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INTRODUCCION

Este trabajo tiene como objetivo proponer la formacién de la estructura de un
Area de Vinculacion Interuniversitaria en Comercio Exterior entre el Centro
UNAM-BANCOMEXT y una universidad del extranjero que la propia
Universidad Nacional Auténoma de México (UNAM) determine, previo analisis
de la viabilidad del proyecto, congruencia de objetivos y politicas internas tanto
del Centro como de la institucion elegida, asi como de la accesibilidad de
medios, factores politicos, sociales, culturales, técnicos, econdmicos y
metodologicos que pueden ser determinantes para ponerlo en operacion.

Esta propuesta de interrelacion entre el Centro UNAM-BANCOMEXT y una
universidad en algun otro pais tiene el objeto de brindar apoyo mutuo,
supervision, conduccion y seguimiento en materia de comercio exterior para
que a través de estas instituciones los alumnos intercambien informacion y les
sea mas facil poner en operacion los proyectos de inversion internacionales
que estén manejando.

Ello permitira aprovechar la infraestructura existente en las areas de comercio
exterior de las respectivas universidades, asi como la experiencia y
conocimientos de su personal calificado, a fin de que se cree un enlace que
facilite la realizacion de proyectos de inversion internacionales a los alumnos
de licenciatura de la FCA-UNAM y especialmente a los estudiantes del
Diplomado en Comercio Exterior, asi como a su contraparte estudiantil.

Otro de los objetivos, es que coadyuve a disminuir el subempleo y desempleo
de los egresados del Diplomado en Comercio Exterior, y como consecuencia,
ayude a fortalecer las exportaciones, asi como optimizar la ensefianza
mediante la integracion de los conocimientos a la practica de campo.

Por lo anterior, se propone que las actividades de la mencionada area de
vinculacion interuniversitaria sean soportadas por el sistema administrativo,
legal, institucional y operativo ya existente en el Centro UNAM-BANCOMEXT,
ubicadas en el segundo piso de la Biblioteca “C.P- Alfredo Adam Adam" de la
FCA-UNAM, utilizando su infraestructura y tecnologia en operacion, ya que su
fin es asesorar a los universitarios y al publico en general durante el desarrollo
de un plan de negocios de exportacion (ver anexo 1); sin embargo, el perfil
economico-financiero, productivo y cultural de los estudiantes del Diplomado en
Comercio Exterior es diferente a quienes ya son empresarios, por lo que se
requiere una atencion especifica que satisfaria la creacion de un area que se
avoque principalmente a la puesta en marcha de sus planes de exportacion
elaborando proyectos de inversién acordes a sus necesidades.
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Este Centro en la actualidad ofrece diversas actividades y servicios (Ver anexo
2), a alumnos y publico en general, sin embargo, el perfil econdmico financiero,
productivo y cultural de los estudiantes del Diplomado en Comercio Exterior es
diferente a quienes ya son empresarios, por lo que requieren de una atencién
especifica que satisfaria la creacion de un area que se avoque a la puesta en
marcha de sus planes de exportacion, elaborando proyectos de inversion
acordes a sus necesidades.

Lo anterior, permitira el acceso inmediato a otros mercados realizando
actividades de comercio exterior, mediante intercambio de apoyo especializado
de las instituciones involucradas aprovechando la tecnologia,’' requerimientos,
servicios e informacion de mercados con que ya cuentan, asi como el personal
calificado en comercio exterior que labora en las mismas.

Con la puesta en operacion de esta area, se pretende:

1. Brindar a los estudiantes de la FCA con vocacidon en comercio
internacional, las facilidades técnicas y materiales para que realicen
practicas de campo como exportadores, pudiendo ampliar su campo
de operacioén a quienes la propia institucion considere conveniente.

2. Coadyuvar, en su caso, a solucionar el desempleo / subempleo de
los egresados de licenciatura.

3. Apoyar en la formacién de exportadores mexicanos.

4, Oirecer una via para que los alumnos de licenciatura y del Diplomado

en Comercio Exterior se conviertan en micro empresarios.

5. Optimizar la utilizacion de los recursos humanos, materiales y
tecnologicos existentes en la FCA-UNAM, y al mismo tiempo, crear

sinergia aprovechando la infraestructura, tecnologia y recursos con

que cuenta la universidad foranea.

' Luis Valdez, la define asi: “... debe considerarse a ésta como los medios (instrumentos,
herramientas y maquinas), vinculados al procedimiento y a la clase de materiales que se
transiorman. Tambien debe incluir los conocimientos cientificos formales (escritos y al alcance
de cualquier persona o institucién), asi como la cultura de la sociedad en general, empresas,
grupo de trabajo o trabajador en particular. Todo lo anterior con un objetivo especifico que
generalmente es el de producir y comercializar un bien o servicio acorde a las necesidades de

la sociedad en cuestion”.
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En el contenido de este caso practico, se muestra informacién general acerca
de la forma en que ha operado el comercio exterior en nuestro pais; se
desglosan y analizan todos los factores que son esenciales para la puesta en
marcha del proyecto; la propuesta de estructura interna y operatividad del
mismo, asi como los aspectos particulares para facilitar el trafico de
mercancias, pudiendo aplicarse y adaptarse a las universidades y los paises
que se considere conveniente.

El Capitulo |, se refiere al analisis de la situacion actual y problematica a
resolver por medio de esta area de vinculacion interuniversitaria, asi como
todos los factores relevantes que intervienen para que sea considerada
congruente la puesta en marcha de la misma. Ofrece un panorama del
comercio internacional, las instituciones relacionadas con el mismo, asi como
una vision del entorno estudiantil analizando subempleo y desempleo de los
universitarios y en particular de los egresados del Diplomado en Comercio
Exterior y su vinculacion con la practica de su especialidad y las caracteristicas
de este campo.

Los Capitulos 1l y ill se refieren a la aplicacion de la metodologia para
fundamentar la validez de la problematica planteada en este caso practico. En
este caso se llevo a cabo un estudio de investigacion de mercado que soporta
la premisa de que existe la inquietud de los egresados de dichos diplomados
sobre la realizacion de practicas en comercio exterior, de que existe subempleo
y en su caso desempieo en el caso que nos ocupa y la necesidad de llevar a
cabo la vinculacion teoria-practica de los conocimientos adquiridos en esta
area.

El analisis de la informacion del Capitulo Ill es con el fin de identificar la
situacion laboral actual y las necesidades de los estudiantes objeto de estudio y
proponer una alternativa de solucion, atendiendo a los requerimientos que
surjan de los resultados obtenidos en el mismo.

Posteriormente, en el Capitulo 1V, se toman en consideracion todos los factores
involucrados a fin de ofrecer, entre otras alternativas, la propuesta de la
formacién de! Area de Vinculacion Interuniversitaria en Comercio Exterior.

A fin de tener una vision mas amplia de la operacion de nuestro proyecto, en el
Capitulo V, se presenta ya la propuesta de estructura, operatividad vy
actividades del area mencionada. Finalmente, se exponen las conclusiones
del caso préactico.
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CAPITULO |

ANALISIS DE LA SITUACION Y PROBLEMATICA.
1.1 Panorama comercial internacional de México.

Al considerar la situacion comercial de Meéxico con el resto del mundo, segun el
Banco de México (ver anexo 3), en el ano 2002, de 39 paises considerados
entre los que México realiza mayores transacciones comerciales, con 23 de
ellos el saldo en la balanza comercial resulta negativo, lo que representa el
69% de nuestras operaciones comerciales con los paises considerados.

A partir de este analisis, es posible inferir que existe la necesidad de llevar a
cabo mayor cantidad de transacciones comerciales internacionales que
impulsen la productividad de México a través de la exportacion de productos
nacionaies.

Como se analizara mas adelante, normalmente tienen mayor oportunidad de
éxito en sus operaciones comerciales internacionales quienes poseen ademas
de experiencia en el ramo, una infraestructura productiva y una capacidad
financiera solida que soporte los gastos de manufactura, empaque, embalaje,
logistica, pago de seguros, impuestos, entre otros, ademas de la facilidad de
acceso a la informacion rapida y oportuna que se requiere para tales
operaciones.

