría se amplió también para cubrir mercados futuros donde se compran y venden 

cosas aún no producidas. 

Podemos definir al mercado como un área en la que compradores y mercaderes 

negocian el cambio de una mercancía bien definida. El área geográfica cubierta por un único 

mercado varia mucho según el bien de que se trate . En el caso del trigo el mercado es todo el 

mundo occidental; en el caso de las fresas puede ser tan solo una pequeña área que incluya y 

rodé a una ciudad .. y en el caso de otros productos puede ser un área aún más pequeña que una 

ciudad. 

2.11.2.2. PRODUCTO. 

Es el articulo que se desea elaborar y/o comercializar,. es importante determinar con 

que características se requiere,. determinar sus propiedades así como los requerimientos de 

calidad que deben cumplirse. 

2.11.2.3. DEMANDA. 

Se llama cantidad demandada de un bien a la cantidad de este bien que los con 

consumidores desean comprar. Es importante señalar C¡ue es una cantidad deseada refiriéndose 

a la cantidad de artículos que desean comprar,. no necesariamente lo que compran realmente. 

40 TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



Si la cantidad actual no es suficiente 9 las unidades de consumo pueden desear 

comprar una cantidad mayor. Para distinguir entre estos conceptOS9 diremos cantidad 

demandada para reíerimos a la cantidad de compras deseadas ,. y cantidad realmente 

comprada para referimos a las compras reales. 

2.11.2.3.1 CLASIFICACIÓN DE LA DEJMANDA. 

Existen diversas clasificaciones acerca de ta demanda tas cuales se describen a 

continuación: 

.t" En relacionada con Ja oportunidad: 

a) Den1anda in.. .. Otisfecha.- Es aquella donde lo producido y ofrecido no satisface las 

necesidades requeridas por el mercado. 

b) Den1anda satisfecha.- En este caso lo quC se ofrece al mercado son las cantidades 

exactas que este neceSita. Dentro de· Csta rriiSina -~lasificación encontramos la demanda 

satisfecha saturada y no saturada,. la primera se refiere a una situación que dificilmente 

se presenta en el mercado_ al no ~_quc:=rir 1!185 productos ya que las necesidades están 

plenamente satisfechas. Y Ja segunda es- una situación donde las necesidades se 

encuentran aparentemente satisfechas pero que mediante el uso de técnicas de 

mercadotecnia se puede incursionar en ese mercado . 

.t" En relación con la necesidad: 

a) Den1anda de biene.." 11ecesá",.ios:~ ~ _la dem~da referente a los bienes que conocemos 

como de primera necesidad y dC los que siempre requerimos para nuestra subsistencia. 

h) Dentanda de biene..v 110 nece.varios.- Esta demanda va enfocada a la satisfacción de 

gustos y lujos no de necesidades. 
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,..,,., En relación a la temporalidad: 

a) Demanda continua.- Esta demanda pennanece por largos periodos de tiempo y 

generalmente va en aumento. Se presenta en productos de primera necesid.3d en los 

cuales el crecimiento de la población implica de un mayor aba.Si~<?~_ttiient,o. 

b) Demanda cíclica o e...-racional.- Esta demanda esta relacio.r:iada ·c·~n los 3.rtículos que se 

comercializan de f"onna marcada en las diferentes temporadas del año . 

.,,,. De acuerdo a su destino: 

a) Demanda de bienes finales.- Es aquella en la los'. pro'ciuctOS SoR, ~dquiridos por el 

consumidor que hará uso. goce o aprovechamiento del bi~~ o ser0cfo. 

b) Demanda de bienes intern1edios.- En esta dernB.~cfu_- maS 'que'·-prOd~ctos son- insumos 

que participan de un proceso productivo a_ntes de .. ser ·puesto~. a. disposición de los 

consumidores. 

2.11.2.4. CONSUMO. 

La estrategia comercial que se e:sta~l_ezca te~~r~~ re~rc~!~ri-~i_r~ta -e~ lo~ i_ngresos y 

egresos del proyecto y será influida principalmente por las característiCas del consumidor y en 

f"orma secundaria por el competidor. 

La imposibilidad de conocer lo~ gustos~. dese.oS. y nec~ida.des de_'cada_ individuo que 

potencialmente puede tranSfonnarSe en-: uD '~emanctante ·para C1 -.Proyecto, hace riecesaria ta 

agrupación de estos de cUerdo éon' __ ;~-~l~~n -cn1erio _lógiC'a. Los- criterios de agrupación 

dependerán, a su vez, dei' tipO. de c;onsu~idor que se est~die . Al respecto podemos considerar 

a dos grandes agrupaciones que existen: 
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a) La del consumidor institucional que se caracteriza por decisiones generalmente 

muy racionales basada en variables técnicas del producto; en su calidad; precio; 

oportunidad de la entrega y la disponibilidad de repuestos. 

b) La del consumidor individual que toma decisiones de compra basados en 

consideraciones de carácter más bien emocionales._ como la moda._ exclusividad 

del producto. prestigio de marca etc. 

2.1 t.2.S. OFERTA. 

Se refiere a las cantidades de un articulo que los productores están dispuestos a 

producir y poner a disposición· de los consumidores en el mercado. 

La ley de la of'ena establece que las cantidades de una mercancía que los productores 

están dispuestos a producir puede variar en relación directa al movimiento del precio,. esto es 

si el precio baja,. la oferta baja. y Viceversa. 

Existen algunos factores que intervienen en la ofena tales como: 

a) Número de firmas en el sector industrial 

b) Capacidad productiva de la competencia. 

e) Costo de los factores de producción. 

d) Técnicas de producción. 

Al igual que en Ja demanda dentro de la ofena existen algunas clasificaciones cuya 

base gira en relación al número de oferentes: 

a) Qrertu contpetiliva o de 111ercOdo libre.- Se considera por muchos el tipo de 

oferta mas sana para un mercado y con mayores beneficios para los 

consumidores ya que la participación en el mercado esta determinada por el 
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precio y la calidad del producto y servi~io que se ofrece a los adquirientes. Una 

característica fundamental de este tipo de oferta es que ningún productor 

domina el mercado. 

b} Oferta olig"opólica.- Su característica prinCipal es que el control del mercado se 
• • • ' -- ' •. ·., ... --·- - e 

encuentra en taS 'manos de pocos prod~ctore~~- _Eri _este;_ ~so ·resul~ casi 
' ·.:_ ··.. . : ,_... ,' '~' _.-/ ·:' .. -=-: 

imposible er:-itrar a su mercado y competir con ellos a·menos que Se"teni;a una 

gran infra~struCtura y capacidad económica. que pe~i~·::--~~~~r ·:f~~nte .. a las 

circunstancias ad ve~ a las que se enfrentarían 

e) Oferta n1onopó/ica.- En este tipo de oferta el_con_trol --~~1-._~~-~~d~_ lo_ ejerc~ un 

solo productor sin que sea este el único del mercad~> ~e·~·i,~:.Cíue ·se .. ~ este 

supuesto cuando dicho productor cubre el mer~~~~ .. en_ -~-~ ~9~:~ o··:~~~.· 

2.1 J .2.6. PRECIO. ' • V o • • 

Es el valor monetario al que los productores .o~r~6~~-.·~~-~~r~_~e~. o serV~~ios y los 

demanda sobre dichos bienes o servicios. 

Existen diferentes tipos de precios lo cual es importante iC~ei:I~: b;en d~finidos pues él 

precio es la base para determinar los ingresos que se esperan ~rc~_bir·y corno se ve afectado el 

precio al tratarse de diferentes sitios de ventas. 

Algunos de estos precios son: 

a} Internacional.- Este tipo de precio se utiliza para artículos de importación y 

exportación y nonnalmente se cotiza en dólares estadounidenses. 
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b) Regional externo.- El precio es aplicable a una zona específica de un continente 

donde algunos paises tienen acuerdos comerciales y salirse de esa zona implica 

un cambio en el precio. 

e) Regional interno.- Este precio se establece en una d~-te.flninad~--Zona pero 

dentro de un mismo país, generalmente se· aplica en artículo~ que_ s_e producen, 

distribuyen y consumen en la misma área. 

d) Local. -- El es precio establecido en _una o varias pOblaciones' cercanas y 

pequeños. 

e) Nacional.- Es aquel establecido a lo largo de'todó el p·ais y géneralmente se 
. '• .. - . 

aplica a productos que se encuentran ciontroladoS'de mailerll oficial. 

. - -
2.11.3. INTEGRACIÓN DE LA INFORMACIÓN PAIV\.::"EL ES-iUDIO DE 

MERCADO. 

En el estudio de mercado se definen los problem-as y ·se identifica ,13 información 

necesaria para resolverlos~ se diseñan proyectos de investigació~ .. s~ P'reparan _ c_~c;:~i<?narios y 

muestras, se analizan los datos~ se preparan los repones- para presentar_· los resultados y 

recomendaciones a Ja administración. 

Además de la información de Jos reportes internos y de Jos beneficios obtenidos de la 

mercadotecnia~ con frecuencia los directivos necesitan . estudios enfocados a problemas y 

oportunidades especificas. Pueden requerir un estudio de mercado .. una prueba de producto-

preferencia.. una proyección de ventas por regiones u un estudio sobre la eficacia de la 

publicidad. En general, los directivos no tienen las habilidades o tiempo para obtener esta 
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información directamente. sino que necesitan encomendar esta tarea a especialistas que 

rea1icen una investigación formal de mercados. 

El p1an de investigación puede requerir la recopilación de información secundaria .. 

información primaria o ambas. La intbrmación secund~ria consiste-·~~·d~~º~-~,ue ~a e;.asten Cn 

alguna parte y que fueron recopilados con otro propósito. La informÍ!.~i~_n pri~ari3. -consiste en 

información original para el propósito especifico de que se trata. 

En la infonnación secundaria se inicia con un análisis para determ.inar si el problema 

puede ser resuelto totalmente o en parte. sin necesidad de reu'nii- iñfonnación primaria costosa.. 

Este tipo de información proporciona un punto de partida para la otra-pane .. la investigación 

requerida por el investigador podría no existir o la existe-nte ser atrasada. inexacta .. incompleta 

o no ser confiable. en este caso el investigador tendrá que recopilar información primaria a 

más alto costo o en mayor tiempo. pero que quizá_ ~.ea m~ relevante y precisa. 

En cuanto a la información primaria' se· obS-erVa _-q-ue la- mayoría de los proyectos de . 

investigación de mercados requieren la -recopilación ~e alguna información de este tipo .. Ja 

recolección es mñ.s costosa. pero en ge_ne~1 sus d3.tos_s~n más relev~~es para el ~untO que se:: 

está investigando, el procedimiento normal es la entr~vista de v~rirut'personas· ya sea en forma 

individual o en grupo. 

En Ja investigación de mercado existen instrumentos Ci.ue·con~buy~n a ta .inVestigación 

para Ja recopilación de infonnación primaria como el cuestion~o. y . Ja entrevista· tanto 

telefónica como personal. El cuestionario es en gran medida el instrumento más común para 

Ja recopilación de infonnación primaria y en términos generales consiste en un conjunto de 

preguntas presentadas a una persona. El cuestionario es muy flexible en cuanto a que existen 

muy diversas maneras de tbnnular preguntas, los cuestionarios deben desarrollarse 
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cuidadosamente. estudiar y analiza para determinar si las respuestas a las preguntas plasmadas 

en el arrojarán la información que necesitamos antes de aplicarlo. 

Al preparar un cuestionario .. el investigador profesional de mercados elige con cuidado 

las preguntas .. su fonn~ palabras. y secuencia. 

Existen errores m~y,comunes en las preguntas formuladas,, tales como que se incluyen 

preguntas que no pueden., no seriañ o no necesitan ser contestadas y por el contrario se omiten 

preguntas que deberían ser respondidas. Cada pregunta debe verificarse para determinar si 

contribuye a los objetivos de la investigación. Las preguntas meramente interesantt.s deben 

eliminarse porque alargan el tiempo requerido y ponen a prueba Ja paciencia del encuestado. 

Otro factor importante en el acopio de infonnación son los métodos de contacto. que 

responden a ¿cómo debe establecerse el contacto con el sujeto?. Las alternativas son telt!tbno. 

correo o entrevistas personales. 

El cuestionario postal puede ser la mejor tbnna de llegar a individuos que no conceden 

entrevistas personales o cuyas respuestas pueden ser soslayadas o distorsionadas por los 

entrevistadores,. por otra parte los cuestionarios postales requieren preguntas sencillas y claras. 

y su indice de devolución es generalmente bajo y lento. 

La entrevista telefónica es el mejor método para reunir información rápidamente; es 

posible para el entrevistado aclarar las preguntas que no comprendió. Las dos desventajas 

principales son que solo puede entrevistarse a gente que tenga teléfbno y que las entrevistas 

deben ser cortas y no demasiado personales. 

La entrevista personal es la más versátil de· los tres métodos. El entrevistador puede 

hacer más preguntas y registrar sus observaciones adicionales del interrogado, como vestido .. 

gesticulación . La entrevista personal es el método más claro y requiere de 1nás planeación y 
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supervisión administrativa También es susceptible de ser soslayado o distorsionado por el 

entrevistador. 

La entrevista personal tiene dos formas: Entrevistas concertadas,. y entrevistas por 

intercepción en c01nplejos comerciales. 

2.11.4 ANÁLISIS DE LA DEMANDA. 

El análisis cronológico trata a las ventas pasadas y futuras como una íunción de 

tiempo .. no como factores reales de la demanda. Existen numerosos 

factores reales que afectan las ventas de cualquier producto. El análisis 

estadístico de la demanda es un conjunto de procedimientos estadísticos designados para 

descubrir los factores reales más importantes que afectan a las ventas y su influencia negativa. 

Los principales factores y que má.s se analizan son: precio, ingresos,. población y promoción. 

Utilizando análisis de regresión múltiple,. varías -formas de ecuación pueden ajustarse 

estadísticamente en la búsqueda de la mejor ecuación y variables de predicción. 

Los análisis de Ja demanda estadística se están conviniendo en un método cada vez 

más popular para hacer pronósticos. Sin embargo el usuario debe tener precaución acerca de 

algunos problemas que podrían disminuir la validez o el uso de la ecuación de la demanda 

estadística: muy pocas observaciones ~ mucha correlación entre las variables independiente,. 

violación de las hipótesis de distribución nonnal~ doble proceso y surgimiento de nuevas 

variables con las que no se contaba. 

Algunas consideraciones adicionales en el análisis de la demanda son: 

J. /.a cantidad de111andada depende del precio del hien. 
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En la mayoría de los bienes ocurre que ta demanda de los consumidores aumente a 

medida que desciende et precio del bien, permaneciendo constantes la renta, los gustos y los 

precios de los demás bienes. A medida que disminuye su precio, un bien se hace más barato en 

relación a sus sustitutos .. entonces es 1nás dificil para este bien poder competir con eJlos. Así .. 

la economía doméstica no siempre compra et mismo conjunto de bienes, sustituye un bien por 

otro en su presupuesto al cambiar el precio. Si por ejemplo .. las zanahoria se ab3.ratan .. la 

unidad de consumo se verá inducida .. hasta cieno punto a comprar más .zanahorias y una 

cantidad 1nenor de otras verduras cuyos precios son ahora elevadoS en ielación al precio de las 

zanahorias. 

2. !~a cantidad de den1a11da depende del ta111i111o' de la faoh!úCi<!;J· 

Con el crecimiento de la población existe un mayor número de personas que han de 

alimentarse • vestirse, albergarse y distraerse y, por consecuencia la demanda también 

aumenta. Los economistas consideran los cambios en la población como otro tactor -de 

influencia en Ja demanda. 

3. /Ja ca111idad de denu,111da depende de los gustos ele la eco110111ía do11uJs1ica. 

Si se pone de moda entre los consumidores de la clase media contar con un segundo 

coche, el flujo destinado a automóviles aumentará. Esto no quiere decir que todo el mundo 

compre un segundo auto.. pero si que algunos lo harán ,. elevándose,. por tant0 9 su 

demanda. Algunos cambios en el gusto son novedades pasajeras, como Jos pantalones 

acampanados o las botas· de charol; pero otros son permanentes o cuando menos muy 

duraderos,. como Ja creciente popularidad de poseer un automóvil en Gran Bretaña y otros 

países o bien pasar a fumar cigarrillos con filtro o utilizar bolígrafos. 

El economista considera muy a menudo que los gustos le vienen dados y considera exógenos y 

49 

1 TESIS CON f 
FALLA DE ORIGEN ~ 



fuera de su campo los cambios en los mismos. Piensan que los gustos nacen de los ~eseos y 

necesidades básicas de los seres humanos y como tales han de ser objeto de estudio por parte 

del psicólogo más que del economista. 

2.11.5 IMPORTANCIA DE LA CURVA DE DEMANDA. 

La cantidad demandada de un bien es aquella que están dispuestos a ·adquirir los 

compradores en un periodo determinado (por ejemplo en un día .. en un añÓ etc). Depende del 

precio del bien y de otros factores. incluidos Jos precios de otros bienes y las rentas y los 

gustos de los compradores. 

La función de demanda es la relación entre la cantidad:d~rria"~daé:Ía···de~un bi.en y-su. 

precio. Al representarla gráficmnente se mantienen constantes ·~~- "~.erriá.S f~~~~res · q~~ pueden 

afectar a la cantidad demandada, como los precios de _ot~oS J:>_ie~es.

La función de demanda indica la cantid3d que, que~riif~dqUÍ~r los co~p:Oídor~~· á-Cada 

uno de tos precios. 

2.11.6 MÉTODOS DE PROYECCIÓN DE LA DEMANDA.~ 

Son mecanismos qué: tienen c~.mo: finalidad determinar con cierta exactitud las 

situaciones f"uturas del mercado· mediaa'te el análisis del presente. Analizando la_ relación 

existente entre una variable depéiidiente y otra independiente Algunos de estos métod~s son: 

a) Series de tie111_iJo •. - Consiste en el estudio, análisis y medición de valores de una 

variable a través del tiempo a intervalos uniformes. Su objetivo es determinar 

un patrón básico en su comportamiento que permita hacer la proyección futura. 
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Existen cuatro patrones básicos de tendencia para analizar el comportamiento 

de un fenómeno con respecto del tiempo: 

.,,,- Tendencia secular.- Esta tendencia 'se da cuando . el fenómeno tiene poca 
. . . 

variación en largos periodos de tiempo. Es la mas comiin en f'etl-óITienos como 

la ofena y la demanda .. Existen ·varios métod~~ P~~a ~at~~·~:~: teJ?denc~-~~--d~ ~-sta 
naturaleza, tales como: 

.;- Método gráfico.- ""Este método solo ·da una idea-·dC .JC)·-·qUe Sucede con el 

fenómeno. El objetivo es partir de datos históricos de_ Í~s -~l_lriab)e~.(dependiente 

e independiente) para pronosticar et comportam~e~to futuro-. de~ la - variable 

dependiente". (Baca Urhina, 2001.p.p.20) 

1. !v1étodo de medias móviles. Este métOdo es recomendable cuando Ja 

serie es muy irregular,. su inconveniente es-: que -se·- pierden illgunos 

términos de la serie sin dar una expresión an~lítica del fenómeno lo 

que ocasiona que no se pueda_· hacer la proyección _de los_ datos ·a 

futuro. 

2. Método de mínimos cuadrados.- use basa en calcular la ecuación de 

una curva para una serie de puntos dispersos sobre una gráfica,. curva 

que se considera el mejor ajuste,. entendiéndose por tal,. cuando la 

suma algebraica de las desviaciones de los valores individuales 

respecto a la media es cero y cuando la suma del cuadrado de las 

desviaciones es minima.n (Baca Urhina. 2001.p.p.20) 
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..r Variación estacional.- Esta tendencia surge por los hábitos .. tradiciones de la 

gente o por condiciones climatológicas y se da en periodos menores de un año . 

./ Fluctuaciones cíclicas.- Se da por razones de tipo económico y se da en 

periodos mayores a un año . 

..r Movimientos irregulares.- Surge por cualquier causa aleatoria que afecta al 

fenómeno y son muy dificiles de predecir. 

2.11.7 ANÁLISIS DE LA OFERTA. 

El análisis de la ofena consiste en plantear la oferta y la empresa de manera que el 

n1crcado al que se dirige comprenda y valore su ubicación en relacióO con Ja· compett!ncia: 

para su posicionan1iento. la empresa debe comprender la manera que en el mercado meta .. 

dt:finc sus valores y elige los diferentes vendedores. La tarea de pos~cionam_iento consiste en 

tres pasos: 

1. La campaña debe identificar las posibles dif'erencias _ d_e_l __ prO~ucto .. __ los servicios .. el 

personal y las itnágenes que podrán señalarse en relación-con Já competencia. 

2. La emp_resa debe aplicar los criterios de elegir las diferencias más importantes. 

3. Debe identificarse eficazmente el posicionar:niento del producto para que la empresa 

pueda dar el siguiente paso. o sea. planear sus estrategias ccimpetitivas de mercadeo y 

co1nercialización. 
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En In ofenn de una empresa los bienes ofrecidos pueden incluir algunos servicios 

adicionales. De hecho .. la ofena puede ir desde un simple bien hasta un bien que incluya otros 

bienes y servicios 1nenores Jo cual debe promocionarse y hacerlo del conocimiento de los 

consumidores pues esas características en muchos casos marcan la diferencia en la decisión de 

co1npra. Algunas de las situaciones que se presentan son: 

a) Solo 1111 bien tangible: Aquí - la oferta consiste primordialmente en un bien 

tangible como puede ser un jabón o la sal. Sin que ningún servicio acompañe al 

producto. 

b) lln h1e11 tangible acoi11paiia.do d<i servicios: Aquí la- ofen:i conSiste en un bien 

tangible acompañado por uno o más servicios para hacerlC? más atractivo al 

consumidor. 

c) ll11 servicio principal aco1npaiiudo de bienes y ~,·ervicios nu~nores: Aquí la 

ofena consiste en un servicio principal., junto con algunos servicios adicionales 

y/o bienes de apoyo. 

d) Solo 1111 servicio: Aquí la oferta consiste primordialmente en un servicio 

única1nente. 

2.11.8 LA CURVA DE OFERTA. 

La oferta describe la conducta de los vendedores reales y potenciales de un bien _ La 

cantidad ofrecida de un bien es aquella que están dispuestos a vender los vendedores en un 

periodo detenninado (por ejemplo~ un mes o un año). Depende del precio del bien y de otros 
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factores siendo principalmente los precios de los f"actores utilizados en la producción y la 

técnicas de producción de que disponen los vendedores. 

La cantidad ofrecida aumenta normalmente con el precio del_ bien. 

Cuanto más alto es el precio al que puede venderse,. mayores son l~s recursos··~mPie8.dos para 
" -

generar dicho bien. En cambio si baja el precio,. los product~r~~··.s~··-.encuent~n ffienos 

dispuestos a incurrir en costos y a realizar los esfuerzos necesario~: ¡ja~. generar. el bien 

disminuyendo la cantidad ofrecida. 

La función de la oferta resume la relación entre el precio Y 1? c~~tidad ~frecida. 
Describe la conducta de los vendedores de la misma_ forma é¡ue:· 13 función de demanda 

describe la conducta de los compradores. 

Como podemos darnos cuenta el estudio de mercado en.primera instancia nOs puede 

dar Ja pauta para determinar desde ese momento si existe_Vi~bÍlida:d para -,-?-~ali~~ión de la 

inversión o si por las características del mercado y de lo· q~e prei:endcmos-·lleVar ·a Cabo ·no es 

posible,. de ahi la importancia de este estudio pues los resultados obtenidos pueden evitar la 

erogación de gastos innecesarios. 

2.11.9 PROYECCIÓN DE LA OFERTA. 

"Al igual que en la demanda, aquí es necesario hacer un ajuste con tres variables 

siguiendo los mismos criterios,. a saber,. que de cada una de las terceras variables ana1izadas,. 

como pueden ser el PlB,. la intlación o el indice de precios,. se obtenga el coeficiente de 

correlación correspondiente. Para hacer Ja proyección de la oferta se tomará aquella variable 

cuyo coeficiente de correlación sea mas de uno."" {Baca Urhina, 2001. p.p. -15) 
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2.12 ESTUDIO TÉCNICO. 

El objetivo de este estudio tiene por objeto la obtención de la información necesaria 

para determinar el monto de las inversiones así como de tos costos de operación penenecientes 

a esta área. Su propósito es detenninar las condiciones técnicas de- realización del proyecto 

(materias primas, maquinaria. mano de obra., etc.); en este estudio se inCtuyén los aspectos de 

tamaño, localización, organización e ingeniería. 

Abarca el tamaño<o procesos productivos y localización del proyecto. 

2.12.1. TAMAÑO ÓPTIMO DE LA PLANTA. 

El tamaño de ta planta- es la capacidad que tiene esta para producir una cantidad 

detern1inada de artículos en periodos de tiempo fijo. La importancia de fijar el tamaño idóneo 

que se debe tener deriva de la necesidad de cubrir una porción de mercado de acuerdo- a los 

recursos que se poseen. 

Partiendo de la capacidad instalada que se pretende tener se procede a -detenninar 

todo lo necesario para producir la cantidad de unidades fijadas. Estos es~udi_os,- l~s realizan 

generalmente ingenieros ya que el análisis requerido es muy minucioso. incluye estud~os d_e 

tiempos y movimientos, optimización de recursos humanos y materias primas, diseño, 

niárgenes de capacidad a utilizar, sobrecarga y reserva de la capacidad a utilizar., cantidad y 

características de la maquinaria y mano de obra entre otros. 

Los f'actores que se deben tomar con base para definir el tamaño de la planta 

básicamente son: 
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../ Tamaño del mercado y la demanda . 

../ Capacidad de recursos financieros. n1ateriales y humanos . 

../ Suministros e insumos de materiales . 

../ Problemas de transporte . 

../ Aspectos políticos . 

.,,,. Capacidad Üdministrativa. 

Una tamaño excesivo de un plnnta ocasiona inversiones innecesarias y un tamaño 

inferior al requerido por el n1ercado ocasiona problemas para satisfacerlo. 

2.12.2.- UBICACIÓN ÓPTll\1A DE LA PLANTA. 

Una vez que se fija el tamaño ópti1no de la planta el siguiente paso consiste en fijar el 

Jugar donde sea mas conviene establecer la planta. El propósito es el de encontrar la ubicación 

1nás ventajosa para el proyecto. es decir. la opción que. cubriendo las exigencias o 

requerimientos del proyecto. contribuya a 111inimiza.r los costos de inversión y los costos y 

gastos durante el periodo productivo del proyecto. 

La selección de ahernativas se realiza en dos etapas. En la primera se analiza y decide 

la zona en la que se localizará la planta~ y en la segunda. se analiza y elige el sitio. 

considerando factores como costos. topografia y situación de los terrenos propuestos. A la 

primera etapa se le conoce como estudio de 1nacrolocalización o macroubicación y a la 

segunda de 1nicrolocalización o microubicación. En algunos proyectos su localización esta ya 

predetenninada~ co1no en los casos de la silvicultura~ la ah'Ticultura~ la industria petrolera. las 

plantas hidroeléctricas. cte. 
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En algunos proyectos_ la localización se encuentra limitada por el requerimiento de 

alguna condición geográfica .. o la existencia de- un recurso abundante,. en su mayoría la 

localización de los proyectos depende de tos costos de transporte de las materias primas e 

insumos .. así como el costo de transporte de producto terminado hacia los centros de consumo, 

rigiéndose por el criterio de que la localización óptima es aquelJa que maximiza el beneficio 

del proyecto o que lo,brra el minilno costo unitario. 

Posterionnente se sorneterñn las alternativas de localización a Ja revisión de los 

aspectos comerciales. laborales. operacionales,. económicos y sociales. 

Sin ser rigorista se aconseja tomar el cuenta los factores_ mencionados a continuación 

para seleccionar el área donde se ubicará el proyecto: 

a) El mercud(1 y las fuentes de materias primas. 

b) Disponibilidad de mano de obra. 

c) Infraestructura. 

Se debe ser muy cuidadoso para que lo que· planee sea realizable,. pues resulta 

inoperante elaborar planes den1asiado ambiciosos_ sin _ totnar en cuenta l~s 'factores 

mencionados o ser demasiado optimistas y no tomarlos en cuenta pensando que aún así se 

obtendrán resultados satisfactorios. 

2.12.3.- INGENIEldA DEL PROYECTO. 

2.12.3.1- OBJETIVO GENERAL. 

Busca resolver todas las situaciones que, se pudiesen presentar en la instalación y 

funcionamiento de la planta~ abarcando Ja descripción de los procesos de producción .. la 

adquisición de la 1naquinaria y el equipo necesario para la operación planeada, así corno su 
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distribución .. estableciendo además ta organización jurídica y administrativa de la planta 

productiva. 

2.12.3.2.-PROCESO DE PRODUCCIÓN. 

Es el proceso de transConnación que sufren Jos insumos para Ja obtención del producto 

tenninado que se pondrá a disposición de los consumidores. La finalidad del estudio de dicho 

proceso es dctenninar el tipo de maquinaria .. el proceso a seguir y el personal idóneo para 

lograr la obtención del producto con las características y calidad requeridas. 

2.12.4.-DISTRIBUCIÓ1' DE LA PLANTA. 

Aparentemente la distribución de la planta no pareciera tan imponante una vez que se 

ha determinado el_ ta~año y su localización .. s~n e~bargo es rundamental para -lograr la 

optimizacióil cié los reCursos inVertidos, además Cstablece- cOndiciones qutb ati:ctan -o f8.vorecen 

en la operación y realización de tos procesos productivos. 

Los objetivos principales de Ja distribución de la planta son: 

,/ Lograr la integración tOtal de todos tos ractores que aCectan Ja distribución. 

Establecer la mínima distancia de recorrido en el manejo de tos insumos y la 

maquinaria . 

./ Hacer uso en su caso del espacio cúbico ya que Ja mayoría de las veces no se 

considera el espacio vertical. 

./ Establecer seguridad y bienestar para los trabajadores. 
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""' Considerar la flexibilidad por los posibles cambios que se puedan suscitar 

estableciendo una distribución con f"acitidades de reajuste. 

2.12.S.-PROCESO ADMINISTRATIVO Y;Juiúoico ORGANIZACIONAL. 

Se refiere a· los: f"aciores ·propios: de· ·1a actividad ejecutiva de· la administración del 
- - ,; .. ·.,·:<':.·. '.··.': .. 

proyecto: organizaciórl .. Pl".oCed~mie.ntos_ adriiin'istratiVOs ~'.Y aspectós legales .. su énf"asis se 

enfoca· básicamente 2 aSpectos: 

""' La fonnajuridica de la empresa.·.·_ 

,.,, La organizaC:ión técniCa )1 adróinistfatiVa dC· 1a empí~Sa. 

. . 

La primera~~ refiere a. los 1f~~~nli~~~o~~·:1-~;eS_y -re~l3meritos que.deberi c.;nsiderarse en 
.·· ,· -. - ··. . . -

todos los 8.spectoS~ Ya. s~an- ci.Vú~s;··-~~~1~·s~.:ci~.r~~;,~il~S,. ·fi~~a·1eS .... en c'máteria· redern.1~~· esta.tal y . . . . . ' . . . 
municipal con el objeto d~-·~ituar>el -P~~),~~~~· ~~ ei· m~fCo j~ri.dÍ~o rn~ c~nvenie~te. Se 

establece si su cOristituCión ~Será a través. de· Uná ~~~n~ fi~_ic?-~ ~- ·~!" u~;;i .. ~rso~a ~~ral 

adoptando algún tipo de sociedad. 

Podemo~ decir que se refiere. ~ ._aspectos e~e~~s: i::iacia el.·: cumplimiento de la 

nonnatividad jurídica existente mientras que_ .la· organización· técnica y administrativa de la 

empresa son aspectos internos que estableCe'~'.:~n~~ ·o~.'~~Sa~- ~~ ;.jaci'Ón de los objetivos., el 
. . -. . 

proceso de trabajo .. la contrataciórl' del· perSoiiii1 .. -·.-trámites ·gubernamentales .. selección de 

proveedores y en general la determinación de los costos de administración. 
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En el estudio técnico se determinan todos Jos elementos que se requieren para iniciar la 

operación del proyecto, al igual que en el estudio de mercado la inf"ormación requiere ser 

preparada con gran cuidado pues la negligencia o los errores pueden ocasionar pérdidas 

significativas. 

2.13 ESTUDIO FINANCIERO. 

El inversionista hará asib'llaciones importantes de recursos al proyecto,. sólo si espera 

en un futuro recuperar una cantidad mayor a la erogación realizada., es decir,· éspera utilidades 

de acuerdo con el monto de Ja inversión y el riesgo que se cOrra. 

La utilidad puede definirse como el resultado de la productividad de la inversión del 

capital y esta deberá darse de acuerdo con los resultados de las operaCiones del negocio y a las 

expectativas de los accionistas. Los accionistas y los encargildos ·de -administl-ar los recursos 

financieros de la empres~ deber.in tener presente que como consecuencia de) uso del capital 

requerirán obtener una utilidad de por Jo menos el _equivale!'_!:_~- a la __ tas~_ fija_da_ <?º1!1º costo de~ 

capital, que puede definirse como la tasa de rendimiento que deber~n recibir los inversionistas 

con motivo de sus aportaciones. 

La tasa de rendimiento mínima fijada p~r la ~n:1pr~~a s_e P1:1edé ·determinar con base en 

aspectos internos y externos, es decir tomando eTi cuenta'.1os·porCentajeS· ~e- utilid~d que ella 

misma generará y los créditos de Jos mercados de capitales, respectivamente. Esto es de suma 

irnportancia para efectuar la evaluación del proyecto de inversión. 
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El estudio financiero tiene como finalidad demostrar que existen recursos suficientes 

para llevar a cabo el proyecto de inversión, así como de un beneficio .. en otras p31abras, que el 

costo del capital invertido será 1nenor que el rendimiento que dicho capital obtendrá. 

2.13.l. EL PRESUPUESTO. 

6 "Los presupuestos en el contexto del proyecto de inversión es: cuantificación 

monetaria de las operaciones a futuro .. teniendo como marco de referencia las premisas 

establecidas en el estudio de mercado y en el estudio técnico. Persigue el propósito de mostrar 

una visión objetiva de Jos movi1nientos de ingresos y egresos que se consideran al realizar Ja 

ejecución, puesta en marcha y operación del proyecto.~~ (Nu/in. 1999, p.p. 80.) 

Un presupuesto en un contexto muy general es la estimación anticipada de los gastos a 

incurrir. recursos a invertir. así co1no los ingresos que se esperan en un periodo futuro de 

tiempo determinado. 

Esta herramienta es fundamental en el estudio financiero de un proyecto de inversión 

ya que para su realización se requ~.ere de Ja realización de presupuestoS de_~~j~e~~~.-_tiJ)o~. 

2.13.1.l PRESUPUESTO DE INVERSIÓN INICIAL. 

A este presupuesto- algunos le conocen como inversión total_.iniciá1:·,fija y_diferÍda sin 

ernbargo debemos tener cuidado en su contenido ya qué: si se denomina· de- eSta forma no 

incluye el capital de trabajo,. en nuestro ca.So si se ha considerado como parte de este. La 

información que presenta es referente a la adquisición- de todos los activos fijos (tangibles) y 

diferidos(intangibles), que se requieren para iniciar la operación de la empresa así como el 

capital de trabajo. 
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Considerando este presupuesto de forma general podemos decir que esta formado por 

tres sub presupuestos o elementos fundamentales: 

1. De activo ... fy·os tangibles.- Los acti.;,,os tangibles son aquellos que se pu~~en tocar 

fisicarnente y que son la base de la producción y operación de la empresa. Comprende 

las instalaciones. la maquinari~ el equipo de transporte, la herra.JTlienta e instrumental, 

el mobiliario .. así como cualquier otro equipo que se requiera. Se les lla"rria .. ~ctivO fijo 

pues la empresa los adquiere con la finalidad de utilizarlos y no d~ ve~d~rtOs. además 

son bienes de los que la empresa no puede prescindir f"ácilmenté 

2. De activos deferidos i111a11gih/es.- A diferencia de los anteriores CStoS .. no se pueden 
- . . ··:,: .'. :-~_.. ~·~ 

tocar ni su valor se aprecia fisicamente. sin embargo.~.~-it?~-,So~ bi.e-~~s_ i:iece~arios 

para la operación de la empresa. En este tipo-de-:·~~Cti~~·~~I~~~~~-i~mos.-er.crédito 
!.>. ,: - ·-. .-

comercial. las marcas y patentes.. los diseños indllstria"les~ :. los - gastos realizados 

anticipadamente como los de instalación u '?rg~.'!i~~ió~. -:~~pr~~~ntan __ ".1erechos 

pendientes de aprovechar cuya otra diferencia con los fijos es que estos se amortizan y 

los otros se deprecian. 

Es muy recomendable elaborar una lista de todos los activos fijos y diferidos que se 

requerirán en la ejecución del proyecto. 

3. Del capilal de trabajo.- En la vida de uná. empresa y de forma contablemente el 

capital de trabajo se obtiene de restar al activo circulante el importe total del pasivo 

circulante. Para efectos de un proyecto también forma parte de la inversión inicial ya 
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que en un primer término ]as inversiones se realizan en activos fijos y diferidos que en 

estricto sentido al inicio del ·proyecto son inversiones inamovibles por lo que se 

requiere de. una_cantidad adicional para iniciar la operación y funcionamiento de la 

empresa pues se r~quiere adquirir los insumos nCcesarios para la producción, pagar la 

mano de obra,. ·así como tener disponible efectivo para los gastos diarios que se 

presenten. Pero de . ta misma manera que se realizan estas inversiones se puede ser 

sujeto de crédito con los proveedores,. ácreedores, impuestos por pagar u otros 

concePtos que nos otorguen financiamiento a corto plazo. El capital de trabajo esta 

-formado por los recursos que se deben tener para iniciar operaciones. 

El capital de trabajo se integra por tres rubros básicamente: Valores e inversiones,. 

inventario y cuentas por cobrar. 

a) Vi.llores e inversiones. Este concepto: _·va -mas· -allá -del que comúnmente 

conocemos: caja y bancos. La diferericia radica en que hoy en día la empresa 

debe contar con el dinero suficient~.,~Pa~ solventar además de los gastos 

cotidianos también los imprevistos. -Aúrlado a· lo anterior cada vez hay mas 

instrumentos de inversión con plazos muy cortos que proporcionan 

rendimientos superiores a los que otorgan las cuentas de cheques que se 

manejan, evitando así tener el dinero en forma ociosa, lo ideal es buscar 

siempre instrumentos que se_ ajusten._á nuestras necesidades y permitan la 

inversión y recuperación -en las rechaS r6qu'eridas para hacer frente a las 

obligaciones contraídas. Toda accióri que busque incrementar los recursos de la 

ernpresa promueve y eleva la rentabilidad de la misma. 
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Existen algunos modelos para calcular el monto de efectivo que se debe tener 

disponible tal es el caso del modelo Baumot que supone es posible programar 

con exactitud las fechas y las necesidades de dinero mas una cantidad extra 

como margen de seguridad. 

b) Inventario. Existen diíerentes tipos de inventario como son el invf:ntario de 

artículos terminados y en proceso en los cuales establecer una tOnnula general 

para su obtención es muy complicado .. no así para el inventario de materia 

prima al Cual le es aplicable el modelo de lote económico. Este modelo 

considera algunos costos que se incrementan cuando se tiene un inventario mas 

alto como los gastos de almacenamiento~ obsolescencia y seguros mientras que 

por otro lado también existen costos que disminuyen cuando el inventario es 

mayor como la obtención de descuentos en las compras y los costos de-riVados 

por interrupciones en la producción por taita de materia prima. Este modelo 

busca el equilibrio entre los costos que aumentan y los que dismin_':lyen con el 

objetivo de optimizar el manejo de inventario. 

Su fórmula es: 

Lote económico= LE= 1 2 F U -.J -----cp 

Donde: 

LE = Es la cantidad óptima a adquirir cada vez que se compre materia prima 

para inventario. 

F = Son los costos fijos de colocar y recibir una orden de compra. 



U= Al consumos anual en unidades de materia prima. (tts.,. kg.,. ton.) 

C = Es el costo para mantener et inventario. considerando una tasa de 

rendimiento que se obtendría si el dinero destinado a la compra de materiales se 

invirtiera en otro medio. 

P =Precio de compra unitario. 

e) Cuenta ... por cobrar. Cuando se inician las operaciones se debe considerar el 

plazo por el que se otorgará crédito a las primeras ventas. Las cuentas por 

cobrar determinan el monto de la inversión necesaria como consecuencia de 

dichas ventas a crédito y el periodo promedio en el que se recuperará el capital. 

C. por C. = Cuentas por cobrar=$ ventas anuales * p.p.r. 
365 

Donde p.p.r. es el periodo promedio de recuperación.. 

Una ve_z que se ~a analizado lo concerniente al capital de trabajo y las inversiones que 
' ,' . , . -

se efectúan es' Jmp(}rtante analizar también la contraparte que en .este· caso es el pasivo 

circulante consti~·ido por las deudas adquiridas a corto plazo,. sin,e~.ba~go· lo interesante surge 

al momento de determinar la cantidad de recursos apropiados _P_a:1~-s<;>lventar Una parte de la 

inversión necesaria en el capital de trabajo. 

En criterio que se establecido es la determinación de la tasa circulante: 

T.C. =Tasa circulante= activo circulante. 
pasivo circulante. 
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El valor promedio en la industria es de 2.5. lo que significa que por cada 2.5 pesos 

invertidos se debe financiar 1 sin que esto af'ecte de manera significativa las finanzas de la 

empresa. 

2.13.1.2 PRESUPUESTO DE OPERACIÓN. 

Este presupU.e;;to Cst3. ~orrÍládo por Jos ingresos Y erogaciones que se esperan derivados 
. -.::· _-·· : : .-

de la operación d~l.p-~oY:ecto teniendo cómo'objetivo determinar los flujos de éfectivo que se 

obtendrán a lo JarSo de cacht periodo. 

2.13.1.2.J PRESUPUESTO DE INGRESOS. 

Es también llamado presupuesto de ventas. Una .. vez que se va a proyectar el 

presupuesto de operación este es el primer presupuesto a. el~bOra-:-." y~ qué: ~n base a la 
< • • -

información obtenida en el estudio técnico y de merCado --en -cua~i-ci.-a~O~-rtúilid~d~s del 
. . 

mercado .. capacidad de producción, estrategias y canales de cómercialización a utilizar, se 
:.: .. , -~ .· .. « .' ;..,.,-

esta en condiciones de pronosticar de manera objetiya 'ºs in!iresqs,_qu~_ se-·esperan~ obtener y 
-.- -· . 

determinar a su vez las erogaciones que se deberán realizar para _gerie.rar la- cantidad de 

mercancías requeridas para generar dichos ingresos. 

2.13.1.2.2 PRESUPUESTO DE EGRESOS. 

Muy frecuentemente se habla de los costos en los que se incurre para elaborar o 

comercializar un determinado artículo, sin emba"rgo no existe-n de-finiciones absolutas para este 

concepto debido a que tiene una aplicación muy amplia. 

66 TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



"'"'Costo es un desembolso en é:f"ectivo o en espe~ie hecho en el pasado~ en el presente,, 

en el füturo o en forma virtual." (Baca Urbina. 2001. p.p.161) 

Algun~~.cÍife~C~~ia~ los _costo~- de· los gasto~ ~~-b~e.ai-,criteri~ ~-e que los costos son 
. . . 

recuperables y lo~ ~ast~s-.. ' s.in.·.e~barg~- ~-· imPo~~~- C:~~~id~~ qu':. en .. _un se~~ido mas estricto 

ambos son recu~ra~les .~·--m~nos_::q-Ue~:se_ -.~b~~i¿~:_:i:ui~-- j)c:~di~.· como res~l~do ~e las 
-.. _, 

operaciones r_eatizadas. 

Por ~ltimo se p~ede~_d~ci_~ que .. los .~estos sorl. las inversiones q~e Se tuvieron que 
. -,, ,.'·:· .. - ·.' 

realizar pára la geneíac~ón Y Ve~~a de un ·producto~ 

Este pre_~~pue_~to esta fo~ado por J~s . ~ost~ _de produc~ió~.. los costos de 
' . - . . 

adminismició~~Yventa-~í cÓ~o ~~·~oS cOst~s ri~altcieros:· 

"" Costos de producción.· Esta formado por la cantidad de recursos invertidos en la 

transfol"'!llación_ de."1~ ~ateria prima ~_.:~~S_",·i_!lsum-o.s ___ en~::prOduCtOs. terminadOS7 se 

compone de tres elementos: 

a) Materia prima.- Es el elemCntO. principal en la' elaboración del producto. - . - . 

b) Mano de_ obra.:.:--_-: Es '-.-~~l -~~b;j~--:~:dei'. re!c~rso humano invertido para la 

tranSfonnacii;n de: la ~~t~-~·~~-~_:ri~~--¿··,.'~a_no -de obra se divide en directa e 
~ . ' ., . - : 

indirec~- '1a· primera se refier:e-· ª-_aquella -que se identifica plenaJTiente en el 

proceso productivo mientras que la segllrlda se refiere a personal que participa 
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en producción pero no en la elaboración de los artículos como son los 

supervisores o ingenieros. 

c) Gastos indirectos de fabricación. Están ·compuestos por un sin número de 

erogaciones que contribuyen_ en _forma .mínima pero necesa~a para la 

transformación de la matCria : Prima; Los gastos indirectos dependen de la 

naturaleza del ~r~uct'? a· ~1&:~0r8í-, generalm_ente son: energía eléctrica.. agua, 

combustibles, envolturas y empaques, mantenimientos, depreciaciones, 

amortizaciones entre otros .. 

..;" Costos de administración. Como su nombre Jo dice son aquellos que se deriVan de la 

función administrativa de la empresa, el manejo óptimo de los_ recurs~s. la ¡Jlañ.eación 
-- . -, __ . __ ,,' . ,_ 

y ejecución de los las acciones __ neceSan,as_ para el logro de.1_º:5. o_l?j~li~os.;-~te· .n:.b·~o 

incluye gastos como los sueldoS--d,;_;tC>s~ S~rerii~s. dl~diV¿,~~;- Se~~~Í~~-~:c:~t~~~o--1:odOs 
los gastos que se deriven de la operación de ese departamento. 

_· ;" -. - . ·:-. -· ' -->-<' 

..;" Costos de venta. Este _costo pód~~os ·determinar dos ye~ientes, ·~U.1_-la __ enÍ~cad_a a_ las 
' .. : .. ;-. ·. ·-·.··-º ··. 

erogaciones realizadas ~ra hacer llegar el producto al cons~ido_r o int~~ecliario y Ja 

otra en b!-15Ca de maYor posicionamiento del mercado o incluso_ inct.iisiOnar en otros 
,'-. 

desconocidos detectando los cambios en los gustos, moda --Y~ ~ecesid~des de los 

consumid~~eS. C~mo se puede apreciar el primer enfoque _es üna .activ:Ídad directa' de 

venta y el segundo no . 

..;" CostosfinanCieros. Son aquellos que se derivan de los intel-eses pagados por concepto 

de préstamos df: capital a través de financiamientos obtenidos. 
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Es importante mencionar que estos costos son de manera general sin que sus 

nominaciones sean absolutas. puede.ser incluso que en algunas organizaciones dependiendo de 

la naturaleza del producto qu~ ~e elab~re. los coStos incurridos sean distintos o se requiera 

mayor énfasis en el estu,di~ _Y 8:P.l_icac.ió~-de alguno de ellos. 

2.14 PUNTO DE EQUILIBRIO • 

... El punto de equilibrio es una técnica útil p8ra estudiar las relaciones entre los costos 

fijos._ los costos variables y los b.eneficios. Si los costos de una empresa sólo fueran variables, 

no existiría problema para calcular el punto de equilibrio ... (Baca Urhina. 2001. p.p. 171) 

Se denomina punto de equilibrio ya que si se expresa gráficamente se determina un 

punto donde los ingresos provenientes de las ventas son iguales a los costos fijos y variables 

que los generaron._ en cuyo ~?·no hay ni utilidad ni pérdida. 

Es muy importante-_ señalar._- que esta es una técnica que proporciona infonnaCión ·de 

análisis y planeación fijando.desde el principio la cantidad de artículos que se.deben vender 
o.'- r-:.; • '. ·_: • 

para no gene~ pé.rdid~ y-~-'? ~I:t{P!¡,Y:~~-tar_ ~~ ve_~tas _c:fe ac~erd~ con _los ~~~di~i~~Íos _que _se 

deseen obtener, por_ tanto ·~·~-~:fi~1ichl~ ~n-~ingún ·mo~ento es evalual- la r~ri'mb~lidad d~ una 

inversión. 

Su determinación es de la siguiente forma: 

C.F .. 
PE= 

(P.V.-C.V.) 

Donde: 

PE= Punto de equilibrio. 
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CF= Costos fijos totales. 

PV= Precio de venta 

CV= Costos variables totales. 

Algunas de las desventajas que presenta en la dificultad en algunos casos para 

clasificar tos c.ostos fijos y los variables: adez:nás ~e que se no considera el tiempo pues calcula 

sobre unos costos dados, por tanto si estos cambian ·~1 p..i~to de equi.librio ~.i:nbién ca:mbia. 

2.15 COSTO DE CAPITAL. 

Es conocido también como la taSa mÍ~,im~ ~e retldimient'? (TMAR)~- El ¿Os~i, d:e -Capital 

es el rendimiento mínimo que aceptaría un inversionista al destinar ·sus recursos a u~ proyecto. 
,_ ' -

Algunos consideran como tasa mínima la que otorgan las instituciOnes finarlcieras, que 

es la que se obtendría si la inversión se efectuase ahí en lugar de llevar a cabo el proyecto, sin 

embargo los erectos inflacionarios provocan que aún con esa tasa el valor de los rendimientos 

obtenidos no _sean netos y que la mayoría de las veces el poder adquisitivo de la inversión se 

vea disminuido. Tomando en cuenta esta variable económica Ja tasa que ofrezca el costo de 

capital debe ser superior o por lo menos igual al indice inflacionario para mantener o aumentar 

según sea el caso el poder adquisitivo del capital invertido. 

El costo de capital se determina: 

Bf 
K= 

M 
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Donde: 

l = Intereses. gastos y comisiones. 

B f= Beneficio fiscal. 

M~Monto 

2.16 ANÁLISIS DE LA VIABILIDAD DE UN PROYECTO DE INVERSIÓN. 

En todas las empresas es necesario. en mayor o en menor nledida. hacer frente a 

inversiones sobre las que se vaya a basar la operación -d.el negocio; El análisis de Ja viabilidad 

de una inversión cón~i~te en e~ hecho. de Piantearnt?S si. ~os ingresos ~deriVados de nuestro 

proyecto de nego.cio:van a ser sufiCiente~_P~~ _hace!r-fr~nte a l~s ~o_lj-tpr:orriisos adquiridos con 

Jos inversionistas que ponen a nuestra _disposición el dinero para financiarlo (accionistas y 

terceros sumÍni~tr_~dorCs- d~-financiac::~-ón)~_ Y en (iué medida ese p~oyecto va a ser rentable. 

- .__ . - . 

2.17 MÉ;.C>DOS ~¡RALA EVALUACIÓN ~E PROYECTOS DE INVERSIÓN. 

Una vez que_ se h~ reunido la informacióO. neC~s~ria acerca del proyecto de inversión en 
. _-"~ ·.: '' __ ' -, ; ~--.'_ -

estudio el sigiJiCrite pa.So- es,eva1Uar el uevarlO _.a cabO" o no~ 

Generá.Imente los proyectos de inversión se_. evalúan de .acuerdo al periodo de 
·- - .-"···": .· 

recuperaci_ó·n de· la inversión y a su rendimierllo, si _un prÓ,Yecto ·sUpeffi la exigencia de ser_ 

recuperable en un tiempo min.imo esta~leci~Ó~~;-Consideralido; l~s.-. rendi~_ien~o'~- ge~erados 

durante ese tiempo entonces se ~liza la _ coinPa~ciÓ~ :·respecti~a--_ ~~~.---1~ -_-:~a re~I de 

rendimien~o con~ra la tasa m~nima de rendimiento requerid~ 

Al evaluar un proyecto de inversión se toman en cuenta dos· aspectos-importantes: 

primero9 considerar o no el valor del dinero en et tiempo y segundo, considerar una cantidad 

igual a la que se invertiría en bienes como si se invirtiera en valores y generará un interés. 
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Los métodos de evaluación que si Consideran el vaior del dinero a través del tiempo 

son: 

a) El método de la Tasa Interna de Rendimiento. (T.l.R.) 

b) El método cl~I v~i~r p;:e~e~tC: neto. ~.P.N.) 
En cambio tOs mét~d~S ·q~~-,~o-·c"~DsÍd~ Ct valor del dinero en el tiempo son: 

a) El método di: periodo dC: recuiJ;.racÍÓn dé: la inversió~. 

b) El .;,étodo de tasa~~~.;~¡~¡~~t.;cinta~tC: .•. · 

2.17.l MÉTODODE LA T~SA.I~E~A DE ~TORNO. 
Se entie~de--.~('~,:ini~~~·::·.;-dC _.'f.et<?~ó ta' ·tasa· ~áxima que el inversionista está 

dispuesto a p8gai·a q.uÍen .. fi.nanci~ '~i_ ·p~~Y~'.~~~~·>,->, 

Como en- su cá.JCUto ;cOíls~<!~ra'.-nlljO~i.d~--~r~CtlvO. desf?'?n-~d.os s_e,.le ~on~e ta~bién 

aunque no- en fodn~--~~~1- co¿·~~-~~:-~~ #~~¡~-Í~~~i;~~-~~~~~~~~~.º 

para ello bUsca~. aq~Ct10::~?-·,_~fi ~-~~.cuá(~t}._rS:l~~ P-f~Sente ~eto>~S~a~igua1:·a-·~e~o;~para lograr 
- - •-- - .. - C--,-0,.•-.-- -• - - ·---------or•-;;:-·.-... --..-·,-.;-- -·-··-- -·- --,·-.--•·•-- -- .-,----- • -- - - •-• • • -

esto es necesari~--'~~~.'.~ 1~: dife~~~ci~/ ~n'tr~;~l-~l~~·~¿t~( d~~-·--r11.~J~·:y_-i~- iO~e~ión se igua-le a 

cero. 

La TIR s~. calc~l~-:~,~~~~~~~~<~~~~~~abÍeS~··pri~ero: c~do IOs flujOs gen~rados por 

el proyecto:~ son. iS~te~~ ~~~e~-~~-~,do el periodo· de re~uperación de la. inversión. 

posteriormente la taSá ·-de' ~e·O-diiñiCñtó y ·la tasa mínima requerida:, para colnpararlas y 

determinar-si es posible a~epiar·o si-se debe rechazar el proyecto. Segundo cuando los flujos 

generados son desiguales, se recomienda obtener un promedio de los flujos y determinar una 

tasa promedio siguiendo el procedimiento descrito para el primer caso. 
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Las ventajas de este método son: 

a) Considera e1 valor del dinero a través del tiempo. 

b) No se requiere conocer Ja tasa de descuento para poder realizar los cálculos. 

Las desveniaj.as 'de est~ métOdo- SOn: 

--
a) Cuando los flujos de efectivo generados por el J:>roy!!~º ~o sOn.unif'ormes se requiere 

mas cálculos tos cuales suelen ser mas tediosos~ 

b) Al determinar la tasa de descuento nece~aria pllra i'Sua.1~·.:,;;1 va10r_ prCsentC de los flujos" 
,.~ ., - :.' '·, ·.· -.... 

con el valor de la inversión se obtendrán· élos·-·a·;máS .tasS:S •... ,10: C~al complica Ja 

interpretación de los resultados. 

c) Se pueden realizar conclusiones erróne·aS-Cuarldo los fl~jos· dCl pr';>yecto á. través de los 

años son negativos y posftivos. 

2.17.2 MÉTODODELVALORPRESENTENETO. 

En este método los flujos generados por un proyecto habrán de d~co-:itarse a la tasa de 

rendimiento requerida que los inversionistas esperaf! !=JUe la __ com~ía -~btei:-ga; así. s~ e~ valor 

presente de los flujos es iníeñor al valor de la inversión. se rechazará el proyecto pues para su 

aprobación se requiere que la suma de los flujos de ef'ectivo sea cero o mas. 

El valor presente de una inversión se define como la cantidad máxima que una 

compañía estaría dispuesta a invertir en un proyecto. A la diferencia entre el valor presente 

de los flujos y el valor de la inversión se denomina valor presente neto. 
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Existen otras f"onnas de expresar el criterio de aceptación como por ejemplo en decir 

que se aceptará el proyecto si es que el valor presente de los ingresos de efectivo rebasa el 

valor presente de las salidas de efectivo. 

Para poder aplicar el método de valor presente neto. es necesario determinar cuatro 

elementos básicoS: 

t _ El valor neto de Ja inversión. 

2. Los flujos anuales netos esperados. además del_ valor de desecho del proyecto. 

3. La vida del proyecto. 

4. La tasa de descuento. o tasa de rendimi~nt? r<?qu~ri~a.. 

Las desventajas de este métOd~ SOñ_:_ 

a) Se nece~ita c~~~-~~~ !_~\~a ~~-f~-~~~-Í~i~~~~ iequ~rida·p~ pode~ pr~ceder a ~va_luar Jos 

proyectos. 

b) Un error en 'la ·Cf~l~nn¡'~~·¡ó.:i· .. de ,la tasa de rendimiento requerida repercute en la 

evaluación de los'ProyeCtos~ 

e) Un aumento -"o disminución en la tasa de rendimiento rCquerida puede cantbiar la 

jerarquiUéión dC JOs proyectos. 

Las ventajas de este método son: 
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a) Si considera el valor del dinero en el tiempo. 

b) Siempre es mas co~Veniente con~r con proyectos que proporcionen el mayor valor 

presente de sus flujos- espeiados que es precisamente lo que ·este método nos 

proporciona.. 
,- - ... ·, 

e) Es posible ~lcul~ el va,lor.·presente de Jos flujos de un proyecto independientemente 

de que ~n algún añ~..J~s flúj.os· sean ·negativos. 

2.17.3 MÉTODO.DE LA TASA DE RENDIMIENTO. 

Este método se calcula a razón de las utilidades anuales promedio por lo que considera 

utilidades y no flujos de efectivo. debido a que en contabilidad se caJCu.Jan las -utilidB.des sobre 

bases acumulativas derivada de los registros ef"ectuados. 
- -

La tasa de rendimiento se calculará dividiendo las utilidades_ anualeS:_ neias promedio 

esperadas entre el valor promedio de la inversión. Una-VCz:qUe:-se:-ha:--caicu1adO. la taSa 
- '··-" -'.:': 

promedio de rendimiento para una propuesta Se_ le pU~de compara~\;~n la·-~ ·cie' reitdimi~nto 
- . --·· --- - -.· ·~ - --- . . =--· . 

·.'·O.·._::·· ,i· <· ':-
Las desventajas de este método son: -,-,, 

a) No se toma en cuenta ei val-~~·_:d~~--~~~ei:o; . .-~~;~{ti~-~;~:·--~~~d.~-~-d~· e~'..i~l forma 

que las utilidades n~tas sean g~~~~~"·~n .los¡)~-~~~º~.:-.~~~--)~~ 61~~os 8.ños de vida 

del proyecto. 

b) En ocasiones el promedi·~>:l~ utÍüc1ade~ ne~·. ~o ~~Ita ser una cifra representativa, 

puesto que se ve afectada por los valores -extremos ya sea utilidades o pérdidas que se 

salgan notablemente de rango de datos utilizados al determinar la media. 

75 TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

-------- -------------------------------------------



c) Su cálculo se complica cuando la inve~ión no se hace en su totalidad al inicio de la 

vida del proyecto. 

d) Se consideran utilidades. en: lugar de flujos y estas se ven disminuidas por las 
' ' 

depreciaciOnes y amorth:acioneS entrC otros. 

LaS ventajas·~~·e~~ ~~·i~~~~~~~··. 
·-.·"·'·-., .- '.i··· 

a) Es com~~nte _-¡ti)~·do· ~;.i ~;,.a1uar proyectos de inversión. 

b) ~as dCc~siO~~~'~de i-~~~·~:~~~~ ·,~~~~_<plazo repercuten sobre las utilidades de ta empresa 

afectan la tasa de rendimiento. que se 

utiliza. para evaluar 'a t~ acÍ~iTI.isb-acióñ. . :_ . . '· 

e) Permite c~n~r·~·~~;~·~:.~.~~~ '-~~·~~~~-~~to :y ~val~-rla/-p~~s--·~-~lln~~~ ·sea ·alta eS muy 

impo~te ·-e~-:~i~~p6-':~-~'.j·~~~-~-~~~,--~~'.'·~~~e'' -~-~ g~~~~.:toS bC~eficios, lo que 
-

pud~~se_ ocaSiO~~~~~~ -~~_~)le.~~· ~'~~~--~l proy_~~~-- ~-- - -

2.17.4 MÉTODO DELPEIÜODODE RECUPERACIÓN i>~i.A INVERSIÓN. 

Es~~"-~~~~~~~-~-~~ }~~~~-~-::~j~:~~~:~~'?.,::~~---~:~~ ~~~·~~-~-~~-~ -~~-~~~~~ -~~~~ -_i~ve~ión 
iníciat en erectivo Es l·a ~ó~· d~ 1~ invCrstóO irliCiai .fij8c1a· éli~dida e~tre· íOS i~gi-esos anuales 

de efectivo durant~ e1: ~~~~~ .d'.e··recupe~~i~~--·~:·· -
'. ' » :,_ : ,' ~:' ~ •,,. . : ' : ' , : . -.. : ' " 

El ~riodo"'de recupC.~cÍón:~e .la.'~!iYe~i~~,·sé-~pU~·de;,-~cll~~-,.:dC_ .. ~o~, formas: si los 

flujos de ingresos net~S s~n varia~¡I~s,p __ -Uiiif~~~s; e~-:~~0.dC_·:qu~ ~~~nÍf~rnles, bastará 

calcu18.r divÍdir ei valor-·de la .iitve.ciiÓn·-~~ntre-l~-~c:ti~Jos~~~ .. -·¡ri~~O~·-~~t~S~· . .-en.,el caso de que 
.. ' ' 

sean variables, será necesari·o st.Únai 'ios fl~jos- espenldoS · liilSta''.· qúC' \~sta ·.suma-_ iguale ta 

inversión inicial. 
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Las desventajas de este métOdo son: 

a) Que no considera el ".'8-lor del -dinero a·trayés de tiempo. 

b) No considera el compo~iento de IOs flÍJjos genCradOs el proyecto durante el periodo 

de recuperación. 

c) No considera la rentabilidad, pues su prioridad ·es que el diner~ iriVe;rt~do se recupere lo 

antes posible. 

d) Cuando existe un valor de desecho para la inversión el método se--Vu~_lv_e:'complicádo. 

Las ventajas de este método son: 

a) Es muy significativo cuando se comparan proyectos con -~v~daS'.'"ec¡,nómiCa.S iguales, y 

con flujos de efectivo uniformes. 

b) Es sencillo .. y fácil de utilizar en la práctica, además s~ re~ultados_ r:~sulta~ __ fáciles de 

comprender. 

Un modelo de valuación de pennite_ an_~lizar_ con especial cuidado_ las decisio~es acerca 

de invertir o no en el proyecto, o de concentrarse en mejorar aquellos aspectos que lo puedan 

hacer más rentable. 

Cuando las decisiones van a tener :. una E:t_~ -rCperc~ión ~~-ci~ra,. ~n modelo de 

valuación permite cambiar los puntOs _claves ~e la Ínyersión y evatuBr múltiples· escenarios, lo 

que permite observar inmediatamente los efectos·--de las.·deciSi<;>Des .. disnlinu:Yendo el margen 

de error sin garantizar a su vez el éxito total del proyecto. 
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Como nos hemos dado cuenta la elaboración de un proyecto de inversión no es una 

tarea sencilla.. se requiere de profesionistas de diversas áreas bien capacitados, con gran visión 

y experiencia que conjunten sus conocimientos y habilidades otorgando seguridad al 

inversionista antes de destinar ~us recursos a un determinado plan. 

El. dis~ño. y· eJ~boración de un proyecto de inversión se vuelve indispensable para 

optimizar· los recUrsos· financieros de toda entidad dentro de una economía cada vez mas 

cambiante Y con airesivas· competencias donde no necesariamente solo el fuerte puede vencer 

sino el mas inteligente. 

Es por eso que todas las etapas debei:i. ser, estudiamis _y evalua_~as· d~: f~nna .minuciosa 

pues su importancia es esencial ya que Ct_irl~~~ri~ en errores c;n· c-úaú¡ui-eB de·enas n()s Ílevaria 
,-.· . •' ·.· ... ,. . 

a tomar decisiones equivocadas. El ·eia.ti~ra:r-ü-n\,ro~-~ct~\i~-¡-~Ve~ÍÓ'n·- ~-oii¡;~ i~'ñer a la mano 
- .. . 

la información necesaria para tom~·_' ta· deciSÍód:~~rrecta, además de imptantiir los controles 

necesarios para que al desarr~llarl~· s#-~~~~8.~_~xitO. 

La etaboraciórl de _cada. proyecto es particular e independiente pues su en:foque se 

define de acuerdo a la ·naturaleZa dCI mismo, en nuestro caso además de _Ja metodología que 

todo proyecto debe.·tener se deben considerar aspectos generales y básicos que establecen las 

leyes mexicanas cálno del país de destino para la exportación e incursión de nuestros 

productos en los mercados internacionales en los que pretendernos penetrar. 
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CAPÍTULO III 

ASPECTOS BÁSICOS DE LA EXPORTACIÓN. 

- . . . 

Considerando la situación poi la que deSdC hace varios años viene atravesando la 
e ' ._ -, . -· ,· • _-- ' ---

CCOOOffiÍ8 de nuestro país donde el :Po<ler adquisitivo de los consumidores c8da día disminuye 

ha ocasionado que la comerciali~é-Í~n d.e ~:~~uctos· ~u~-"~o son ·d-~ prÍ~era ~~ces~dad se vea 
···: . ' ·._--:: ···? ·, .. ·-_' ·,,- ,. - ' 

disminuida, es· por eso cille Se deben: ~bllscar nuevos mercados 'Y estrategias de 

comercialización como alte"1.ativas pan\ contrarrestar dichos é:fectoS negativos. 

3.I. EXPORTACIÓN. 

Es la a actividc:id. consistente en vender ·mercancías a otro país enviándolas desde 

territorio n-acional~ 

'. - '.' ,·--.e-·.~-. '. ·-.· --

3.1.1 REQUISITOS PARA EXPORTAR. 
-· - . . .. 

L~-~ _!"~~~~~!~~;--p~:~~Ji?~-~~de acuerdo con el producto y el país de destino, sin 
,_. ' -: .. -

embargo e~ _fo~~--.g~~~ntl .~~y:que ~onsiderar los siguientes requisitos: 

~ Registro Federál de Contribuyentes (RFC). 
"' ·.- ··"'-.·: ·".'. , -. 

../" Factura o---dOC~enté~·-q~e exprese el valor comercial de las mercancías; IV A tasa O . 

.,/" Documentos c~~~rObaÍOrÍÓs cde 1-egulaciones y restricciones no arancelarias a la 

exportación.. 

~ Lista de empaque (Packing List). 
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./ Pedimento . 

./ Fracción aranCelaria: tratamiento legal y arancelario en México . 

./ Cenificados ~~ orige~ p~ I~. ob~ención de aranceles preferenciales en el pafs de 

destino. Algunos deberán ser ~i~dos en SECOFI. 
.. --- ':- .. -~ _ .. -, ,; ~ ' .. 

./ Penn~so cÍe ex~~ión· o auÍOri~<?iOnC?s .cE~-~éxi~: ~~-.del.98~ de las Fracciones 

NO requieren permiso de exportación) . 

.,,/ Otros re~uisitos: certificado de peso.· fit~~ºº~'!-11·~4~~~ cu~~·.: 'otr?S . 

./ Documentos de transporte: 

a) Autotransporte (Carta de Porte-Talón-Gula /Jnland o Ground Bill of Lading-

B'L). 

b) FFCC (Carta de Porte-Talón-Guía IR. R. Bill ofLading-B/L). 

c) Marítimo (conocimiento de embarque/ Ocean Bill of Lading-B/L). 

d) Aéreo (Guía Aérea/ Airway Bill) . 

./ Seguro. si procede . 

./ Inspección .. si procede . 

../ Condiciones por forma de pago: Carta de Crédito (Letter ofCredit), otras. 

3.1.1.2 EN EL PAÍS DE DESTINO • 

./ Fracción arancelaria¿~~.~~~~~.¡ p~e-Í-~ieítéial?~ 
· .. :·.>---·-.<." 

./ Permiso de importa¿iÓ~.;< -
·. ·:· ,', . 

./ Autorización de cUu(dC ciéditO,.iCOntiol-dC cRmbiOs? . 

./ Factura comerCial: ~Ísada; notariz.lda. 

../ Documento del transporte. 
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v' Regulaciones o restricciones no arancelarias: cuantitativas y cualitativas. 

3.2 EL PLAN DE EXPORTACIÓN 

ES muy imporuiilt~ elabO~~-,u~·plan de exportación donde se plasmen las expectativas 
, -· ·,. . - -. -

de lo que se desea lograr~ .la f~nna ~omo se lleva~ a cabo~ este plan inicia con las preguntas: 

.¿ ¿Qué exportar?, 

.¿ ¿A dónde exportar? .. 

../ ¿Cóffioex~~r?~ 

Son las respuestas a estas preguntas las que permiten conocer la situación del negocio 

en términos de com¡:)etiÍividad- Pam."selecCionar prodllct~s y ñ1.erccldos-. 

a) La empresa. 

b) El mercado. 
.-· _:·-'':' '- :_. 

c) Los procedimientos o logística." Para ha'.cer ne8ar ]~S prodúctos al país de destino. 
. .. . ~; : ' --' . . . : -.,-, ' .- ' -.. . -

Con base en el conocirnientO de_CstOs tres··eICmCritos~ Jo más imponante es diseñar una 

estrategia comercial de expo-rtacióri en f~~Í¿n a"¿¡~\:~-~cteristi~ propias de la empresa y a 

los requerimientos específico~ del ~~r~~~:-~~~~·~/:·~-
-> -.>.-: :"_, 

../ Definir el mejor mercado pan:l (:J prOdUCtO: 

../ Conocer la competitividad·~-~--.~·¡.;dus~a local. 

.../' Analizar las fonalezas y debilidades de la cornpetenc1 .. ·a_. _______ -:--:--:----y 
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../ Adecuación del producto y de su empaque . 

../ Determinación del precio de exportación y de la política de ventas . 

../ Definición de los canales de distribución a· utilizar,. según segmentos de mercado. 

,,,. Determinación de políticas de promoción y publicidad. 

../ Diseño de un progra.¡na de servicio al cliente. 

3.3 INCENTIVOS A LA EXPORTACIÓN EN MÉXICO. 

Dentro de su estra~egia de.desarrollo eéonómico. México ha diseñado una serie de 

apoyos para que las empresas puedan participar más cada día en los mercados internacionales. 

Los principales incentivos a la exportación que se pueden encontrar en México son: 

3.3.1 FISCALES • 

../ Las exportaciones se gravan con tasa cero del IV A . 

../ Devolución de los impuestos de importación (aranceles) que se pagan por la 

imponación ~e i~_~_umos incorporados a mercancías de exportación o -~~. ~ercancfas 

que se retomen al extranjero en el mismo estado (Draw Back) . 

../ Cuenta aduanera. A través de este mecanismo se puede recuperar el impuesto pagado a 

Ja imponación (aranceles). el IVA. y en su caso. cuotas compensatorias. 

3.3.2 ll\fPORTACIONES TEMPORALES. 

,,,. Importación temporal sin el pago de impuestos de importación (aranceles), IV.A. y, en 

su caso. cuotas compensatorias en: materias primas, partes,. envases y embalajes,.. 
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maquinaria y complementarios. para productos de importación. lo cual se puede hacer 

bajo diferentes tipos de programas: 

a) Maquila I Industria Maquiladom de exportación. 

b) PITEX I Programa de Importación Temporal para producir artículos de 

exportación. 

3.3.3 PROMOCIONALES Y DE APOYO. 

v' AL TEX I Empresas Altamente Exportadoras: Se les otorgan facilidades admistmtivas, 

de soporte. de iníonnación y de financiamiento . 

..,,,.- ECEX / Empresas de Comercio Exterior: Buscan la i~~e~ción y. desarrollo de 

compañías para la comercialización internacional. 
: -- ' '_' ~ . ·, - .. 

v' FEMEX I Ferias Mexicanas de Exportación: Fomenta- la realización de feriás y 

exposiciones. 

La se~~Ctaria' -~~:_.·-e;:~·~~:~~¡~·?;;·:: :~~~e~Í~~-~-'.~dustria~ ·. es una dependencia del Poder 

Ejecutivo -Fed~~._·q·u~--ti~-~:~.·~.1( ~o ·~:~--~~:.m~i~~ic?~ Y'c~n:~~cción de lás políticas generales 

de industria, com.~rcio- ex~~ri~;;- ~:erci~-< iri!~ri~r y abasto~ ~í como la administración de . ~ . " . - ~ . - . 

diversos apc:>yos e~- esta$ materias Y i~ n·~g~ci8,;ió~- de tfatós y aC~erdos comerciales de México 

con el exterior. 
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A través de las oficinas de la SECOFI, el empresario mexicano puede obtener 

in:formación y apoyo en diversos aspectos industriales y de comercio exté:rior mediante 

programas e instrumentos, ta.les como: 

,,,- Programa de importación Temporal para Producir. Articulas de Exp0rtación (PITEX): 

el PITEX permite imponar temporalmente mer~n·~r~ 'Para_ irico~~;-=-_~)os_ p~ductos 
de imponación o que intervengan en el pÍ-oce~~ -·~~~~~iJ~~':<~!~=:::Qu~:-:-~~ pago de: 

impuestos de importación. impue.sto al vlllor agregado· y_;c·u~ta·· c·~~-~n~tOria si Ja 

hubiera . 

../ Empres8.s -de Comercio Exterior- (ECEX):·. É~pres·as cuya actividád- p:~po~-denínte, sea 

la comercialización de mel-can_~ías .. d~·:~:é~;~ci-~~~:~-~~nin : __ obt.en~::~~~;-~~~~ "Otros 
-- - -- -- - - -----

beneficios, la expedición automátic;;·~- d~:.· cOli~~~~ia AL TEX. y acceso_ gratuito al 

Sistema de In:fonnación- Comercial ~~~Í~i~~d-o ·por J~ ·sECoFÍ:-: 

,,,- Empresas Altamente Exportadoras (ALTEX): personas físicas o moraÍes productoras 
-- . _· .' .' - ." :: __ :...::,.'--.-.--·-.:_:' "·_-:;. 

de mercancías no petro,eras que _dem_ues~ habe_r exportado_ d~s. ~i~lon-es de dólares 

al ai'lo anterior, o bien, el 40% de ~~'a~--~~laJes·~¡' :fuera ~~~~~-~r-directo pueden 
-_:.-,· -{< 

obtener beneficios como: accCso ·a la· devolución ·en cinc(; cf~ :,CIC .'satdos a :favor de 

IVA en las declaraciones proViSionales y 3.cceso'·gratuit«:>~,at Sistema de.Inf"onnación 

Comercial administrado por la SECOFI. 

,,,- Devolución de Impuestos a Exportadores (DRAWBACK):· Otorgar a las personas 

fisicas o morales que realicen directa o indfrectamente eXportaciones, 18. devolución de 

impuestos de importación pagados por los bienes que se incorporen a mercancías de 

exportación o por las que retornen en el mismo estado. 
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../ Sistema Integral de Comercio Exterior (SICEX): Sistema que integra todos los 

instrumentos de apoyo al comercio exterior (PEXIM, PITEX. DRA WBACK, CUPOS, 

etc.) lo que permitirá trabajar sin papeleria (papeles) agilizando los mismos a través de 

la conectividad en linea . 