Hasta el momento, debido a la naturaleza de las operaciones, sdlo el sector de
la poblacidon nacional que reune estas caracteristicas es el que logra llevarlas a
cabo.

Al respecto, A. Mungaray, 2 comenta:

“Si se analiza por el lado estructural, los problemas de la distribucion del
ingreso impiden que iguales oportunidades para realizar operaciones
internacionales sean, en los hechos, diferenciales, concentrandose en
las empresas con ingresos mas altos quienes cuentan con la
infraestructura y capital que les permite el acceso directo a la
informacion y a la puesta en marcha de negociaciones de comercio
internacional...”.

2 A. Mungaray. La educacién superior y el mercado de trabajo prolesional, 2001, Revista
Electrénica de Investigacion Educativa, 3 (1)
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1.2 Servicios que ofrece BANCOMEXT y Centro UNAM-BANCOMEXT.

BANCOMEXT cuenta con un acervo de informacion generalizada y ofrece
asesoria en la mayoria de los sectores a quienes lo requieren. Entre sus
actividades, estan el realizar los estudios de mercado e investigar los
requerimientos acerca de los productos para exportaciéon, pero cuando se
necesita adaptarios a las caracteristicas de cada caso, asi como el brindar
asesoria personalizada, ofrece los servicios bajo condiciones financiero-
econdmicas establecidas y de dificil acceso para los estudiantes.

Los exportadores que utilizan los servicios de BANCOMEXT vy llevan a cabo
operaciones comerciales internacionales con éxito, deben poseer las
caracteristicas de solvencia economica que les permita soportar una operacion
comercial internacional que puede llevar meses antes de conseguir el retorno
de la inversion y que conlleva no soélo la inversion en el producto, envase y
embalaje, gastos en logistica, administrativos, investigacion, impuestos y otros;
sino también el valor del dinero a traveés del tiempo del periodo que transcurre
en que se envia el producto y en que se cobra éste, asi como el capital que se
debe invertir para continuar la produccion.

Este perfil de los exportadores que utilizan los servicios de BANCOMEXT es
muy diferente al perfil de los estudiantes de licenciatura de la FCA-UNAM. Por
ello, se ha fundado el Centro UNAM-BANCOMEXT, cuyos antecedentes y
estructura organizacional se muestra en el Anexo 4.

La diversidad de las actividades que lleva a cabo el Centro UNAM-
BANCOMEXT no permiten focalizar los esfuerzos en un solo objetivo, como
seria el brindar servicio personalizado a todos los estudiantes del Diplomado
en Comercio Exterior, dedicandoles tiempo suficiente para atender sus
necesidades particulares, asi como el manejar los requerimientos especificos
que conlleva el proceso de negociacion internacional, como se muestra en este
trabajo.

F” CON
FALL DE 0
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1.3 Problemas relacionados con el proceso de exportacion.

El ejercicio de las actividades de comercio exterior se particularizan de acuerdo
a variables inherentes y especificas a cada producto, a cada region y
circunstancia, y conllevan no solo el envio de la mercancia, sino el
cumplimiento de tramites burocraticos, tiempos y procedimientos directos e
indirectos, registros, llenado de formularios, logistica, establecimiento de
canales de distribucion, asi como requerimientos de etiquetado, empaque y
embalaje, variables que combinadas, presentan una gama de alternativas. Se
requiere mucho tiempo y esfuerzo determinar las mas adecuadas.

Los apoyos financieros se particularizan de acuerdo a cada plan de negocios y
a cada area, debiendo adaptarse principalmente en nuestro caso a las
necesidades y caracteristicas de los alumnos, que en su mayoria son alumnos
con capital base cero, lo que implica formar grupos de trabajo para que juntos
consigan el apoyo financiero para llevar a cabo sus proyectos.

Aunado a ello, hay falta de informacion técnica en algunos sectores especificos
relativas a productos y servicios que pueden ser posicionados en el mercado
exterior y que podrian ser compatibles con la capacidad técnico-productiva
caracteristica de los estudiantes de la FCA-UNAM.

Hay dificultad para acceder directamente al mercado meta a fin realizar la
investigacion de mercados. Este proceso implica desde la obtencion de la
informacion relevante del mercado y producto, hasta el analisis para determinar
la viabilidad de realizar la exportacion por medio de la elaboracion de un plan
de negocios internacional.

El obtener informacion como regulaciones arancelarias y no arancelarias,
requerimientos, logistica y tramites, requiere de un especialista o asesor, ya
que investigarlo aisladamente implica la inversion de mucho tiempo y puede ser
costoso.

Hay ausencia de un banco de datos especializado que les brinde informacion
teécnica acerca de logistica y distribuciéon especifica para los productos y
servicios que se requieran en esa region, asi como de la informacion relevante
concerniente a tramitologia, regulaciones y requerimientos especificos. Existe
informacion generalizada, pero es insuficiente.
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Se presenta falta de enlace directo con la informacion actualizada de su fuente
original, debido a que constantemente hay modificaciones en las regulaciones,
incentivos gubernamentales y oportunidades de negocios.

Otro problema importante es la diferencia cultural que influye en la forma en
que cada persona se comunica, plantea sus expectativas, se comporta,
interpreta la conducta, negocia, y percibe una misma situacion. Esta diferencia
cultural puede representar una barrera para la negociacion. Se requiere
entrenamiento y experiencia en esta area para llevar a cabo negociaciones
internacionales con éxito.

El uso, manejo y dominio del idioma extranjero, y aun mas, del lenguaje
comercial, representa un obstaculo para quienes no tienen experiencia en este
ramo.

Asi, los egresados del Diplomado en Comercio Exterior se encuentran con un
entorno muy complejo para iniciarse como exportadores y poner en practica los
conocimientos adquiridos sélo en teoria.

1.4 Entorno del Diplomado en Comercio Exterior.

El Diplomado en Comercio Exterior de la FCA-UNAM, empez6 a operar en el
ciclo 2001-1. Cada grupo consta de 20 a 25 alumnos. Este diplomado se
formd con el objeto de conducir el aprendizaje de las personas interesadas en
su formacién en el ambito del comercio internacional.

También cumple con el objetivo de ofrecer una opcion de especializacion
académica a los alumnos que han obtenido sus créditos de licenciatura en la
Facultad de Contaduria y Administracion, para que al complementar su
formacion profesional con los conocimientos adquiridos en esta disciplina, les
sirva como opcion de titulacion y asi presentar su examen profesional
acreditando sus conocimientos en esta area.

Este Diplomado en Comercio Exterior consta de cinco médulos, que conducen
al alumno a la elaboracion de un plan de negocios internacional a fin de que al
termino de éste, presenten el plan de negocios internacional del producto, pais
y condiciones a su eleccion.
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1.5 - Entorno laboral de los egresados de licenciatura.

En México existe desempleo y principalmente subempleo a nivel de egresados
de licenciatura, como se muestra en el estudio presentado a continuacion, asi
como dificultad para ejercer la practica de comercio internacional, debido entre
otras causas, a la escasez de fuentes de trabajo que absorban en igual
proporcion a los egresados de las escuelas de nivel superior.

De acuerdo con Mufioz Izquierdo® en la década de los 60 habia un puesto de
trabajo disponible por cada 4 egresados; a finales de diciembre de 2001 la
proporcion era de 3.7 egresados por cada puesto disponible.

La proporcién de integrantes de la poblaciéon econémicamente activa urbana
con escolaridad media superior o superior que se encuentran en condiciones
de desempleo abierto, es de 3.5 por ciento, la cual representa casi el doble de
la que corresponde a quienes no han concluido la primaria, que es del 1.8 por
ciento.