../ Certificados de Origen: Expedir este documento para la obtención de preferencias en 

país de destinO con los cuales tenemos Tratados,. Acuerdos o algún tipo de 

preferencias . 

../ Registro de empresas de importación ubicadas en la franja norte o_regiÓn fronteriza: 

Este servicio permite beneficios arancelarios al obtener ·el regist~O de. Cf!1pre~as de la 

frontera.,. reducción de los impuestos de importación. 
' .. -- " . 

../ Asignación de Cupos ALADI: Este servicio permite reducir ·el p~g~·:de imp~estos de 

importación en las mercancías que han sido negociadas en el __ marco d.-~ la~·~mI ~on 
algllnos países latinoamericanos . 

./ Programa de P~omoción de la Industria Maquiladora y sus Proveedores: Atrae_r nue~as 
-. __ .. 

inversiones de maquila; otorgar facilidades administrativas y de ápoyos que_cÓnCede el 

gobierno para el establecimiento y operación de empresas maquiladom . 

./ Programa para la Subcontratación Industrial: Registro de oferentes de procesos 

industriales . 

./ Programa de Desarrollo de Proveedores: Vinculación entre grandes -empresas y 

posibles proveedores de productos y servicios . 

../ Empresas Integradoras: Mecanismo que -pretende elevar la· competitividad de la 

empresa micro,. pequeña y medianas mediante su· 8.sociación,. ya sea de la misma o 

diferente actividad económica que tengan un proyecto de negocios en común. 
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./ Red de Centros Regionales para la Competitividad Empresarial (Red Centro-Crece): 

Servicio de diagnóstico empresarial para la micro. pequefias y ·medianas empresas con 

servicios de consultoría experta . 

../ Programa de promoción de agrupamientos industriales: Integración y apoyo de 

diversos sectores en los estados de Ja República Mexicana.. 

../ Programa para Promover la Actividad Artesanal:. Instnunentar esquemas novedosos 

que ~rinden alternativas para la comercialización de artesanías. adecuando sus 

productos al 1nercado internacional a través de Ja capacitación en diseño . 

./ Sistema Nacional de Orientación al Ex-portador (SNOP): Módulo de Orientación al 

Exportador. Proporciona un servicio integral y accesible de información .. orientación y 

asesoría de manera personalizada y a bajo costo al empresario exportador mexicano. 

especialmente a la micro. mediana y pequeña empresa . 

.../ Comisión Mixta para la Promoción de las Exportaciones (COrvfi>EX); ofrece 

soluciones rápidas a los planteamientos para f"acilitar y optimizar las actiyidades de 

comercio exterior a través del Foro Virtual. 
- ·~- - . ' -,, - . ; - -

..,,.. Sistema de Información Empresarial Mexicano (SIEM): Promover.la participa~íón de 
- ; . . : 

las empresas mexicanas en el gran volumen de·:~fc:'=·~~ y>d~~~d~~"'de.·b~~nes y 

servicios que confbnnan el mercado nacio~al,. ·acc~er. ~ mód~~s ·de información 

específicos que pennitirán a las empresas ··e1 ··_.buen aprovechamiento de las 
·: ... -.. --_--'.' .-· 

oportunidades de negocios,. así como.haC·~~ ~~.Cfi~Í~ntes sus procesos productivos y 

mecanismo de comercialización" 

..,,.. Programa Integral de PrOm'Oció!i . del Uso de Tecnologías Inf"onnáticas para 

incrementar la competitividad de la micro,. pequeña y mediana empresa: Promover el 
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uso de herramientas que permitan aumentar la competitividad e incrementar el 

desarrollo de la industria de proveedores de bienes y servicios informáticos . 

../' Sistema Mexicano de Promoción de Parques Industriales (SIMPI): Información sobre 

Jos parques industriales en México . 

../' Sistema de Pref"erencias Arancelarias: Información sobre el tratamiento que otorga 

México en tratados comerciales. Información sobre acuerdos y tratados comerciales, 

reglas de origen y periodos de desgravación por: fracción arancelaria. 

~ Sistema de Normas Oficiales obligatorias ·y: volunÍariás, .· aplicadas "en MéXico: 
~· '.-~.. ·-: - '_ .· ; :' ~- ' ' - , : 

Información sobre las normas registradás _e~ México,; así. e~~~ ·en C!~. oi:l:ian.izaCiones 
- -,:"- -· - . - -

internacionales. 
•• \;. ___ e'-

"_ ::--, ·;~. · ... :-'.;: -' ':- -
minerales y los programas de tomento para eSt~·S~_Ct~r~ '· ..... ; ,,.~__:-. - ·_··,:e:: 

../' Sistema de Infbnnación sobre Servicios TeC'nOlógiCó~-~/~(Si"STEé):~ -Virl:Cut~~- a las 

empresas con los servicios de apoyo tecnológico e ~:~~~~-¡~~~Í~~-~~~-~-~-~~:-b~entan los 
•.. -. , -,.;5 .• _.,. -· -

centros e institutos tecnológicos, empresas de c:onsult~rl~ ~~~i~Íi~~~{~-=-:~'?_~Ultores 

independientes a nivel nacional. 

~ Comité Nacional de Productividad e Innovación Tecnológica (COMPITE): "Programa 

aplicable a toda empresa manufacturera. que opere. bajo el-. concePto tradicional de 

producción en serie. 

,/ Guias empresariales: Información necesaria para la toma de decisiones adecuadas para 

instalar u operar un negocio. 
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../ Evaluación de indicadores de competitividad: Información para. que el empresario 

realice un autoevaluación de su empresa bajo el esquema de benchmarking, que lo 

ayudará a mejorar su cOmpetitividad . 

../ Sistema -~e ·a~·todi.a~~sii~: s·istema .que ayt'.lda- ·~l empresarÍ~ a dt?~Cctar. l~ áreas-qu~ 
requiere m~jomr cie su .;mpresa. 

../ Sist~-~a·'.·~e-::j-~~~ol~gí~·· de ·Pro~ucció~: Información i-elaciOnada. con los· distintos 

proCesos PrOduCti~os,- a.Si ~mo avances tecnológicos. 

A través de eStos programas la SECOFI puede apoyar en materia _de lo.s requerimientos 

industriales, te~¡'.JológicOS~- ~Or:ritativos y de aprovechamiento-de los esquemaS -espé:cificos para 

las empresas exportadoras. 

3.5 APOYOS PROMOCIONALES EN BANCOMEXT. 

Con objeto de apoyar a las empresas mexicanas.· que· ya _exportan, a consolidar o 

diversificar su· presencia en los mercados internacionales,-: o a tas· (JU.e se inici8.n es esta 

actividad, Bancomext ·ofrece a la comllnidad de '~OmefCiO Cxtenor<'de -MéxiCo, apoyos 

promocionates, diseñados para atender las necesida"des · pai;ticulares de cada. empresa,. en 

f"'unción de la etapa del ciclo exportador en que_ se encuentran. 

Estos apoyos promocionales son: 

./ Información. Bancomext cuenta con diversas fuentes de información bibliográfica y 

hemerográfica, en medio impreso y magnético, especializadas en los diferentes temas 
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de comercio exterior. Directorios, tarifas arancelarias, legislación comercial, 

estadísticas de comercio exterior, de México y sus principales socios comerciales, que 

le permitirán al empresari~ mexicano conocer y analizar su participación en el mercado 

intemacionaf -~· di~e~Üicar mer~d~s . 

.,,/ Sistema Mexicano de .Pro'r,n~ción Ext~rna (SIMPEX). A través del SIMPEX,. se ofrece 

información sobre Jos servicios ·de Bancomext, licitaciones iñternacionalé:s~ di~CtoriO 

de exportadores~ estadísticas dC corrierCiÓ exterior de MéXico y parq..¡~s indllstriales, 

entre otros. Así mismo, a través de este sist~ma, se capta J~··~e~"J~:.:~~--~~--.. ~x.tranjer~ 

exterior que buscan fomentar la cultura exPortB:d~ra~·: PrO~over~--1~: ~fe~ :·e:XPortabte. 
- . . ,- -. . . . ~ ' . • . ¡· . . ' ~~··. - • : . 

difundir e informar sobre aspectos __ teiR~e~-dC_1 .. p~~~~5¡;-~~~~d-~~·~{i~:_i~~~~l~.~~n en_Ja 

exportación y dar a conocer a l~--em·p·resaS=-rne~~k1~-opo·rt_~_i~-Ct~s-o.Ciü?:-~XisiCii ell 

diferentes mercados internacionales. Entre otras,'~~--dC~!á~!· .e::I __ C_i~~~·.~rtad_Or y ~¡,s 

Servicios de Apoyo, Guia Básica del Exportad~~:ii'ula';;;,,;~;,.'.t.;~i,ón ~~ctorial, 
Directorio de Exportadores de Bancomext y P~rfiteS y ESb.i.dfos'd~-~MercadO·.- Estos 

; ::< --:·- -.. 
últimos ofrecen información sobre mercados y produ~tos espC~f~~oS .. "' 

.../ CapacilacióTL Se ofrece a ta comunidad empresari~. de México ~:ursos: Y: seminarios 

especializados en temas de comercio exterior a través de los ~uáles. se buSca ii:icorporar 

más empresas a las exportación. así como mejorar el desempeño y las habilidades de 

tos que ya exportan. 
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,,/' Asistencia Técnica. Este servicio tiene como objetivo mejorar la competitividad de 

pequeñas y medianas empresas exportadoras a través de la solución de problemas en 

materia de productividac;L calidad.· diseño de productos y tecnología. 
. . . 

..,- Asesoría. Proporciona asesorÍa Cspecializada:erl., materia de segmentos de mercado. 

selección de' canales de distribución. aspectos legales. regf~enes arancelarios de 

exPortación e importación, reglas de origen. nornl.'8.s técnic8.s y requiSitos sanitarios en 

país de destino._ entre otros temas. Así mismo. se ofrece asesoría en materia de 

coñciliación. arbitraje y dictamen jurídicos a través de la COMPROMEX. 

,,/' Licitaciones internacionales. Con este servicio se apoya a empresas mexicanas para 

participar en licitaciones internacionales que se realizan en los diferentes mercados 

internacionales. 

,,/' Servicios de Promoción Internacional. A través de red de 37 Consejerías y Módulos 

Comerciales ubicados en los mercados de los principales socios comerciales de 

México se apoya al empresario mexicano para realizar negocios comerciales y de 

inversión con empresarios extranjeros. Estos servicios incluyen agendas de trabajo 

entre empresas mexicanas y ex"tmnjeras y participación en eventos internacionales, que 

se complementan con inf'ormación y asesoría en dichos mercados a través de las 

oficinas en México. 

3.6 TRÁMITES DE EXPORTACIÓN EN MÉXICO. 

Los trámites que debe cwnplir el exportador se indican en la Ley del Impuesto General 

de Exportación (TIGE). Por lo tanto, el primer paso es definir el tratamiento legal y el 
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arancelario para la mercancía sobre la base de la correcta clasificación de la fracción 

arancelaria. 

Conforme a la fracción anulcelaria. para algunos producto,~· se puede requeri~ 

./ Permiso de exportación (Más del 98% de las fra~ion~ .,·~e_. ex~rt8ci~~ NO -~quieren 

permiso de exportación) . 

..,, 

./ Otros trámites especiales. La mayo/p~~>~~·- 1ci~:. ~;~~·~~~~$:-~O- requie.re'Ít de estos 

trámites. 
---:~;.-~~:,-. ';\':,,·:·:-;<-·-/ -~::~.:,,,·:,_-·.,' ;•, ,C' •, 

trámites especiales: Tra~~~:s.-_·C:~~c:?~~~j~~:;·_::~~~~d-~~-~,d~ o~gen, ~uotas; ./ Realizar 

prácticas desleales. piezas .arquc;~f~~Í-~~~:---~~iC~~.ríe~-,_:_d_~)~c~-~¡fi~~~~ó~ _:arancelaria; 

aspectos zoosanitarios; -agricOlaS_-;. ~~~;-~~~:·;~~10gta;·:.-~º~ -_o~.: faUO~ -SilvCStre;-- arin~; 

antigüedades y obras de arte; salud y· p-~odti.ctO~ básÍ-~os alilnenticio~. 

3. 7 DESADUANAMIBNTO DE MERCANCÍAS. 

El desaduanamiento de mercanCias es un concepto emanado de la Organización 

Mundial de Comercio (OMC). 

En forma _general, dentro del sistema multilateral de comercio, se define como el 

conjunto de protocolos acordados por las entidades públicas y privadas de acuerdo al 

tratamiento legal y arancelario por fracción, para importar o ex rtar legalmente de acuerdo 
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con las disposiciones de cada país. También se Je conoce como liberar o nacionalizar 

mercancías. 

En México. la parte medular del desaduanarniento lo constituye el Despacho Aduanal o 

Despacho Aduanero, considerados fundmnentalmente en la Ley Aduanera y su Reglamento, 

cuya definición se indica en el articulo 35 de la Ley, que dice: Para los efectos de esta ley. se 

entiende por Despacho el conjunto de actos y formalidades relativos a la entrada de 

mercancías al territorio nacional y a su salida del mismo. que de acuerdo con los diferentes 

tr4_ficos y regín1enes aduaneros establecidos en el presente ordenamiento. deben reali=ar en la 

aduana las autoridades aduaneras y consignatarios. propietarios y poseedore.v o tenedores en 

las in1portaciones y los remitentes en las exportaciones. así como los agentes o apoderados 

aduana/es. 

El Desaduanamiento o despacho ª1'.'l~ca ~rácti~ente a todas las impo~cion~ o 

exportaciones formales, o sea, aqu~I~~ _que tiCnen fines comerciales y aquellas mercancías que 
' -',- :- <:- -<----/ ~ > 

no formen parte de las fran9uicias de Jos viajeros in~ema~~onales-.- .. 

En términos Senerales, para el caso de l_as mues~· y.é:n l_ ~~po~ciones inÍOrmales de 
. . 

más o menos US$ 1 .. 000.00 .. según el país _de d~stino .. de' emplea et.Despacho·º Régimen· 

Simplificado. 
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3.8 FORMATOS PARA EXPORTAR. 

A continuación se proporciona una lista de los ·documentos inás empleados en una 

exportación. Estos documentos son enunciativos y pueden cambiar conforme a cada 

exportación. 

Documentos 

Factura o documento que 

exprese el valor de las 

mercancías. 

Lista de empaque 

Documentos 

comprobatorios de 

regulaciones y 

r-estricciones no 

arancelarias. 

Pedimento. 

Permisos de exportación 

o Autorizaciones. 

Carta de instrucciones o 

Emisor 

Exportador. 

Exportador 

Autoridad 

correspondiente en 

país de origen y 

destino. 

Agente aduana] I 

Aduana.. 

Autoridad 

correspondiente. 

Exportador. 

93 

Observaciones 

Preguntar al importador si se 

debe contar con las visa 

consular. 

Sólo si es necesario desglosar 

el embarque. 

Básicamente hay dos clases. 

Cuantitativas: Permisos de 

importación; y Cualitativas: 

Empaque .. etiquetado .. otro. 

Es el documento f"ehaciente 

del Despacho por la Aduana; 

se puede solicitar la preforma. 

En México rara vez es 

requerido. Hay que consultar 

la fracción arancelaria. 

Usualmente el Agente 
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Encomienda a1 Agte. 

Aduanal. 

Documento del Compañia 

Transporte. transportista. 

Compañía de 

Certificado de Inspección. 

Inspección. Entidades 

autorizadas. 

Compañia 
Certificado del Seguro. 

aseguradora. 

Autoridad> Cámara 

Certificado de origen. correspondiente o 

Exportador. 

Conforme 
Otros documentos. 

requerimientos. 

Fuente: Manual práctico de Ja legislación aduanera. 
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Aduanal tiene ya formatos 

indicativos (Machotes). 

Conforme a medio y modo: 

marítimo> aéreo> 

autotransporte> ferrocarril. 

Usualmente es por 

requerimiento del importador. 

Conforme cotización 

acordada. aunque se sugiere 

contar siempre con él. 

Conforme objetivo del 

Certificado y requerimiento 

del importador. 

Hay una amplia variedad de 

documentos que se pueden 

requerir: Contraste de metales 

preciosos> Contenido 

fibras> otros. 
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3.9 SISTEMA ARMONIZADO 

Es un sistema basado en una nomenclatura para Ja clas~fi~ación de' Mercancías. con 

fines aduaneros. Su nombre oficial es Sistema Armonizado de Designación y Codificación de 

Mercancías. 

Su base es la Nomenclatura del ConseJo y:Cooperi:rción A~uanera (NCCA),. con sede 
. -. ' . .:. .'··' >: .': .. 

en Bruselas, Bélgica. En forma general se puede considerar que es la surria de dos sistemas: La 
. ' . :·· .' ·.. '~ ·-·. .. -·: \ .. ' ._ 

Clasificación Unifonne del Comercio lnternaciOnal (CUCI) y Ja Nomenclatura-Aduanera de 

Bruselas (NAS). 

Sus objetivos son: 

.r Ofrecer un sistema completo de clasificación que asegure ta uniíonnid3.d internaC?ional 

de una manera más nicional. 

.r Establecer una estrecha correlación entre las estadísticas comerCiales . y las de 

producción,. ya que se cuenta con un mayor desglose de los p_r~~~'?tO~~ _ ~dem~ de 

tomar en cuenta la evolución tecnológica . 

..,- Simplificar la clasificación de mercancías, permitiendo resolver .Jos problenlas que se 

suscitaron en nomenclaturas anteriores . 

...,. Homogenizar a nivel mundial la clasificación de produc_tOS: y eStad.istas. En la 

elaboración del Sistema Armonizado se integró información de países de distintos 

niveles de desarrollo, lo que permite que alrededor del 80% del comei-cio mundial se 

base en este sistema. 
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Có1no funciona: 

Codificando la mercancía en seis dígitos .. con base en una secuencia en su 

nomenclatura ~ando de lo general a Jo particular; de Ío más simple a lo más Complejo y de lo 

menos a lo más elaborado. 

Se basa para su operación en: secciones, capítulos., · subcapitul~s, · partidas -y sub 
. . . 

partidas. Como complemento de criterio indica: notas legales de secCión~y.de capit~lo, notas 

de sub partida y .reglas generales . 

../ Secciones. Se compone de XXI secciones e integra JOs grandes griipoS~ cOn los que se 

puede realizar el comercio internacional. 

../ Capítulos. Las Secciones se subdividen en 97 cnp!Íulo_s_ :Y _el orden progresivo 

corresponde al grado de elaboración de las mercancia.S partie·rldó -dé- lo lnás SirriplC a lo-

más complejo . 

../ Partidas. Los capítulos se subdividen en 1,242 partidas y también constan de dos 

dígitos que se sitúan después del número del capitulo al que penenecen. Su secuencia 

en orden prO,b"Tesivo va también de lo más simple a Jo más complejo y de lo menos a lo 

más elaborado . 

../ Sub partidas. Las partidas se subdividen en 5,019 sub partidas. Siguen el mismo 

procedimiento y constituyen el rná."Ximo nivel de desglose de observancia general. 

../" Fracción. Es la suma de: capitulo, partida Y sub partida. 

Ejemplo: Fracción del café tostado sin descafeinar: 
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------- . -~ 

Sección 11: Productos del reino vegetal. 

Capítulo 09: Café, té, hierba mate y especias. 

Partida 09.01: Café., incluso tostado o descafeinado; cáscara. y cascarilla de café. 

Sub partida 0910.1 1: Café tostado sin descafeinar. 

3.10 BARRERAS ARANCELARIAS. 

Una restricción, regulación o barrera .. es aquella que ·un país aplica a otro(s) por medio 

de sus tarifas de imponación a través de los aranceles o imp~é:stOs ·a taS'.me.rc~nc:ías de entiada. 
. . . -· -

A nivel OMC y con esta base, en nuestra:.Lei-:~e-·~om~rci~·:·E~1:eri~r (Ait. 12) se 

reconocen tres clases de Aranceles: 
' -. . -:' . 

../ Ad valorem (Ad Valoren1): que si~ifica Ún -~rcentaj~>;~bre- ~i_"v~;_~r e·~ aduan~ de la 

mercancía . 

../ Especifico (Specific): se fija en té~inO-~--,~~-~~~J~s:':~r~-,~ñÍd~~ -CI~d .. :~~·dida-~::EjC:mplo: 
; ,.-- '; 

USO SI por metro; USD c40 por kilogramo.:' 
';', .. -.... ·, ___ :,, '-:---·-.-'..: e : 

../ Mixto (Con1pound): es una c~ml?~~a·c(ó~ _de ~~~_dOs-ánterioJ'.'eS. Ejemplo: USD s40 por 
- - --- - --- . -· ---·-

libra se gravará con un 23.5%, rllás USD c25 por libra .. 

3.11 IMPORTANCIA DE CONOCER LAS FRACCIONES ARANCELARIAS. 

El pago de aranceles afecta el precio final del producto de exportación y relativamente 

los costos de la operación- del exportador. Es este sentido., será recomendable que se determine 

la correcta fracción arancelaria del producto de exportación, ya que ello: 

../ Permitirá conocer los requerimientos legales, arancelarios y de documentación. 

97 TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



~ Precisará si se tiene beneficios arancelarios por tratados o acuerdos suscritos por 

México u otorgados a nuestro país. 

~ Complementará el proceso de Inteligencia Comercial en base al conocimiento de la 

competencia, vOIU.rnen de importaciones., etc . 

.../ Logístic~ refuerza la operación., ya que al conocer los requerimientos en las aduanas 

de México y en'el país de destino., conforme a la naturaleza del producto., y al estimar 

los tiempos y facilidades para despachar las aduanas., se podrá seleccionar el mejor 

medio de transporte., almacenes y servicios complementarios más convenientes para la 

operación. 

3.12 SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIAS. 

El sistema Generalizado de Preferencias (SGP) es un sistema que otorga a los paises en 

desarrollo,. reducción y concesiones en aranceles de ilnportación,. en forma tempoi"al, no 

reciproca y no discriminatoria. Este sistema nace en a Conferencia sobre Comercio y 

Desarr_ollo (United Nation...-..· c:onference on Tr:ade and Development). 

Funcionamiento general del beneficio del SGP: 

.../ El beneficio se otorga en forma unilateral; los paises otorgantes pueden reducir total o 

parcialmente Jos aranceles en sus paises . 

.../ El producto debe estar incluido en la lista o relación individual de fracciones 

beneficiadas por país. En la Unión Europea se emite- en ferina conjunta para todos sus 

miembros. 
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.,,,.- En términos generales se requiere cumplir con el salto arancelario o un Grado de 

Integración Nacional (GIN) en su caso . 

../' Para recibir el beneficio,. el exportador requiere presentar a su comprador el Certificado 

de Origen Fonna A (Oficialmente denominado: UNcTAo C~i-dftcate of origin form 
- . - . ~ . - ., ·. 

A) que en México Jo emite SECOFI,. para que lo prese'ate el impOrtador·en la aduana de 

su país,. junto con a demás documentación requerida . 

.,,,.- Algunos países sólo otorgan_ et beneficio· en embarqu~S direct~s~· -~on· 1~ raZonables 
~ . ·:· < . ·.· .. ·- . ' 

escalas y medios de tl-ansporte para llegar desde el país ~e _o,rig~n al. pa~s de ~estino. 

3.13 LA O.M.c;v LOS BENEFICIOS QUE PUEDE OBTENER ELEXJ>ORTADOR.. 

La Org~niza'.ción ·M.-..ndial de Comercio (OMC). o· bien, en Inglés Iá World Trade 

Organi=ation <Jft</?~··_. con 134 ~~ises·._. mi~mbr°:~'" _ Íiene su sede en GíriCbra,. ~Uiza. Es un 

organismo ~nterguberha:m-er:ita.- a~iónoffio e~ i~dei)eridiente:-

Busc~ P.rom_ov~r el-comercio internacional,. el crecimiento económic_o y el desarrollo de 

las naciones. La. OMC integró a tres elementos: Al GATT (Acuerdo General sobre Aranceles 

y Comercio),. al GATS (Acuerdo General de Comercio y Servicios) y diversos acuerdos. entre 

otros,. cobre propiedad intelectual. comercio de productos agrícolas,. textiles y prendas de 

vestir. 

La OMC es el único órgano internacional que se ocupa de las normas o reglas que 

rigen el comercio entre los países. Está orientado a promover un comercio internacional no 
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discrinzinatorio. más libre. previsible. más competitivo y más ventajoso para los países menos 

adelantados. 

Actualmente, la mayoría de los países pertenecen a la OMC. Para el ex.portador 

nacional. el que México pertenezca a esta organización le representa beneficios. Por ejemplo. 

el recibir para sus productos en Jos mercados de destino, el _mismo trato que tienen los 

productos nacionales. el que no sean discriminados por_ el origen o que la legislación en 

materia arancelaria o no arancelaria sea de fácil acceso. 

3.14 BARRERAS NO ARANCELARIAS. 

Las barreras, restricciones o regulaciones no arancelarias, son todos los requerimientos 

que un país aplica en la importación de mercan-cías a su país, además de tratamiento 

arancelario. 

Las barreras, restricciones o regulaciones no arancelarias son de doS clases: 

Cuantitativas: 

./ Permisos de importación o exportación . 

./ Cuotas . 

./ Precios oficiales . 

./ Impuestos antidumping . 

./ Impuestos compensatorios. 

No cuantitativas: 

./ Regulaciones sanitarias. 
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,;' Requisitos de empaque. 

,;' Regulaciones de toxicidad. 

,;' Marcas de origen. 

,;' Normas técnicas. 

,;' Regulaciones fitosanitarias. 

,;' Requisitos de etiquetado. 

,;' Normas de calidad. 

,;' Regulaciones ecológicas. 

3.15 REGULACIONES NO ARANCELARIAS. 

En México, existen diversas fu~ntes de información donde se puede obtener 
. ~ 

información sobre reguh1cio_ne~· no -~raíi~~l~~as· aPtic~blé:s- a los -pro~~ctos en los merca_dos d_e 

destino. Para ello, puede apoyar IianC~me~t así- ~º~e;· las -Cáma~·y-:AsoCiaciones-d~J'sector 

privado. 

- < '.·_---::~ ·::.--~:_:~--;·::·~ - '>-->. - \-, - . ·-, _. -- ' -
Por otro lado, se recomienda Seguir. tOs-'sÍgUienies pasos para ~On~er las reg~-laciones 

no arancelari.as que pu~~~ ~plicar;e_'~~- ;~~~--~~~~u~i~s( . 

,. - ' :..·. ,' 
../" Ubicar la tracción arancelaria Y.su_~ri-'CSpoáqient~· ~~t.arO~ie~~~· legal y arancelario en 

. . ·.:'-.;--- -.:· ·/ .. --~:'.- __ ::-:: ... _· ·._-~-!<_.---:_·: __ ::º·,''.~. .:'·'. '·. - .-.. ,·-. 

México, incluY~ndo •. Si_ P_~o~e:den-: .. regu_Ja~iO~e~. "~- ~~nc·e1arias; "esta acción uSualmente 

se realiza con -su agente aduanal. 

../ Mantener una retroalimentació~ con .ef cÚeni~. -~ol.i~Íiá.~dole que se le informe sobre Ja 

fracción arancelaria las regulaciones: arancelarias y no arancelarias. 
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3.16 NORMAS OBLIGATORIAS Y VOLUNTARIAS. 

< < 

Ambas norinas, las obligator~as y las volll.ntarias procuran as~gurar la compatibilidad 

de los productos del -extranjero con .las normas y los estándares del país importador en áreas 

como: proteCción al c".>nsumidor; reglas para productos relacionados con la Salud; aspectos 

fitosanitarios y de sanidad Vegetal; seguridad y ecología. 

3.16.1 NORMAS OBLIGATORIAS. 

Son aquellas requeridas por el gobierno u organismos reguladores . 

./" Certificación requerida por los gobiernos en productos que afectan directamente la 

seguridad y salud del consumidor. Ejemplo: las que se reqüieren en la mayor parte de 

los países para los productos cárnicos, los cuales deben ser procesados en ptari:tas tipo 

TIF. 

3.16.2.-NORMAS VOLUNTARIAS . 

../ Certificación voluntaria es cuando el fabricante- o proveedor se auto-certifica. Por 

ejemplo .. puede ser la marca UL (Undenvriters Laboratories) que aparece en los 

productos electrónicos en los Estados Unidos,. la cual, a pesar de ser voluntaria .. es 

exigida por los comerciantes .. ya que si no se ~ocluye .. el consumidor no acepta el 

producto. 
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3.17 NORMASTÉCNICAS. 

Son aquellas que le permiten al consumidor individual o industrial tener una garantía 

de que los productos o insumos que adquiere cumplen con los requisitos de calidad,. seguridad 

y especificaciones establecidos. 

Estas normas pueden ser de carácter obligatorio .. y pueden ser emitidas y certificadas 

por entidades gubernamentales o privadas; asimismo .. si se acepta~ pueden ser emitidas en el 

país del exportador .. del importador o en un tercer país. 

Las normas técnicas pueden señalar: 

./ Requerimientos de componamientos químicos y/o fisicos del producto . 

../ Manejo y distribución en lo productos. 

Un ejemplo de los primeros pueden ser. l·a tolerancia de los aut~rriÓViICs y sus partes en 
··_.'._· o ·--·; . . '·-":···-·.-:_-' ·•. ·.'._:_·_ • 

impactos; la inflarnabili~d de los ~c;?'li~~-~~ .j.~-·~':-1~~'?~-~-n de.:(aji _Iámp_áias .. _i~.~~~de~~nt~. 

Para el caso de manej~ y diit~~ución s~ J~eden referir a sitl1bolos y terminología para 

el manejo y cuidados como.-_ son·. ~as :l~ye~c:Jas:'· frági~ .. guardas, bajo techo .. estib~ cuántas 

3.18 

a) Obligatorias. Hay que definir sobre la base de Ja fracción arancelaria del 

producto .. su tratamiento legal y arancelario en México y en el país de destino. 
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b) Voluntarias. Hay que infonnarse con el cliente o tomar en cuenta las 

preferencias del país de destino; en particular aquellas referentes a la ecología o 

aquellas que resaltan en forma especial el cumplimiento de la calidad ISO ya 

que desPiértan a preferencia .. del pubÚco en rnuchO~ 1!1Crcad~s. " 

../ Determinar la(s) nonna(s) que ayuderi en la promoción del producto (esto 

varia conforme cada producto y cada país) . 

../ Ubicar quién pude dar la cenificación en México . 

../ fyfantener contacto directo con el cliente; previo a la exportación hay que 

enviar copia de las etiquetas para conocer su punto de vista. 

Los objetivos de estas regulaciones son: protección al consumidoi-;- i-egulaciones -de 

seguridad; regulaciones sanitarias y fitosanitarias; requisitos de empaque : y . _envase; 

regulaciones de toxicidad; normas de calidad; marcado de origen; 

regulaciones ecológicas; otras normas y regulaciones. 

Las etiquetas se deben colocarse en: 

./ El envase . 

./ El empaque o envase primario. 

-' El embalaje. 

3.J 9 INTERNA TIONAL COJVIMERCIAL TERMS (INCOTERMS). ····--: ·,_' . . - -
Su traducción en Cspañol-·es:.Térm.inos Intemaciona-les dé Comercio; fueron emitidas 

por la Cámara de Comercio Jriternacional, Con ·sede en París; Francia. Su primera publicación 

fue en 1936, con revisiones en 1953, 1967, 1976, 1980 y 1990. 
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Estos términos se emplean con .base en reglas mundialmente aceptadas por su 

exactitud, aceptación 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, 
'- - . -

inclusión o no seguros~ responsabilid3d de Ja documentación.; entre oti-os pUJitOs. 

3.19.t REGLAS DE COl\.'.IPRA-VENTA.INTERNACIONALES. 

Son voluntarias entre. las parte~ y se utilizan ~r~:-~·~~oc~r~.i~~ ~~ri:chos y obligaciones 

entre Vendedor I Exportador y Comprador/ Importador.: 

En la práctic~ preva.lecen dos reStaS a'ñiVel mt.i~~ial:·L~S INco-i-ERrvÍS de ta ~ámara 
de Comercio Internacional y Jos Re~isedA17Zerfcan F,j~e-Í~n ;r'a~~-"Deflnil;oml(~) de Ja 

Cámara de Comercio de los Es~d0s Urlídos.-

3.20 REVISED AMERICAN FOREIGN TRADE DEFINITIONS (RAFTD) 

Existen __ otros términos coffi~rciales __ que .muchos exportadores e importadores de 

Estados Unidos continúan utilizando y sus reglas son las Definiciones Revisadas Americanas 

de Comercio Exterior o RA.FTD (Revi...-ed American Foreign Trade Definition..v). 

Son emitidas por la Cámara de Comercio de los Estados Unidos (C.C of U.S.); su 

primera edición fue en 1919 y la úJtima··revisión tuvo lugar en 1941. 

No tiene grupos y consta de Seis Términos: 

Térnii110 Inglés 

Ex• (Lugar de origen) E.xwork.factory 
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FOB* Free On Board Libre o franco a bordo (LAB). 

FASS Free Alonside 
Libre al Costado del Buque. 

Vessel Ship Vessel 

C&f"' C:ost And 1·1-eight Costo y Flete. 

CIF* Cost /nsurance and F'reight Costo seguro y Flete. 

Ex-Dock E:T - Dock En muelle I En punto de embarque. 

• Ex .. FOB~ C&F y CIF son a punto a cardado y aplican para todos los medios de transporte. 

Fuente: Bancomex, la clave del cornercio, p.p. 109. 

3.21.-DIFERENCIAS ENTRE LOS INCOTERMS V LOS RAFTD. 

Algunas de las diferencias entre ambos términos son: 

INCOTERJIIS RAFTD 

Ex - 'Vorks, incluye encase y embalaje de Ex- VVorks, el envase y el envase se 

exportación. es¡)ecifican y se negocian por separado. 

FOB es para cualquier medio de transporte 

FOB (Free on Board). es sólo para (camión, avión, F.C., Barco). a bordo del 

marítimo (o Fluvial) .. a bordo de la transporteO a punto convenido: FOB Fábrica 

embarcación, en el país de origen o (Factory), FOB Aeropuerto (Airport) 

exponación y en el puerto de salida. FOB Frontera del Exportador, FOB Frontera 

del Importador,. FOB punto final,. otros. 

CFR y CIF. es sólo para Marítimo (o C&F y CIF se emplean para cualquier 

fluvial}~ a bordo de la embarcación,. en el medio,. implica entregar la mercancía en el 

país de destino o importación y en el puerto país de destino; sin embargo se aceptan 
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de destino. también en el país del exportador. 

FAS sólo para marítimo. FAS, se emplea también para aCreo. 

Ultima revisión en 1990. Ultima revisión en 1941. 

Exactos. Las partes los pueden n1odificar. 

Internacionalmente aceptados. Se continúan empleando en Estados Unidos. 

Fuente: Bancomex, Ja clave del cornercio. p.p. 110. 

Los JNCOTERMS y las RAFTD no son obligatorios por legislación internacional 

alguna~ su validez se la dan las partes contratantes en el momento en que así lo acuerdan. 

Los INCOTERMS. por su precisión._ flexibilidad. uso y aceptación cada vez mayores, 

son los que prevalecen en el comercio internacional. 

AJ emplear INCOTERMS. se debe indicar en la cotización o contrato de compra -

venta: QUOTATJON SUBJECT TO THE INCOTERMS 1990 (Cotización sobre la base de 

INCOTERMS 1990). 

Si hay alguna duda en el momento de la operación, hay que preguntar a la contraparte. 

Las obligaciones y derechos pueden cambiar notablemente. 

3.22 APOYOS FINANCIEROS DE BANCOME:X"T. 

Bancomext ofrece, en materia de. productos financieros, una gama integral de 

productos y servicios adecuados a las necesidades particulares y cambiantes de cada empresa, 

que comprenden los siguientes apoyos financieros: 

Apoyos financieros: 
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<ti' Pre - exponación (ciclo productivo). 

<ti' Proyectos de inversión. 

<ti' Importación de productos básicos. 

<ti' Ventas de exportación. 

<ti' Adquisición de unidades de equipo imponadas. 

<ti' Consolidación financiera. 

Otros servicios financieros: 

<ti' Cartas de crédito. 

<ti' Garantías y avales. 

<ti' Capital de riesgo. 

<ti' Cobertura de riesgos cambiarlos. 

<ti' Servicios fiduciarios. 

<ti' Crédito al comprador. 

<ti' Banca de inversión. 

<ti' Compraventa de div_isas. 

<ti' Mesa de dinero. 

<ti' Avalúas. 

La atención que se puede obtener en Bancomext es: 

<ti' En fonna directa a través dela red nacional e internacional de oficinas. 

<ti' A través de intermediarios bancarios Y ·no ban·car~os. 

<ti' Mediante los servicios en linea de Intei:net y Tetemarketing. 
, ... 

Lo anterior tiene por objeto el contribuir a1 aumento de la competitividad de las 

empresas~ que propicie una mayor presencia de los productos mexicano en los mercados 
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externos y así promover mayores niveles de bienestar social, vía la creación de empleos y la 

generación de divisas. 

3.23 CARTA DE CRÉDITO 

Una carta de crédito o Crédito- documentarlo, es una modalidad de pago internacional Y 

se define corno ~~una orderi condi6iO~ad~ ·de -p~~~ que reCÍ~·: un--b~O:~~~,·]~-- ~u~l consiste en 

pagar a un beneficiario, a travé~- ~e·-ü~ l;~~~;-~-ci~e.~~:~a-1~- ~~ cue~~ y ~~~~-~--~~---un ordenante 

contra la presentación de-·docurrien~o~-- espe·6¡fi~d~·5 :o· de~-¡~· rnerc~Cí~:.'~(f~~ .cef'.lifiquen la 

ven~ embarque, calidad~·: ~n~ida~--~--de~~ ~~o_rldi~i~:~e~-~~---;;~~.~~-&~~¡~: ~ ·se~_ci~ ~ea~:izado~~ 
(La clave del comercio. Banco1:11~1~·:A:'/icic~: .)9~~.J----:·~·-> 

-- .• -~- - - • - .-· ._: ~·-· J -- .: --

También se pueide entC:l-ider-: cOiñO- un _--;~~-~rtlp~~~~S-~~.-~C~-~t-~ el. c~at un bancO po_r 

cuenta y orden dCl. -comprador,_ ·s~=:,·obÚga·~~~--~ ~-~gru-_:_,~~--url -v~..¡dedO~r_ -d~tt,.;~ina~-º cimiidad- de 

dinero, contra la entrega y cu~J,_Úm_i~nto· d~ c~C~~s d~Cument~~,;-~¡~-~-:j~~~~i~~~s. 
-"- _:_ _.- -·.-·:_'. . - ; --' 

Las . ~ '.- dC_-- c~édit~-- . ·inlemacionales, se regul~ -· po~ ·~:la-~ -~~ara.~- de Co~ercio 

Internacion8:1 /CCl.(J_~ternátional Chanber ofCon1erse), con se':'~ en ~~s,:Por mCdio de su 

Publicación -500. denominada Prácticas y _Usos Uniíonnes p~· Cré~~os, Documentarlos 

( Uniform Cust~~ and Practices for Documentary Credit~),. también conocida como UCP-

500. 

En México, para las cartas de crédito internacionales, la Ley General de Títulos y 

Operaciones de Crédito y la Ley de Instituciones de Crédito, son supletorias de Ja UCP-500. 
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Designaciones: 

../ Oficiales: Carta de crédito y/o crédito documentarlo. 

~ (Letter ofCredit - VC) (Documentary Credit) . 

../ Coloquiales: crédito comerciB.t docuffienúiri-o. crédito c;onfinnado,. crédito irrevocable 

o crédito comercial. 

Partes que intervienen: 

../ Ordenante" comprador o importador . 

./ Banco emisór . 

../ Beneficiario" vendedor o .exportador . 

../ Banco Notificador y/o Confirmador. 

3.23.I CLASIFICACIÓN DE LAS CARTAS DE CRÉDITO • 

.../ Por su Nati.J.raleza~ 

' ' 

Se entiende como la -f"a~ilidad para modificarse o cancelarse a través de cuatro - .. ·- - :- . ,-,_ - - --

modalidades: revocables:'·irrevocables~ confinnadas y no Confirmadas. 

a) Revocables. Son aquellas que en cualquier momeri:to pueden ser canceladas 

(revocadas) por el banco emisor y/o el ordenante. 

b) Irrevocables. A diferencia del anterior,. no pueden emiti~e" ernnendarse o 

cancelarse,. sin et conocimiento del banco emisor,. del banco corresponsal y del 

beneficiario. Por esta razón este tipo de crédito docurnentario es sinónimo de 

seguridad para el beneficiario o exportador. 
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e) Confirmadas. Representar un compromiso en finne de pagar al beneficiario por 

parte del banco confirmador. una vez que, se ha verificado que se cumplieron 

todos los términos y condiciones pactadas de la operación y que el pago I 

dinero ya está depositado en firme. 

d) Notificadas. En esta modalidad,. efque tiene el compromiso de pago es el banco 

emisor; el banco notific8dor sólo se encB.rgará de notificar o avisar del crédito 

al beneficiario. El pago al beneficiaño se efectuará hasta que e ·)?aneo emisor 

envíe tos recursos I dinero al banco notificador . 

../ Por su disponibilidad o forma· de pago 

. . . 

Es la forma en q.:Je ef b~nefiéiaño Va a recit?~r su pago~~ pai:te_ d~t ~~ne~ 1_1ot~~ca:dor y 

lo confirmador,. -y S~·-a~epiaJ.f i~e~-._m~d~Jidades.: Todo crédito deberá iricf~car:·;;;Jarariiente si -Será 

disponible para: 

v"' Por sti transmisió~ ~e derechos 

a) Transferible. 

b) Intransferible. 

3.23.2 LA CARTA: DE CRÉDITO Y SU COSTO. 

TESIS CON 
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La obtenCión de una carta de crédito o crédito documentarlo es por cuenta del 

importador y es relati~amente sencilla,. ya que en la mayoría de este tipo de formas de pago,. el 

importador cubre o deposita el importe de la operación a través de un compromiso por escrito. 
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Su obtención es en una institución bancaria; éste tiene una estructura especializada para. 

este tipo de opera'?iones. 

El costo de una - carta de -crédito tiene usualmente dos fonnas de pl-esentarse: 

desglosando el costo de' cada uno de los servicios,. o presentand~ un total al importadc:>r. 

A continuación se proporciona un ejemplo y los costo~ promedio que se pagan en 

distintos países,. incluyendo México. 

Comisiones: Existen cuatro tipos 

../ Por emisión. 3.5 al Millar (0/00 - 0.035). por trimestre o fracción . 

../" Extensión de la validez (si pasa del trim~stre cubieft~) . 

../" Por aceptación,. la parte proporciorial al 2%· a~u8.C · 

../" Por cada modificación en plazo,. monto o cancelación,. no es por tarifa y va desde US$ 

50.00 hasta S 1.500.00. 

Gastos más representativos: 

V" Emisión. 

V" Aceptación. 

V" Incremento al valor. 

V" Revisión documentos excesivos. 

V" Cancelación. 

V" Pago o disposición. 

V" Extensión de la validez. 
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../ Modificación/ Discrepancias . 

../ Comunicados. 

v' Envio de mensajes. 

3.23.3.-VENTAJAS AL UTILIZAR CARTAS DE CRÉDITO. 

Ventajas: 

../ Seguridad. En particular cuando hay baja c~nfianza y experiencia entre las partes 

y/o cuando el exportador tiene pcico conocirÍl.fento del entorno político y social de 

país comprador . 

../ Adaptables. El exportador e importa"dor pueden plasmar los términos y condiciones 

conforme a sus intereses y a Ja naturaleza de sus productos y su operación . 

../ Confian=a de pago. En particular cuando son confirmadas. 

Desventajas: 

../ Costo. Relativamente más alto que otras formas de pago . 

../ E:cactilud. Depende de que Ja documentación y sus condiciones esté correctamente 

llenados. Si la documentación no está correcta el pago se puede retrasar. 

Documentación requerida: 

Son la parte vital del concepto de crédito .documentariO Y.representan los instrumentos 

legales para que el banco designado efectúe el pago. La presentación de documentos puede ser 

en dos modalidades: simple y documentarla. 
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a) Sin1ple. No involucra documentos que describan la mercancía; el pago se efectúa 

con la presentación de documentos financieros como cheques,. giros.. letras de 

cambio o pagarés. 

b) Documentaria. Se incluyen documentos ~~tad-~s ~~_la ope~~ióri- c6~o: factura 

comercial .. conocimiento de em~arque .. 'c:=:ertifi.cados .. O'~ros. :_e,. 

Los documentos más requeridos en 'ta ope~ció~-:·d~-~-~·~ 'élC crédito o' créditos 

documentarlos son: factura comercial; doc~~e~~~S, d:~l em~~~~·~~--::;,:Íranspo~ción; 
, : -- ., .. _:--. ·._., ·. ':·'".•- .. -,· -· ' 

certificado o póliza de seguro; la letra de· cambi~· y OtroS .. _doéumCntOs .. conforme 

pactado entre las partes. tales como cenii.~~ó~ -de~·in_s~:~i~n. Ce~ificados de 

calidad (ISO. otros). etc. 

Para poder llevar a cabo Ja exportación de Blgún prociuctci ~ ~~-rvi~io hacia otros paises 

es necesario considerar todos estos aspeCtos que·· regtilan esta" aCtividad ya que el 

conocimientos de Ja legislación aduanera existente permite al exportador considerar todos los 

pormenores en las ventas que se pacten tomando en cuenta las ventajas y desventajas a que se 

enfrentará al intentar incursionar en mercados generalmente controlados e incluso en algunos 

casos con proteccionismo hacia los productores de esos paises para determinados tipos de 

productos. 

Los trámites y requisitos mencionados en este capitulo solo son de observancia general 

por lo que de acuerdo al mercado y al producto que se desee exportar se deberá realizar un 

análisis mas a detalle de las regulaciones que le sean aplicables tal como se detalla en el caso 

práctico objeto de nuestro estudio en el siguiente capítulo. 
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CAPÍTULO IV 

CASO PRÁCTICO 

~cREÁCIÓN DE UNA EMPRESA EXPORTADORA DE ARTESANÍAS 

MICHOACANAS AL BENELUX Y PAÍSES NÓRDICOS.n 

En este capitulo se presenta el dCsarrollo del caso práctico me".fiante la recopilación cie 

los datos obtenidos referentes al proYecto de inversión objeto de nuestro estudio. Se muestra 

el panorama de la comercialización de las anesanias en el mercado de destino .. las cédulas de 

información, los estados financieros básicoS .. así como el análisis financiero respectivo. 

METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN. 

4.1 OBJETIVO GENERAL_DE_LA INVESTIGACIÓN. 

Analizar los factOl-es- detC:nninantes _y- reniabilidad- · derivados dC Ja creBción de una 

empresa exportadora de anesanías micho~canas al Benelux y p~ise_s nórdicos mediante la 

aplicaci~n de las téc_rlicas_ d~~~~l_uación_de proy_ec~os _d«? inversión. 

4.2 OBJETIVOS PARTICULARES DE LA INVESTIGACIÓN • 

../' Anf:1lizai; el mercado de las artesanías y su distribu~ión . 

../ Realizar un estudio sóbre los beneficios que se obtienen al exportar las artesanías a 

otros mercados mas lejanos . 

.,/ Evaluar la rentabilidad de la empresa Cxportadoñi de artesanías . 

../ Evaluar la factibilidad de la creación de dicha empresa en la ciudad de Uruapan. 

115 TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



4.3 HIPÓTESIS. 

-./ Hipótesis. 

La creación de una empresa exportadora de nrtesanias michoacanas al Benelux y paises 

nórdicos es rentable . 

../' Hipótesis nula. 

La creación de una empresa exportadora de artesanías michoacanas al Benelux y países 

nórdicos no es rentable. 

v' Hipótesis alrernUtiva 

La creación de una empresa exportadora de artesanías tnichoacanas al Benelux y paises 

nórdicos representa otra alternativa de comercialización9 beneficiando a los productores de las 

mismas al canalizar su producción a otros mercados. 

4.4 TÉCNICAS DE INVESTIGACIÓN UTILIZADAS. 

Para la realización del proyecto se usaran varias fuentes de in:formación9 utilizando 

para ello diversas técnicas de recolección de datos las cuales se describen a corÍtinuación: 

En tbrma general: 

../ Estadísticas gubernamentales . 

../ Libros . 

../ Revistas . 

../ Contacto con Bancome:-...--i: vía telefónica e Internet. 
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../ Contacto con clientes que requieren este tipo de productos para saber sus necesidades y 

volumen de compras . 

../ Consultas a leyes y reglamentos que delimitan tanto la exportación de los productos 

como la importación a Jos paises de destino. 

De manera particular: 

1. Para la justificación del tenta se consultarán varios artículos de libros .. revistas así 

como información por internet. 

2. Para Ja elaboración del marco teóricó se realizará una investigación bibliográfica para 

la definición de los conceptos· fundamentales en la elaboración de Jos proyectos de 

inversión así corno para ·dé:térnlinar. las panes que lo conformarán'. 

3. El proyecto de inversión--eStará cOnfo-rrriado por tres estudios: 

a) Estudio de mercado. 

b) Estudio técnico. 

c) Estudio financiero. 

Debido a las características del proyecto dentro del estudio de mercado se hará uso de 

las técnicas biblio!:,.TJ"áficas y documentales9 así como de instituciones relacionadas con el giro .. 

cámaras y asociaciones industriales como : Fonart (Fondo Nacional para el Fomento de las 

Artes) .. Agrupación Mexicana de Arte y Cultura.. SECOFI (consulta a su programa nacional de 

artesanias) .. debido a que se requiere infonnación tanto histórica corno actual. 
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Se realizarán entrevistas con diversos artesanos de las localidades cercanas que 

elaboren las artesanías para determinar las capacidades su producción y conjuntamente con 

grupo de artesanos detenninar una oferta exportable. 

En el estudio técnico se determinará la localización de. la~ ,in~talaciones (of!cinas),. 

mobiliario necesario .. equipo de transporte .. proceso y regulricion~s "~el_ f?mp~que, las 

necesidades del personal así como Ja estructura orgánica q~.~ 'tendrá la enlp~s.a. 

En el estudio financiero se hará la eval~ación ec~n.ón:IÍ~~·del proyec"~.~ ~ través_c::le los 

información presupuestaria de los recursos necesario-s para iniciar.el pi-oYC.~f.O·.as{Como de los 

ingresos que se generarán por la venta de las artesanías .. se proy~ctarán estadoS financieros por 

un periodo de cinco años para analizar su rentabilidad haciendo uso del análisis financiero así 

como de otros indicadores. 

4.5 ANTECEDENTES HISTÓRICOS. 

Por los años de 1530 Don Vasco de Quiroga distri_buyó-Jas artes y-~oficios entre los 

pobladores ayudado por los frailes franciscanos qu~enes se dieron. a la tarea' de enseñar,. 

organizar y orientar a los indígenas de la región diferenteS arles mariuales· de f"o~a especifica 

para cada pueblo Purépech~ podemos decir que 1a -f~~~·~~/de··esp~~~le~,-~-~~·~fi~~-as f-~~ tiSica,. 

ideológica y social surgiendo a~í la raza ·mestiza que.c~~-;ery~'~'a'.¿~--1~~:-'~~~~'.:d~ iiuestros 

antepasados y los expresa a través de -las·. divers~-'.-~~~-S~~·¡~-.~·~e_, e1'ib~,;;:'-~~-J~: qu~;-=no solo 

mezcla materiales sino también sus ideas .. su cultura y sus sentidos. 
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Debido a la gran variedad de artesanías que se producían los pueblos comenzaron a 

intercambiarlas y asi obtener ingresos para satisfacer otras necesidades como las alimenticias. 

Hoy podemos decir que entre tas comunÍ-dades con mas arraigo y tradición alf"arera 
. ·-:-º.-··'-; ·.-. ",. 

destaca: Santa f"e con alfarería ·negl-a brill'anté, P~Íamb~TI. con Ja elaboración de ollas de . ··:.; ··" ...... 
esmalte verde, Tzintzuntzan con .loza v~~d~.~ ~Jan~_;· negra .. Esta a sido una de las actividades 

productivas mas difundidas, por' conserva~ ~º~-~~.y. acabados que guardan celosamente sus 

técnicas y acabados. 

Por otra parte el ma"nejO-:y _desfreZa para labrar la madera permite !a elaboración en 

Paracho, Quiroga y Tzitzio de s~lseros, vasos, charolas y muebles diversos, mientras que en 

Uruapan,. Pátzcuaro y Tocuaro se elaboran máscaras, viejitos, juguetería, lacas y figuras 

diversas que llenan de colórido "e historia de un pueblo el Jugar que adornan. 

Las artesanías tienen una larga tradición en Michoacán, desde la antigüedad el hombre 

elaboraba diversos utensilios que le permitían desarrollar sus actividades con mayor facilidad 

lo cual les permitía desarrollar su habilidad artesanal. Actualmente se elabora una importante 

producción de artesanías para el comercio, siendo la artesanía michoacana una de las mas 

ti picas por su colorido, estética, dibujos y expresiones que representan. 

A través del tiempo el artesano ha sabido dar un auge a las artesanías michoacanas 

!:,"Tacias al compromiso con el oficio aprendido en forma empírica y transmitido mediante 

procesos antiguos de una generación a otra lo que loS mantiene atados a sus raíces. 
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4.6 JUSTIFICACIÓN ECONÓMICA Y SOCIAL. 

Considero que el exponar este tipo de productos genera mas valor agregado a Ja 

mercancía y se obtendría un mejor beneficio para los artesanos pues su entorno de venta es: a 

los turistas y en tianguis o ferias a los que pueden acudir. Aunado a lo anterior existen otros 

factores que no favorecen ampliamente a Ja comercialización de estos productos .. tales como 

que la localidad donde se elaboran no es tan amplia ni su capacidad de compra es favOrable., 

Jo que hace que no se adquieran artesanías en la región en bTfn" volumen por los habitantes de 

la misma,. es por eso que el buscar otros mercados en los que se puedan colocar será muy 

benéfico tanto para quien produzca como para quien lo exporte obteniendo mayores ingresos .. 

creación de empleos y sobre todo una mejor tbrma de vida. ¿Pero porque al norte de Europa? 

En los últimos años Jos exportadores mexicanos se han enfocado a atender Jos mercados mas 

próximos de México como son América del Norte .. Centro y Sudamérica .. disminuyendo su 

participación en otros mercados. Hace 10 años las exportaciones mexicanas a Europa tenian 

una participación del 12o/o y ahora apenas llega al 4%. El norte de Europa esta Iormado por 

dos bloques Europeos: El Benelux (Bélgica, Holanda y Luxem_burgo) y el de Jos países 

nórdicos (Suecia, Dinamarca, Finlandia, Noruega e Islandia .. así como los paises bálticos 

(Lituania .. Letonia y Estonia) los cuales en su mayoría son paises miembros de Ja Unión 

Europea a excepción de Islandia y Noruega. Estos paises cuentan con un nivel alto de ingresos 

que se estima de 25,000 (Veinticinco mil dólares) anuales como.ingreso pér capita el cual es 

de los mas altos dentro de la Unión Europea,. lo que ha llevado a la población a incrementar su 

gusto por artículos mas exóticos o étnicos auténticos. Además ambos bloques tienen una 

población de alrededor de 50 millones de habitantes cuyos principales gastos son en 

alimentación, vestido y decoración, siendo este último ramo el que interesa para este proyecto. 
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Además México tiene firmado el (TLCUEM) Tratado de Libre Comercio entre la Unión 

Europea y México. lo que brinda posibilidades reales pafa diversificar las exportaciones 

mexicanas a Europa 

La creación de esta empresa no generará empleos en fonna directa sino indirecta ya 

que los productos se comprarán al artesano directamente el cual si requerirá de mayor mano de 

obra para la elaboración de maYores volúmenes de mercancía, generando un circulo benéfico 

para todo el entorno beneficiándose el productor de las anesanias alcanzando un mejor nivel 

de vida. la empresa exportadora obteniendo utilidades e incrementando el patrimonio de sus 

propietarios, el gobierno a través del pago de impuesto sobre la renta y posiblemente del 

impuesto al valor agregado que aunque en estos momentos esta a tasa 0%. no se ha definido si 

dentro de la reforma hacendaria habrá cambios por lo que también se podría ser sujeto de este 

impuesto. Además de Jos beneficios económicos que se obtendrán el ámbito cultural 

michoacano se verá beneficiado por Ja distribución de las artesanías que muestran et ingenio. 

colorido. tradición y raíces del pueblo Purépecha que van plasmados en cada articulo_ q~e_ se 

elabora. 

Existen en la región personas que exportan artesanías de este ti~ sin f'.mbargo. nó se 

cuenta con información especifica acerca del producto, características. de~iiOo_y volu_me~ de 

operación. sin embargo la comercialización de estos artículos es muy flexible ya qúe-pennite 

operar a diferentes escalas y la inversión puede ser tan grande o tan pequeña como el 

inversionistálo requiera. 
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Por último es importante mencionar que mientras la economía mexicana no permita 

tener un desarrollo y crecimiento del mercado interno que promueva y permita a Jos 

consumidores adquirir productos que no sean de primera necesidad es indispensable buscar 

alternativas de venta en nlercados exterTios que permitan establecer otros canales de 

comercialización. 

4.7 ESTUDIO DE J\<IERCADO. 

4.7.1 ENTOR.."10 ECONÓMICO Y FINANCIERO INTERNACIONAL. 

Según estadísticas realizadas por Bancomext para el año 2003 se prevé un entorno 

externo menos favorable para la economía mexicana .. debido sobre todo a la desaceleración del 

crecimiento económico de los Estados Unidos y a la tendencia a la baja en los precios 

internacionales del petróleo 9 esto como consecuencia de la globalización de la economia 

mundial en donde las repercusiones de algunas economías nacionales repercuten en las 

economías de otros países o bloques comerciales como en este caso. 

Repercusiones _en el comercio exterior para México: 

.,;" Reducción del ritmO de: crecimiento del comercio exterior entre atnbos países . 

.,;" Necesidad d~.' ~~~_ble~~-. m_ecanismos reales para apoyar Ja diversificación de 

mercados . 

.,, Necesidad de conjuntar esfuerzos tanto del sector público como 

privado para disminuir los posibles efectos en la planta productiva 

nacional. 
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Como consecuencia las exportaciones de México deben buscan mercados alternativos 

para amOrtiguar el impacto de la desaceleración de la economia estadounidense. 

Una alternativa favorable es el mercado .europeo ya que existen factores importantes a 

considerar tales como: 

v' Es el segundo socio comercial de México. 

v' Es el segundo socio inversionista de Ítuf?s~o país. 

v' Permite hacer uso de las ventajas del Tratado de-Libre Comercio entre la Unión 

Europea y México (TLCUEM) . 

./ Oportunidad de aprovechar la coyuntura para posicionar a los productos mexicanos en 

este mercado. 

4.7.2 ASPECTOS GENERALES DEL SECTOR. 

Este sector se caracteriza Por-tener .. una· alnplia gama···de productos:y .-artícu-los de 

diferentes materiales,. allidades,, tamaños y Precios. El 9-8% de las ·e~presas son micro y 

pequeñas y en su mayoría cuentan con una infraestructura de tipo _fa~iliar .. 

Las características de estas empresas permiten que sean fl~:Ci.bles para adaptarse a 

requerim.ientos del mercado~ cuentan con disponibilidad de mano de obra competitiva con 

habilidades artesanales y contribuyen de manera importante en el desarrollo regional de 

diversas entidades del país. 

Este sector se encuentra en crecimiento constante y su contribución a las exportaciones 

mexicanas es significativa,, ya que realiza exportaciones anuales superiores a los 1,.000 

millones de dólares y,, cada vez con mayor frecuencia un mayor número de empresas se 

integra a la exportación. 
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El principal mercado es el de los Estados Unidos; al que se destina el 91% de las 

exportaciones de este sector, destacando los artículos de vidrio, hierro forjado, cerámica y 

madera. 

Por otra pane, los países ~ie~bros:-d~ 18. Unión Europea represe~tan un ·~n mercado, 

ya que imponan f"uertes ~ntidad~s -~7- l?i~~p~tó~: ~. ~rtí~;u.I~~-, ~e·. este s~~l~r,· siendo los más 

representativos los-de cerámica. m~Ía~~·':'idn~.~:n:i~~e~.--

Actualmente los artículos pa~ - C1··· ·-~Q-g~'r_ ·en ~I: ·m'?rcado europeo representan 

aproximadamente el 15% de las ventas del ~eCtO~.re~álos, por 10 que' ~derÍlos conSiderarlo 

como un mercado potencial para los productos !l"Íé~!~a?Os: 

.. .. :"._;--- -

En los paises del None de Europa-estáO--d~ fiioda- JoS.product~s-_para e1Jardí~ y terraza, 

debido al interés que ponen en el cuidado y decoraéión· ~rson~I de los ·mis~os. sin e:nbargo 

hay que tener en cuenta que los productos ex'1Criores, _C~~º---·~a~-~-~;_:.-~~:nt~~-~--tie~~--que 
·. . - ' ' '. . ~... . .-"._.,. -. 

soponar sin que se deterioren temperaturas de -20°c I~ cua_!~s s~~ cOmur:res en- esO_s lugares. 

Los aniculos de decoración y regalo de origen mexicano han incrementado_ su 
' " .·. . . 

presencia en Europa, principalmente debido a los viajes qlle lóS.imporiado~es europeos han 
- .. . . . 

realizado a México y aprovechando sus conocimierilos en:-,~-~~'.~~o a/~u~Ío \~· expe~tativas de 

sus mercados.; realizan directamente sus compras. Erl ·m~-c_h~ 'ocaSi;:,J.les el importador tiene a 

un representante local que funge como oficina de compril., empaque y despacho. 
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Hasta la fecha todavfa son pocas ]as empresas mexicanas que participan en f"erias 

europeas para promover sus productos siendo esto una de las. principales desventajas que 

tienen los exportadores mexicanos. 

4.7-3.- ANÁLISIS DEL SECTOR 

../ La fabricación predominante en este sector Cs la artesanal,. con un alto contenido de 

creatividad e ingenio y generalmente.,. tos- productores o artesanos realizan su· actividad 

por tradición familiar . 

../ La mayoría de los artesanos están integrad~s. en talleres familiaies y.,. en el ·caso de 

productos tradicionales,. las técnicas.Sorl rudimentarias.· 

../ El proceso de aprendizaje· tiéne lugar_ de manera infonnal Y los canales de 
. --__ _;·; ·-.,.· : - .. ·- . 

comercialización Cstá"a ligados--aJ intenTI~di~~o 1~3.1:-·;l _~él-~~a~~ ,~g_i~_i:t~I_ -y_~ ·-1~ ·r~rÍas 

tradicionales. ·<. - ----=-··' :_-:>-

./ La anesanía modernaº por su parte. es generalmente la::c,pr~~u6~¡~¿º de un autor que 

aprendió formalment-~.·- uri~_ .t~_ni_~ '"Y: ~!~-~~:~~~~-~ ~a~~i·c~-~~~j~~-~~;~.:~~~!·:_:~~n?~~o .. -~ste 
tipo de artesanía lC?. da:u~~--i~~.~~,~-¡~-·~-~-.;;~-i~,Í--~. _~i:~~·~:~~:J~-'.J~-·~ie~-~ ~~ ~decua a 

Jos cambios del mercado. 
.. -·:·· :·":: :- _:·'.:,:·· .. ·.. , 

./ La comercialización del pr0ducto tipiCo- se ll_Cv~ a cabO cin_é::n.tidades turísticas~ aunque 
, - _'.'' ._ .:·:--_-' .. ··_-."' 'º'.,_:·:-·::·':··::··-· __ ·.-.·.· .. 

su producc,ión "en esa"~~giÓn s~ ese~~- ~-uJ~: 
../' Existe com~~eñci~--.--d~-:~B~~~~~i~:-~~d·~~~p'.~~C~~~·n~~-~-·~-~~tica y centroamericana.,. que se 

vende en tOs ~:Crcad~s n.acio~l~s· ~~.-~.~~~6~-~~~-.~~J-os. 
" . . ' . 

.,/ Para desarrollar un, ~ejOr e~quem~ d~'' c~~~-;~iaÚzaciÓn de productos identificados en 

este sector.,. hace falta que los productores o f"abricantes desarrollen catálogos. 

125 TESIS CON 
J'ALLA DE ORIGEN 



./ La actividad artesanal se encuentra dispersa y aislada de los mercados. lo que dificulta 

que se agrupen y consoliden una of'erta para su comercialización. 

4.7.4 TRATADO DE LIBRE COMERCIO CON LA UNIÓN EUROPEA; 

Con la entrada en vigor del Tratado de Libre Comercio entre la_ Unión. Europea y 

México (TLCUEM)._ el concepto de Europa deberá cambiar entre los expOrtadores mexicanos. 

sobre todo si considera que la Unión Europea (UE) esta compuesta ~e."~~ pa~.ses. C<?ri.·grandes 

posibilidades de negocios para las empresas mexicanas. 

Al firmar el Tratado de Libre Comercio con la Unión Europea.se logró:~ . .. . 

./ Abrir nuevos 1nercados para los productos mexicanos en coridiéÍ.ones· ~~e'rerentes.-

./ Generar mayores flujos de inversión extranjera dÍrect~ ·.Y_·: ío~~-nta: · l~ · alianzas 

estratégicas . 

./ Reforzar la posición estratégica de México en el com~~~;iOJ:"Und_ial. 

./ México, además de Israel._ es el único ¡)ais e?~- ~~-ee;~~-.-P_r_~~~-~~cia.-:a· ~os dos mayores 

mercados del mundo y a América Latina .. , 

./ Es una herramienta clave par~ P~<?.~ov;~~~;._~-~eC~-~"~~~-t_o_ e~-~~m;~o y ge~erar más y 

mejores empleos. 

Además de lo mencionadO- · a~!~~orment~ ·~e.~ -.~btiC:nen e.ntl'.~ ~~ras las siguientes 

ventajas: 

./ Por ser el Benelu.X y los Países Nórdicos _una zOna -poco explorada por los exportadores 

mexicanos, los importadores están mas ·abiertos a conocer Ja oferta exportable 

mexicana. 
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./ Permite incurrir con mas facilicla"des a un mercado aprovechando el alto ingreso per 

cápita que en este caso en particular es el mas alto de la Unión Europea, lo que permite 

que los consumidores adquieran S:rtículos que no son de primera necesidS.d . 

./ Aprovechar· las facilidades' que ofrece el puerto de Rótterdam. ·como centrO de 

distribución y logística para productos mexicanos, teniendo al alcance al 65% ·de Ja 

población europea en un radio de 300 Km. 

La Consejería Comercial de Bancomext con sede en Holanda, es la responsable de 

atender a dos bloques de países de gran importancia a escala europea, como son el Benelux 

(Bélgica~ Holanda y Lu."'<emburgo), los paises nórdicos (Dinamarca, Suecia, Finlandia Noruega 

e Islandia). que para efectos del presente proyecto es el mercado hacia donde va dirigido. 

4.7.5 CARACTERÍSTICAS DEL BEN E LUX Bélgica.. Holanda y 

Luxemburgo) 

../ Es importante considerar a esta zona de Europa como un solo bloque comercial. ya que 

la may~ria de las veces los i~portad'?r~s ~~_uno de-~~to~ pai~~s _distribuyen a los o_~ros 

dos . 

../ El idioma oficial de eS.ta regióri es 'el hóI8tldéS ·(o flamenco para.Bélgica)," el francés y 
·· .. •, _:_:·. . .·"': ·- -,-.' .-

el alemán~ aunque la· mayoría 'de los i~po~do~es _O ·.i!l'(~rsionist8:5 hablari inglés . 

../ Su población en co~j~n~o"s~,~:~- alr~:~~~~~~~~-2~~3 ~illónes de personas (15.7 millones 
,, ' 

de habitantes en Holand~, 10.~.~¡.~J~~·es:_,.'.e-~_-B_élgi~a y LuXemburgo con 429.2 mil 

habitantes) concentrada. en_su mayoria·entre-15 y 64 -años, con un ingreso per. cápita 

promedio de 26 mil dólares (23.4 mil dólares Holanda, 22.2 mil dólares Bélgica y 
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Luxemburgo que es el país con mayor ingreso per. cápita de la Unión J:'.uropea con 

32.7 mil dólares) . 

..,;' Su inflación anual es de alrededor del 2%; sus tasas de desempleo sOn de entre el 9% y 

el4% . 

..,, Sus principales gastos son en alimentació~ decoración., confección y Dluebles sectOres 

en los cuales México es competitivo . 

..,, El Benelux tiene una extensión territorial de 74., 614 km2 integrada -par-30.,528 km:? de 

Bélgica , 41,500 km' de Holanda y 2.586 km' de Luxemburgo . 

..,, Por tener dos de los principales puertos de entrada a Europa, Rótterdam en Holanda y 

Amberes en Bélgica, Jos importadores son negociadores y comerciantes muy agresivos 

y con gran experiencia. 

4.7.6 CARACTERÍSTICAS DE LOS PAÍSES NÓRDICOS - (Dinamarca, 

Suecia, Finlandia, Noruega e Islandia) 

. . . 
..,;' AJ igual que el-Be!Jelux.,-_es importante percibir_ a Í~s pa_ises. n~r~icos como un solo 

' . - . 
bloque, ya que adem'ás '!e presenta!- característiéas · ~ult~~Ic;:s y comerciales similares., 

muchos import~d~re~_de t;!sta>_zona tamb_ién dist~b:uyen;al, resto'd~·Jos países que la 

integran. - -. 

..,, Su poblaCión en cOnjunto-·sunla-·a1re·dedor:de 24 ~iÜOnes de personas., ~quivalente a la 
' .' - . . : ._ 

población de Malasia o ·venez.Jet~ Toda su poblaciorial es bilingüe o trilingüe., siendo 
. - -

el inglés el idioma de negocios~ 

./ Todos son países miembros de la Unión Europea .. a excepción de Noruega e Islandia. 
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v' Su inflación -anual es de alrededor del 2% y en algunos casos como Suecia existe 

inflación cero. Sus tasas de desempleo son de las más bajas en la UE entre el 6% y el 

4%. 

v' Dentro de la UE su ingreso per~pita ~s alto, '8.Jrededor de 28 lnil dólares, con un 60% 

de su población concentrada entre 15 y 64 años, con gran poder de compra.· 

./ Dentro de Europa son los países con mayor uso de 10s avances en telecomunicaciones, 

como intemet y Ja telefonía celular ... Finlandia es el segundo usuario a escala mundial 

de intemet después de EE.UU., Jo que permite.: contactar con los clientes utilizando este 

medio y abaratar en forma considerable los costos de comercialización. 

Tanto en el Benelu."X como en los Paises Nórdicos. sus principales gastos son en 

alimentación. muebles, confección y decoració11 y artículos de regalo., siendo este último 

sector al que enfocaremos la realización del proyecto. considerando que existe una buena 

capacidad de productos exportables. 

Como imponadores son cautos. en un principio realizan pedidos pequeños_o de prueba, 

a fin de conocer a su nuevo proveedor y su seriedad; por lo que les gustan las relaciones 

comerciales de largo plazo. 

Por las características poblaciot_lales y de· consumo, los tamaños de su demanda son 
>"• .,. ··-· • •• 

adecuados a la oferta exportable ciue --se··puf:d~- ofrecer. Contrario al consumidor latino sus - -,:. •. ·. 

hábitos de consumo son muy "1ciorla1Cs·,'-funcion.ales y poco emotivos. 
. . ' . ' . . . 

A pesar de que eX:isten en ~~i6s países diversos idiomas no se requiere conocer todos 

ya que el idioma utilizado para hacer negocios es sin duda el inglés., aunado a esto a partir de 
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enero del 2002 el euro erltral-á como moneda de circulación en Bélgica.. Finlandia,. 

Luxemburgo y Paises Bajos,. lo cual f'acilita las transacciones que se realicen 

4.7.7 LOS PAÍSES BAJOS COMO. PUERTA DE ENTRADA AL BLOQUE. 

Los Paises Bajos (Holanda) cuentan con una posición estratégica para introducir 

productos a toda Europa; ciudades como Londres,. París,. Bruselas,. Copenhague, Hamburgo,. 

Berna, Manchester. Birmingham~ Francrort y Dusseldorf' están situadas dentro de un radio de 

600 km de Jos Paises Bajos. además 65% del total de la población de la Unión Europea (UE). 

se encuentra a una distancia de 8 horas por carretera. 

Por su vocación de comerciantes, los holandeses han desarrotlado la infraestructura 

necesaria no solo para satisfacer sus necesidades comerciales y financieras, sino también para 

servir a otros paises europeos. Un ejemplo de Jo anterior. es que el 40% de las 

multinacionales más importantes de Francia,. Alemania y Reino:Unido- se han establecido en 

los Paises Bajos con el propósito de tener una cobertura continental. 

Dicho dinamismo en el mercado,. ha hecho que Jos holandeses se hayan convertido en 

uno de los principales re-exportadores en Europ~ apoyados en su infraestructura aérea con el 

aeropuerto de Schiphol,. el cuarto más importante para carga aérea en el ámbito europeo y el 

Puerto de Rótterdam el principal puerto a escala mundial con 350 millones de toneladas de 

carga anualmente y movimiento de más de 6 millones de contenedores de seis metros al afio. 

Es imponante destacar que alrededor del 65% de las exponaciones provenientes de 

Latinoamérica a Europa,. entran por Rótterdam. 
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Asimismo .. los Paises Bajos -manejan el -30% de traii.sporte carretero intra-comunitario,. 

siendo los principales países de destino Bélg·i~ Alemani~ Francia.. Suiza,. Austria,. 

Dinamarca .. Suecia y algunos países de Europa ~el Este. 

Este tránSito de merc8:nc:ías,~a-hecho que ~lrededor de Ámsterdam y Rótterdam se haya 

desarrollado· U.ria.· inf~~st~CÍ"ura:_ ~i_.y'.-efi~ienl~: de _.Servicios de apoyo al comercio exterior,. 

como son compañías-. d~- _: I~;;stÍ~~ carga . - descarga - distribución.. agentes Sduanates. 
. _,, :' . . :: , ·< . 

almacenes,. b~degas~· ~·e~ e _i~_cl.~o ~.lgun~.-~mpreSas mexicanas ya han instalado su centr~ de 

operaciones para EúrOpa-·en los Países Bajos. 

Una vez ~ealiz.3d0 est~ pequeño análisis de las características del mercado al que se 

pretende a_taCiÍ.r .. ·se pr_ese-~ta·--a_ conÚnUación un análisis del sector al que pertenecen los 

productos qUe se-desean exportar. 

4.7.8 ARTÍCULOS DE REGALO Y DECORACIÓN. 

Debido a que en ei Benefux y los paí~es_ ~órdicos el period-o primavera-ve~no es m_uy 

corto .. mientras el invierno muy largo (de 6 a· 8. meses) .. las personas pasan más tiempo en sus 

casas .. lo cual despiert~ un mayor inte_r~s por la decoraCió~ del tto'gar._ 

Además Holanda cuenta con una tradición· en Ja floricultura. que lo han hecho famoso 

internacionalmente,. de ahí que los holandeS:és muestren una_ marcada preferencia por decorar 

sus casas con flores naturales. 