El investigador explica que a mayor grado de escolaridad, es posible aspirar a
puestos mejor remunerados y que los egresados de instituciones de educacion
superior tienen regularmente mas posibilidades de esperar hasta encontrar un
mejor empleo *

“El problema que afecta con mayor gravedad a los jovenes que se
incorporan en la PEA® es el subempleo, que significa un aprovechamiento
minimo de la escolaridad alcanzada”.

De acuerdo a Nora Sandoval® entre las carreras con sintomas criticos de
sobreoferta (de acuerdo al porcentaje de egresados que no lograron colocarse
en trabajos para los que estudiaron), la proporcidn de los egresados de la
carrera de administracion que estan en esa categoria se encuentra en un nivel
del 60.6% y de la carrera de contaduria del 44.74%.

* Carlos Mufioz lzquierdo, Indicadores del desarrollo educativo en América Latina y de su
lmpacto en los niveles de vida de la poblacién. Revista electrénica de investigacion educativa
* Ibid p. 2.
s Slglas que significan : poblacion econdmicamente activa.
% Nota Sandoval, “Desolador panorama para universitarios”. El Universal. México. 30 de julio
de 2002
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ANUIES’ estima que en los ultimos 10 afos, solo el 29 por ciento de los
egresados ha logrado obtener puestos de trabajo que corresponden a su nivel
de escolaridad, en consecuencia, 71 por ciento desempena funciones que no
son propias de su especialidad, de su nivel escolar, o no trabajan.

También es importante sefalar que sélo el 31.6 por ciento de los alumnos de
universidades publicas vislumbran la posibilidad de trabajar en actividades
vinculadas con los estudios que realizan, mientras que en jovenes egresados
del sistema educativo privado la proporcion es de 53.9 por ciento.

Por otro lado, menciona que el desempleo y subempleo juvenil se agudizaron
pues la cobertura de los trabajadores jévenes disminuyo de 44 por ciento en
1990 a 38 por ciento a fines de la década, y que a pesar de que se elevo el
nivel educativo de los jovenes, ello no les ha garantizado mas y mejores
oportunidades. De acuerdo a los informes de la Organizacion Internacional del
Trabajo® en un estudio realizado en 11 paises latinoamericanos, incluyendo
Meéxico, manifiesta que se observa un deterioro en la calidad de los empleos,
en términos de horarios, remuneraciones y prestaciones y que :

“Es consenso que la educacion es una herramienta privilegiada para
mejorar la situacidon ocupacional de los jovenes. Sin embargo, a pesar del
aumento del nivel de escolaridad...la tasa de desempleo juvenil se duplico
en el periodo, el empleo practicamente se estanco y ademas se deteriord
la calidad de los puestos de trabajo de los jovenes”.

Por ello, se observa que el subempleo representa para el pais, la universidad y
la sociedad en general, una pérdida de la inversion realizada en su educacion.

7 Tomado de Carlos Reyes en “Cuando el titulo no garantiza un trabajo”, Periodico Reforma,
A\Ae'xico, 9 diciembre 2001, Seccién Nacional, p.2
Ibid
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El subemplearse el egresado en licenciatura, conlleva los siguientes
problemas:

- Percepcion de menores ingresos
- Desaprovechamiento de los conocimientos adquiridos

- Pérdida parcial de la inversion realizada por el gobierno y la
institucion, no tan solo econémica, sino social y de capital humano.

- No es generador de fuentes de empleo

- No es promotor de generacion de empresarios

: Se rompe la vinculacién aprendizaje con el ambiente laboral

1.6. Situacién de los_estudiantes egresados del Diplomado en Comercio

Exterior

Los alumnos se enfrentan entre otros, a los siguientes problemas:

Tienen dificuitad para aplicar los conocimientos de comercio exterior adquiridos
en la FCA, UNAM. Se requiere apoyo especializado para llevar a cabo
vinculacion directa con los clientes y productos de otros paises; se encuentran
con dificultades para captar, acceder y concretar acuerdos y contratos, debido
a que el negociar con los clientes prospectos y meta implica riesgos, inversion,
investigacion, tiempo, experiencia y esfuerzo.

Generalmente no cuentan con la experiencia para efectuar los tramites de
registros internacionales como, patentes, marcas, nombres, logotipos,
emblemas, entre otros.
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Las necesidades y requerimientos de cada region son muy amplios, diferentes
y continuamente se estan actualizando. Los alumnos egresados de la
especialidad en comercio exterior al carecer de experiencia e informacion
adaptada a su producto y sus necesidades especificas, deberan elegir entre
miultiples alternativas de toma de decisiones, debiendo ponderar la eleccion de
la mas conveniente y la experiencia es un factor determinante para el éxito de
la misma.

Esta poblacidon estudiantil en su mayoria son alumnos con capital base cero,
como se desprende de la informacidn obtenida en la investigacion de mercados
anexa al presente estudio, y dependen del apoyo econdmico de sus amigos,
familia y conocidos para adentrarse en el comercio internacional. Este factor es
preponderante para acceder a operaciones internacionales, inclusive para
aquellos que ya producen localmente y no cuentan con apoyos, soportes,
créditos y financiamientos para continuar con los gastos originados por la
operacion, como seria el pago de gastos de empaque y embalaje, logistica,
distribucion, seguros, entre otros.

El acceder a creditos y financiamientos bancarios es en la mayoria de los
casos imposible, debido a que no cuentan con avales que respalden su deuda.
Los mismos estan enfocados a otro perfil de empresarios que cuentan con
solvencia para respaldar el crédito.

Al ser las caracteristicas financiero-productivas especificas a este tipo de
poblacion y debido a la falta de capital e insumos, es conveniente elegir como
opciones para llevar a cabo exportaciones, productos cuya manufactura es
preponderantemente artesanal, y que no implica alta tecnologia o de materiales
caros o dificiles de obtener para su elaboracion.

También se requiere asesoria personalizada profesional para realizar las
transacciones una vez que se ha decidido llevar a cabo la negociacion, puesto
que se deben redactar contratos, elegir seguros, y forma de envio,
procedimientos y tramites inherentes a la operacion.

Son jévenes que casi en su totalidad, no tienen experiencia profesional en el
ramo y necesitan adentrarse al ambito laboral para obtener ingresos basicos
para ellos y su familia, lo que les impide aprovechar el costo de oportunidad
que representaria la inversiéon de tiempo, dinero y esfuerzo de comercializar
internacionalmente un producto por su cuenta.
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Todos estos procedimientos implican dedicacion, esfuerzo, tiempo,
financiamiento y conduccion mas que asesoria, por lo que al encontrarse con
barreras técnicas, institucionales, de procedimientos o laborales, y a las
dificultades para efectuar operaciones de comercio exterior en México, al
exceso de tramites a cubrir y burocracia imperante en el pais, optan por dar un
giro a su vocacion y subemplearse colocandose en empleos que estan mas a
su alcance y que representan menos esfuerzo el obtenerlos.

Estos antecedentes conducen a considerar que es un problema importante el
que exista una falta de integracion tedrico-practica en el area de comercio
internacional, ya que en nuestro caso particular, actualmente los conocimientos
que se les brindan a los alumnos del Diplomado en Comercio Exterior sélo son
tedricos.
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1.7 Andlisis_ de la problematica

Como podemos apreciar en la informaciéon contenida en los capitulos
precedentes, se observa que:

El pais se encuentra en un nivel muy bajo en exportaciones. La situacion
comercial de México presenta saldos negativos, lo que indica que entre otros
factores de solucién, se debe dar énfasis a la preparacion de personas
capacitadas y enfocadas a la practica del comercio internacional.

El acceso al mercado internacional presenta caracteristicas especificas y
limitativas, lo que acota la participacién en el mismo a un sector de la poblacion
con nivel socio-econdmico que cuenta con infraestructura, capital vy
conocimiento del mercado que le facilita la participacion exitosa. Estas
limitantes hacen que sea dificil, si no imposible el acceso al mismo para el resto
de la poblacion, y basicamente a los alumnos de licenciatura.