131 TESIS CON 
FALL.!\ DE ORIGEN¡ 



Los c-onsumidoreS buscan CoristanterTiente opciones de accesorios para el hogar~ 

considerando Jo .anterior se Consideran los_ siguientes productOs para ingresar a dicho 

meJ""cado: 

..,,- Adornos de ni8der3. (bas·e5~:-Portii~et'.r3l~s~ elC.) 

..,,- Artes~~ias ryie~i~~-~~~.~-t~>~~-n 'aé~b~do~--d'e e~cei~;l~e ct~Jid·a~- y diseño 

>· ·~),- ..... · - . '> '. -, ' 
4.7.9 RAZONES QUE REPRESENTAN OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS • 

../' La tendencia creciente en el ingreso, asi como el heChO.de_que_ cada Vez un mayor 
. . . - .. · •. .. ,·_-:·_ 

nülnero de ~~5«'.>ñaS deCiden vivir -solos O eri· paTeja i_rri.pü~~~~~~ebi~r· y decOI-ar una 

casa-habitacióri~- -razones· que explican et aufnen-io: e·~ ~¡-:---~~,~~~-;;,.;:º_d_:~ é:St-~- ti-~o de 

productos . 

../' Actualmente, el consumidor prefiere ~rodu~t~~--~~.;~ diseñOs o~~i-~~·-~A~ y~ materiales 

naturales. 
. ; :·:·. ·:. : ' .~ -. '::-._ -:: -. ~:. -. '-.: :. '-. ' -

../' Existe una tendencia muy fuerte en el me~c8do po~ p;OdU"ctOS qu~.~és~ten, ~n todo su 

proceso al medio ambiente. Por esto en t~~o -~~:~-i~~~ :~~ ~ese~peñ~ a~~iental es 

utiliza.do como una herramienta de venta mUy:Í~;-po~a~~~· 

../' La reciente entrada en vigor del Tratado de Libre ·coinercio México - Unión Europea 

abre amplias posibilidades para los productos mexicanos debido a la eliminación de los 

aranceles especialmente en este sector9 lo cual ha despertado el interés tanto de 

empresarios mexicanos como de europeos por establecer contacto y realizar negocios. 
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"" Gran parte de los productos importados en el Benelux son reexportados a otros paises 

miembros de la Unión Europea., que significa ingresar a diversos mercados 

simultáneamente y sin costo adicional. 

"" Las razones anteriores, aunadas al interés de los empresa"rios del BenelúX y Nórdicos 

por contactar empresas mexicanas con productoS:d~·-gran:_cali_<:f3.d y diseño original, 

abren un panorama 

4.7.10 TENDENCIAS DEL MERCADO Y DE LOS CONSUMIDORES. 

Los consumidores de este mercado buscan lí;rl~~·:.~:e .-~~~~~et~·~ -q~~: permitan manejar 
' -· ·- ·-. . --

un concepto o motivo en los artículos de decoración., p·or. lo que _es m~ _conveniente desarrollar 

colecciones en lugar de vender piezas por separado; esta- tetidencia há venido a· crear 
- .· .. . 

excelentes oportunidades para los artículos de regalo y- decor~ciÓ;.¡ ·mexicanos ~os cualCs 

combinan con diversos estilos. 

Es importante destacar que actualmente es cada vez m~ ~}ficil p_~~dec_i_r:_ los J:i_ábitos de 

consumo. Los constantes cambios demográficos han dado lugar á. un incremento del número 

de ancianos .. lo que ha provocado un cambio en el gasto de este grupo de consumidores, que 

ya tiene todo lo que necesita. A dif"erencia de los jóvenes_ que solicitan productos nuevos, los 

ancianos requieren más bien de servicios. 

En nuestros días, la clave del éxito de un p~oducto es _el diseño .. no el material con el 

que está elaborado. Esto implica que la apa.~en-~ia '"-~ _e-~:.:-é:liseño. junto con la utilidad del 

producto sean "factores decisivos para que éste ~e' pueda- -~ender. Por lo tanto los regalos 

deberán contar con una combinación de materiales para crear nuevas apariencias y formas. 
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Algunos de los principales puO.tos que -se deben tomar en cuenta al desarrollar un 

productos son: 

../ Fabricar productos que sean útiles. no sólo decorativos . 

../ Contar con la firma .dé Uf! diseñador y que sean de producción limitad~ para enfatizar 

la exclusividad y el buen gusto . 

../ La combinación de materiales . 

../ Decoración con motivos étnicos . 

../ Tendencia a los diseños de los cincuenta y sesenta . 

../ Elaboración de series de objetos basados en temas específicos (América9 el desierto. el 

océano._ bosques tropicales, etc.) . 

../ Dar la idea de que el producto es único . 

../ Diseñar productos para ocasiones especiales . 

../ Utilizar C<?lores que recuerden la naturaleza. 

4. 7.11 COJ'l.fPETIDORES. 

Los pri~Cip~ICs ;~~~Cedore~ de artículos de regalo y decoración hacia Europa en la 

categoría de productos de '?ajo preci~ son los pai_ses asiáticos. en panicular: Chin~ Hong 

Kong. Tah.van'9 India, -Tailandia. filipinas y Malasia_ 

Dentro de los paises latinoamericanos los principales proveedores son: México, Perú y 

Colornbia. 

.----------- ---~---
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Actualmente se pueden considerar competidores de México los paf ses del Este europeo 

como Poloni~ República Checa.. ·Rusia y Esloveni~ así como Españ~ Portugal,. Italia y 

Francia. 

Sin embargo Ja ventaja 'co-ñ qu:e ·;cU~fit.arl.)o:s pr~;.~t~S -de; 1~~· p~ises.- e~ro~os es la 

cercanía con el mercadO meta,: l~---~u~·~j~:~>da iá-·posi~ÍÚ~-d· ~~--BjUs~ci~,~-~o~sta~teffi~nte a loS 

cambios y tendencias del merc~do.:.~o·~- :~o.-íad~>J~~:·~.~s_t~~-.d~-t~~¡x;ri~·~f~~tan menos a las 

cotizaciones de los productos. 

4.7.12 

Las ventajas de los productos méxicanos -rildiC8ri·::eil 1a· gr_a_ñ.. variedad de,.,artículos de 

decoración y regalo con que se cuenta así como la Com~Í~~ciÓn d~- .:n~terÍales y colores. Por 

otro lado, la facilidad creativa que distingue al anesaOO. ~c:=-~!Ca~o .. JC ,'permite. diseñar 

continuamente nuevas lineas de productos. - . -.. 
' . ·. . 

El producto mexicano tiene ídentidad y pc;rsonalid~d~·-,¡;,ro~i~· JO 'que lo· identifica de 
';,.-.:"-.;,_-. -·-

otros productos asiáticos o de origen JatinoaJ'!l~rÍc~~:·: q~~--,-~~-~ -~iji~Y.~'~- treC~encia ·invaden 

mercados con artículos de imitación. - . - . 

Se debe tener mucho cuidado al diseñar n~ev~s· modél¡,~ Y fon;.·~-~- cuidando sif:mpre 
.· - .·. •' . ._' / 

que se identifiquen con el país y tratando de que sean procl~c:!OS: 6.:i~c~s. 

4.7.13 FRACCIONES ARANCELARIAS Y ExPORTÁCIONES. 

Las exportaciones de artículos de regalo y deCoración de México a la Unión Europea 

durante el año 2000~ su descripción y la fracción arancelaria a Ja que pertenecen son las 

siguientes:. 
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Valor 
Fracción Producto (cnc-nov) 

arancelaria. lmilloncs de Dólares) 
691390 Artículos decorativos de cerámica. 4.968 

442010 Estatuillas y adornos de madera. 0.423 

691490 Manufacturas de cerámica. 0.405 

670290 Marcos de madera. 0.227 

4.7.14 PRINCIPALES PRODUCTOS CON DE~tANDA IDENTIFICADA. 

Los productos con posibilidades de acceso al mercado europeo son~ esencialmente,. 

aquellos que muestren una utilidad definida y que estén fabricados en materiales tales co1no 

tnetal .. hierro forjado. piedra. cantera, barro. madera. vidrio soplado. cerámic:a. papel reciclado 

(hecho a mano) y con1binacioncs de los materiales antes descritos. 

1 
Fracción 

1 
Producto. arancelaria. 

1 
44140010 ! Marcos de madera tropicales. 

1 

44140090 1 f\.t1arcos de madt!ra no tropicales. 

1 

44201011 ¡ Estatuillas y adornos de n1adcra tropical. 

44201099 / Estatuillas y adornos de 1nadera no tropical. 
1 

! 
44209090 i Baulitos y cajas dt.: rnadt.:ra. 

¡ 69139099 ¡ DcmUs añiculos decorativos dt! cerámica. 

1 
69149010 j Otras 1nanufacturas de cerámica y barro. 

1 
69149090 1 Otros productos cerámicos. 

Es 11nponante mencionar que los productos de cerarn1ca estan libres de arancel. 
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4.7.15 ASPECTOS IMPORTANTES CONSIDERAR EN LA 

COMERCIALIZACIÓN. 

Es fundamental deÍltro de este- mercado tomar en cuenta la influencia de las estaciones 

y las condiciones climat.ológicas que nluchas veces hace.1 que la-. casa sea ~l centro de 

convivencia y esta~~¡~-,~~ I~ que se reqhi:ren artículos adecua-dos a los t~maños y gÚstos del 

consumidor. 

Debido a I~ ~ificiles condiciones del invi~mo, IC!s jar~ines requieren ser reno.vados en 

la primavera, lo cual d8."·la pauta en muchos casos· a cambiar parte de la decoración. Esto ha 

desarro11ado el hobby en la jardinería, por lo que hay centro de consumo de todo tipo de 

productos para el jardín. 

Es importante recalcar que la oportunidad que se está dando en este mercado para las 

artesanías m-exicanas se enfoca en aquellas que sirven como artículos de decoración utilitarios., 

es decir que cuenten con el toque mexicano pero siempre con un yaJor agregado· en el diseño,. 
- ·.· _-_ - -·-·----"" 

utilizando materiales como barro natural. vidrio sopladO.,· cerámiCa,. artíc·ulos de m-á.dera,. hierro 

forjado y fundición. 

4.7.16 PRINCIPALES CANALES DE COMERCIALIZACIÓN • 

../ Age111es. Son intermediarios que no toman :pii:rtÍCÍ]:,it_ciÓn:-... ~n· la propiedad de los 

productos. Sin embargo sirven como intermediarJo ~ntre el fabricante y el mayorista o 

minorista, recibiendo a cambio una comisión por Párte del primero para el pago de sus 

servicios que va del 5% al 10% sobre las ventas, todo depende del volumen . Los 
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agentes generalmente tienen un buen conocimiento de los canales de distribución y de 

las tendencias del mercado . 

./ In1portadores y n1ayoristas. Son empresas que abastecen a las tiendas de 

especialidades y departamentales y a las caden~ de e;.f"Óqu-e múltiple. Al con~~rio de 

lo que sucede con los agentes .. el mayorista compra el inventario y corre el riesgo de 

dicha adquisición. Este es el canal de co1nercialización mas empleado en esta región 

con un 70~ó, es i1nportante tomar en cuenta que estos importadores mayoristas tienen 

una cobenura en toda el área del Benelux y los Países Nórdicos lo cual repercute en Jos 

productos que demanden. Este es el canal mas usual en la comercialización de estos 

productos. 

V" Jlii11oris1as e11 general. Este canal esta formado por cadenas de tiendas, tiendas 

departamentales, compañías de ventas por catálogo, por correo y detallistas en general. 

Los minoristas constituyen Ja etapa final antes de que los productos lleguen al 

consumidor . 

../ Oficbtas de t.•enta. Son establecimientos propiedad de los exportadores, para 

proporcionar atención a su clientes, que además de ser una oficina de representación en 

el mercado de destino, están al día en lo relativo a la tendencia y aceptación de sus 

productos . 

../ Ventas por i11ter11e1. Cada día .. un mayor número de consumidores en todo el mundo 

utiliza este sistema de comercialización para buscar los productos que requiere, recaba 

la información técnica .. precios, fbrma de pago, etc. sin tener que hacerlo directamente 

en cada punto de venta. 
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Producto Exportador 

Importador I Mayorista 

Fuente: BancomeX~ a~~culos de regalo ... guía de exportación sectori~I. 

4.7.17 PRINCIPALES PROBLEJ\.IAS QUE AFECTAN EN LA 

COMERCIALIZACIÓN. 

Entre los principales problemas que afrontan Jos exportadores mexicanos que quieren 

incursionar en Europa se encuentra el desconocimiento del mercado,, ya que la mayoría de las 

veces no se realiza una investigación pr<7yi~ S<?bre Jos gustos de los consumidores, los precios 

de la competencia y las tendencias<de la mo~ lo que impide entrar con un producto 

competitivo,. en diseño, calidad y ·precio. 

Otro gran problema,, CS el transporte y la distribución. Generalmente es dificil obtener 

pedidos para un contenedor completo y para un solo cliente. En tales circunstancias es 
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necesario consolidar embarques en origen .. para conseguirlos a varios importadores ubicados 

en diferentes partes. Para lograr surtir dichos pedidos se requiere contar con un distribuidor en 

Europa o bien trabajar con Ja empresa de logística que cuente con bodegas y pueda enviar el 

producto a cualquier ciudad del continente. 

Las principales ventajas de trabajar con una empresa de logística son: 

..,,- Contar con una bodega de distribución en Europa,. para dar el servicio de .. :;usto a 

tiempo u_ 

..,,- Poder entregar el producto en Ja bodega o ti~r:ida .del_clic.nte,. en.cualquier parte de 

Europa . 

..,,- Tener una mayor penetración en_ el me-rcad0_
9

• ¡,:;- -que:-·Pe~-¡-t·~ ~~~rtii- 'dire~tamente a 

tiendas y boutiques .. sin tener que por grandes imponadóres;·. 
<' •• '" ., 

Con el fin de minimizar los problemas de transpone ~~-~~c;Ó~i~-~-~:~ }~-~- f~-~~jc::~ntes de 

regalos ponerse en contacto con empresas exponado-ras de -mueb~es-.~~n .~l fi~· ·de-- ~lle puedan 

realizar los envios conjuntamente, pues es posible que ellos tenlian eSpS:C~~-;d!Spon~~1e en los 

contenedores que transportarán sus productos. 

El cuidado del medio ambiente y de las fuentes de rnatf:l-ia prima -diSpOnibles -son los 
··. : - ,. -.- ··_: ·. 

principales temas de preocupación de los consumidores europCos;- P~r -~º.ta~_io,." los productores 

deben de tornarlos en cuenta en sus procesos de producción Y en. c!'1 d~seño d~ sus productos. 

4.7.18 EL PRECIO. 

Uno de los aspectos más importantes para el mercadeo del producto, es establecer el 

precio de exportación más adecuad09 se tiene que calcular con mucho cuidado, teniendo en 

cuenta todos Jos factores que influyen en la operación comercial. La venta del producto deberá 
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generar los ingresos que cubran todos los costos de producción., de comercialización,. 

operación y el margen de beneficios o utilidad para la empresa. 

Se ,debe : poner un e~pecial cuidado al establecer Jos precios ya que generalmente los 
: -,-·• . -;. -,_ 

comprado_r~s so~_ ,i·O~e~~diarÍ~s de amplia experiencia que conocen todas las caracteristicas 

del produ~to Y ~-~n· Úeg~do ~ ~U-S manos,. cotizaciOnes de diversos proveedores _Ínte_J_Tiacionales. 

4.7.19 ESTRU<:;TU.RADE.LOS PRECIOS. 

La estructura:d«:=_pre_Cios en estos paises tiene .. po~ lo ger:it'.ral .. la siguiente composición 

porcentual: 

~·- - .'. ' - ,' . - . ~ 
./ Agente iffipQ~d~r 5~ 

../ Mayorista del 20% al 35% 

./ Minorista del 40%.al 65% 

Un parámetro importante que debemos tener en cuenta a la hora de establecer el precio 

de un articulo .. es considerar que un producto de importación llega al consumidor final con una 

precio superior entre 3.5 a 5 veces al establecido en México. 

Considerando lo anterior se debe ser m-uy compCtitiVo-en precio y calidad .. para poder 

cumplir con los márgenes que exige esta región de Europa que en muchas de las ocasiones 

esta formado por importadores re-exportadores. 
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4.7.20 ASPECTOS IMPORTANTES AL NEGOCIAR. 

Generalmente los importadores realizan pedidos de prueba y requieren pocas piezas. 

por lo que se aconseja tratar de negociar una cantidad mínima de por Jo merlos dos o tres mil 

dólares. 

También se puede negociar el pago de un anticipo.· fijando. el pago del saldo a la 

entrega de la mercancía. Esto es f"actible sobre todo cuandÓ se cuenta con un representante en 

México que supervisa los pedidos. 

Algunos importadores piden exclusividad de distribución para un país o región. En este 

caso~ conviene estipular un contrato por un tiempo limitado que especifique Ja zona donde se 

va a desarrollar Ja exclusividad. los montos mínimos de venta a los que se compromete el 

importador y el foro para el arbitraje en caso de controversias. 

4.7.21 FORMAS MAS USUALES DE PAGO. 

Si los importadores vienen a realizar sus compras a México generalmente dan un 

anticipo y posteriormente liquidan la totalidad al embarcar el producto. 

En el caso de pedidos imponantes,. por contenedores completos .. generalmente se usa la 

carta de crédito confirmada e irrevocable. En este sentido. es muy importante asegurar el pago 

antes de mandar o entregar la mercancía al importador. 

4.7.22 OPCIONES PARA PROMOVER EL PRODUCTO . 

../" Material promocional: Catálogos.. folletos.. fotografias.. etc. Que contengan la 

descripción técnica de los productos incluyendo,, si es el caso., las medidas o 

capacidades. 
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'ti" Lista de precios: incluir los términos de la venta (Incoterms) y el tipo de empaque. Los 

lncotenns es la abreviatura de intemational comercial terms,. (términos comerciales 

internacionales) su objetivo es facilitar las operaciones de comercio exterior,. regulan 

las transíerencias de riesgos y costos a cuenta del comprador y Ven~edor,. 

documentación .. trámites y gestión ante autoridades gubemamen~les .. ~os, incotenns 

más utilizados son el FOB (free on board) y el CIF( cost insurance and freight). 

'ti" Difusión a través de medios impresos y electrónicos . 

../ Panicipar en íerias y exposiciones nacionales e internacionales,. así como en toros 

sectoriales tanto en México como en la UE. 

4.7.23 E~IPAQUE Y EMBALAJE. 
-·-- -

La seguridad en el traslado de las mercancías hast~ su __ d~stino.final ... está re·p¡.~~entad-a 
- __ . .-- - --

por el empaque,. el cual deberá proteger tas mercancías.de laS-agreSioiie.s'-extemas_a··-1ás que 
- - -,_ - .. '· -~ .-

será expuesta durante su almacenamiento,. transportación y dist~buc_ión~ ._, 

Debe indicarse claramente la posición co_rrec~~- cÍ~~~~r~·i~_~laj~ d~~3:n.t_e.e) trari·sporle, esto 

es~ la parte que debe ir hacia arriba,. mediante símbolos iriterl13.Ci0nale~· recOnocid<?s. Además 
. . . . . ' . 

es necesario indicar en la parte exterior del emb~la]~·:ia ~f~~·:d~:::~~Ú~d·?~ d,e seguridRci (número 

de capas) etc. 

.'· 

No existe un tipo especial de é::mpaque per~ -~"i~ ':e~om.~~dable que sea seguro por el tipo 

de articulo que se transporta y más ·aúri,. tratándose de 8.riíéllfos sumamente frágiles (cerámica 

o vidrio). 
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Este es un punto al que generalmente no se da importancia. Sin embargo, todo el 

esfuerzo se pierde si el empaque no es el adecuado y el pedido llega en malas condiciones. 

Cabe señalar que los empaque que utilizan PVC no son aceptados por los consumidores. 

Asimismo, es indispensable que los prOductos de alto precio y diseño .cuenten con un 

empaque que los identifique como únicos. 

Es importante considerar que en algunos países de ta Unión Europeo.es muy marca~ 

la tendencia por el respeto a ta naturaleza .. por lo que en· ·atguilOs p~is.~s no per:r!liten la erltrada 

de mercancía en cajas de madera, con rellenos de papel-o :·urliceL.-Lo '.qÍ:..-~ es reComerld3bte y-de 
_,· . _. __ ,· .- ,: 

mayor aceptación es el envio de mercan~ia en. ~-aj3.s de .·~anó.n> que. ·cC?nte.ngan la leyenda: 

'"·material reciclado·· y que se utilice para ~fect~,~·-d~ re:~le~o-t_~~~:~~b-~j~._ 

- -.-... -~~-, .: ·-,-:_ - .~:'. :._;-··- ::::_.'-·.:_:",::>·:_: <:~:·; -- . 

Los consumidores europeos a través de-la prensa'.esp<:~ial'ii;.da'; la ~~b;ici~~d é:onocen 

las calidades y marcas de los pr~duc.to-~ Cju¿ s~,_:~~c~C~~mn_ ~ñ e{ ·;,;~~~~~~~~~·~i;;,-~~- n~cesario 
proporcionar la mayor cantida:d de informaci~n.:resPect~--3: : ... ~~:~~.6:~~~~~-<:Ie ~eCo-~c~;n y regalo 

mexicanos. 

Es muy importante contar con una marca propia y proporcionar la infonnación 

referente a los materiales utilizados en su elaboración, et nombre del artesano, así como la 

garantía de originalidad. 
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Cada articulo debe contar con su propia etiqueta en el idioma deJ país de destino e 

incluir Ja siguiente infonnación: 

.,/ Material utilizado. 

-' Calidad 

./ Pais de origen 

./ En su casO medidas en centímetros . 

./ Instrucciones de uso. 

Además de lo mencionado nntc!riorrnente es favorable a 13 aceptación· del producto 

incluir leyendas tales como:- .... Píodúctos respetuosos del ambiente;(" o .; .. Producto fabricado con 

material reciclado ... 

Al momento del embarque cada caja debe estar debidaineiltC:: f:tiQ~CW:~~ a fin de 

pennitir un mejor manejo y control de la mercancía. Es importarlte' que- se· a~·hierari marcas o 

impresos con caracteres legibles e indelebJes que inclu)ran especificrtciones_.en_el idioma del 

país de destino con los siguientes datos informativos: 

../ País expeditor . 

../ Nombre y datos completos del productos o distribuidor así c:omo del importador . 

../ Caracteristicas del producto e instrucciones de uso . 

../ Especificaciones de manejo . 

../ Leyenda de advertencias . 

../ Fecha de fabricación o de importación. 
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../' Descripción de los materiales de reJleno . 

../' Descripción de Jos materiales de recubrimiento . 

../' Especificar si el producto incluye o no materiales intennedios resistentes al fuego . 

../' Un resumen de las medidas utilizadas para asegurar el cumplimiento de las 

regulaciones no arancelarias. 

Existe la marca E.C. (European Confonnity) la cual es aplicable en todo el mercado 

europeo y refleja la conformidad de que el producto a cumplido las normas establecidas por el 

Comité Europeo de Normalización .. cuyo objeto es indicar que se han aprobado los requisitos 

confonne al producto .. su naturaleza y su objetivo de uso para la protección ni consumidor .. 

calidad .. salud pública .. seguridad,. ecología y otros. 

Esta marca establece lineamientos entre los que encontramos los siguientes: 

~ Se reseiva excl_usi\,l'amc;::nte para_ indicar la confonnidad con las_directivas del Comité 

Europeo. 

~ Indica que el Próducto cumple con las dispo~Íciones establecidas po'r~eSte Comité y 

que el .fabricante .. el imponador o terceros ha o han efectuado las correspondientes 

operaciones de evaluación de confonnidad. 

~ Irá adherid3. al.Pr~~ucto, a menos que se indiquen excepciones. 

~ Se referirá- a tóOo~i'toS r~quisitos que afecten al producto. 

~ No deberá indicar ni las directivas, ni las nonnas con las que ha cumplido. Tal 

información se indicará en los informes de examen y en los certificados emitidos. 
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Aunado a lo anterior cabe mencionar que existen restricciones para el ingreso de 

algunos productos, tal es el caso de las vajillas la cuales no pueden ingresar pintadas ya que se 

considera peligrosa Ja utilización ,del plomo, el cadmio y los colorantes azoicos de la pintura,. 

sin embargo si se. espe~ifica q·~.e,.su obj~to es solo decorativo la Jimitante no aplica. Pero si su 

uso esta destinado. a Jos alimetltos la mayoría de los artesanos que exportan estos productos 
'1 ·-. .-

utilizan pinturas vegetales y-·_ obtienen un certificado de que no contiene plomo por Jo que basa 
. . 

anexar copia .dci die~~:> é"~-rtifi~do ~ así poder incursionar al mercado europeo que en lo 

particular mantietÍi: un proÍ~cc-iOnismo muy ~arcado para sus consumidores. 

4.7.24 TRÁMITES DE EXPORTACIÓN. 

Los embarque~ de exportación deben de· ir acompañados de l~ sÍguiéntes documentos: 

../ Factura Comercial -con la descripción completa de tOdas las m-ercaflcías .. citntidades, 

precios (unitario y total en la moneda en Ja que se haga la operación), condiciones de 

venta (detallando los incotenns, descuentos por pronto pago, desglose de costos de 

flete o seguro)., asi como la firma autógrafa. Si la factura es mayor a$ 6,000.00 euros 

equivalente a casi $ 54,000.00 pesos se requiere el certificado de origen para la Unión 

Europea (el cual certifica el origen de la mercancía y permite gozar de los beneficios 

arancelarios en los tratados y acuerdos emitidos., además de cubrir los requerimientos 

exigidos por las autoridades del importador). En cambio si el monto de la factura es 

menor se incluye la siguiente leyenda en Ja factura: 

En español: 
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uEI exportador de los productos incluidos en el presente documento (autorización 

aduanera o de Ja autoridad gubernamental competente) declara que .. salvo indicación en 

sentido contrario .. estos productos gozan de origen preferencial mexicano"" 

In english: 

""·The exporter of the products covered by this documen~ ( customs or competent 

governmental authorization .. declares that .. ex:cept \.Vhere othen.vise clearly indicated,. these 

products are ofMexican preferential origin."" 

../' Seguro de mercancía dependiendo del incoterrn que se ocupe . 

../' Lista de empaque .. donde cada caja debe estar identificada . 

../' Documento de envío o embarque que e1nite la empresa de transpone . 

../' Pedimento de ex:ponación, que es el docu~ento oficial donde se hace constar la 

exportación legal de las mercancías .. para lo cual .. el agente aduanal a nombre del 

exportador hace el trámite correspondiente ante las autoridades de la aduana de 

exportación . 

../' Certificado de origen, necesario para recibir preferencias arancelarias (tratados de libre 

comercio, acuerdos regionales .. etc.) . 

../' Documentos especiales de imponación o exportación.. los cuales son normalmente 

requeridos en las aduanas para cumplir con regulaciones loc8.tes. 

Además de lo mencionado anteriorrnentC és necesario realizar el desaduanamiento de 

las mercancías que el conjunto de protocolos acordados por las entidades públicas y privadas, 

de acuerdo al tratamiento legal y arancelario por fracción para importar o exponar legalmente 
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de acuerdo a las disposiciones de cada país. También se le conoce como liberar o nacionalizar 

mercancías. 

El desaduanamiento de mercancía Jo lleva a cabo un agente aduanal e~ cual requiere de 

Ja siguiente documentación:· 

../ Factura de embarque; fecha y ·lugar. ·de expedición:· genérales dei vendedor y 

comprador: condiciones de venta (í_ncotenn~):_· éon-~Í~i~~~s d.e pag09 descripción y país 

de origen de la mercancía: cantidades ... pesos Y !11e~i.das . 
../ Lista de empaque . 

./ Documentos de transporte o de embarqUe.-

./ Documentos para cun1plir con regul'aciones no arancelarias tales como: Requisitos de 
- _.:. -- :. .:. 

envase y empaque9 etiquetaétO~· t~Xicidad·9 ~~guridad,. calid.ld Y.ecológicas . 

../ Otros documentos c:omO. ·coPia··:déJ : ~~~~St~~~~ f~~eni:1' _:·dt;: ::~~ni~-~~YCntC::s: y compro·b~nte 
del domicilio fiscal de 

4.7.25 FORMATOS PARA NECESARIOS PARA LA EXPORTACIÓN. 

Ver.anexo 3. 

4.7.25 POSIBLES EMPRESAS PARA HACER CONSTACTO. 

i\loctczuma Jmports 
Groenenborgelaan 229 
2610 Wilrijk 
Bélgica 
Tel.: (3~-3) 8256672 
Fax: (32-3) 8256673 
En1ai 1: moctezmna@vi l Jagc. uunet. be 
Contacto: Thenlis Meltis 

Karo., Cadeau & '-Voonwinkcl 
Kerkstraat 33~ 
329580 s-Gravendeel 
The Netherlands 
Tel.: (31-78)6733787 
Fax: (31-78)6733721 
Email: r.g.clapp@hctnct.nl 
Contacto: Roger Clapp 
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Extravagnn7 .. a Shops 
Ouda Booischotsebaan 38 
2820 Rijmenam 
Bélgica 
Tel.: (32-75) 674318 
Fax: (32-15) 520237 
Contacto: Peter Quceckers 

1-fandclsonderneming V. 
Weverstraat 13 .. 
51 1 1 PV Baarle-Nassau .. 
The Netherlands 
Tel.: (31-31 O) 135077175 
Fax: (31-31 O) 135077307 
Email:sales@vcrheycn.nl 
Contacto: Alejandra Cruz 

De lo anterior,. se concluye que las oponunidades que el mercado internacional ofrece 

a los productos de este sector son amplias, debiendo enfrentar la agresiva competencia de los 

países asiáticos. 

El reto está en lograr productos diferenciados, donde el diseño .. caliditd Y_.-preCio_ son los 

elementos básicos para introducir los productos me"icanos. 

Es imponante señalar que las empresas de este sectc;:>r .. _.e":f~~i:ita~ el problema de 

distribución y logística para cumplir-con las exigencias de- Jos imporÍa·d~re~: 

Esta empresa tratará de contactar centros de distribución· en el extranjero,. de lo 

contrario se buscará apoyo de empresas de logística,. que cue!lten con _bodeg~ y puedan 

enviar Jos produc~os rápidamente a los centros de consumo. 

Las principales ventajas de trabajar con una empresa de logística son: 

../' Consolidar el envío de pedidos para varios clientes, ubicados en diferentes lugares . 

../' Contar con bodegas de distribución .. para of"recer un servicio eficiente y oportuno . 

../' Entregar directamente el producto en la bodega o tienda del cliente . 

../' Mayor penetración directa en el mercado, eliminando intermediarios. 
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4.8 ESTUDIO TÉCNICO. 

4.8.1 LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA. 

Monterrey # 64 Col. Ramón Farias. 

4.8.2 LONGITUD DEL INMUEBLE. 

S metros de frerite por J 5 metros de fondo. 

4.8.3 ACERCA DEL INr•IUEBLE 

Tiene un valor de S 250,.000.00 (Doscientos cincuenta mil pesos 00/100 M.N.) .. donde 

la renta será de S 1.000.00 (Un mil p"sos 001100 M.N.) mas LV.A. la cual por las condiciones 

del contrato se incn:1nentará en un 20o/o anual. 

El contrato se establece por tie1npo indetenninado el cual concluirá por petición de 

cualquiera de las dos panes por escrito y con tres meses de anticipación. 

4.8.4 ORGANIZACIÓN JURÍDICA •• 

Régi111e11 Legal. 

La e1npr«'.!sa estar~ constituida como persona fisica y contará con una denominación 

social .. y para efect6s ~el L.M.S:S- (lnstituto Mexicano del Seguro Social) en Jo relativo al 

riesgo de trabajo quCdará comprendida en)a clase l fracción 635 con un 0.54355% 

Régilnen ¡;·;.,·ca1.-

Tomando en consideración que estará constituida como persona fisica tributará de 

confbnnidad con el titulo IV (de las personas fisicas) .. capítulo 11 (de los ingresos por 
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actividades empresariales y profesionales). sección 1 (del régimen general a las actividades 

empresariales y profesionales) para efectos del LS.R. (Impuesto Sobre la Renta). mientras que 

para efectos de l. V.A. {Impuesto al Valor Agregado) hasta el momento y a reserva los cambios 

fiscales que pudiesen suscitarse en un futuro sus actividades están gravadas a la tasa del 0%. 

4.8.5 ESTRUCTURA ORGÁNICA. 

Considerando la naturaleza del proyecto y su f"onna de operar ünicamente contará con 

dos trabajadores: 

a) Ejecutivo de negocios. 

b) Secretaria Ejecutiva Bilingüe. 

4.8.6 ORGANIGRAi\'IA. 

Depanamento 
Administrativo. 

Propietario de_la 
empresa. 

Departamento de 
Ventas. 

El propietario de la empresa no panicipará en la operación de la misma,. sin embargo 

por su carácter de propietario se sitúa en la pane jerárquiéa mas alta del organi!:,q-ama,. pues 

sera él quien tome las decisiones importantes en base a Jos análisis elaborados por el 

ejecutivo. 
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4.8.7 PÉRFIL DE PUESTOS. 

NOMBRE DEL PUESTO: Ejecutivo de negocios. 

Edad: 

24 a3S años. 

Sexo: 

Masculino. 

Estado civil: 

Indistinto. 

Nivel Escolar: 

Profesional: Contaduría- Pública,._Administración de 

empresas .. Negocios internacionales. 

Experiencia laboral: 

Puesto y funciones a nivel jefatura .. experiencia en 

exportación y trán:iitCs aduanales. 

Habilidades o aptitudes: 

Capacidad analítica.. ·discreción,. creativo .. responsable, 

espíritu _de servicio, tato amable,. organizado .. habilidad 

en el trato de personas, capacidad de resolver situaciones 

criticas. 
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NOMBRE DEL PUESTO: Secretaria bilingüe. 

Edad: 

Sexo: 

Estado civil: 

Nivel Escolar: 

20 a28 años. 

Femenino. 

Sohera. 

Carrera comercial .. técnica o afin con dominio del 

idioma inglés como mínimo. 

ExperienCia laboral: 

Un año. 

Habilidades o 3.ptitudes: 

Capacidad analítica. discreción, tenaz,, responsable .. 

espíritu de servicio, trato amable, organizada .. 

habilidad en el trato de personas. 
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4.8 8 DESCRIPCIÓN DE PUESTOS. 

Ejecutivo de negocios. 

Nombre del puesto: 

Depart4.lmento: 

Lugar fisico o centro de trabajo: 

Jefe inmediato: 

Contactos permanentes 

a)lntcmos 

b)Extemos 

Número de empleados que 
laboran en el puesto: 

Descripción genérica: 

Descripción especifica: 

a)Actividades permanentes: 
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Ejecutivo de n~goc~.os. 

Administrativo. 

Oficina y esporádicamente 
visita a proveedores. 

Propietario de la empresa. 

Secretaria bilingüe. 

Proveedores, clientes, 
autoridades. 

Una persona. 

Es el responsable de cuidar el 
buen funcionamiento de la 
ernprcsa. 

Cerciorarse que el fondo de 
caja chica sea bien utilizado. 

Revisar el buen 
funcionamiento de Jos ciclos 
de control interno para el 
cumpliJniento de sus objetivos. 

Revisión de las no1ninas 
verificando las correctas 
aplicaciones de percepciones y 
deducciones~ asi como la 
liquidación de las n1ismas. 
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b)Actividades periódicas: 

Ejecutivo de negocios. 
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Verificar el correcto 
cumplimiento en la entrega de 
pedidos en la fecha y cantidad 
convenidos. 

Programar las actividades a 
realizar durante el año. 

Autorizar los pagos de la 
e1npresa. 

Revisar la 
programar sus 
día. 

agenda para 
actividades del 

Vt::rificar la veracidad de los 
infonncs periódicos que se 
elaboren. adctnás de que se 
entreguen en tiempo al 
propietario dc la ernpn:sa. 

Re\:isar periódicarnentc: y dc 
manera conjunta con el asesor 
externo los proceditnicntos y 
métodos de registro de las 
operaciones de Ja empresa .. 
estableciendo los n1c:canismos 
que mejor se adapten a las 
necesidades y caractcristicas 
de la empresa. 

Elaborar y presentar los 
Estados Financieros 
correspondientes al propietario 
de la empresa. 

Elaborar los inJbnnes 
necesarios que sirvan al 
propietario para verificar que 
todas las operacione"s de Ja 
e1npresa se efectuaron 
correctan1entc. 

1 
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c)Actividades eventuales: 

Ejecutivo de negocios. 
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Relacionar mensualmente las 
cuentas por pagar y por cobrar. 

Presentar Jos inf"onnes de las 
conciliaciones bancarias. 

Real izar los cálculos de 
impuestos correspondientes. 

Realizar concc.::ntmdos y 
auxiliares que se le soliciten. 

Efectuar reuniones con el 
propietario para presentarle la 
información financicra con su 
respectivo anal is is. 

Todas aquc11as que se originen 
o se desprendan de la 
naturaleza de su trabajo. 
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Secretaria bilingüe. 

Nombre del puesto: 

Departamento: 

Lugar fisico o centro de trabajo: 

Puestos bajo su mando: 

Jefe inmediato: 

Contactos permanentes 

a)Jntcrnos: 

b)Extemos 

Núrncro de e111pleados que 
laboran en el puesto: 

Descripción genérica: 

Descripción especifica: 

a)Acdvidades permanentes: 
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Secretaria bilingüe. 

Ventas. 

Oficina. 

Ninguno 

Ejecutivo de negocios. 

Ejecutivo de negocios. 

Clientes, proveedores, bancos. 

Ninguno. 

Es Ja responsable de revisar 
todos los documentos de 
control llevando estadísticas 
sobre los ingresos diarios, 
créditos.. gastos efectuados, 
compras realizadas.. ventas, 
etc. 

Contactar a los clientes para la 
ton1a de pedidos. 

Contactar a los proveedores 
para solicitar las mercancías 
requeridas. 

Recibir y elaborar los 
documentos e información que 
se requiera para el envió de 
mercancía. 
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b)Actividades periódicas: 

c)Actividadcs eventuales: 

Secretaria bilingüe. 
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Cobro a clientes y 
proveedores. 

Realizar las conciliaciones 
bancadas y control de bancos. 

Realizar depósitos y pagos. 

Archivo de documentos. 

Llevar el registro y control de 
las ventas efectuadas. 

Elaborar repones de las ventas 
real izadas y de la cobranza 
efectuada. 

Asistencia 
capacitación. 

a cursos de 

Envió de documentación a 
clientes y proveedores. 

Todas aquellas que se originen 
o se desprendan de la 
naturaleza de su trabajo. 
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4.8.9 CÉDULAS DE TRABAJO. 

4.8.9.1 RELACIÓN DE ACTIVOS E INVERSIONES. 

Se presenta la relación de los activos necesarios con su valor monetario respectivo así 

como Ja B!:,-.YUpación por rubros para la aplicación del porcentaje de depreciación anual a la 

que estarán sujetos en el desarrollo de las actividades del proyecto' en estudio la cual se 

encuentra en la recuadro 1. 1. del anexo 1. 

4.8.9.2 AUXILIAR DE NÓ~llNAS. 

Los trabajadores solo cuentan con sueldo base mas o menos el crédito al salario o 

impuesto sobre Ja renta retenido según corresponda. 

En la hoja de trabajo solo se elaboró la nó1nina de la primera quincena de cada año y 

sobre la base de ella se realizó la proyección respectiva de forma anual. 

Ver recuadro 1 .2. del anexo 1. 

4.8.9.3 AUXILIAR DE GASTOS. 

Esta lámina esta formada por las erogaciones necesarias que permitan el buen 

funciona1niento de la empresa, los parámetros considerados para su cálculo son: 

../" El aguinaldo consta de 30 días de sueldo . 

../" La prima vacacional es del 50%. 

,,,/" Los días de vacaciones se determinaron de conformidad con el artículo 76 de la Ley 

Federal del Trabajo. 
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./ Todos los gastos se incrementan en un 200/o en f"onna anual a excepción de la energia 

eléctrica y los sueldos . 

./ La depreciación de los activos se efectuó en base a los porcentajes determinados· en la 

relación de activos e inversiones. Cabe mencionar que algunos activos se deprecian 

totalmente en los primeros cuatro ejerciciás mientras que ~tros aún presentan saldo 

pendiente de deducir después de los 5.ejercicios. 

Ver recuadro 1.3. anexo 1. 

4.8.9.4 AUXILIAR DE CÁLCULO DE I.S.P.T. Y CRÉDITO AL SALARIO. 

Los ~ueldos se yen incrementados en un 10% de forma anual,. mientras que las tarifas 

solo en un 9%,. pa~a el primer ejercicio la proporción de subsidio fiscal es del 100% y en los 

ejercicios subSiguientes del 92~-ó. 

Ver recuadro L4. anexo 1. 

4.8.9.5 AUXILIAR DE CUOTAS Il\ISS E INFONAVIT. 

Esta con-formado por dos recuadros,. en el primero las cuotas se separan en tres rubros: 

IMSS, INFONA VIT y RCV (Retiro, cesantía y vejez.) Las cuales para su proyección anual 

las cifras base son las del segundo recuadro que establece las cuotas diarias. 

· En lo relativo a Ja rama de riesgo de trabajo se clasificó en la clase l fracción 635 con 

un 0.54355% 

Ver recuadro 1.5. anexo l. 
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4.8.9.6 COSTO DE ADQUISICIÓN DE LACAS. 

La lámina presentada corresponde a Jacas con terminado en laminilla de oro, sin 

embargo si el terininá.do es en bronce los costos disminuyen en un 40% aproximadamente. Se 

estima un incremento en los costos del 20%. 

En caso de requerir alguna figura en especial o en un tamaño distinto el costo se 

negocian por separado~ 

Las lacas pueden tener tenninado en laminilla de oro o en bronce y con estilos de 

maque o imágenes de pasta de caña que son técnicas de origen prehispánico. 

La madera uÚliZada para estas anesanias son el pino. el madroño y el Jaile. 

Ver recuadro 1.6 anexo l. 

4.8.9.7 COSTO DE ADQUISICIÓN DE FIGURAS DE MAD.ERA' 

Se considera que Jos costos se incrementarán en un 20%: Es impo~nte señalar que 

considerando Ja diversidad de figuras que se encuentran.~iSJ>C?~~bles en cuanto_a tamaños y 

diseños es imposible incluir todos los modelos existentes ~n la lámina elaborada motiyo por el 

cual solo se incluyen los de mayor preferencia por los turiStas- en las zonas donde se realizaron 

las cotizaciones~ sin que esto signifique que son las únicas figuras con las que se trabaje. 

Ver recuadro 1.7 anexo l. 

162 TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN. 



4.8.9.8 COSTO DE ADQUISICIÓN DE CERÁMICA. 

Se considera un incremento en los costos del 20% al igual que en tas figuras de 

madera. El costo de la cerámica e de temperatura es mucho mas costosa que Ja que 

comúnmente conocemos ya que su estilo y textura· se asemeja a las figuras de resina. 

Ver recuadro 1.8 anexo l. 

4.8.9.9 COSTO DE FLETES Y SEGUliO. 

El costo del flete y seguro varia de acuerdo al peso y dimensiones de) empnquc. por lo 

que enviar una sola piez:i eleva en de1nasia el costo lo que se traduce en una desventaja 

competitiva~ aunado a esto los paquetes enviados por paquetería no deben de exceder de 32 

kgs. y sus dimensiones no sobrepasar de un metro. Ver recuadro 1 .9 anexo 1. 

El costo por un paquete de 32 kgs y con dilncnsiones de 90 por 90 por 90 (cms.) 

equivale S 2~800.00 incluyendo c1 seguro y con un costo de mercancía -aproximado de $ 

5,000.00. El costo de la caja es de S 60.00 y de la burbuja que cubra las piezas es de $30.00. 

aden1ás de otros gastos como etiquetado de S 10.00 

Obviamente si el contenido del paquet~ e~a forn:iado·.~ol~ de f}guras pequeñas el costo 

de la mercancía del paquete serin muy inferior.,. por lo q~e se p'reiende equilibrar et envío de 

materiales entre figuras de madera, cuadros y cerámica manteniendo en promedio el valor 

estimado mencionado anteriormente. 
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Determinación del costo unitario del paquete 

Concepto. Importe. 

Valor de la mercancía incluida. 5,ooo.oo 

Costo del flete y Sl.!guro. 2.800.00 

Embalaje.(Caja y burbuja) 100.00 

Comisión del agente importador. (5~ó) 
395.00 

valor 

Valor total del paquete. $ 8,295.00 

4.8.9.10 PRO,"EEDORES CONTACTADOS. 

Las cotizaciones incluidas referentes al costo de las artesanías fueron recabadas 

personahnente y de fuentes primarias. A continuación se presentan . los nombres de Jos 

productores contactados: 

../ Artesanías finas Seshashi.. atendido por Beatriz Ortega y Mario. Agustín Gaspar. 

(Pátzcuaro) 

../ Lacas Guido, atendido por Alíonso Guido Santi11án. (Pátzcuaro) 

./ Javier Ortiz Portugal .. conocido Tocuaro .. carr. Patzcuaro-Erongaricuaro . 

../ Artesanías el Convento, atendido por Soledad Adame. (Pátzcuaro) 

../ Martha Barriga., (Tzintzunzan) . 

../ Salvador Tena Gómez (Tzintzunzan). 
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4.9.- ESTUDIO FINANCIERO. 

4.9.I ESTADOS FINANCIEROS. 

Un elemento fundamental en la toma de decisiones es el contar con información 

financiera.., útil y oportuna que permita a tos directivos disponer de elementos que reduzcan el 

margen de error. 

Toda operación o transacción financiera que se realice modifica la estructura de una 

entidad pues la conjugación de los recursos invertidos provoca cambios constantes. Una forma 

de presentar la nueva estructura que se ha adquirido es a través de los estados financieros que 

son docurncntos esencialmente numéricos que muestran Ja situación financiera de una empresa 

así co1no su capacidad de pago a una fecha o en un periodo detenninado. 

Dentro de los boletines emitidos por el Instituto Mexicano de Contadores Públicos se 

consideran como estados financieros básicos los siguientes: 

./ Estado de situación financiera . 

./ Estado de resultados. 

Estado de cambios en la situación financiera . 

./ Estado de variaciones en el capital contable. 

Sin embargo existen también los llamados eStado financieros secundarios o accesorios 

cuya caracteristica es que su información se utiliza para la elaboración de un estado financiero 

básico. 
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¡¡; e 
ii V Ttiltl/actil'11nucirr11h111tc 97,49K.56 (19,8X094 4?.1<·JB 17,7l171 14.M09 

z g ~ 

"' Total Actil'O lll,r.l'll.1 41Xl,OC1\7.\ (,K\,20559 927.778117 1.~43,IOS97 'O e <ll 
V CJ .. "' e Pasil'o u !! o 
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o V o 
Proveedores. "' V tM.'JH IM .is,m1~1 5U~t.J7 f15.lh711\ 7K,51.t IX 
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IC oo::; 
" ESTADOS DI: l!ESUl.TADOS PROYECTADOS ºº o 
u 

CI) P>::l e 
2005 2006 2007 ·¡; 2003 2004 cr.;o 

" o r::c:¡ <t; 
'O E-< ,_:¡ 
ü Venlaslolales. l,ll'Jl,115Ul 1.111.(~Sf~ 1~73.~1881 l,Rll.l,7!/X.57 2)Gó~lR29 1-l 
u 
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Q. 

"' o 
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"' "'5 
U1ilidadbru1a. "' N 437,221.K9 524,GóG.!7 629~?9.l2 7ll~l9.4J !XJ6,6!l.J2 

!! o ... 
u X >O 
'O u 

Gastos de operación. -e lll,110.99. JIO,OO'J.9l ll0,4G8.62 J?.1,06!.40 4!6,838.42 
o .. 
'O '¡j 
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u u o '¡j e 
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~ e E 
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..¡ ¡¡ " l.S.R. u ll,lll.19 48~19.17 70)K9.49 %Pll.14 IJ6,7l85! ;::¡ e 
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~ 

u .u 
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e ~ ¡.¡ •O e 
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" ·¡¡ o " e u 

Q o 
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JUAN l'llUUll:rA AGUILAR 
ESTADOS DI: CAMBIOS EN LA SITUACIÓN FINANCIERA l'HOl'ECfADOS. 

" o 
'O 2003 2004 2005 2006 2007 

z~ s o 

~ Operación: 
{:J::!I 

Q. z9 e Ulilidad nrla: IJl,7211.'ill lll,4l6.l6 17("'1iK74 lll,(ollKK lK9,fü(•8 o p::¡ 
11 
'¡j Parti1/1u 11pfic:111f1u 11 re.uilt111/11s 1¡111! 1w ºº e 

~ " ,,; requirieron lt1 miliuici1in 1/e recurm.\: C/J ¡:,::¡ e 
i;: C'i Dep. Acum. de Eq. de oficina. 2,20Mf12 2,20862 l,20Kl•2 l,20862 l,20862 ,_. c:i 
e o g5 <x:! ~ -o X Dep. Acum. de Eq. de compulo. 4,659~1 4,659.1111 ~,ftS?OO l,SSJllO 

u '¡j " Dep. Acum. de Eq. de Transporte. E-<,_,_-.¡ 
" 

e 20,0llOIMI 20,lllJO(ij 20,lXXlm lO,llll0.00 z a " ,_,_-.¡ 
< ·¡:; 'ii Amort. Acum De Gios. l~slalación 15tllil rn100 75!J(HI rn1111 75(llij 

<x:! z .!! e T 01al partidas que no rcq. Recursos 27,(il7<i2 27,{117<i2 27.M7<•2 2~.511 f12 2,95N62 ¡:z., ... " "' e e IW,.131152 169,0(iJMS 204.57(115 2~!J.1Mi jrt 2nAH.10 

z 11 E 
<l "' E o 

Clienles. ü :o 11 !)6,4)5.1(>} (1,lKl.03) 1K.llHll llll,493))) lll.i?l.'I?) 

" < ~ 
o Conlribuciones a fa1·or. tll.1,8249.1) ¡22,692.~I) 127.lllJK) {l!,66134¡ t)9,IKlK91 e 

::;¡ 11 Proveedores. IK,9HIK 2<1,520 ~(1 1J,WJ27J I0,?1127 n.mrn 
., 
"' ¡... 11 11 -

¡¡:¡ 'O "' P.T.U. por pagar. IWUI I0.47HK 7,ln2.11J 'l,{llí1)J 12.7(.1'19 
o "' " Rer11nr1~· gc111mult1.'i ¡wr 11pt•r11ci1i11: H.1J(1·I' 17(1,079.MO l!<.l.7'J2"5 22S!J21JH 2fl1.Sl2<ol < 'O e 

,.¡ s o 
"' ·¡; z 11 u Fitiancia111ienlt1: ¡,¡ 'ii 11 

(/) d ~ o E Q. Rerunus genermlos por fl11t111cin111it11tt1 ~3,136H 176Pl980 l~.?1.IH.S 225,929.4~ 2"6.ll2bl ¡¡¡ ~ ;g "' 
~ e .e 

Q. u ltll'eriió11. < 11 ~ 
u "' 11 
¡,¡ e 'O -o 

i1 Rec11rst1s gener111/os e11 el ejerdcio 43,236.H 176,079.llO 1Kl.19llol lll,92W 2"6.512.63 Q '¡j 

o § ~ 
J:) 

Q .: 
] Efectiioo ni pri11cipio tle/ ejercicio 20,62445 6l,8WKS 239,IJ~0.61J m,mH (150,6<1?.7S 

~ E o 
vi (/) u 

Efectini 11/ ji1111/ ile/ cjercidt1 ¡,¡ e( o 63,llWKK 219,9~0(19 4Jl,7))Jl (oStl,(ól.711 917,IJHI 

"! 'a ... o Aumentf! en fl11j111/e efecti111 oí u l.1,lJW l7l1,07'.l.KO IK~,7'Jl í15 225,IJ29A~ lló.ll2.6.1 e 
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!2; ,_, 
ll. ºo:; e ESTADOS DE VARIACIONES EN EL CAPITAL CONTADLE PROYECTADOS. ºº .!;! 
u C/J ¡:,;:¡ e 

2003 2004 2005 2006 2007 ¡.¡ o:I .,¡ ü.jO e 
.J ¡¡:: l'i = e o Capital contable al inicio del rjercicio: 14l.740J>) 278,461.l) 4t9,'l07.79 l\16,111.ó.ll 8ltJll.41 
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4.9.1.S FLUJO DE EFECTIVO. 

El flujo de efectivo es considerado por algunos como estado financiero accesorio, otros 

no Jo ven como tal~ sin embargo la importancia que tienen en un proyecto de inversión es 

f'undamental ya que es el efectivo un elemento muy importante en la valuación del proyecto. A 

continuación se presenta el estado de cambios en la situación financiera proyectado a cinco 

años,. las bases de dichas proyecciones se encuentran en el anexo 2.5. 
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4.9.2 INDICADORES FINANCIEROS. 

4.9.2.I VALOR PRESENTE NETO. 

Esta técnica convierte a valores actuales una serie de valores futuros en este caso los 

flujos de efectivo que se esperan obtener; así pues IoS $ 896,550.95 peso-S e~penld~s hoy en 

día tienen un valor de S 524,867.78 pesos valor que al restarle la.inVersión.inicial nos dan el 
' ' : .. ·,·.- . 

importe de las utilidades reales. Para la obtenciÓit deI.-V.~.N~· d~.-.o~'.~ujos ~e ~onsid~~ó la tasa 

promedio del costo de capital de 16.88%. 

Por tanto la tasa de rendimiento real Obtenida en-VatOJ-es- actu~Jes.es· del 52.03% en 

,' ,•_ :<.«, ·. __ - "' 
mercado bancario al momento de hacer la valuación y el mismo ·coSto de_ Capital. 

4.9.2.2 TASA DE RENDIMIENTO. 

Para obtener la tasa de rendimiento es necesario dividir el Í~Porte to~Í ~e los flujos 
-- . 

que se esperan entre el número de ejercicios en que se obten_drá~ -~~~~~~n~cJ~ un. t:J.ujo 

promedio el cual se divide a su vez en el monto de la inversión iniciaL -_ 

Del resultado obtenido conforme al párrafo anterior se deduCe_·_ que-'..'Ía. ~a de 
' .,··.• 

rendimiento promedio será de 123.06% anual muy por encima de_l~_'iasa_.in~erbancaria_ de 

equilibrio del 8.75% y la inflación esperada del 9%. Basándose _e~ -~O-~~teriOí- el rendimiento 

esperado es atractivo. 

La diíerencia entre la tasa de rendimiento obte-nida . anterionnente y la tasa de 
"·:·: .. 

rendimiento rea) obtenida a través de la técnica del V.P.N::es que esta última arroja ta tasa 

que correspondería a los flujos obtenidos si los tuviéramos actualmente mientras que la 

171 TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 



primera es Ja tasa que se espera de Jos flujos en el momento de su obtención. Basta recordar 

que el valor del dinero a través del tiempo tiende a disminuir por f"actores como Ja inflación y 

la devaluación. 

4.9.2.3 TASA INTERNA DE RETORNO. 

El objetivo de Ja técnica TIR es igualar la suma de Jos flujos descontados a la inversión 

inicial. Se le conoce como tasa interna pues se supone que las utilidades que se obtienen en 

cada periodo se reinvierten totalmente en la misma operación de la empresa. 

La tasa promedio obtenida es del 79.9?0/o que al asemejarla co~ la tas,a del costo. de 

capital promedio de solo el 16.88 % la cual se considera. punto de Comparación sé obtiene un 

dif"erencial de 63.09% lo que indica que es un buen rendimiento e_l que ~e._obtiene. 

4.9.2.4 PERIODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN;!':~ 

Esta técnica tiene por objetivo establ~cer el pi~ en que el i;.'versi~~ista ~elv~, a tener 

disponible el capital invertido~ pa~. s~_-'.p!=»t~~-c~~~-- basta con· n;sta~ )~S _ ~uj<?s _~e ~fe~iyo 

esperados a la inversión inicial. 

En el primer año se.descuenta.-de~-~anera di~~~~-á::Ya_q~~'~f '.ri~Jo e~~rado es- inf"erior a 

la inversión _-inicial ·~_cas9·-. '?~:~~~~- .. ~-~~-.-~l ·a;~·:~~-~: ·.dol'.1:~.~:: .. ~~::;_~~j-¿·~;-~~s::,C~-~~,~ e~ superior al 
. - ... ' : -: _'. __ :.~-. _' . -· ;·_ -.. --_ .. -~- ,'.' '· - - . . '. _. - : . . 

remanente de la inve~iórl inÍ~Ía'l por,-.dis~inuir~._·'en, CSte:.~o se determina una pr.Oporción 
... . "- ·, ....... ''"". ·-,, ';.:·-------' .. - . -' .. · -- _e:._: 

obteniendo el promédio-·di~o<d'~-.·:--h'tj¿'~s~~d~-'.~'~~--~~~-~j·~~i~·<con· el. remanente y así 

determinar el número de.~días.del:~ñ~-d~S~º 
'. './:·.-.. ·,·-. ·. 

Al aplicar el mecanismo -menciona'do -sC obtuVo que· el capital invertido tendrá 

disponibilidad una vez transcurridos 1 año y 21 O días. 
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4.9.2.5 COSTO DE CAPITAL. 

Es también llamado tasa mínima de rendimiento, es decir cualquier persona que aporte 

una determinada cantidad de recursos espera una cantidad mínima de rendimiento donde al no 

obtenerla decidirá no invertirla o buscar otras alternativas. 

Las~bases para la determinación del costo de capital fue estableciendo el 8.75% (tasa 

TIE) mas 10 puntos y considerar una inflación promedio del 9% anual. Derivado de la 

abrogación de la anterior Ley del Impuesto Sobre la Renta desapareció el cálculo del 

componente inflacionario .. dando lugar al ajuste anual por inflación el cual solo aplica para 

personas morales. De esta manera considerando que el costo de capital se obtiene de los 

intereses y gastos generados por el financiamiento menos los beneficios fiscales entre el 

monto el único beneficio fiscal hasta el momento es la disminución de Ja base para efectos de 

Ja P.T.U. que al considerar dicho beneficio el costo de capital disrñ.inti.Ye qtiedando-en un 

16.88% promedio anual. 

4.9.2.6 PUNTO DE EQUILIBRIO. 

Esta técnica_ es muy ~til µ3.ra deienninar la relación y dependencia entre los costos 

fijos, los varia}J:Je~ Y:)~s·: ~~~;:~ci~s .. o~te~ido.S: Su. apl'.i~~:i~n pe~ite determinar el punto 

exacto donde- J0s ::-¡~~e-~¿;~:_:~~- ~~~~Cj~h :_.~, los ~--Cgresos. -~·~n ~-blener utilidad ni pé~dida. Esto 

permite estable'?~r Jas· ~~dad~~:·m~-~imas a_:_ven~er Pá.ra- cubrir los gastos fijos y los variables de 

las unidades vendidas·, ·por tantó 'mientras mas unidades se vendan por encima del punto de 

equilibrio la utilidad aumenta ya que los costos fijos ya fueron cubiertos por las primeras 
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unidades y las demás solo disminuyen de su precio ~e venta los costos variables de su compra 

o f"abricación contribuyendo en mayor medida a la obtención de utilidades. 

El p~nto de eq~Ílib!Jo de ~ste·proy~cto Íiende .a.disrÍtin~ir,d~1, ~rimero' al q~iOto año, 

obteniendo.en Prom~Cdi0,~2 ~q~etes .. El-Purito- de eqllilibrio se-detCnniOó,pOr- en~íós no por 

unidades pues ~-ebido a·J~ ~-~~~~~-.-~:~·¡-~s;·-~~~:o·S s~ ~~i~··;r'·co~i-~~ra/·~~:~·:parámetro. -Las 

bases para su dete~fnac~ón Se enc~e~~-~~ el ~~~~~ 2.1 del anexo 2.·-

4.9.2.6 BETA. 

La beta es un indicador que tiene como objetivo proporcionar al inyersio~ista Cl grado 

de riesgo que tendrá la inversión que se pretende realizar. Esta técnica es- nluy Utilizada en los 

mercados financieros mas no de uso exclusivo, su determinación es importante pues . . . 

considerar el riesgo a que se esta expuesto es estar conciente dC;que 13:--_¡~Ve~iÓJ'! puede. 

perderse si el riesgo es alto o que también puede obtener rendimiCntoS- atraCti~Os. 
'_ - -' ·':: _ - ·' 

Para la determinación de la beta se de obtuvo en priffier término .~i ·r~;tdi~ient.;_ de la 
_-,_-._:• ' 

empresa a través de la razón financiera del R..0.1. la cual estableCe éÍÍ~dÍr_.~j~~- -~-tú-idad del 
-- -·-- .-- '"• -.- ,-

ejercicio entre la utilidad contable promedio menos Ja utilidad del_-~jerci~i~~-'.-_:º·: --

La beta obtenida del 13.82% indica que el rlesgo 'de la .inversión· eS ~lto, sin-einbargo 

recordemos que el rendimiento va ligado al riesgo de_ una inversión, por 'ianto' b3.sta ·analizar 
. ' ·. .. . .':. 

los resultados obtenidos en la aplicación de ·las ~écnicas ant~~oreS ·p~ra: cori-obora.r dicha 

relación. 

El riesgo que implica la realización de Cste pr~yecio- es aho-pues los rCndimientos 

esperados son atractivos en comparación a otros instrumentos de inversión con riesgo menor o 

nulo. 
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ANEXO 1 ''ESTUDIO TÉCNICO". 

1.1 RELACIÓN DE ACTIVOS E INVERSIONES. 

Cantidad Descripción. Importe 

Teléfono. 600.00 

Fax panasonlc KX-FT25 Termfcont. 2,264.06 

Teléfono Celular Nokla 3320 1,500.00 

Escritorio Gllgo secretartal 1.40 x .75 1,204.53 

Escritorio Roelri secretarlal 1.20 x .so 1,148.65 

Silla secretarla! requlez RS-350 ovalada 839.50-

Siiión Ejecutivo requlez Re-1150 RIA 2,737.00 

2 Mesa printafonn nogal S308N torre-caja 2,285.62~ 

Archivero Gilco 4 gav.c/cromo 1,706.62 

Sala para recepción negra 4,800.00-

Artlculos varios de papelerfa. 3,000.00 

2 Computadoras pentlun 111 13,500.00 

Impresora H.P. 720 _, 1,050.00 -

Scanner plancha 980.00 

Camioneta. 80.000.00 

Decoración de Interiores. 7,500.00 

Total inversión en activos. 125.116.18 

ACTIVOS %DEP 
ANUAL 

Total equipo de oficina 10% 22,086.18 
Total equipo de computo 30% 15,530.00 
Total gastos de Instalación. 10% 7,500.00 
Total equipo de transporte. 25% ªº·ººº·ºº Total activos 125.116.18 

176 

l.VA Total 

90.00 690.00 

339.61 2,603.67 

225.00 1,725.00 

180.SB 1,385.21 

172.33 1,321.16 

125.93 965.43 

410.55 3,147.55 

342.84 2,628.46 

255.99 1,962.61 

720.00 S,520.00 

450,00~ 3,450.00 

2.025,00 15,525.00 

157.50 1,207.50 

147.00 1,127.00 

12.000.00 92,000.00 

1.125.00 0.625.oo 

18.767.43 143,883.61 

DEPRECIACIÓN 
ANUAL 

2,208.62 
4.659.00 

750.00 
20.000.00 
27.617.62 
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1.2 AUXILIAR DE NÓMINAS. 

Nómina por la primera quincena de enero del 2003. 

Nombre 

Mónica Idalia He~án·d~~· eusios 

Vfctor Hugo Virrueta_ V¿qu~~, 

Sueldo 
Base 

1,500.00 

3,000.00 
4.500.00 

Nómina po~ ~~ primera ~';Jln~na de enero del 2004. 

Nombre Sueldo 

Mónica Idalia H~méndez sustos 
Base 

1,650.00 

Víctor Hugo Vi~9ta Vázquez. 3.300.00 
4.950.00 

Nómina por la primera quincena de enero del 2005. 

Nombre Sueldo 
Base 

Mónica Idalia Hemández Bustos 1,815.00 

Víctor Hugo Virrueta Vázquez. 3630.00 
5,445.00 

Nómina por la primera quincena de enero del 2006. 

Nombre Sueldo 
Base 

Mónica Idalia Hemández Bustos 1,996.50 

Victor Hugo Virrueta Vázquez. 3.993.00 
5 989.50 

Nómina por la primera quincena de enero del 2007. 

Nombre 

Mónica Idalia Hemández Bustos 

Victor Hugo Virrueta Vázquez. 

Sueldo 
Base 

2, 196.15 

4.392.30 
6.588.45 

177 

Crédito al 
Salario 
111.21 

111.21 

Crédito al 
Salario 
85.63 

85.63 

Crédito al 
Salario 
93.13 

93.13 

Crédito al 
Salario 
99.09 

99.09 

Crédito al 
Salario 
106.54 

1.S.P.T. 

l.S.P.T. 

108.88 
'108.88 

1.S.P.T.· 

121.10 
121.10 

1.S.P.T. 

134.67 
134.67 

l.S.P.T. 

.Total 
Percepciones 

1,611.21 

Total 
Percepciones 

1,735.63 

3,191.12 
4 926.75 

Total 
Percepciones 

1,908.13 

3508.90 
5417.03 

Total 
Percepciones 

2,095.59 

3858.33 
5 953.92 

Total 
Percepciones 

2,302.69 

149. 72 4.242.58 
106.54 149.72 6,545.27 
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1.3 AUXILIAR DE GASTOS GENERALES. 

Mio 2003 2004 2005 2006 2007 

SUELDOS 108,000.00 118.800.00 130,680.00 1~3,748.00 156,122.80 

AGUINALDO 9,000.00 9,900.00 10,890.00 11,979.00 13,176.90 

PRIMAVAC. 888.16 1,302.63 1,791.12 2,364.26 3,034.15 

IMSS 13,871.04 15.261.56 ·16.s2s.02 18,438.15 20,246.55 

INFONAVIT S,647.11 . 6.211.74 6,851.52 .· 7,515.35 8,267.25 
;'-' · .. -

R.C.V. 7,087.06 7,796.40 - 8,597.34 - 9,431.60 10,376.95 

RENTA 12,000.00 14,400.00 17!280.00 24,883.20 

TELEF J INTERNET 36,000.00 43.200.00 - ·>s1,e4o.oo - 74,649.60 .. 

TELCELULAR 12.000.00 ~4,400.00 - 11-~80.00 
.. 

24,683-20 

LUZ 4,800.00 5,280.00 7,027.68 

ARTS. LIMPIEZA 600.00 -·-?20.00 1,036.80_ 1,244.16 

PAPELERIA 8,400.00 10.oeo.oo 17,418.24 

··-
CONSUMIBLES 4,800.00 5.760.00 8,294.40 9.953.28 

MANTTO. EQUIPOS 1.eoo.00 2.160.00 3,110.40 3,732.48 

MANTOINSTAL 2,000.00 3,456.00 4,147.20 

GASOLINA 9,600.00 11,520.00 16,588.80 19,906.56 

MANTO. EO. TRANS 6,000.00 7.200.00 10,368.00 12.441.60 

CAPACITACIÓN s.000.00 ·. 7.200.00 8,640.00 10,368.00 
DESEMBOLSOS 247,493.37 322.851.00 369.552.78 423,879.80 

DEPRECIACIONES 

EO COMPUTO 4,456.00 4.~s~.oO 4,456.00 1,153.00 

ea OFICINA 2,208.62 2.208.62 2,208.62 2,208.62 2,206.62 

ea TRANSPORTE 20,000.00 20,000.00 20.000.00 20,000.00 

AMORT. GTOS. INST. 750.00 750.00 750.00 750.00 750.00 

TOTAL 274.907.99 309,806,95 350.265.62 393,664.40 426,638.42 
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1.4 AUXILIAR DE CÁLCULO DE IMPUESTO SOBRE PRODUCTO DEL TRABAJO 

Y CRÉDITO AL SALARIO. 

Cálculo de I.S.P.T. Secretaria bitinguc. 

AÑO 2003 2004 

INGRESOS 3,000.00 3,300.00 
BASE 3.000.00 3,300.00 
L. INF. 435.73 474.95 
EXCEDENTE 2.564.27 2.825.05 
PORCEl'ITAJE 100/o 100/o 
IMPTO MARGINAL 256.43 282.51 
CUOTAFUA 13.07 14.25 
ISR 113 269.50 296.75 
SUBSIDIO 134.75 136.51 
SUBSIDIO NO ACREO 
ISR 114 134.75 160.25 
CREO.GRAL 357.16 389.30 
CREO. SAL. MENSUAL 222.41 - 229.06 -
CRED. SAL.ARIO ANUAL 2.668.94 - 2,.748.70 -

Cálculo de l.S.P.T. EJecutivo de negocios. 

AÑO 2003 2004 

INGRESOS 6,000.00 6.600.00 
BASE 6,000.00 6,600.00 
L. INF. 3 698.28 4031.13 
EXCEDENTE 2.301.72 2,568.87 
PORCENTAJE l?V/o 100/o 
IMPTO MARGINAL 391.29 256.89 
CUOTAFUA 339.32 369.86 
ISR 113 730.61 626.75 
SUBSIDIO 365.31 288.30 
SUBSIDIO NO ACREO 
ISR Jl4 365.31 338.44 
CREO.GRAL 222.70 242-74 
LS.P.T. 115 142.61 95.70 

l.S.P.T. ANUAL 1,711.27 1.148.40 
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2005 2006 2007 

3,630.00 3,993.00 4.392.30 
3,630.00 3,993.00 4.392.30 

517.69 564.28 615.07 
3.112.31 3.428.72 3,777.23 

100/o 100/o 100/o 
311.23 342.87 377.72 

15.53 16.93 18.45 
326.76 359.80 396.17 
150.31 165.51 18224 

176.45 194.29 213.93 
424.34 462.53 504.16 
247.89 - 268.24 - 2'>0.23 

2.974.70 - 3.218.90 - 3,482.73 

2005 2006 2007 

7,260.00 7,986.00 8,784.60 
7.260.00 7.986.00 8,784.60 
4.393.93 4789.38 5.220.42 
2,866.07 3,196.62 3,564.18 

100/o 100/o 100/o 
286.61 319.66 356.42 
403.15 439.43 478.98 
689.75 759.09 835.40 
317.29 349.18 384.28 

372.47 409.91 451.tt 
264.59 288.40 314.36 
107.88 121.51 136.75 

1.294.52 1.458.08 I.641.05 
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1.5 AUXILIAR DE CUOTAS DEL INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL 

Y DEL INSTITUTO DEL FONDO NACIONAL DE VIVIENDA PARA LOS 

TRABA.JADORES. 

CUOTAS 2003 2004 2005 2006 2007 

IMSS 13,871.04 15,261.56 16,825.02 18,436.15 20,246.55 

INFONAVIT 5,647.11 6,211.74 6,851.52 7,515.35 8.267.25 

R.C.V. 7,087.06 7,796.40 8,597.34 9,431.60 10,376.95 

TOTAL 26 605.21 29.269.71 32,273.88 35,383.10 38,890.75 

DIASAÑO 365 365 366 365 365 

CUOTAS DIARIAS 

IMSS 38.00 41.81 45.97 50.51 55.47 

INFONAVIT 15.47 17.02 18.72 20.59 22.65 

R.C.V. 19.42 21.36 23.49 25.84 28.43 

TOTAL 72.89 80.19 88.18 96.94 106.5S 

1.6 COSTO DE ADQUISICIÓN DE LACAS. 

Lan>inflla de orr:i.~ 

Ano 2003 2004 200S 2006 2007 

4 cm. Oiam. 35.00 38.SO 42.35 46.S9 S1.24 

6cm. Diam. so.oc S5.00 so.so 66.SS 73.21 

Bcm. Diam 70.00 77.00 84.70 93.17 102.49 

10cm. Diam. 90.00 99.00 ·- ,oa.eo 119.79 131.77 

2Dcm. Diam. 2SO.OO 275.00 302.SO 332.7S 366.03 

35cm. Diam 800.00 880.00 968.00 1,064.80 1,171.28 
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1.7 COSTO DE ADQUISICIÓN DE FIGURAS DE MADERA. 

Afio 2003 2004 

Rostros. 370.00 407.00 

Pistolas Rev. 320.00 352.00 

Frayle chico 280.00 308.00 

Frayle mediano. 530.00 583.00 

Frayle grande. 800.00 880.00 

Quijotes. 750.00 825.00 

Figura pequei1a 180.00 i9s.oo 

Figura pared. 310.00 341.00 

MA.scara sencilla 80.00 88.00 

Mascara diablos. 130.00 143.00 

Cuadro chico 100.00 110.00 

Cuadro mediano 200.00 220.00 

Cuadm grande 400.00 440.00 
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2005 2006 2007 

447.70 492.47 541.72 

387.20 425.92 468.51 

338.80 372.68 409.95 

641.30 705.43 775.97 

968.00· 1.064.so I.171.28 

907.50 998.25 1.098.08 

217.80 239.58 263.54 

375.10 412.61 453.87 

96.80 106.48 117.13 

157.30 173.03 190.33 

121.00 133.10 146.41 

242.00 266.20 292.82 

484.00 532.40 585.64 
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1.8 COSTO DE ADQUISICIÓN DE CERÁMICA. 

Ano 2003 2004 2005 

Figura chica 100.00 110.00 121.00 

Máscaras 300.00 330.00 363.00 

Soles aztecas 135.00 148.50 . 163.35 

Vajillas blancas 300.00 330.00 363.00 

Vajilla verde 250.00 ~7~:&f' 302.50. 

Vajilla con flores 380.00 416.00. 459.BO 

Charola punteada 
.. 

•·217.BO 

.. 
Cerámica de temperatura · ·· ' (Mas costosa) 

Ano 2003 2oo4 2005 

Charolas 500.00 550.00 605.00 

Fruteros 200.00 220 .. 00 242.00 

Floreros chicos - 100.00 110.00 121.00 

Florero grande. 200.00 220.00 242.00 
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2006 2007 

133.10 146.41 

399.30 439.23 

179.69 197.65 

399.30 439.23 

332.75 366.03 

505.76 556.36 

239.56 263.54 

2006 2007 

665.50 732.05 

266.20 292.62 

133.10 146.41 

266.20 292.62 
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1.9 DIMENSIONES GENERALES DE LOS ARTÍCULOS PARA LA 

DETERMINACIÓN DEL COSTO DEL FLETE Y SEGURO. 

Figura 

MADERA 

Cuadro chico 

Cuadro mediano 

Cuadro grande. 

Figura chica 

Figura mediana 

Figura grande 

CERAMICA 

Vajillas 

Charolas 

Floreros Chicos 

Florero grande. 

Máscaras. 

Figura chica 

Figura mediana 

Figura grande. 

Dimensiones (En centfmetros) 
Largo Ancho Alto 

40.00 50.00 5.00 

50.00 60.00 6.00 

70.00 80.00 6.00 

Varias dimensiones 

15.00 10.00 20.00 

20.00 20.00 30.00 

40.00 50.00 40.00 

30.00 30.00 7.00 

5.00 5.00 30.00 

8.00 _8.00 35.00 

35.00 35.00 8.00 

5.00 6.00 8.00 

10.00 10.00 8.00 

15.00 20.00 8.00 
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Peso en Kgs. 

2-00 

3.00 

6.00 

Menos de 1 

1a2 

2a4 

12a 15 

.sa 1.s 

1.00 

~a2 

1a2 

0.1a1 

1a2 

2a4 
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ANEXO 2 "ESTUDIO FINANCIERO". 

2.1 INTEGRACIÓN DE ELEMENTOS PARA EL CÁLCULO DEL PUNTO DE 
EQUILIBRIO. 

ELEMENTOS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO. 