Aun cuando BANCOMEXT brinda apoyo especializado en algunas areas, sus
actividades estan enfocadas a determinado sector de la poblacion y los
servicios que ofrece no son suficientes para cubrir las necesidades de la
comunidad universitaria.

El Centro UNAM-BANCOMEXT ofrece mas apoyo y soporte a la comunidad
universitaria, pero las funciones que lleva a cabo este Centro son muy amplias.
Los alumnos requieren de atencién enfocada a su perfil y que conllevaria el
dedicarles mucho tiempo y esfuerzo, lo que desviaria la atencion de las
actividades de promocion y difusion de la cultura comercial internacional a toda
la comunidad universitaria.

Los problemas relacionados con el proceso de exportacién son muy amplios y
conllevan la interrelacion de muchas variables como son determinacion del
producto, precio, promocion, distribucién, logistica, seguros, contratos,
investigacion de mercados, regulaciones, financiamientos, entre muchos otros
factores a considerar. Esto implica atencion especializada en el ramo para su
manejo y control.
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Por lo que respecta a el entorno laboral de los egresados de licenciatura, se
observa que existe un alto nivel de subempleo, y en su caso desempleo entre
los mismos, debido principalmente al costo de oportunidad gue representa el
esperar a obtener mejores oportunidades de acceso al mercado de trabajo de
su eleccion.

Los egresados de licenciatura presentan caracteristicas financiero-productivas
muy pariculares que dificultan el acceso al mercado internacional
comercializando directamente, y en el caso que nos ocupa, nos enfocamos a
los egresados del Diplomado en Comercio Exterior, ya que eligen esa opcion
siguiendo su orientacidén vocacional.

Esta poblacidon se enfrenta a problemas para aplicar los conocimientos
adquiridos durante su preparacion académica, ya que sus caracteristicas
financiero-productivas son muy especificas y no cuentan con los medios
economicos para soportar una operacién comercial internacional, lo que limita
su participacion en los mercados internacionales comercializando directamente.
Este factor es preponderante para desviar su orientacion vocacional inicial, y en
consecuencia subemplearse.

A nivel general existe actualmente un alto indice de subempleo/desempleo en
los estudiantes egresados del nivel licenciatura, como se desprende de la
informacion analizada previamente.

El acceso a mejores oportunidades de desarrollo empresarial para los
egresados universitarios es muy limitado, lo que implica que al no utilizar
productivamente los conocimientos adquiridos, la inversion que el Estado, la
universidad y la sociedad realiza en su educacion no esta siendo
*suficientemente redituable.

Lf.‘T.ﬁ m )
FALLA - i
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CAPITULO 1T

ESTUDIO DE lNVESTlGAC](')N DE MERCADO

2.1 Metodologia para la validacion de la informacidon. Objetivos del estudio
de mercado.

A fin de fundamentar este estudio en relacién a la creacién de un Area de
Vinculacion Interuniversitaria en Comercio Exterior que entre otros supuestos,
coadyuve a disminuir el subempleo y en su caso, desempleo de los egresados
del Diplomado en Comercio Exterior, asi como que compruebe la teoria de
que existe la necesidad y el deseo por parte de los mismos de llevar a cabo
exportaciones, se presenta esta investigacion de mercado, que contiene como
objetivos fundamentales:

1. Saber si entre los motivos por los que se inscribieron los egresados del
Diplomado en Comercio Exterior en el mismo, fue con objeto de llevar a
cabo operaciones de comercio internacional.

2. Analizar el nivel de desempleo de los egresados del Diplomado. en
Comercio Exterior..

3. Saber el nivel de subempleo en Ios egresados de ‘Dlplomado en

Comercio Exterior. : : »
p.lyicébilidadf'def*flbbs
gresado.del Diplomado

4. Contar con informacién acerca del:-nivel*
conocimientos adquiridos, después de haber:
en Comercio Exterior. B

5. En caso de no estar llevar a cabo negociaciones internacionales,

conocer su opinion acerca de las motivos: por los que no- lo: han
efectuado. :
6. Conocer sus necesidades acerca de su desarrollo profesional como

egresados del Diplomado en Comercio Exterior.

......_._.-- ——e

- \
1;.:"\. \\Itx ( J L,T JN
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2.2 Seleccion del marco muestral

A fin de seleccionar el marco muestral adecuado para llevar a cabo este
analisis, se delimitd la poblacion al total de la poblacién de los alumnos
egresados del Diplomado en Comercio Exterior, de la Facultad de Contaduria y
Administracion de la Universidad Nacional Auténoma de México, por
considerarse la poblacion mas representativa del objeto de nuestro estudio.

Dicha poblacién de egresados, a la fecha del estudio (mayo de 2003),
ascendian a la cantidad de 167 exalumnos, los cuales estuvieron integrados en
7 grupos.

El Diplomado en Comercio Exterior empezd . a operar en el periodo 2001-1,
habiéndose concluido el estudio con los egresados del mismo, en el periodo
2003-1. : Pt

Se considero realizar el censo a toda la poblacién, debido a:

- Que es conveniente considerar ese tamano muestral, ya que el
aplicar el cuestionario a la totalidad de la poblacion ofrece un margen
de confianza mas amplio por ser este universo de poblacion mas
representativo.

- Que de antemano se prevé que no seria posible localizar a todos los
estudiantes egresados, ya que de acuerdo a la experiencia de
estudios previos realizados en ese campo por el investigador Carlos
Mufioz lzquierdo,® manifiesta que se debe tomar en cuenta que parte
de la poblacién no estara disponible para aplicarles el cuestionario.

- Que seria aun mas representativo si fuera posible localizar a todos
los exalumnos, pero muchos cambian de direccion de residencia,
trabajo, numeros de teléfono y no es posible ponerse en contacto con
ellos.

¢ Carfos Mufioz Izquierdo, Diferenciacion institucional de la educacion superior y mercados de
trabajo. Seguimiento de egresados de diferentes instituciones a partir de las universidades de
origen y de las empresas en que lrabajan, p. 25
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La eleccion de esta poblacion se adapta a las necesidades de este estudio, ya
que esta muestra coincide con la opinién del investigador Carlos Mufoz
izquierdo, '° que recomienda que los seguimientos de egresados de las
instituciones de educacion superior, sélo son factibles cuando el universo bajo
estudio esta formado por sujetos que no hayan terminado sus estudios mas alla
de los tres afios anteriores a la fecha en que son seleccionadas las muestras
respectivas.

Los datos personales de los exalumnos egresados del Diplomado en Comercio
Exterior se obtuvieron de los directorios de exalumnos de la propia institucion,
actualizando la misma por medio de entrevistas telefénicas y visitas a los
domicilios, a fin de contactar a la mayor parte de la poblacidn.

Este marco muestral quedo acotado a la cantidad de 112 entrevistados, por las
dificultades para ponerse en contacto con el resto de la poblacién que se
deseaba entrevistar. Esto fue debido a que la informacion con que se disponia
no fue suficiente para localizar a este grupo de exalumnos que cambiaron de
lugar de residencia y/o de trabajo.

% [dem q - -
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2.3 Metodologia de la investigacion

Con objeto de acceder a la informacidon acerca de las actividades actuales de
los egresados, su situacion laboral y sus tendencias profesionales, se llevé a
cabo la aplicacion del cuestionario anexo a la presente (Ver anexo 5).

Este instrumento consta de 8 preguntas que responden a los objetivos de esta
investigacion, esto es:

La primera pregunta valida la suposicién de que los alumnos eligieron la opcién
de Diplomado en Comercio Exterior porque es su vocacion profesional. El
objetivo es saber las causas reales de su eleccion. Esta pregunta fue
elaborada tomando en cuenta la teoria de escalas de Guttman que nos indica
que el asentamiento de cualquier respuesta da por afirmadas las anteriores y
por desconocidas las que le sigan, y por lo mismo, no tendria sentido continuar
la aplicacion del cuestionario y el andlisis del mismo si los alumnos se hubieran
inscrito por razones diversas a nuestro objetivo de estudio.