""'º 2003 2004 2005 2008 2007 

GASTOSA.JOS 

SUELDOS 108,000.0D 118,800.00 130,680.00 143,748.00 158,122.80 

AGUINALDO 9,000.00 9,900.00 ~ 10,890.00 11,979.00 13,176.90 

PRIMAVAC. 888.16 1,302.63 1,791.12 2.384.28 3,034.15 

IMSS 13,871.04 1s,261.se 16,825.02 18,436.15 20,246.55 

INFONAVIT 5,647.11 6,211.74 6,851.52 7,515.35 8,267.25 

R.C.V. 7,087.06 7,796.40 8,597.34 9,431.60 10,376.95 
RENTA 12,0CO.OO 14,400.00 17,280.00 20,736.00 24,883.20 

TELEFONO, INTERNET 36,000.00 43,200.00 51,840.00 62,208.00 74,849.60 

TEL CELULAR 12,000.00 14,400.00 17,280.00 20,736.00 24,883.20 

LUZ 4,800.00 5,280.00 5,808.00 6,388.80 7,027.68 

ARTS. LIMPIEZA 600.00 720.00 864.00 1,036.80 1,244.16 

PAPELERIA 8,400.00 10,080.00 12.096.00 14.515.20 17.418.24 

CONSUMIBLES 4.800.00 5,760.00 6,912.00 8,294.40 9,953.28 
MANrTO. EQUIPOS 1,800.00 2.160.00 2,592.00 3.110.40 3,732.48 

MANTO INSTAL 2,000.00 2,40000 2,880.00 3.456.00 4,147.20 

GASOLINA 9,600.00 11,520.00 13,824.00 16,588.80 19,906.56 

MANTO.EC.TRANS 6,000.00 7,200.00 8,640.00 10,368.00 12,441.60 
CAPACITACIÓN 5,000.00 6,000.00 7,20000 8.640.00 10,368.00 
DEPRECIACIONES 27,414.62 27,41462 27.41462 24.111.62 2,958.62 
TOTAL GASTOS FIJOS 274,907.99 28:Z.3Q2.33 322.851.00 369.552.78 423,879..80 

GASTOS VARIABLES 

MERCANCIA. 5,000.00 5,750.00 6,612.50 7,604.38 8,745.03 

FLETE V SEGURO. 2,800.00 3,220.00 3,703.00 4,258.45 4,897.22 

EMPAQUE. 100.00 115.00 132.25 152.09 174.90 
AGENTE IMPORTADOR 395.00 454.25 522.39 600.75 690.86 

Costo de venta 8.295.00 9,539.25 10,970.14 12.815.68 14,508.01 

PRECIO DE VENTA 13.825.00 15.898.75 18,283.56 21,028.10 24,180.01 

MARGEN UTIL BRUTO 40% 40% 40•A. 40% 40% 

PUNTO DE EQUILIBRIO 687.289.97 705,980.83 807,127.50 Q23,881.94 1,059.899.51 

PUNTO DE EQUILIBRIO Costos fijos 
(1- costos variables) 

Costos variables• Costo de venta entre el precio de venta 

Costos variables 0.60 o.so 0.60 0.60 0.60 
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2.2 AUXILIAR DE CLASIFICACIÓN DE GASTOS GRAVADOS O EXENTOS. 

CLASIFICACIÓN DE GASTOS GRAVADOS Y EXENTOS 
Nlo 2003 2004 

GASTOS EXENTOS 
SUELDOS 1oe.ooo.oo 118,800.00 

"AGUINALDO 9,000.00 9,900.00 
PRIMAVAC. 888.16 1,302.63 
JMSS 13,871.04 15,261.56 
INFONAVIT 5,647.11 6,211.74 
R.C.V. 7.087.06 7.796.40 
TOTAL EXENTOS 144,493.37 159,272.33 

DEPRECIACIONES 27,414.62 27,414.62 

GASTOS GRAVADOS 

RENTA 12.000.00 14,400.00 
TELEFONO, INTERNET 36,000.00 43,200.0D 
TEL. CELULAR 12.000.00 14,400.00 
LUZ 4,600.00 5,280.00 
ARTS. LIMPIEZA 600.00 720.00 
PAPELERIA 8.400.00 10.080.00 
CONSUMIBLES 4,800.00 5,760.00 
MANTTO. EQUIPOS 1.B00.00 2,160.00 
MANTO JNSTAL. 2,000.00 2,400.00 
GASOLINA 9.600.00 11.s20.oo 
MANTO. EQ. TRANS 6,000.00 7,200.00 
CAPACITACIÓN 5.000,00 6.000.00 
TOTAL GRAVADOS 103.000.00 123,120.00 

2..3 DETERMINACIÓN DE LAS VENTAS. 

2005 

130,680.00 
10,890.00 

1,791.12 
16,625.02 
6,851.52 
8.597.34 

175,635.00 

27,414.62 

17,260.00 
51,840.00 
17,280.00 
5,808.00 

664.00 
12.096.00 
6,912.00 
2,592.00 
2.seo.00 

13,624.00 
8,640.00 
7,200.00 

147.218.00 

2006 

143,748.00 
11,979.00 

2,364.26 
18,436.15 

7,515.35 
9.431.60 

193,474.38 

24,111.62 

20,736.00 
62,208.00 
20,736.00 

6,386.80 
1.036.80 

14,515.20 
6,294.40 
3.110.40 
3,456.00 

16,588.60 
10,368.00 
8,640.00 

176,078.40 

2007 

158.122.80 
13.176.90 

3,034.15 
20.248.55 

8.287.25 
10,376.95 

213,224.60 

2,958.62 

24,883.20 
74,649.60 
24,883.20 

7,027.66 
1,244.16 

17,418.24 
9,953.28 
3.732.46 
4,147.20 

19,906.56 
12.441.60 
10,368.00 

210,655.20 

La base para. determinar las ventas f'ue ·considerando que el 50% de los consumidores 

aceptan el producto y el otro 50% lo rechaza quedando las cifras como sigue: 

La inversión inicial mas los gastos del .1 er. mes por 1 .5 al cuadrado entre el margen de 

utilidad neto del 30%. 
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Inversión inicial (sin iva) $ 125,116.18 

Gastos ler. Mes. (erogaciones efectivas 2002 entre 12) 20,624.45 

(247,493.37/ 12)= $ 20,624.45 

TOTAL $ 145 740.63 

2.4 PARÁMETROS CONSIDERADOS EN LA· ELABORACIÓN DE LAS CÉDULAS 

PARA LA INTEGRACIÓN DE LOS ESTADOS FINANCIEROS BÁSICOS • 

./ En la cédula de ventas una vez que fueron determinadas por_ el ·primer año se estima un 

incremento del 20% anuaL 

-' Para la cédula de cobranza las ventas se realizan 60% de contado y el resto a 30 dias y no 

hay descuentos. 
~ . ,. : ·-<:.:'- - ·- - ', ·_, -.. 

../ El costo de ventas 1-epreSenta el-60 %-de la.S-ventas~ 
~ ,, - : . . ' ' ~ 

./ Las coÜtpras ~~- c=Onf~~ad°as con l~s· S~guientes_ pOrcC.ntaj.es: 

a) MercancíB. 60:28% . 
b) Flete y seguro 33. 76% 

c) Embalaje 1.20% 

d) Gastos de exportació.n 4.76% 

../ Para la cédula de proveedores las compras se realizan 50% de contado y e_I resto a 30 días . 

../ La cédula de gastos es el resumen- el recuadro 2.2 del preserite anexo . 

../ En la cédula del ajuste anual por_ inflación ·se considerará el factor de ajuste anual a razón 

del 9% que es la inflación promedio esperada en la proyección. 
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../ La cédula de l.S.P.T. y CréditO al Salario solo representa CI acunii.tlado anual derivado del 

cálculo de las nóminas del recuadro 1.4 del anexo l . 

..,/ En la cédula del Impuesto sObre Ja ·R~nta 10s ingresos y las deducciones se acumularon o 

dedujeron hasta qt.ie se co~ide~~il"eíectiVarnCOte erogados y la determinación del l.S.R.. 

se aplicó en base á tarifas. 
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2.S CÉDULAS AUXILIARES PARA LA ELABORACIÓN DE LOS ESTADOS FINANCIEROS 

CÉDULA DE VENTAS 

CONCEPTO 2003 2004 
1 

2005 
1 

2006 2007 

VENTAS I 0 093 0 054. 73 1,3 J I,665.68 1,573,998.81 1,888.798.57 2,266,558.29 
IVA TRASLADADO - - - - -
VENTAS TOTALES 1.093.054. 73 1.311.665.68 1.573.998.81 L888. 798.57 2.266 .... -.x -,,~ 

CÉDULA DE COBRANZA 

CONCEPTO 2003 2004 2005 2006 2007 

SALDO INICIAL - 36.435.16 43,7Z2.19 52,466.63 62,959.95 
VENTAS CONTADO 655,832.84 786.999.41 944.399.29 1.133.279.14 1,359,934.97 
VENTAS CREDITO 437.221.89 524,666.27 629.599.52 755,519.43 906,623.32 
DESCTO. SOBRE VENTAS - - - - -
SALDO FINAL (36.435.16 <43.722.19 (52.466.63) (62.959.95) (75.551.94 
COBRANZA l 056 619.57 1 <tn~ 378.64 1.565.254.37 l 878 2. 