La segunda pregunta acerca de si trabaja actualmente ofrece informacion
acerca del nivel de desempleo en ese sector de la poblacién. Al mismo
tiempo, soporta la validez de la siguiente pregunta relativa a la relacion que
guarda la ocupacion actual de los egresados con los estudios realizados en
comercio exterior. La correlacién de estas dos variables muestra la tasa de
subempleo en esa poblacion.

La cuarta pregunta que se refiere al porcentaje de aplicaciéon de los
conocimientos relativos al comercio exterior después de haber cursado el
diplomado, responde al objetivo de saber en qué medida los alumnos aplican
los conocimientos adquiridos en comercio exterior en el ambito laboral.

Respecto a la quinta pregunta relativa a si ha llevado a cabo alguna
exportacion, soporta la validez de la siguiente, relativa a si le gusta 0 a
considerado exportar, pues en caso de haber contestado en sentido negativo,
queda invalidada la respuesta siguiente.
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Por lo que se refiere a la pregunta numero siete, se consideré que deberia ser
de opinidn abierta a fin de no inducir la respuesta y sesgar la informacién
evitando marcar una tendencia en la respuesta y permitiendo la libre
exposicion de motivos del egresado. Para su analisis y estudio se clasificaron
las principales tendencias para su estudio. Esta informacion brinda la
oportunidad de saber sus tendencias e inclinaciones hacia el campo de la
exportacion. (En el caso de que este estudio arrojara informacion acerca de
gue no les interesaba, o no lo tenian considerado, no habria fundamento
llevarse a cabo la propuesta de estructura del Area de Vinculacion
Interuniversitaria en Comercio Exterior).

La séptima pregunta, tiene como objeto saber las razones por las que no estan
exportando en caso de desear hacerlo. Esta pregunta es de opinion, abierta.
Sus resultados son muy importantes pues permite explorar los factores que
condujeron a que tomaran la decisién de desviar su intencion de exportar hacia
otras actividades, que los hicieron retrasar o rechazar sus proyectos iniciales
de llevar a cabo operaciones de comercio internacional, y por lo mismo,
influyeron en su decision de dedicarse a otras actividades diferentes para su
desarrollo profesional, en su caso.

LLos cuestionarios se aplicaron por correo electronico, entrevista telefonica y
personal, habiendo podido levantarlos solamente a 122 exalumnos del
Diplomado en Comercio Exterior, siendo esta proporcion de unidades de
analisis cantidad suficiente como muestra representativa del universo de la
poblacion objeto del estudio, ya que el considerar mas elementos en el caso de
haberse podido localizar mayor numero de ellos, no hubiera arrojado al calculo
mayor peso en la calificacion de los mismos.

Este estudio es transeccional, ya que se aplicd en un momento Unico de
tiempo; correlacional, porque se analizan dos o mas variables para la
determinacion de las probabilidades y descriptivo al analizar las opiniones de
cada una de las unidades de analisis.

Finalmente, se llevo a cabo el procesamiento de datos para su analisis y
correlacion con el paquete SPSS (Statistical Package for the Social Sciences),
en su version 11.0 para Windows.

TEST: Gow
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CAPITULO Il

ANALISIS DE LA INFORMACION

3.1  Aplicacion e interpretacion de la encuesta.

Debido a que se consideré conveniente llevar a cabo la encuesta a toda la
poblacién que nos ocupa (egresados del Diplomado de Comercio Exterior de la
FCA-UNAM), se procedio a buscar la fuente de informacion para llevar a cabo el
censo.

La aplicacion de la encuesta fue posible a través de los datos iniciales obtenidos
de los registros de la propia Universidad Nacional Auténoma de México.

Inicialmente se realizaron llamadas telefonicas a los alumnos egresados del
Diplomado en Comercio Exterior para actualizar el directorio. Con esta
informacion, se llevo a cabo la aplicacion del cuestionario, a través de correo
electroénico, via telefonica y visitas domiciliarias.

Fue posible contactar a 122 exalumnos, de los 167 que correspondian al total de
la poblacion, mismos que accedieron a contestar el cuestionario.

Las respuestas a las preguntas abiertas se clasificaron tomando en cuenta las
que presentaron mayor incidencia de opinion, y agrupandoc en una Gltima
variable las que mostraron comentarios muy alejados de la media.

Los resultados del analisis que se efectud fueron:

L
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ELECCION

1.00

1.0 Alumnos que se inscribieron
en el Diplomado en Comercio
Exterior porque deseaban
aplicar los conocimientos en
operaciones de comercio
exterior.

2.0 Alumnos que consideraron
interesante el plan de estu-

dios.

3.0 Otros motivos

TS OO
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MOTIVOS PARA LA
ELECCION DEL DIPLOMADO
Porcentaje | Porcentaje
Datos Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
1 57 50.89 50.89 50.89
2 42 37.50 37.50 88.39
3 13 11.60 11.60 100
Subtotal 109 97.32 100
Faltantes 0 0.00
Total 112 100,
Opcion 1:  Representan los alumnos que se inscribieron al Diploma-

do en Comercio Exterior porque deseaban aplicarlo a
la préctica de proyectos de inversion internacionales

Se refiere a los alumnos que se inscribieron al Diplomado

en Comercio Exterior debido a que consideraron intere-
sante el Plan de Estudios y la Materia.

Opcion 2.
Opcidn 3.

Comercio Exterior
Esta informacién indica que el

50.89% de la

Tuvieron otras razones para inscribirse al Diplomado en

poblacion

encuestada tenia deseos de aplicar los conocimientos en el area
laboral; 37.5% se inscribieron porque lo consideraron interesante y
un 11.6% lo hizo por otras razones.
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Trabaja / Su trabajo tiene relaciéon con

Comercio Exterior

TRABAJA

40

Percent

TRABAJA
RELACION

Percent

RELACION
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Count

TABLA QUE MUESTRA EL NUMERO DE
ESTUDIANTES QUE TRABAJAN Y LA
RELACION DEL MISMO CON EL
COMERCIO EXTERIOR
(SUBEMPLEO)

RELACION
S\

TRABAJA
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TASA DE SUBEMPLEO
TRABAJA ACTUALMENTE
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
no 26| 23.2 23.2 23.2
Si 86 76.8 76.8 100
[Total 112 100 100

Esta variable muestra que el 23.2% de los alumnos no eslta

trabajando actualmente.

del Diplomado en Comercio Exterior es muy alta.

Por el contrario, el 76.8% si se encuentra laborando.

Esta tasa de desempleo en egresados

SE RELACIONA SU TRABAJO CON EL COMERCIO EXTERIOR

Porcentaje .

Porcentaje ,
Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado :
no 93 77.90 77.90 77.90?
Si 19 22.10 22.10 100§
[Total 112 100 100
El 77.9% de los egresados de! Diplomado en Comercio Exterior no

estan aplicando los conocimientos adquiridos en el mismo.

Solo el 22.10% si lo esta aplicando, lo que muestra que hay subempleo.

Do 7o
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Aplicacion de los
Conocimientos en Comercio Exterior

APLICAB

Percent
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Aplican los
Conocimientos en

Comercio_Exterior

Porcentaje| Porcentaje
Validez |Frecuencia Porcentaje Valido | acumulado
0 58 51.8 51.8 51.8
- 4 .36 38 55.4
10 1 0.9 0.9 56.3
15 1 0.9 0.9 57.1
20 8 7.1 7.1 64.3
25 3 2.7 2.7 67
30 2 1.8 1.8 68.8
40 3 2.7 2.7 71.4
50 4 3.6 3.6 75|
. 60 2 1.8 1.8 768
70 5 4.5 4.5 81.3
75 7 6.3 6.3 87.5
80 5 4.5 4.5 92
90 2 1.8 1.8 93.8
100 7 6.3 6.3 100,
Total 112 100 100

Es posible observar que 58 de 112 egresados del Diplomado
en Comercio Exterior no aplican los conocimientos de comercio
Internacional en su area de trabajo

Solo 7 alumnos estan utilizando completamente los conocimientos
adquiridos en comercio exterior y 32 lo aplican mas del 50%.
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Percent

Deseos de Exportar /
Exporta Actualmente
DESEAEXP
DESEAEXP

EXPORTA
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RELACION DESEO EXPORTAR /

EXPORTA

DESEOS DE EXPORTAR

N |palosValidos| 112
_._...[Faltantes R
Porcentaje | Porcentaje
Validez | Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
no 13 11.6 11.6 11.6
Si 99 88.4 88.4 100
[Total 112 100 100

Esta variable muestra si el alumno egresado del Diplomado en
Comercio Exterior ha considerado la posibilidad de exportar.