CEDULA DE COSTO DE VENTAS 

CONCEPTO 2003 2004 2005 2006 2007 

~~~~ 1 ARIO INICIAL - - - - -
RAS NETAS 655.832.84 786,999.41 944.399.29 1,133.279.14 1,359.934.97 

INVENTARIO FINAL - - - - -
COSTO DE VENTAS 655.832.84 786.999.41 944,399.29 1.133.279.14 1.359.934.97 

CÉDULA DE COMPRAS 

CONCEPTO 2003 2004 2005 2006 2007 

COMPRA MERCANCIA 395.336.03 474.403.24 569.283.89 683.140.67 1Sl9.768.80 
SEGURO Y FLETE 221,409.17 265.691.00 318.829.20 382.595.04 459.114.05 
EMBALAJE 7.869.99 9.443.99 11,332.79 13.599.35 16.319.22 
GASTOS EXPORTACIÓN 31.217.64 37.461.17 44.953.41 53.944.09 64.732.90 
COMPRAS NETAS 655.832.84 786,999.41 944.399.29 1,133.279.14 1,359.934.97 
IVA ACREDlTABLE 98.374.93 118.049.91 141.659.89 169.991.87 203.990.25 
COMPRAS TOTALES 754.207.76 905,049.32 '·º '""''"";C) i;;: "~ M "2 

188 ·~~l~ GLN j 
FALLA DE ORIG~_-N__¡ 



CEDULA DE PROVEEDORES 

CONCEPTO 2003 2004 2005 2006 1 2007 
1 

!SALDO INICIAL - 18,943.18 54.556.37 65.467.65 
COMPRAS CONTADO 526,889.54 632.267.45 758.720.94 910,465.13 1.092,558.16 
COMPRAS CREDITO 227,318.22 272,781.86 327,338.24 392,805.88 471.367.06 
SALDO FINAL l'JS.943.18 '45.463.64 f54 556-37 (65.467.65 1'78.561.18 
PAGO PROVEEDORES 735.264.58 878.528.86 1 076.966.45 1.292.359.74 1550831.69 

CEDULA DE GASTOS 

CONCEPTO 
1 

2003 
1 

2004 2005 2006 2007 

GASTOS GRAVADOS 103,000.00 123.120.00 147.216.00 176,078.40 210,655.20 
GASTOS NO GRA V ADS. 144.493.37 159,272.33 175,635.00 193.474.38 213.224.60 
IVA ACREDITABLE 15,450.00 18,468.00 22,082.40 26.41 t.76 31,598.28 
DEPRECIACIONES 27.617.62 27.617.62 27.617.62 24.511.62 2.958.62 

CÉDULA DE IVA POR PAGAR 

CONCEPTO 2003 2004 2005 
1 

2006 
11 

2007 
1 

IVA TRASLADADO: - - - ·- -
VENTAS TOTALES - - - - -
DESTOS SI VENTAS - - - - -
IVA ACREDITARLE: 113,824.93 136,517 .. 91 163.742.29 196,403.63 235.SSS.53 
'coMPRAS 98,374.93 118,049.91 141.659.89 169.991.87 203.990.25 
!GASTOS 15.450.00 18.468.00 22,082-40 26.411.76 ,~!~:~, IVAAFAVOR ( 113,824.931 ,, '163,742..291 -'196.403.631 

CEDULA DE l.S.l'.T. Y CREDlTO AL SALARIO. 

CONCEPTO 2003 2004 2005 2006 2007 

ff.S.P.T. RETENIDO. 1,711.27 1,148.40 ;>8.Uts 1.641.05 

CREDlTO AL SALARIO 2.668.nA 2.748.70 2.974.7 -
18.90 J AQ? ?' 
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CÉDULA DE J.S.R. 

CONCEPTO 2003 2004 2005 2006 2007 

VENTAS COBRADAS 1.056,6)9. 1,565,254.37 1,878,305.25 2.253,966.30 
INGRESOS NOM. 1,056,619.57 1.304.378.64 1,565.254.37 1,878,305.25 2,253,966.30 

DEDUCCIONES: 916.957.08 t .062.670.63 1.255.575.58 1,480.503.69 1.720,052.91 
COMPRAS PAGADAS 639,360.50 747.465.80 896,958.96 1,076,350. 76 1,291,620.91 
GASTOS DE OPERAC. 247.493.37 282,392.33 322,851.00 369,552.78 423,879.80 
DEPRECIACCIONES 30,103.21 32,812.49 35,765.62 34,600.15 4,552.20 
DESCTOS S/'VrAS - - - - -
RESULTADO FISCAL 139.662.49 241,708.02 309.678.79 397.801.56 533.913.39 
UTILIDAD FISCAL 139,66?.49 241.708.02 309,678.79 397,801.56 533,913.39 
I.S.R. 15,175.19 48,519.77 70,389.49 96,011.14 136,758.52 
CRE.DITO AL SALARIO 2,668.94 2,748.70 2,974.70 3,218.90 3.482.73 
J.S.R. A CARGO 12.506.25 45.771.07 67,414.79 92.792.24 133,275.79 

CÉDULA DE CÁLCULO DE I.S.R. 

CONCEPTO 2003 2004 2005 2006 
1 

2007 
1 

BASE 138,875.35 240.999.24 309.851.20 398,008.45 534.161.65 
LIM. INF. l 16.611.28 127.106.30 l 15.717.95 126.132.57 137.484.50 
EXCEDENTE 22.264.07 l 13,892.94 194.133.25 271,875.88 396,677.15 
PORCENTAJE 0.33 0.33 0.32 0.32 0.32 
IMPTO. MARG. 7,347.14 37.584.67 62.122.64 87.000.28 126.936.69 
CUOTA FIJA 20.064.39 21.870.19 16.533.69 18.021.72 19.643.67 
I.S.R. 113 27.411.53 59.454.86 78.656.33 105.022.00 146.580.36 
SUBSIDIO 12.236.34 10.935.09 8.266.84 9.010.86 9.821.84 
I.S.R. 114 15.175.19 48.519.77 70.389 ...... 96.0JJ.14 136,758.52 

IMPTOMARG. 7,347.14 37.584.67 62,122.64 87.000.28 126,936.69 
PORCENTAJE 0.30 - - - -
SUBSIDIO 2,204.14 - - - -
CUOTA FIJA J0.032.20 10.935.09 8.266.84 9.010.86 9,821.84 
TOTAL SUB. 12,236.34 10.935.09 8.266.84 9,010.86 9,821.84 
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CÉDULA DE P.T.U. 

CONCEPTO 2003 2004 

lNGRESOS COHRADOS l. 

DEDUCCIONES: 914.471.49 1.057.475.75 
COMPRAS PAGADAS 639.360.50 747.465.80 
GASTOS DE OPERACIÓN 247,493.37 282,392.33 
DEPRECIACCIONES HIST. 27,617.62 27,617.62 
rNTERESES FINANCIEROS - -
:>ESCTOS SI VTAS - -
<ESULTADO FISCAL 142.148.08 246.902.89 
3ASE PTU 142.148.08 246.902.89 
>TU 100./o 14.214.81 ?4,690.29 
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2005 2006 2007 

1 1.878.305. 2.253.966.30 

1.247.427.58 1.470.415.16 1.718.459.33 
896.958.96 1.076,350. 76 1,291,620.91 
322,851.00 369,552.78 423,879.80 

27,617.62 24,511.62 2,958.62 
- - -
- - -

317,826.79 407,890.09 535506.97 
317.826.79 407.890.09 535,506.97 

31.7 40,789.01 53,550.70 
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2.6 CÁLCULO DE INDICADORES FINANCIEROS. 

VaJor presente neto 

Año : Flujos de Tasa de costo de Potencia Valo~:~~nie 11 
canital nromedio 

2003 4 1.1688 o 
2004 176.079.80 1.1688 1 128,892.94 
2005 184.792.65 1.1688 2 115,734.83 
2006 225,929.44 1.1688 3 121.063.16 
2007 266.512.63 1.1688 4 122.184.69 
Total 896.550.95 1.1688 524,867.78 

Inversión Inicial. 145.740.63 
V.P.N. 379.127.JS 

Tasa rendimiento neta Flujos Promedio 75.825.43 52.03% 

Inversión Inicial 145.740.63 

V.P.N. de Jos flujos ,T,:,º:;;'::;al:..:;fl;ouJ7·o;;;s'-----------::---=3;..:7..=9.:.• l:..:2:.:7..:.·:.:15::.....==='7=5=.8=2=5=.4=3== 
promedio Nº de flujos 

Tasa de rendimiento 

Tasa de Rendimiento. Flujos Promedio 
Inversión Inicial 

Flujos promedio Total flujos 
Nºde flujos 

Tasa Interna de Retomo 

Año 
o 

2 
3 
4 
5 

Flujo de Efectivo 
(145,740.63) 

43.236.43 
176,.079.80 
184.792.65 
225.929.44 
266.512.63 

179,310.19 123 .. 03% 

145.740.63 

896.550.95 179.310.19 

5 

79 .. 97% 
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Periodo de recuperación de la inversión. 

Como los flujos de ef'cctivo son desiguales se restaron a la inversión inicial las entradas de efectivo 

Inversión inicial 145.740.63 
ler. Periodo 43.236.43 
Remanente 102.504.20 

Flujo 2 176.079.80 
Afio comercial 360.00 
Proporción 489.11 

Remanente 102,504.20 
Proporción 489.11 
Di as 209.57 

Periodo de recu eración de Ja inversión es de 1 año con 210 dias. 

!!costo de capital 

Préstamo 
Plazo 
Tasa 
Inflación 

Saldo Prom. Deuda 
Inflación 
Ajuste anual deducible 

Monto de capital 
Tasa de Interés 
Interés a cargo 

Ajuste anual deducible 
Tasa de l.S.R. 
Ahorro LS.R. 

Interés a cargo 
Tasa de P.T.U. 
Ahorro de P.T.U. 

Costo de capital 

145.740.63 
5 años 

18.75% T.l.E. 8.75 % mas 10 puntos. 
9% 

2003 

131.166.57 
9"/o 

145.740.63 
18.75% 

27.326.37 

34% 

27.326.37 
10% 

2,732.64 

16.88% 

2004 

102.018.44 
9"/o 

116.592.SO 
18.75% 

21,861.09 

33% 

21,861.09 
100/o 

2,186.11 

16.88% 

2005 

72,870.31 
9"/o 

87,444.37 
18.75% 

16,395.82 

32% 

16.395.82 
100/o 

1.639.58 

16.88% 

Costo de capital promedio 16.88o/o 
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2006 

43,722.18 
9"/o 

58,296.24 
18.75% 

10,930.55 

32% 

10.930.55 
100/a 

1,093.05 

16.88% 

2007 

14.574.06 
9% 

29.148.11 
18.75% 

5.465.27 

32% 

5,465.27 
lOo/o 

546.53 

16.88% 



~---

ftrunto de equilibrio 

2003 2004 2005 2006 2007 
Gastos variables 

Costo de venta 8.295.00 9.954.00 11.944.80 14.333.76 17.200.5 J 

MARGEN UTIL BRl.rTO 40""/o 40""/. 40% 400/o 40""./o 

16.590.00 19.908.00 23.889.60 28.667.52 

282,392.33 322.851.00 369.552.78 423.879.80 Gastos fijos. =====2=74=·=90=7=·=99============================================= 

705,980.83 807.127.SO 923.881.95 1.059,699.50 
42.55 40.54 38.67 36.97 

PUNTO DE EQUJLIBRJO ----~6~87~.2=:,69::'.:987---~==~~--~==;;~':---====-='~-~==;-':'=-;:-
PUNTO EQtnI-. EN U.S. =======49=·=7'=1 ======================="'="======== 

PUNTO DE EQUILIBRIO Costos fijos 

e 1- costos \'ariablcs) 

Costos \"ariablcs- Coslo de venta entre el precio de venta 

Costos \"Driablcs 0.60 0.60 0.60 0.60 

Nota: La determinación de los gastos fijos se encuentra detallada de manera 
- especific8-~n el ~ecuadro 2.1. del anexo 2~ 

o - '""' -.·,_ --•• 

Determinación del rendimiento de la '?!11-PrCsa ~~jo Ja razón ~nanciera ~el R.0.1. 

Utilidad Neta 
Capital Contable 

Prom. Menos utilidad 
del ejercicio 

R.0.1. 

2003 

145.740.63 

0.9107 

2004 2005 

141.446.26 176.958.74 

278.461.53 419.907.79 

o.soso 0.4214 

2006 

224 654.88 

596,866.53 

0.3764 
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2007 

289.475.68 

821.521.41 

0.3524 
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Beta 

AÑO 

2003 
2004 
2005 
2006. 

2007 
Sumatoria 
Pl"omedio 

AÑO. 

2003 
2004 
2005 
2006 
2007 

Sumatoria. 
Pl"omedio 

Beta 

Rm 

0.5916 
0.1401 
0.9716 
0.1260· 
0.2305 
2.0598 

0.41196 

.cRmc;) 

0.3976 
-0.0412 
0.8556 

-0.0315 
0.1480 
1.3285 

0.26570 

·· 11 - 0.077628871 
0.56174836 

Rj 

0.9107 
o.soso 
0.4214 
0.3764 
0.3524 
2.5688 

0.51375999 

(Rj - i) 

0.7167 
0.3267 
0.3054 
0.2189 
0.2699 
1.8375 

0.36749999 

13.82% 

195 

0.1940 
0.1813 
0.1160 
0.1575 
0.0825 
0.7313 

0.14626 

2 

(Rm-i) ((Rrn - i )(Rj - i )) 

0.15808576 0.284946040 
0.00169744 -0.013458235 
0.73205136 0.26 t 3 19782 
0.00099225 -0.006895050 
0.02190400 0.039940072 
0.91473081 0.565852608 

0.18295 0.11317 
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ANEXO 3 "FORMATOS REQUERIDOS PARA LA.EXPORTACIÓN.'' 
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CERnFJCACION DE ORIGEN DE ARTICULOS MEXICANOS. CERTIFICADO DE ORIGEN 

secaFu11;1~ª 
-----··--- t"'.'l!:JDD 

CERTIFICADO DE ORIGEN 
DE ARTICULOS MEXICANOS 

FOLIO NUMERO 

J. NOMBRE y DIRECCION DE LA EMPRESA EXPORTADORA i 2. NOMBRE Y DIRECCION DEL CONSIGNATARIO 

1 

1 
1 

i ---· 
3. ' 

1 

5. CANTIDAD Y 
1 

6. NUMERO 

~;~~! 4. DESCRIPCION DE LA MERCANCIA UNIDAD Y FECHA 
DE MEDIDA 1 DE FACTURA 

! 1 

l i 
1 

1 
' 

1 

! ! 
1 ! 
1 

1 

1 1 
' 1 

! 
1 i 

¡ 
1 

i 1 
1 1 --

7.-
/ ª·" 

1 l 1'ES1S CON 

¡ FALLA DE ORIGE· 

1 LUGAR Y FECHA: SELLO DE LA EMPRESA 
LUGAR. FECHA Y SELLO DE LA AUTORIDAD QUE CERTIFICA Y FIRMA DEL EXPORTADOR 
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CERTIFICACION DE ORIGEN DE ARTICULOS MEXICANOS. CERTIFICADO DE ORIGEN 

INSTRUCTIVO DE LLENADO DEL CERTIFICADO DE ORIGEN ARTÍCULOS MEXICANOS 

El c::ertificodo do origen de Artículos Mexicanos es un documento oeodo por lo Secretorio de CorT\Crcio y Fomento lnd\nniol 
poro vohdor el exigen de los merconcios fobricodos en nuestro pois y que sor. exponcctos hoc10 paises con los que no se han 
negociodo concesiones oroncelorios o través de Acue<dos CornCl'"Cioles o Trelodos de libro Comcrc::io o que son envkldos o 
paises Que no otorgan prclerencios oroncelorios a los artículos mexicanos.que sin cmborgo. poro lo impenoción en los paises 
de destino es un requlSllO .. no oroncelona .. la presentación de un documento o~ciot que cert1ficue el origen de los bienes que 
se imoorto.,. 

Ao1ciono1mcnre.1os cerllficodos de Artículos MeJ<Jconos se em•ten pevo prOC1uc1as que se exPOrlon hacia paises miembros de 
ALADl.pcra que no se encucnuon negociados en un Acueroo Comercio!. o loribién c .... ondo se e.,v:on merconcios me><iconos 
hacia p0iSes del Sistema Genetoli..todo de Prclcrencios v que no cumplen con les normas de origen exigidos pOf" 1os esquemas 
preterenciales. En csle Utlimo coso. los productos c1<porlados dcbct'ón cumplir con un minimo de inregrcción nocional (35") 
o con clMsolfo or-oncelorio ... de cuolqu1er lonT'IO.Previo o lo c"1•Sióndel ccrtifocodo de 01igen se deberó tromiTor el cuestionorio 
de reg1slro concspono1enle. pueoe ulol.zorse indost.ntorncn~e el fonnu1ono de cvcst1oner1os ALA.DI o SGP. 

El lra,...,•!c es gratuito y Tiene un plazo do rcspuesTo de un f l /dio hób•I Los eocu,...,en•as queda., o d1spos1ción del interesado 
durante 30 Otos en Jo Ventanillo. posterior,...,ente son reg1esodos er oree. Deoe ocomoo...,c•se al ceniticoda U!"IO copto 
leg1b1e de la locTuro de expor1oc1ón y el one,.o es!oOi..,11co en 0<.g•r-01 f.-. esle u•l•rio documenlo. Oeber6 señalarse sin 
e:.co:-pcrón . el número de 10110 que se le asigno ol cuosT1onorio de 1cgis~rc cvtori:cco prev1c,....,ente 

CASILLA NUMERO TE X TO 
Extremo superior aerecno IS/NI Esle Icho se do ar ouior . .zor el cerT.ficcdo de oroger. sólo es u!.I zeda esTe espacio 
FOUO NUMERO por lo Of.c1nc e><ped10oro. 

Na. l. 
NOMBRE Y OJRECCION Indicar ~s dotas corres::>O.,O•e ... les 01 1r1crcscco cue sohc110 el certificado Y 
DE LA EMPRESA EXPORTADORA c¡ve coinc1oen evioenremenie con <o~ ce lo fcc1..,•o se or.e><o al aocumento. 

s.n excepc1or.~e..~ ce-·~cocos o empres e> ub1coacs fvcra del territorio 
noc;onol 

No.2. 
NOMBRE Y OIRECCION DEL CONSIGNATARIO Señalar los OCIOS CO•resoo.,o,cn•es e te empresa que recibe tinolmenle loS 

productos amoarodos por el cen1f1ccdo. S• se 1ra10 de uno operaciones 
realizados o neves de opere cores comercioles 1n·ernociona•es ftrodings obro
kcrs). en el ccrtoficedo no~ señolo"'I los a-:::·os del on•ermediorio. si no 
~ los de! des11no1a• o fino. Es1os mismos deber oporecen en ta 
tocturo que ... e onc><C poro e1 :rém.:e 

No.3. 
NUMERO DE ORDEN 1noicor el orcen (l. 2. 3. 4: ... ) er oue se 1nc1v1duo 'ion los mercancías. 

No.4 
DESCRIPCION DE LA MERCANCIA Indicar Unicemenle 10 dcsc••::>Clón lécn1co v co-nercia· de los productos 

e><POrtodos.101 corno se reg•streron previamente en el Cues1.onorio y que debe 
coincidir csom•smo. con Je ce lo facturo. Pocró., hacerse anotaciones 
correspondientes o su cor:o de créd1To. 11cenc.c de lmi:;:oortoción. guío de 
embon::ive. e!:: .. pef"O deberén •nd1corse cbo¡o ce 10 lineo ce conCcloci6n. 

No.S 
CANTIDAD Y UNIDAD OE MEDIDA Ano lar lo con!•dod 10101 del proOJcto oue se desc••Oe. en 10 rrisn"IO unidad e1e 

medido que se indico en 10 to::::vro. (Piezas. kilo~ 1,1ros. tone1coos. etc.). 

Na.6 
NUMERO DE FACTURA Y FECHA Ser'>clor e! nUrr.ero(sl y techohJ de tafs) tocturo(s) auc omporo[n) 1os Producios 

descritos en el cer11ficado y c¡ue se anexo~ el mismo. Estos deberén 
corresponoer e lo mismo err:::•eso que se menc,:::_~.c en le ::::cs1tla nUri. I). 

No. 7LUGAR. FECHA y SELLO DE Esto cosilla es ce USO OFICIAL e. exponodor debe•o dejor1c en blanco. 
LA AUTORIDAD QUE CERTIFICA 

No. B LUGAR Y FECHA. SELLO DE Luger y feche de cuando se presento poro volldor et oocumenlo; estampar el 
LA EMPRESA Y FIRMA DE AUTORIZACION setlo de ta em:>reso. si se tiene. si no bosror6 ce""> escnbir le rozón social del 

exc.Or10d0f' ¡que det>erá ser 10 mismo c¡ue se in o oc e en le cosi1:0 1 ). oar Ultimo. 
fümo origino . .:::-e· responsable ce este 1rc'Tl1fe. 
No se acepten aocumentos con mós de cinco {5J aios no1uroles de ,,obcrse 
tienodo. 

NOTA: Uno vez finalizado el uenooo oer cerhfiCado. deber6 d•bujorse uno linee norizontol oe co.,celocion desde lo casino 
nUm. 3 nosto lo nUm. 7. de modo c¡;ue cualquier anotación que se hago abajo de Cieno lineo sólo tef"go el carócter de 
··observcc·ón ... 

instructivo CerToffcodo de Origen Articulas Mexicanos l 1998) 
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PRODUCTOS HECHOS A MANO (HANDICRAFTS), CERTIFICADO DE ORIGEN 

1.- Exportador (Nombre. dirección completo. pois) 

3.- Destinatario (Nombre. dirección eom~leto. poisJ 

2.-Número 

CERTIFICADO 
RELATIVO A DETERMINADOS 

PRODUCTOS HECHOS A MANO 
(HAND/CRAFTS) 

expedido poro lo obtención del beneficio 
del régimen oroncelorio preferenciol en lo 

Comunidad Europeo 

!--·----·---- --- --··---~4.- Pois de fobrico_c_i6_n_~l_s_.-_P~is de destin~- _ 

6.- Lugar y fecha de emt>crque-medio de transporte 

1

7 .- Dolo• •uplemenlo'1o• 

8.-Morcos y numeración - número y notUf'Ole_z_o_d_e_l_o•-bu~ Uos ----¡-9-.--C-a_n_l_id_o_d_~,-,-0.---~~ 
o~~o•~~o•~~~ '" 

1 

~· 

1 

i 1 
11.- VISÁ-OO-DE-LA-AU-TO-Rl_D_A_O-CO:-:,._-,,p'°'ETE=NT=Ec-

EJ obojo firmante certifico que el envio descrito mós onibo conttene exclusivamente productos 
hechos o mono por 10 ortesonío rurol del pois indicado en lo cosilla n" 4 

- ·----- ----- ----- ~----
9.-Autoridod Competente (Nombl'e.direcclón 

completo. país) 1---,-,.;:ma) (Sello) 
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SISTEMA GENERALJZADO DE PREFERENCIAS-SGP. CERTIFICADO DE ORIGEN FORMA .. A" 

1.- Gooe1s coruigncd from 
IE)l[PQl1ef's business no me, oddress. country) 

2.- Goods consigned lo 
(cons>gnue"s no me. C1di::lreu.countryJ 

3.- Mcons ol 1ronspor1 ond routc 
fas far os k~OWf"I) 

1 

Reference No. 

GENERAUZED SYSTEM Of PREFERENCES 

CERTIFICATE OF ORIGIN 

(Comblned d~laraflon and certfflcate) 

FORMA 

' 

1 

l>Suedln ____________ _ 

(counlryJ 

l see notes over1&cf 

l 4.- For Omciol use 

----- ------ ------ ___ ¡_ __ 
5.-llem 6.-MQrlc5ono 17.- Numt:>er onc <ind of poc:koges: 

numbor 

1 
~=~f descrlplion o' goods 

s.- Origin 

1

. 9.- Gfoss 
criterion welght 
(see notes or othet° 

1 o•erteof) quonmv 

: 10.-

J ~~~~e 
ol fnvOices 

1 

1 

1 

-'-- - _J_ __ _ 1 
t 1.- Cort1ficotion 12.-0eclorotion by the e)l[porter 
n is hercby cert1fied. on !he basis ol control ccrried out. thol The undersigned her e by c=ecloces thot the obove detoas 
the oeclorohon by the e)l[porter is correc:t. 1 ond stotcments ore correct: thot oll the gooc:ls were 

Place ond cotc.Signotured 
ene srcmo or certilying outhority 
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ond lhot they comply with the origin requirements 
specifted for those goces in !he generoltzed system o~ 
preferences for goods exportad to 

;,.,..,porting country 

Place ond d~le. signo1ure O~rU:ed sign_?!?Y,._ 
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SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIAS·SGF! CERTIFICADO DE ORIGEN FORMA .. A" 

NOTES (1988) 

l. Countrles whlch occepl form A for the purposes of the generall.zed system ol putfet"ences (GSP): 

.. Austro1>o• 

.. Austria 

.. Conodo 
• Finlond 
• Jopan 
• New Zeolond 

• NOl"\NOY 
• s ...... eden 
• s.......;tzerlo"'lo 
• Un1ted S1c1es of Americe 

Peop1e·s Republic of Bulgaria 
Czechosiovok: Sociolist Repub:;c 
Hungonon Peoole's Repubhc 
Polisn Peopie·s Reout>l•c 
Ur'lion of so ... iet Sociolrst Repuohcs 

• Europeon Economic Comrnunlty 
• Belgium 
• Denmork 
.. Fronce 
• Federal Republic ot Ger-rnony 
• Gl'eece 

.. lrelond 

.. ltotv 
• Luxembourg 
.. Nether1onds 
.. Portugal 
• Spoin 
• United Kingdom 

Ful/ detoils of trie cond1tions covenng C~"'l1SS1on to the GSP in these countries ore obtoinable frorn the deSignoted outhontiesin 
the exporlmg preference·rece•ving co~rirnes or frorn thC cusroms outhorities of the prelerence-gi.,..ing countries listed obove. 
An mforrnotion note is olso obtornob•e '"=:: . ...,..., r11e UNCTAO secrctorior. 

11. General condltfons 

To ouol"ly for prcfcrcncc.prooucts rrv~· 

fo} ICll """ith1n o descropl1on of proc_:=is ehg,ble lor orefererce in !he covntry of destinotion. The cescrip?ion enteted on the 
form rnust be svfficiel"'tly detc.1e:::: 1::i enoble tne produca to be identified by thc custom'!!: o!ficcr cxo!""1:ning them: 

(o) comply """'" thc rules of or gin:::• •re co...Jn!ry ot dCst "'l::Jt10"'l. Eocn orticlc in o consignment mus! quohty seocrcte!y in lis 
own r,grT: ond 

(e) compty ....,;,,., the cons1gn,......,en• ~:::re •.ons spcc1r;ed by tne country of dest1not1on.1n generol.prcducts rrust be consigned 
d.recr l•om !ne counlry of expo,...::::.on IO !he country o! ccst1n::it1on but mosl preference.giving countrics cccept pcssoge 
tnroug., 1n1crmcd101c countr•e.1 ~...1:::i1ec1 to cerloin co"'ld11ions. ¡Fer Austroho.direct consig-nment is not necessory). 

111. Enh'les to be mode ln bo;io; B 

Preference products mus! e•Ther be .,,,...,c:1,, ooro;ned in occoroonce ....,¡!h the ruies of the country of destinction or suff>Ciently 
""Ork.ed or processed to lu1f11 t'"le reoL-••e-r,e-.rs of thot counlry·s orig1n rules. 

lo) Proaucts wholly oc1oined: for e•::ic#• :o oll countries liSTed in SeCl•on l. enler the lellerMPº"in bo;io; 8 (fO' AuS.,.olio ond New 
Zeolonc bO>< 8 rnoy be te•t ble-.• i 

(O) Producls s...Jfficienlly wor1<:ec or ::::·c.::essea· ICY export to tne countnes soecd'ied below. the C"'llry in oox 8 should be os 
lol~ows· 

( 1 ¡ Un••eo Stotcs ot Amc•1co t~# s1rg1e covntry sruprre"'llS e,...,Ter the retler "Y'" in box 8. fOf shipmcnts ~rom recog"'lized 
ossoc.oi1ons ol countries. er ·e· •ne ret~er .. Z" follo,,..,,eo by tne sum of tne cost or volue of tne domes Tic rT'IQteriols ond 
the drrccl casi of ;::.rocessm;;:: e~=iressed os o pcrcentoge ot !ne ex-foctory priee of lhe e;io;ported products (exomple 
··r353or··r353¡ 

{2) Canodo: lor produc•s wn1cr ~.eel or1g1n criterio from work1ng or processing in more thon ore eligible 'eost devetoped 
Co...Jrfry. en?er the ie•ter··G ~ oox 8. olher.ov1se ··=··. 

f3J Austroo.Finlond.Jc;::.o.,. Nor.-.c, S""'eden. 5....,,1zerland ond tne Europeon Economic Commun1ty enter the letler"W"'in 
bo>< 8 10110....,eo by tne Cv~1orn~ Cooperotion Counc11 Nomenclolure fnormonizcd systom) neodirg ot ?he e;io;ported 
produc1 {exomp'e;"V\/º"96 lS• 

(4) Bulgono. Czechosiovak10. ""u-,~cry. Pelona ond !he USSR: lor products which include volue Odded in tne exporting 
prelerence-rece;,,.;,,g cour .. , enfer the le~ter ··V'" in Oox 8 lollo....,ed by the volue of importec materiales ond 
comoone,.,ts e..:presseo o~ e oercentoge ol rne loo price ol the exportcd pt'ocfucts (exor-io'e "Y'º 45%): tor produc1s 
obtoineo in o preference-re.::e'"'ª"9 country onc ""'()rked o• orocessed in one or more o·ner such countries. enter 
.. po;;•· 

(5) Aust•o·io ond Ne""' Zeo1cno· ::::ci..,....:::>le1ton ol box 8 is not reqvired. lt ts sufficient thot o declcro1ino be prooerly mod in 
::>O>< 12. 

• For Ausrrol•s. tnc mo1n rcqu.rc-rncnts •S ~-" e•portcr•s decfororion on the normal commercio/ invoice. Form A. accomponied 
by the normal commerciol invo1ce. 1s e~ ::::::ccproble 01tcrnor1ve. but officiol cert1ficotion is not required. 
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SISTEMA GENERALJZADO DE PREFERENCIAS-SGP. CERTIFICADO DE ORIGEN FORMA "A .. 

INSTRUCTIVO DE LLENADO DEL CERTIFICADO DE ORIGEN FORMA "A"" 
SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIAS SGP 

Campa N• T.- Anotar el nombre de lo empresa exportadora y su dirección. en coso de artesaníos adquiridos 
de diferentes productores se especificoró el nombre del proveedor principal y se indicaró "y 
otros" cuyos copias de los facturas se anexarán. 

Campo N• 2.- Anotar el nombre del consignatario. así como su dirección y país. este doto deberó coincidir 
con los de la facturo. 

Campo N• 3.- Anotar el medio o medios de transporte y ruto completo poro lo transportación de la mercancía. 
desde el lugar de origen hasta el de destino final. anotando lo aduana mexicano de solido. 

Campo N• 4.- Este campo lo llcnoró lo autoridad expedidora y sólo en los casos C?n que el certificado se 
solicite después de hoOer despachado lo mercancía y se anotoró lo leyendo .. délivré o poste
riori••• o••issucd reslro!>pCctively"•: cuando se requiero de un duplicado del certificado p0re;i.;trovío 
o destrucción. en cuyo ceso el interesado anotará lo palabro 'ºduplicato .. o "duplicote"'. 

Campo N• 5.• Anotar en formo progresivo el nUmero de orden que le correspondo o los productos descritos 
en lo cosilla 7. para ello d€!ben clasificar por grupos tomando como base lo noturolezo del 
producto y el diferente crrterio de origen. 

Campo N• 6.- Anotar las nUmeras y rnorcos de idenlificoción de los cojos. paquetes. bultos. etc. según seo el 
coso. si no las ha,,.· anote w/m o w/n. 

Campo N• 7.- Anotarlo canTfdOd y clase oc los paquetes fcontenedor.cojos.bultos.etc.) y describir el contenido 
de codo uno especificando el total de cado tipo de merconcio). Poro codo número de orden 
señalado en lo cosilla 5 deberó corresponder uno descripción. cantidad y clase de paquetes. 

Campo N• a.- Anotar el criterio de origen que le corresponda al producto a grupo de productos señofodos en 
lo cosilla 7. 

Campo N• 9.- Anotar el peso bruto de los mercancios.inctuyendo el empaque y embalaje indicando lo unidad 
de medido o! facturar (kilogramos. tonclodos.litras.metros.etc.). 

Campo N• 10.- Anotar el núrnero o núm€!ros de facturas de exportación que amparan lo vento de los mercancías 
des::ritos en el campo n"'. 7. asi como Jo fecha en que fueron expedidos los mismos. 

Campo N• 11.- Sólo poro uso oficial (lugar. fecho. firmo y sello de lo outor¡dad legitimado). 

Campo N• 12.- Declaración del exportador. anotar México como pois productor. pois de destino final de lo 
merconcio. lugar y ft:?>cno en que es solicitado el certificado de origen y firmo de lo persono 
cutorizodo por la empresa exportcdoro. 

Notas: 

~---·----·· 

El Certificoao de Origen debe ser rcquisitodo. en su totalidad. en el idioma francés o inglés. 

Adjuntar al Ccrllficado de Ongen una copio oe lo(s} focturo(s) correspondiente{s) así como 
el anexo etodistico de re SECOFL 

No serán aceptados los Certificados de Origen que se presenten con tachaduras. borraduras 
o enmendcdu~os. 

Cuando solicite un certificado de origen después de haber realizado la exportación. deberó 
anexar copia del pedimento Ce exportación de lo mercancio o el conocimiento de 
emborquc fSLJ. 
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SISTEMA GLOBAL DE PREFERENCIAS COMERCIALES-SGPC~ CERTIFICADO DE ORIGEN 

REFERENCIA N" 

' -;-:_ -;:;;;,;;:.:;.;--""-;,;ro;¿,;;:;-.;;, 1 ~ l 
: (NOMBRECOMERClAL.OIRECCION.PAIS DEL EXPORTADOR) SISTEMA GLOBAL DE PREFERENCIAS COMERCIALES 

1 I CERTIFICADO DE ORIGEN 

~'~~¡g~=~~--1 ·=:::.-~~=··~· 1 

13:: MEo~ooclRAÑSPORTEYRüiA-{SiSeCoNOCe.::i)--~RAUSOORCIAL -- ~I 
1 , 

1 
1 

L5.-;::;. oE - ~¡-; ~~R~-y-17."Nu-;;ERo Y-CLAsEOEBul.TOs:----·--raCRiTERi0-9.""PESO-~~eros1' 
r PARTIDA ¡ NUMEROS o~ OESCRIPCION DE LAS MERCANCIAS ! DE ORIGEN 1 BRUTO 1 y FECHA 

\ t:.:i~CE· LOS BULTOS I ~EA:6~AS 1 ~~~¡;AD ' ~~R>-5 \ 

1 ·--~, ¡ 
1 i 1 1 

! ¡ ! 
1 1 

1 ¡ 
1 ! 
1 1 
1 1 
1 ¡ 
¡ ¡ 

: ¡' ! 
1 1 

l~~¿~;.~0-;~E~E;~~~~~ - -·--- ---~;:¿E;;I~~~------------¡ 
EL Af!AJO FIRMANTE DECLARA OUE LOS DETALLES E POR LA P.!;:!ESENTE se CERTIFICA QUE. SEGUN LAS 1 
INO CACIONES QUE PRECEDEN SON EXACTOS, QUE VERIFICACIONES EFECTUADAS. LA OECLARACION DEL ' 
TODAS lA.S ME!;:!CANCIA.S HAN SIDO PROO:.;CIOAS EN EXPORTADOR ES EXACTA. 

-----------· ---- - -------- 1 
(PAISI 

Y O<J!:: CUMPLEN LAS CONDICIONES OE ORIGEN 1 
REOUEl;!!!:>AS EN E:L SISTEMA GLOBAL DE P:;:EF!:l;:!ENC1AS 
cor.-.;RCIAL!:S PARA su EXPORTACION A 

fNO.V.B'<E DEL PAIS IMPORTADOR} 

t..UG,o. O? ":' ;=ECHA. FIRMA DEL SIGNATARIO AU-0RIZA00 
' 

TESIS CON 
FALLA DE ORiGEN 

LUGAR. FECHA. FIRMA Y SELLO , 
CE LA. AL:TORJDAO QUE EXPIDE EL CERTIFICA0~0-040 1 

--- - -~ --- - ·--- ·----- -------------------------
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SISTEMA GLOBAL DE PREFERENCIAS COMERCIALES·SGPC. CERTIFICADO DE ORIGEN 

l. Condiciones generales 

Poro que puedan ser objeto de troto preferencial. los productos deberón: 

a) Corresponder o uno descripción de los productos con derecho o preferencias en lo listo de 
concesiones del país de destino participante en el S.G.P.C .• 

b) Satisfacer los normas de origen del S.G.P.C. Codo articulo de uno expedición deberó cumplir por si 
mismo los condiciones rcquer;dos y 

e) Satisfacer los condiciones de expedición especificados en los normas de origen del S.G.P.C. En 
general. los produclos deocrón e,;:pedirse directamente del pois de exportación al pois de destino 
segün lo d1~pucsto en lo norma 5. 

11. Dotas que deberOn consignarse en el recuadro 8 

Los productos con derecho o troto prcferenc10/ deberán ser totalmente produciOOS u obtenidos en el 
participante exportador de conformidad con la norma 2 de los normas de origen del S.G.P.C .• o cuando 
no sean totalmente productos u obtenidos en los portic1panles exportadores. tener derecho o preferencias 
e., · ... irtud de Jo normc 3 o Ja norma 4. 

o) Productos totalmenle producidos u obtenidos. Escribose lo letra º'A'. en el recuadro B. 

b) Productos no torolmente produc•dos u obtenidos. ras anotaciones en el recuadro a deberion ser los 
siguientes: 

1.- Escribose fa letra ··s·· en el recuadro 8 cuando se trate de productos que sotisfagon los criterios 
de origen contenidos en la norma 3. Después de 10 letra .. B .. deberó consignarse lo suma del 
valor de los moterioles. los portes o los productos ut1llzodos originarios de pois no porticipcntes o 
de origen no determ1nodo. expresado como porcentaje del volar F.0.B. de los productos 
exportodos {e1emp10 ··e" 503). 

2.- Escribose lo letra ··e·· en el recuadro B cuando se trote de productos que satisfagan los criterios 
de origen contenidos en lo norma 4. Después de 10 letra "C"" deberó consignarse lo sumo del 
contenido agregado originario del territorio del participante exportador. expresada como 
porcentaje del valor F.0.B. de! producto exportado (ejemplo ··e·· 603}. 

3.- Escribose lo retro ··o" en el recuadro B cuando se trate de productos que sotisfogon los criterios 
de porcentaje especiales contenidos en lo norma l O. 
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SISTEMA GLOBAL DE PREFERENCIAS COMERCIALES-SGPC. CERTIFICADO DE ORIGEN 

INSTRUCTIVO DE LLENADO DEL CERTlflCADO DE ORIGEN 
Sistorno Globcl oc Prelerenc.cs CorTH'.,>rc•ales /S G PC J 

El Sistema Gtobol de Preterencios Comerciales fue firmaoo por rn6s ce 100 países. Mé,.lco emite eno. sin emborgo, hosto Jo 
fecho {1998) sólo ho sico requerido o los e~odores de rnerconcios me,.•conos oor los paises oe; E9•Plo. Indio y Sri LOnko. 

<:ASlu.A SUl"Ea1oa DE•ECHA ~N LA UNEA 111PICAR LA f'ALAB•A MEXICO 

CASILLA No. 1 Anota• el nornt>r., de lo en>P<eso e><PO<"loc:>rO v su d.rec:::::t6n e., coso oe orieson·cs OdquorodOS d., dilerenles 
~d<.1ct01es se espeocl'licorá el no.-io.e de :::::'º""""'ºº' pr.nc.pa· se'1u•OO de lospoioo•os .. yol-os-. Sólo se e11pócero 
cerl1ficooos poro "mP<esos esloO•eciccs º'"'..,"ºdel !cr-•10"º ncc anal 

CASILLA No.2 Anolor el nomc..-e del cons>g'>Q!Cfo<J, o~;<::or- o ~v el •ecc•c." v oc s ~~·eºº'º oeoe•c co•ncictr c:o,.,10' dt!> lo foctuto 
Qui!!!'~ ciet>e·o one•o< paro.,., l•.::i...-.11e 

CASIU.A No.3 Ano:cr ci JlosJ ...-.eooo¡s¡ de''º"''-';;,•!"" y•w·.:::'' c:o<T~l'!."'lo(<: pa•;::: c•rcn~::>0<IOC•O.., ae 1o(sJ rr""1"cOnciols/.d""'Sdf! el 
fugor oe 0<...-~n nos10 el de acstono i"cl o-::.·.::"dc 10 couono c :::::.>crio meo>cono ce soi.co 

CASIL~ No.~ Este cc ..... p.o CU0 ... 00 u_-o uT•l<lu::J:; H''º •O •'.l::c.:: PO< .... ..,...,...,º 'Lr'.: ono•.o ocm f.•'"rO •O C:OS1Uo NO 12 
[~!e co,...,oo se "eno•o e.-. lo> ••'."J<.• .. ·-.-~·> e~· - . 

CASILLANo.ó 

CASILLA No. 7 

CASILL.ANo.8 

CASILLA NO. 9 

CASILLA NO. 1 1 

------··-

• cuo-co se •eou1c-o de .,n dv~<coco e" ::cr '>ccco DO' e•••::::.•:::: o Clestrucc-or- oc• mn."T>o en cuyo ceso el 
e.:~o•fodo• •nd•Co•o .. duc •<::::iao ce ::.-•• ! cooc "'º _ -·- 0<' rccMo _ ----- - fVcr no:o 51 

• cuando POI 01guno •o:c-i ª''ºº ca-ce:::::~ .. u-.::;, ... ~·cod-:> :"• ... oe,......,n,,. O..J•0<11:::::10 "'' e .. oor•cao• 1n01cora 
-cc.-celo ~ u1'1•luve a: c,..,,,,,c.:::::::o "-O -~ O•• •._.c.,:-. ~ · (V-Jo•'"'º'º.<,• 

A.no"cr oor~u:;~c o·onc<>10•.o ª'' ._..:::;:,,..10,:•or ::;.,,• 5 ll"'~ A·.-.o- ::::o-~:º' pr,r-1mc, cuc .. o nu..,..e•os ce lo 1•occ1án 
c•o..,C<!'-=··o) 

Ano•e• •es nU...-.e1os y/o rnc•:::o• º''•O<'"·" f•c::::: o-. a~ .es co:o• oc:::wel"'S ou11os etc seQur. seo el coso (no S6 
fl!!!'l':ere e :o ca-·.aod oe poa ... c·.,., •·ne e•·•·~-"' c.,.c.,.ro o.-.c•:::· •·~,º°'""'º'"":a··.,.'...-·· Í""'"..,ou• ...-or~) o -,,,.,¡n .. 
¡ ...... 1 ... 0_· ....... <T'b•··i 

Ancitc• o conhOod v c~c o,. ios ooc•'"'e',::: ;:,-rcr..-cior e: o.o• 01..·":is e~c ) v Cltnc• Or ~: con•.,.n•ocid., coco uno. 
e~pe::.c;:::::.r.ec:., ·o~o• oe cede> t•:c.c o.~~,.,.,,,_:::.-::: o ".::'e c:c<::G pc··,:i::o º'º"~-""'°''º •el"c c::::o c-r 10 cot••!o 5 deo.eró 
corre~P:>"'Ce• un.:> oo:s.c;.,pc.o- cc-.••.::IOC • .:•:::"•O·~ p:::~__,._ .... , 

Anoto•..,, c.,•er.o oe Of>ger. e¡.,,. . .,. :::c··!'..'<oor~::o ol o•oc-.;:::to o g· .. ::;::: oe- ::>•oCu<:lc• c.,.sc•••O< e.., le cos.iro 7 v que 
f..,.,. se"clcdo ,.., <:· cue;•.ano•·o o .. •<"'r.••·::; ,;·..,. .. º"'t-n•e º--''°''::::::: .,,,.. ,.<·r. O'<-'j 

Ano•cr <!' p.esc D•ulo oe ~ m"'rccr-:::•C:>. ,,..__,¡_ .e-.co .,, .-...-ocou<c • .,.~,co·o .. •· ono,cc,-c:o 1o un.coaº"'" med•dO al 
fccTu•c• :"' •e>g•C"T"CS tone1aoca , .,,,. ..-.e•1::;c .. ·e J 

AnO!c:• e ..,..,...,.,.,o(O oe loc•u•O!•! º"' e•oc··c::: :::r cuc c..-::;i.c·c¡~. 1::: •t.-•-iro º'" •r:::<I -re·conc;o¡sJ cescfllofsl en el 
co...-.oo -..io 7 º' co...-.o IO leC:Mc¡1; ._.n cuc e .:,-::11; 'c:::•,.·:::JsJ h .. ,..·:·c-1 r•r>edao:s; 

Dec•c:•c-.:•:=:- ce e.:PQo"to:30<" ono•c· .e oc•:::::.•c ·.• . ., ... ce:::::::...-.::: ::;e' :::cc.,clor .,._•o e:• ,_,.,.,o linee: nomorl!!!' del país 
oc ces•-o fonOI de lo ,....,..co'"><::;o .,,., 10 se;;~-oo ,,,...ce tu'jO• y,,...:,..:: oe .. 1:::00•Clc:•o,.. e~' cerT1ficoco yf",..mo delo 
ceri.or-o Ovlo• zooo oe IO emp•esc .... 00·100.::·o. en lo •e•ce•o 1.-ieo 
Nos .. cceo!cr- coc:urne•11os con ...-.o< de e -::e !Si c·o< nc•wr:::i,..,:: lo lec..,o º"'su l!!!'•:::t:>o,oci6n. 

S0!._0 ?A~A. uS8 8flCIA!._ (k..QO• • .. ,,:-o. r,•...-•:::, '"'.e oc e ou•=•c:::::: .. co .. •00<:1) 
El eopo.-coor ,.-.:;:;¡ <:1e°"""6 anoto• c~<ol1..t:::..,...,,-.• .,. r-occ e- .. s'I!!!' e::=::::.:: o 

Ur>o ,,.ez ~-.o ,zcoo .,,, 1-encdo º"' C<-···,rcc::::. """i:-.e•c e b..J º"'º ._.-.:: l 'lec nor:10.,·o oe C:O..,C::Aloc16n ce10e la 
c:o .. .ro a 5 ,..º''º e a 10 ce "''""' 

c.,,co•o.:: or oc• ~·oo .. ooor ª"'º'°'' 1::: oc.o:::·::: ·.•e.,:::::o c:c.-io oc' ::·0:::1..c:lo• .. ,...•e°"',...."'°'º lin.,.o. n0"'10ted...,lpois 
ae de<••r-.o r • .,c ce'º merccr::o::: .,,. .e <co1..-.:::::: .. -.eo. 1._.gc•-. r..,-::-.::: :le c•ooo•ocoón º"'' ce•l1r.cado V l'i:-ma OCIO 
P<e•s.:::-c C\..•Ol"•:c:::c oe lo er-.D•e•c eooo••c:::::·:: e-i 10 'e·::erc r-ec 
f'.O se :::-.:-eo·cr oo:::v..-.entos co,.. '""'C.< ce c.,.:::::; :.Si a:o< nclv•cie'::::: e 'echo d'!' sw e100::·0:::::>0.., 

se oooe•o o•e•enlc• e1 °''1:1'"º1 vio c:OD•C ~- ,_ co<o.oe' cer11fi::<:1:::::c c:orTcSPO'lde,.-.•e eso c:otTio ..,.., escrito en 
papel or ~·.,a, ,....'°",...c,.-.,.1000 ce lo er-Ofe•o c::-io•_• st:o '"ºc;"e'" •::¡; -c•vos ae :o so'.c •ud. 

S• en e" -,:::JTlento oe '""º"1or <!!!'/ i•,:::-,,~e ce c:::-.::eio, y sus•.1u" o;c =:..enro con e1 =·';; -i:::f del cerloficoao. en el 
esc,,10 ce SOl•C••ud Cebeto oeciorcr e-1 com.o•:::::-•10 oe <!'r"!f"<!!!'¡;"O'IO ü :::: O•eveC:od pas,c·e e-n cuonro lo recvoere. 

El lrom •.,,e~ g-ci•-••O v l>ene unp :;:::: ce "'"::ye,!.:: o .. ..,..,¡·,) ::i.c: ..,..::o Lo~ oocu..,en1c~ c .. eoo.., d dr1POS.C::•on dol 
onTe•esOdO du•cn•o 30 o;os en •e VenlC"•llC ,, -o son •e:::::1c,...,cd.:>s l!!!'-i <!'se ,,~..,..,oo. '"' reo·eson 01 orea PO'"O su 
cc:r.celc.:- ,.,.., 
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CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS 

CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS 

J.- EXPORTADOR lnornbre,opeloCos.direccióncOITIO'e~Oypois) ; _E':!~: 1 NO.A 000 000 

Véarcse los notes del reverso on1es. de releoor el impreso 

- --· .... - -· . . - - --- 2.- Certificado utdizodo en 1os intercambios prelerencioles 
3.• OESTINATARJQ (nombre. opeMioos. dl"ección comple~o y poisl 

fmenciéln facuttotivclJ ----------------

1 - <•M·~°'" '°' pP•••_~-· Oo ~···o•-,,~~· O M - ,.,_., 

5.· Pois. gruPO de pa:ses o 
terTilono de deilino l

.i.- Pois. gn .• po ce º"~nes 
o rerTitor10 oc donde se 
consideren o•iginorios 
ros prooucios 

---·-- - . -----. ----------· --------- ----
6.- lnlormociOnrelotivc al TTCnsporte (mención locu1101r.-0J 17.- Otne<VOcoanes 

a~-~':"°'"COS.nvmetOCión.nUmeroy'"'CIUt"Ole~C 19.· MOSCbrulo(J.::gJuofromecfido 10.· ~C~-·--·--··---
Oe IOsbultos ("}.des>gnociOn ce mcrccncios {lllTO!i.m'.e!c.) (rnenci6"\locut?otivo} 

1 1.- VISADO D!; LA ADUANA 
Dec1aroción cert•f"ic:odo conforme 
Documento de e•POr1oc16n f') 
Modelo ____ No _______ _ 

del------ --- .------
Acuonc ---· ----
?ois o terTilO•io de C"-Pedición __ _ 

!;n - --------------

------R ---12.- DECLARACJON DEL EXPORTADOR 
El que suscrioe declaro oue los merconcios orrioo 

Sene 

l des>gnodos cumplen los condiciones e><iQ'dos oora So 
e><pedición del presente cerli!icoc:::!o. 

En _____ ---------

13.- SOL1crruo DE CONiROL. con cest1no o; 14.- RESULTADO D!; CONlRO~ 
El control electuoc:::io t'<O c:::iemos:roc:::!c Q..Je esle 
ce~rificodo l'I 

Ha sido efectivamente e•Pedido por le cduona 
Se solicoto el control de 10 outent1cidod y de ro 1no1codo y c..Je lo 1nforrnoc1ón oue contierieese><CC1o. 
regulcridod ctel presente cer.ificoc:::!o 

En --

Sello 

fFlrmoJ 
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No cumple los condiciones de outenttcidod y e•octitud 
requeridos (viéonsc notos co¡untosJ 

En __ _ 

(Firmo) 

f') h.'\6rquese con uno x el cuod•o c:iue correspondo. 
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CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS 

NOTAS 

1. El certificado no deberó nevor rosooduros ni correcciones superpuestos. Cuolquier modifieoci6n deberó hocene tachando 
los datos enóneos y ai'\odiendo. en su coso.los COJTectos. Toles rectiíicociones debet6n ser oprobodos por lo pcnono QVe 
hoyo extendido el certificado y ser visados por ros oulorioodes oduoncros del pois o territono expedidOf. 

2. No dcberón quedar renglones vacíos entre los d1slinto artículos indicados en e1 ccrt1ficodo y codo articulo iró P1"ecedido 
nUrncro oe oteen. Se trozoró uno lineo honlontol inmediatamente después del Ultimo articulo. LOS espacios no u11:llodos 
deberán royorse de tormo que resulte imposible cualquier añadido pos1erior. 

3. los merccncias aeberon a~signorse ae ocucrao con lós usós cómercioles y eón e• ae101Je suficiente poro que puedan ser 
iacnl1ficodos 

CERTIFICADO DE CIRCULACION DE MERCANCIAS EUR.1 Y SOLICITUD DEL MISMO 

1 ;1 ce•!·'icodo E"LJ"?· l se e"Tendcrá ~obre el !01mu•o•10 cuyo modelo figu'c t>n el prescn!e Are"º· Esle formulario se 1morimir6 
en 1..na de los 1eng..,05 oficiales de 10 Comunidoa. El cer11l1codo se e"ienderá en uno ce es105 lenguas y conforme OI 
Derecho ll'"l!C•nO de• Estado e lernioroo de cxportcc.on S• se ed1cnoe o mono. deberá re!•encrse con tinto y on corocteres 
ce imP1"entc 

2. El fo•rnoio det cerl•ficcdo ELR. 1 scro de 210 x 297 rrrn. cori uno 1olcroncio móx.1ma de 5 mm de n-enos y de 8 mm de más 
e~ cuerno o su longrrvct El pcocl qvc se dcoera v: h~or seró de color Olanco. encolado pero escribir. sin posta'> mecanices. 
y co"I .,,, peso m1nimo oc 25 g/r-i2 Llc"orá 1rr.o•c~o un fondo de garcnTio de color "'erdc qve haga vis.ible cualquier 
falsificación oor medoos mccónocas o Quim1cos 

J. los a .... 1or1c:1ooes compc:enles cel Estaoo o tcmior10 oc expor1ación podron reservarse el derecho oe 1tT'lprimir lo5certificcdos 
o confiar su imores1ón a 1morentcs autor12actas. En estf"! Ultrmo caso se deberó hacer rc•erencio o esto outotizaci6n en 
coda cert1ficodo Codo cer~if,cac:10 deberá inct..o.r el nombre y la Chrcccion del 1mp1e5or o une morca que permite su 
oocnt •>Cacoón. Debero lle"ª'· cctcmcs. un n0mcro ce seffe. impreso o no. que permito indov;ouc!:zcrto. 
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SOLICITUD DE PERMISO DE IMPORTACION O EXPORTACION 

secoF•~~~ª SUBSECRETARIA DE COMERCIO EXTERIOR soucrruo NUMERO 
E INVERSION EXTRANJERA (CITESE PARA CUALQUIER INFORMACIONJ 

SOLICITUD DE PERMISO DE e= 1 
IMPORTACION O EXPORTACION 

----·----- ~.~r.,;o 

"' '"REGIMENADUANAL,_ --cSELLODERECEPCION l 
SECTOR 

PUBLICO - -C 
111 MODALIDAO~-==--==--=-~-==---

PRIVAOO ---e ------ ------ ------------ - ~~~P.Y EX~~'--
NOMB:\'E 0 RAZON SOCIAL 

,_ --------- ---- -- -- ------
DOM!CILIO CALLE N° O LETRA COO. POST 

LOCALIDAD-- Es!ADo-- --· -- ---TillFONO-·-----

,_ _______ AUTORIZACION PARA SUSCRl&IR LA SOUCITUO 

NOMSR'E: 

CARGO 0 PUESTO EN LA EMPRESA: 

NUM. OE REGlSTRO: 

PROTESTO DECIR VERDAD 

TELe;:oNO: 
FIRMA 

- ------------
-· ~E.Q:.,Q_E CON!~Y~S~ _ 

----------- -
-~~~~-

COOIFICACION 

AREA 
RESPONSABLE 
CLAVE 

1 OPINION DE OTRA.S DEPENDENCIAS 

DELEGACIONES FEDERALES 

CLAVE 

FOUO ECONOMICO 

IREVlSOR CLAVE 

1 

1 

. FUNDA.MENTO 

l FALLA uii; UHlltl!:N 
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secaF•§~~s 
--·--·---- .'.:'."li:JO,_i 

SOLICITUD DE PERMISO DE IMPORTACION O EXPORTACION 

SUBSECRETARIA OE COMERCIO EXTERIOR E INVERSION EXTRANJERA 

SOLICITUD DE PERMISO 
DE IMPORTACION O EXPORTACION 

soucrruo NUMERO 
fClt~ paro CUOlquoer oeiorociónJ 

[_ ~ 
f-- ACTlV'.l!?A-0 O GIRO PRINCIPAL --- :J 
L__ _________________ -------

t _-_-------====---- --- -_u_s_o ESPEC<flC __ º_ºE i.A __ -M-ERCA~~N=C~IA~-_-_--_-_--=-_:_-::=--~~=-_-_--==_-·::_-.. -., 

[PERIO~-E-N~-U-ES-EC_O_NS-UMl_RA_lA_M_E-RCAN_C_IA ______ .==------_-_-_-___ --_:_-_~------·==---------=-=----=·=--~-----_:.-==--- -

E_ - ~u•ú•o~ _ ~·:::º:~NTER'oeoeLP•~u:~~:::· ~x~~~Ni:,,ti ,,., 

E
~-==-----=--- ---. -ANE)(bS-PARAIDENTIFl~RLAMERc:ANc_IA ~~--=---------===----- !19J 

L ____j CATAl.OGO l-, "OIOC'!A,..... i --~ '""-"""º [__~ ~_gf~I-----
-- ----- --· -- -- -- -- ----· -- ---- -- -------

- --------,-u·s~T~IF"'•'°'C~A~c"•""O~N~D=E~L~A~ IMPORTACION o EX?OR:'ACION ~·· 
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SOLICITUD DE PERMISO DE IMPORTACION O EXPORTACION 

secaF•;;;¡~~ 
.. .----·~---- '."l _J'.J" ! 

r-
+---- ---

UNIDAD j 
?ARTIDA DE 

SUBSECRETARIA DE COMERCIO EXTERIOR 
E INVERSION EXTRANJERA 
ANEXO A LA SOLICITUD DE 

IMPORTACION O EXPORTACION 

SOl.ICITUD NUMERO 
(CITESE PARA CUALQUIER INFORMACIONJ ,--·--- -----, 

; _______ . ______ ¡ 

-------~1 
PARTIDAS DE r..•:=<CANCIA A IMPORiAR O EXPORTAR 

- -O~C-»~O:-------- ~-~RE~_!_N~LS.E.U.A ---

---- _______ --- --- -t-~IT~,--_T_O~---_! __ ~OJ~--f~ 

!1 TESIS CON J 
!/ FALLA DE ORIG N 
1 1 

1 . 

t __ --------------------N~O-M_B_·_·_y_;_r_=!_M_A_O_E_L_R_E_S_P_O_N_S_A~~·-~L:E~~~~--~~~~~~~~~~~~~--~~--~-J 
1-10JA N"' ___ oe_ 
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CONCLUSIONES 

Una vez realizado el anál.isis. correspondiente y detenninando los· indicadores 

financieros respect~vos Se c_onc~uye _q·ue la hipótesis planteada al inicio dC Ja inVC!itigación fue 

confinnada: La creació;,, de. una empresa exportadora de artesanías ~1 . noite -·de ·-Europa,. 
: ' : .: .: . .. ' .... ,· ·~ .. "· .. : -. . 

específicamente· al Beni!lu..x·-y Pllíses Nórdicos es rentable. De igual tbnna e(objeti'vo general y 

los objetivos paniculares planteados en un principio se cumplieron. 
- - .· .. ,- ,. 

Es impo=nte señalar que la realización del presente proyect~ nofu~.jel todo sencillo 
-. ·_ -: ' ' -. -. ., ' .- ._ ··--~ -. ,.:'. --- ·- - ' ·; 

debido a aJ_gunas condiciones como la lejanía del mercado m~~-·?·~~-~~-1 ~¡ffi-~l'.Ó_·a~i:'l~~~ente la 

detección de algunás necesidades o sucesos que pudiesen pr~PC>rc·i~·~-?r .irif~~a:_ciÓ~ ·relevante 
-:._;_·>::: 

y de utilidad: Pues -clarO esta que no es igual analizar. ':In -~e~~do- a~ que-s~ pert~-n'Cce ~donde el 

simple hecho de-fonnar_ parte de este proporcioña'. ~~:::~í~~~~<-~is:_~-;:¡~-~fj~·~0dC0:s~c·sit~ción,. 
caracteristicas y particularidádes a estudiar otí-odc:i q;J~ s~i.;:. ti~~~ C::o~~~i~Íento a través de 

investigación documental y e;tud~os esta~~;ti~~~::«:.-.-:-.;, 

--; -•. '~ .. -, -.-.- - -_ ;·: 

El solo hecho de realizar .un proyecto de·~-i~vC~ió~· dista .m~~ho del plante8miento 

teórico que su metodología estab
0

Iece ya que el proce~~miento /:s·· ~~¡J~rs~l y ~ada proyecto es 

específico por Jo que se· deb~ -ajus~r···a ··~ii~~~;~~~~~·:-~~~~~,~l~~~- -d~nd~ es el juicio y la 
~ . ,:· - <-':.";_:.;'•:~,_::e·~.:\·:·:.'.~-;-"_:-:-'·,_· 

experiencia son los elementos fundam~ntales_ en_ l~_ decisi~n~correcta. 

' ' ' 

Independientemente de que hasta ahOra no realice'm-oS funciones de esta naturaleza es 

muy probable que en mas de alguna ocasión.y a lo largo de nuestro desempeño profesional 
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nos enfrentemos a situaciones en las que debamos aplicar estos conocimientos, motivo por el 

cual se consideran de suma importancia ya que en Ja vida práctica en la mayoría de las 

ocasiones resulta complejo apJicar teorías a realidades y situaciones concretas. 

Derivado del es~udi.o, análisis y valuación del proyecto se detectaron dos situaciones de 

importancia que requieren ser comentad-as. 

La primera es ·acerca de los indicadores financieros obtenidos y en general a la 

evaluación del proyecto.- Para Ja realización de Jos cálculos respectivos se incluyeron en los 

flujos de efectivo las devoluciones del Impuesto al Valor Agregado proveniente de las 

erogaciones que se realicen y que hasta hoy dia tienen derechos de percibir cuando se soJicite 

al fisco federal mediante el cumplimiento de las leyes respectivas y las normas de carácter 

general que para esos efectos establezca Ja Secretaria de Hacienda y Crédito Público quienes 

exporten mercancías gozando de un sistema preferencial a Ja tasa del 0%. Por lo tanto dichas 

cantidades son relevantes ya que tuvieron ingerencia directa en los flujos_ de eíectivo 

esperados así como en la utilidad del ejercicio. Debido a lo anterior y si se en alguna _etapa de 

Ja vida del proyecto Ja legislación vigente cambia gravando a una tasa mayor o desgravánd~la 

volviéndola exenta el presente proyecto seguiría siendo rentable pero bajo otros aspectos 

menos favorables. 

Aunque hasta el momento no se ha tocado este tema durante este ejercicio el año 

anterior si se comentaba que muy probablemente las actividades de exponación quedaran 
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exentas por Jo que esta situación se ha decidido cOntem:Plar indiCando desde ahora cuales 

serían los cambios mas relevantes en la evaluación y rentabilidad del proyecto. 

A continuación se presenta un cuadro comparativo de los principales indicadores 

financieros. 

INDICADOR GRAVADO A TASA O% EXENTO. 

! Flujos esperados. 896,550.95 592,682.26 

V.P.N. en monto. 414,662.48 232,949.04 

V.P.N. en tasa. 56.90 ~'Ó 31.97 ~iJ 

T.l.R. 79.97 ~-ó 60.02 % 

1 

Periodo de recuperación de 
J año 278 días. 1 año 21 O días. 

1 la inversión. 
1 

! 
Beta. 13.82~-ó 2.91 

Es importante analizar el comportamiento dichos indicadores donde algo muy 

relevante es el cambio sufrido por la beta dado que los rendimientos son menores el riesgo que 

se corre también disminuye. 

A grandes rasgos los eíectos de esta situación en concreto son dos: el primero es que 

disminuye la liquidez de la empresa al no recuperar el !.V.A acreditable afectando los flujos 

de efectivo esperados y el segundo es que disminuye la utilidad de cada ejercicio al tener que 

considerar dicho l. V.A. como gastos y no como una contribución a favor. 

213 TESIS CON 
FALLA DE ORIGEN 

··-·······------------'.::::========::::::::::::::==~-



La otra situación· de importancia- que se comentó es. referente a la operación del 

proyecto. En la parte de la justificación de esta investigación se mencionó que la exportación 

de artesani85; tenía una grñn ventaja que era el poder operar en el volumen que se quisiera, 

desde grandes cantidadés hasta algunas piezas. Una vez analizado varias situaciones se 

concluye que eso es verdad pero que aplica a mercados que se encuentren mas cerca._ por lo 

que en este caso en Concreto seria inoperante por varias razones: el mercado meta esta muy 

lejano lo que implica que el precio de venta se vea incrementado en forma significativa por los 

costos de fletes y seguro donde la única forma de disminuirlos es mandar grandes cantidades 

que permitan minimizar los costos: Ja competencia asiática es muy fuerte y tiene ventajas 

sobre nosotros tales como la cercanía del mercado y sobre todo la gran facilidad para imitar 

piezas con costos bajos. 

Considerando lo anterior la única manera de garantizar la obtención de buenos 

resultados en la opCración y realización de este proyecto es trabajar conjuntamente con una 

empresa de logística que distribuya Ja mercancía y satisf'aga las necesidades de los 

importadores. 
·---------- ·-- . - -

Por último 'ca~e __ rnencionar·que_en.-el campo-de la_eJaboración-y evaluación de los 

proyectos de inversi~n .el · -1=.i~~-ricia.d~ en CO~tBduria tiei1~ .~uc~_ ~~rtu~·idad~~ de d~Sarrollo 
r • • • • • • ' 

ya que su fonriación · 1e permite emitir juicios en base n6 soi~ a res~ltados éstadísticos sino 

considerando tari-i~·~~n ·otr~s-: ~a~tore~-:_··~~-~ --re~;~~~ di~~~.-~·· i~~-irdc~e~te ~o~ ~~a-, visión 

mas completa en. el ~bito e~pr~s~~al ;~~·~~ .. ~~~g~ció-s ~~~~-~~uyendo asf a la o~tención de 

proyectos bien estructurados que den seguridad a los inversionistas y otorguen mayores 

beneficios a la sociedad. 
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