Se observa que el 88.4% de los egresados si lo han considerado,
solo un 11.6% no le interesa hacerlo.
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Count

Relacion de Exalumnos
Que Exportan con el
Deseo de Llevarlo a Cabo
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Relacién de su actividad
actual con el deseo de
llevar a cabo exportaciones

Deseos de Exportar %] Total
no si
no (Cantidad 13 a1 104
% Total 11.6% 81.3% 92.9%
Exporta Cantidad 8 8
lActualmente si Relacion % 8.1% 8.1%
% Total 7 .1%] 7.1%
T
Lt)antidad 13 99 112
Total |% Total 11.6% 88.4%) 100%

Esta informacion se refiere a la relacion que guardan lo que desean y lo que estan
llevando a cabo en cuantoa la actlwdad comercial internacional.

Se ohserva que solo el 8.1% de los egresados estan o han exportado en alguna
Ocasion; el 91.9% no han podido-llevarlo a cabo. e :

También ofrece informacion acerca de que el 81.3% de Ios egresados muestra deseos
de exportar; mientras que el 11.6% no lo ha considerado.” -

TS CON
"7 ORIGIN |

' e e s —




Capitulo 11l Pag. 29

RAZONES

Motivos por los que no exportan:

Falta de oportunidad

Falta de tiempo

No cuentan con dinero

Falta de experiencia

No tienen tiempo ni dinero

No tienen dinero ni experiencia

No han tenido oportunidad ni dinero
Tienen necesidad de trabajar

Otros

SQ@ P opoD
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MOTIVOS POR LOS QUE

NO EXPORTAN

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Valido Acumulado

a 23 20.54 20.54 20.54

b 10 8.93] 8.93 29.46

c 36 32.14 32.14 61.61

- d B 8 7.4 7.14 68.75

e 5 4.46 4.46 73.21

f 3 2.68 2.68 75.89

g 3 2.68 2.68 78.57

h 1 0.89 0.89 79.46

i 23 20.54 20.54 100,
Total 112 100 100

Se@~oQa0oTp

No han tenido oportunidad
No han tenido tiempo

No cuentan con los medios econémicos
No tienen experiencia

No tienen tiempo ni dinero
No tienen dinero ni experiencia
No han tenido la oportunidad ni dinero
Tienen necesidad de trabajar
Otros

A través de esle analisis, se puede concluir que el mayor
porcentaje corresponde a la falta de recursos econdémicos para
llevar a cabo sus exportaciones (32.14% de la poblacién).

Este factor también se relaciona con la carencia de tiempo,
dinero y oportunidad para realizarlas.

La segunda causa de no haber realizado operaciones en comercio
exterior, es la falta de oportunidad para llevarlas a cabo y en su
relacion con el inciso "g" con la falta de dinero.

Finalmente, la falta de tiempo (debido a que se encuentran
trabajando), es lo que ha limitado las exportaciones de esta
poblacién (este factor se combina con necesidad de trabajar,
y la falta de dinero -incisos "e", "h").
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OPINION

Encuesta de Opinion

a. Se debe integrar teoria y practica
en comercio exterior

b. Otros Motivos

c. No opinaron

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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ENCUESTA DE OPINION

Porcentaje | Porcentaje
Datos Frecuencia | Porcentaje Valido Acumulado
a 68| 60.7% 60.7% 60.7%)
b 32 28.8°/J 28.8% 89.5%
c 12 10.5% 10.5% 100.0%
Total 112 100% 100%

a. Representa a la poblacion que opind que se debia integrar
la practica a la teoria y llevar a cabo simultaneamente operacio-
nes de comercio internacional.

b.  Otras opiniones

C. No opind

Esta informacién muestra que hay gran inquietud porllevar a la
practica los conocimientos recibidos en el Diplomado de Comercio

Exterior.

El 60.7% de la poblacién encuestada opina que se deben

realizar practicas de campo aplicando los conocimientos adquiridos
a fin de mejorar el proceso ensefnanza-aprendizaje.

TESISCON ¢
FALLA TE BIGEN
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3.2 Sintesis de los hallazgos

A fin de ofrecer una vision global de los resultados de los analisis de informacion
que permita soportar la necesidad de creacién de esta area de vinculacién
interuniversitaria en comercio exterior, a continuacion se presentan en forma
resumida los principales hallazgos del estudio.

Orientacion profesional

Nuestro primer objetivo fue el investigar si entre los motivos por los que se
inscribieron los egresados de! Diplomado en Comercio Exterior en el mismo, fue
con el objeto de llevar a cabo operaciones de comercio internacional.

En nuestro universo muestral es posible observar que la tendencia modal sefala
que el 50.89% de los egresados del Diplomado en Comercio Exterior se
inscribié al mismo debido a su interés por aplicar los conocimientos realizando
operaciones internacionales en el trabajo actual, o porque deseaban utilizarlos
en el futuro, ya sea para acceder a las ocupaciones que existen en el mercado
laboral © desarrollando operaciones de comercio exterior en forma
independiente.

A través del mismo estudio se observa que el resultado no se asocia
exclusivamente al deseo de aplicar los conocimientos; sino que se puede
estimar que el 37.5% de ellos consideraron que el area de estudio era muy
interesante.

El resto de Ia poblacidn muestral (8.93%), sefald diversas causas por las que
se inscribieron como fueron el desear titularse pronto y la brevedad del curso,
entre otras.

Este analisis lleva a considerar el peso de su inclinacion  profesional -y la
tendencia hacia la aplicacion de los conocimientos adquiridos -en el ambito
laboral. T e 5
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Tasa de desempleo

A fin- de -analizar el nivel de desempleo de los egresados del Diplomado en
Comercio Exterior, primero se recabod informacion acerca de la poblacion que
trabaja actualmente.

El andlisis referido a los egresados que fueron entrevistados a través del estudio
arroja un porcentaje de la poblacién muestral que se ha incorporado al sistema
productivo es 76.8%; lo que lleva a considerar que existe una tasa de
desempleo del 23.2%.

Este coeficiente de desempleo en esta area es por mucho superior a la que
presentan los estudios del INEGI mas recientes que sefala que el nivel de
desempleo de los egresados nivel licenciatura al dia 8 de agosto de 2003 es del
6.8%.

Tasa de subempleo

Nuestro tercer objetivo fue el de analizar el nivel de subempleo en Ios egresados_ ;
del Diplomado en Comercio Exterior. \

Con objeto de conocer esta variable se llevd a cabo un anal15|s de correlacién}f :
entre dos de las variables representativas de esta tendenci ilustran el
comportamiento que ocupa este estudio, como son los alumnos: que trabajan,
actualmente y si se relaciona la actividad laboral que llevan a cabo con[,
actividades de comercio exterior. S . i

El grado de asociacion medido a través de la probabilidad ofrece un resultado
de un 78% de subempleo; es decir que casi el ochenta por. ciento de la
poblacion de egresados del Diplomado en Comercio Exterior que se encuentra
trabajando, no aplica sus conocimientos en su area laboral. :

Solo el 22% de los entrevistados que trabajan si aplica en alguna medlda los
conocimientos adquiridos en el diplomado en su ambito laboral.
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Aplicabilidad de los conocimientos de comercio exterior

También se considerd preponderante el analizar el grado de aplicabilidad de los
conocimientos en comercio exterior una vez que los alumnos han conclundo los
estudios. ,

Este estudio permite estimar a través del analisis que exlste una clara tendencua
hacia la no aplicabilidad de los conocimientos adqumdos despues de haber
concluido sus estudios, ya sea en el ambito Iaboral i : v »

'ayorla (51 8% dela-

Es estadisticamente significativo el hecho'de _
e onocimlentos que se' les :

poblacion encuestada) no ha utilizado eI acerv
brindé en el diplomado. e

Sdlo el 6.3% de la poblacion lo ha apllcado totalmente reallzando operamones
de comercio exterior.

Aclividades de exportacion.

Con el propésito de conocer su desarrollo en el ambito de la exportacion de
bienes o servicios, se recabd informacidn al respecto, encontrandose que sdlo
el 7.14% de la poblacién si ha realizado exportaciones en alguna ocasién.

A fin de conocer las pautas conforme a las cuales se han desenvuelto en este
ambito, se analizaron también sus tendencias hacia su desarrollo en esa area.

En el analisis de correlacion entre el que hayan o estén realizando
exportaciones con los deseos e intenciones de exportar, va a mostrar la
congruencia entre lo que han deseado o proyectado hacer con lo que han
llevado a cabo.

El estudio que muestra la asociacion entre las dos variables indica que el 81.3%
de los egresados si han deseado o tienen intenciones de exportar, pero so|o un
7.14% de ellos lo han logrado llevar a cabo.
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- Grado.de.utilizacicn.de:los.conocimientos.

A fin de conocer los verdaderos motivos por los cuales no estan aplicando sus
conocimientos “en el comercio exterior en el caso de no estar realizando
exportaciones, se presentd una pregunta abierta de opinion.

Entre los factores determinantes para que no aplicaran los conocimientos
directamente en el comercio exterior a través de importaciones/exportaciones,
fue principalmente por la falta de recursos econémicos para llevar a cabo las
operaciones (32.14% de la poblacién encuestada); se observa también que
este factor se relaciona con la falta de tiempo porque en ese momento estan
trabajando en otras actividades y con la oportunidad para llevarlos a cabo.

El segundo motivo principal es la falta de oportunidades en un 20.54%, lo que
también se relaciona en un porcentaje bajo con la falta de dinero.

Finalmente, la falta de tiempo es lo que ha impedido que muchos estudiantes
egresados del Diplomado de Comercio Exterior (32.14%), no hayan
incursionado en ese campo. Este factor también se relaciona con la falta de
dinero y la necesidad de trabajar.

Desatrrollo profesional

Nuestro ultimo objetivo fue conocer las necesidades de los egresados del
Diplomado en Comercio Exterior acerca de su desarrollo profesional.

Se presento una pregunta abierta de opinidon, habiéndose clasificado la
incidencia de la informacién en tres variables principales que fueron la
integracion de la teoria/trabajo de campo; otras opiniones (en este rubro
hubieron opiniones diferentes, no habiendo sido representativa ninguna de
ellas), y una variable correspondiente a los que no opinaron al respecto.

La tendencia modal fue hacia el segmento de la poblacién que opiné que habia
necesidad de integrar la practica a la teoria y realizar trabajo de campo. Este
segmento represento el 60.71% de la poblacion encuestada.
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CAPITULO IV

PROPUESTA DE LA CREACION DE LA ESTRUCTURA DE UN AREA
DE VINCULACION INTERUNIVERSITARIA EN COMERCIO
EXTERIOR ENTRE EL CENTRO UNAM-BANCOMEXT Y UNA
UNIVERSIDAD DEL EXTRANJIERO

Como se ha observado a lo largo del estudio de investigacion de mercado, y
con base en las conclusiones derivadas de él relativas a que existe una alta
tasa de subempleo en los egresados del Diplomado en Comercio Exterior
(77.9%); que solo el 51% ha aplicado los conocimientos recibidos acerca del
comercio exterior en alguna ocasion; y que el 88.4% tiene deseos de llevar a
cabo operaciones comerciales internacionales, es posible llegar a la conclusion
de que es preciso poner en practica soluciones que ayuden a fortalecer y
conducir el proceso ensefianza aprendizaje de los alumnos de Diplomado en
Comercio Exterior como alternativa de solucidn para revertir esas tendencias.

Entre otras opciones, seria que los alumnos del Diplomado en Comercio
Exterior realizaran practicas de campo locales a través de empresas que ya
estén operando en actividades de comercio internacional; ello implicaria
realizar practicas que si bien son acordes a su desarrollo profesional, varian en
cuanto a que las caracteristicas de las empresas que estan operando y son
diferentes al perfil del alumno que se desea incorporar a esas actividades, pues
son empresas que ya cuentan con infraestructura, capital, contactos con
clientes, proveedores, distribuidores, productos acordes a los requerimientos
del mercado que estan operando y soélo se incorporarian los alumnos como
observadores del funcionamiento de las mismas, con el inconveniente que no
estarian trabajando como microempresarios, asi como seria muy dificil que les
permitieran involucrarse en el proceso de comercializacion internacional en su
totalidad.

Otra opcion, es el realizar simulacros de las mismas, que es lo que se lleva a
cabo parcialmente en el aula, lo que tiene como inconvenientes que al no tener
el tiempo y acceso a la informacion especifica a la mano, la ensehanza se
convierte en tedrica con algunos ejemplos documentales.
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También se presenta como alternativa que utilicen los servicios que ofrece el
Centro UNAM-BANCOMEXT actualmente, lo que tiene como inconveniente el
tiempo en el que tardan en reunir toda la informaciéon de productos,
investigacion de mercados, logistica, y elegir las alternativas, que al ser para
cada producto y situacidn una localidad diferente, el tiempo que se emplea en
dicha investigacion no es suficiente respecto al lapso que dura el curso de
Diplomado en Comercio Exterior.

Una siguiente posibilidad, seria el sélo admitir a alumnos que ya estén
trabajando en el area de comercio exterior, que como se observd en el estudio
de mercado, la poblaciéon estudiantil que se encuentra en esta posicion es
solamenie del 6%, lo que reduciria considerablemente la oportunidad de
ingreso al Diplomado en Comercio Exterior a una pequefa parte de la
poblacion estudiantil interesada en llevar a cabo operaciones de comercio
internacional.

La alternativa de proponer la creacion del Area de Vinculacion Interuniversitaria
en Comercio Exterior, ofrece por tanto una solucion integral, es decir, permite
acceso inmediato y oportuno a la informacion del mercado con el que se va a
llevar a cabo la operacion; implica la aplicacion simultanea de la teoria que se
esta recibiendo; permite que los alumnos se desarrollen como
microempresarios y también que aprendan a trabajar en equipo integrando
sociedades, Portodas estas caracteristicas de funcionalidad se presenta como
la propuesta mas adecuada al objeto de nuestro estudio, como se explicara a lo
largo de este trabajo.

Esta propuesta tiene como objetivo presentar el sistema de estructura de un
Area de Vinculacion en Comercio Exterior entre el Centro UNAM-BANCOMEXT
con una universidad de otro pais, que previamente determine la propia
Universidad Nacional Autonoma de Mexico, de acuerdo a sus requerimientos y
congruencia con las melas, objetivos, politicas y viabilidad en la utilizacion de
los recursos humanos, materiales y financieros de ambas universidades para
que soporte las actividades de comercio exterior por medio de la interrelacion
directa entre los especialistas de ambas universidades, que sirvan de
intermediacion entre los alumnos de ambas universidades, en nuestro caso los
alumnos de nivel licenciatura, primordialmente los alumnos que estén cursando
el Diplomado en Comercio Exterior.
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Esta interrelacion coadyuvara a facilitar el rapido acceso a otros mercados, y la
puesta en marcha de proyectos de inversion, mediante apoyo especializado en
tecnologia, requerimientos, servicios e informacion de mercados.

Esta informacion, aunada a la inquietud de las autoridades que tienen a su
cargo la direccion del Centro UNAM-BANCOMEXT, de ampliar las operaciones
del mismo a fin de brindar un servicio integral, lleva a considerar la propuesta
de creacién de un area de vinculacion interuniversitaria que complemente las
actividades que actualmente lleva a cabo el propio Centro.

Para ello, se propone la creacion de un Area de Vinculacién Interuniversitaria
en Comercio Exterior, del Centro UNAM-BANCOMEXT, que complemente,
amplie e integre las actividades del mismo.

Se presenta en forma de propuesta, aprovechando que existe ya la
infraestructura que soporta la implantacion y puesta en marcha de esta Area de
Vinculacion dentro de las instalaciones del Centro UNAM-BANCOMEXT
ubicado en el segundo piso de la biblioteca "C.P. Alfredo Adam-Adam”, de la
Facultad de Contaduria y Administracion de la UNAM. Se pretende maximizar
la utilidad de los recursos con que ya cuenta la UNAM respecto a la capacidad
humana, herramientas tecnologicas e infraestructura adecuada para formar
microempresarios en comercio exterior a través del Centro UNAM-
BANCOMEXT.

Asimismo, las actividades del Centro de Vinculacion en Comercio Exterior,
deberan también estar soportadas por el sistema administrativo, legal,
institucional y operativo ya existente de la UNAM, ila FCA, BANCOMEXT como
extension de los servicios que brinda actualmente.

El objetivo es ampliar el campo de accidn del Centro UNAM-BANCOMEXT, que
en la actualidad brinda asesoria especializada, pero sus actividades y el
mercado que atiende es muy grande y diverso. Se pretende que el Centro de
Vinculaciéon en Comercio Exterior complemente y fortalezca el campo de
operacion que el Centro ofrece actualmente a la comunidad estudiantil de la
FCA UNAM, como se puede observar en el diagrama anexo a la presente
(Anexo 6).

Es preciso focalizar los esfuerzos, y por ello, se propone delimitar en principio
el area de intercambio comercial a una sola regién, ya que las caracteristicas y
necesidades especificas de cada lugar, producto y cliente son en si
exhaustivas y requieren cada una de ellas un proceso especifico. A través de
la experiencia que se adquiera con la vinculacién con una universidad y el
manejo de una region, se podra tomar la decision de ir ampliando el campo de
operacion, conforme se considere conveniente.
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Debido a que constantemente se esta generando informacién que se maneja
en el ambito comercial externo, como son acceso a las oportunidades de
negocios, concesiones, facilidades, programas de apoyo, cambios de
regulaciones y tramites que son caracteristicas de cada region y de cada
producto, el acceso directo de la misma en el momento oportuno y de su fuente
original representa una ventaja competitiva para los interesados en llevar a
cabo transacciones internacionales.

Este proyecto tiene como objetivo dirigir los esfuerzos del estudiante, hasta el
cierre de la negociacion a través de la practica real, que permita completar la
cadena productiva hasta la concrecion de la misma, logrando a través de ella la
obtencién de percepciones en forma de una comision por manejo de cuenta,
que permitan soportar los gastos derivados de la operacion, tanto los erogados
por la institucién como obtener ganancias para el propio estudiante.

A través de esta propuesta de estructura del Area de Vinculacion
Interuniversitaria en Comercio Exterior, se pretende llevar a cabo interrelacion
directa con los clientes ubicados en el pais meta, brindando apoyo
especializado a los estudiantes universitarios de las respectivas universidades
acerca de la tecnologia, necesidades, servicios y mercados.

La presentacion del proyecto presenta una alternativa de solucién a fin de que,
por medio de la implantacion y puesta en marcha del mismo, se coadyuve a
impulsar la productividad de nuestro pais, las exportaciones y la formacién de
microempresarios al conducir y facilitar que los alumnos de la UNAM tengan
acceso a otros mercados comercializando directamente.

Todos los problemas relativos al desconocimiento en el area del comercio
internacional, exceso de instancias, informacidon a investigar y tramites por
cubrir se abrevian, ya que este proyecto ofrece la ventaja de permitir enlace
directo entre el mercado extranjero y los alumnos del Diplomado en Comercio
Exterior de la FCA- UNAM a través del Centro UNAM BANCOMEXT para
intercambiar informacion acerca de los procesos de exportacion/importacion,
tecnologia, costos, regulaciones y tramitologia.

Asimismo, les facilita la vinculacidon directa con los clientes y productos de
otros paises, creando programas de trabajo, planes de negocios y proyectos
de inversion adaptados a sus necesidades y requerimientos especificos.
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La creacion:del- Area de Vinculacion Interumversﬂana en. ComerC|o Extenor,
servird de enlace y -apoyo para;: :

a). Compamr informacion acerca de:

Mercados

Productos y servicios

Requerimientos locales

Tramites aduanales

Regulaciones no arancelarias

Aranceles

Regulaciones financieras

Regulaciones legales

Regulaciones fiscales

10. Estimulos

11. Contratos

12. Envase, empaque, etiquetado

13. Logistica

14,  Investigacion y estudios de mercado de productos especificos
15.  Promocion y difusién de productos y servicios

16. Entrevistas de negocios

17. Asesorias especializadas en comercio exterior

18. Imparticion de cursos, seminarios, talleres

19. Creacion de una fuente de ingresos adicional por servicios diversos.

NG ALN S

A través de la formaciéon del Area de Vinculacion Interuniversitaria de
Comercio Exterior, se abrevian todos estos problemas, asi como también
ofrece la ventaja de optimizar el aprovechamiento de la tecnologia, experiencia
e insumos con que ya cuentan las respectivas universidades.
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CAPITULO V

ESTRUCTURA Y OPERATIVIDAD DEL AREA
DE VINCULACION INTERUNIVERSITARIA
EN COMERCIO EXTERIOR

A fin de crear un sistema de estructura organizacional que soporie las
actividades que se lleven a cabo en el area de vinculacién interuniversitaria en
comercio exterior, a continuacion se analizan los elementos que inciden a fin
de que la integracion del sistema objeto de estudio sea congruente con el
objetivo para el cual sea formado.

Raymond Miles y Charles Show, mencionan que la formacion de una estructura
implica un propésito articulado y el mecanismo para lograrlo.'' La propuesta
que se esta presentando, se refiere a la integracion de una estructura
organizacional racional que soporte las actividades del area de vinculacion en
comercio exterior, y el mecanismo para logrario implica tanto la funcionalidad
interna del mismo, como la interrelacién adecuada al ambiente exterior, que
permita no solo responder en forma reactiva a las necesidades del entorno;
sino que brinde la posibilidad de incluso anticipar las contingencias que se
puedan presentar o formar escenarios.

Stephen Robbins define al sistema como una serie de partes interrelacionadas
e interdependientes arregladas de forma que cada una presenta un todo
unificado.'® En consecuencia, habra que analizar primero las caracteristicas
que deba contener un sistema organizacional, para saber si las partes que se
desea interrelacionar se adaptan a los parametros que se requieren de ellas.

Por ello, se considera que el modelo de planeacion interactiva que se menciona
a continuacion presenta las caracteristicas esenciales para la integracion de un
sistema organizacional, y en este caso, es congruente con el sistema
propuesto para el Area de Vinculacion Interuniversitaria en Comercio Exterior.

:;Haymond E. Miles, , Charles C. Snow, Organization, Strategy, Structure & Process, p.3
Stephen P. Robbins, Organization theory. The structure and design of organizations. p. 9
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El modelo de planeacién interactiva mencionado por Tomas Miklos y Ma. Elena
Telio,'”® sefalan que los seis principios para ordenar racional vy
congruentemente el conjunto de acciones que deban ejecutarse para cumplir
con los objetivos y metas de la empresa son:

- Debe ser prospectiva (anticipando eventos y con actitud activa hacia el
futuro);

- estratégica, (a'provecfhando las oportunidades); -

- participativa (que ibmplique movilizacién;; éd‘br‘r»_\rp‘rromiso_y adhesion);
- de continuidad (con visién y revisién'coﬁétéhte)y; |

- sistémica (analizando componentes e infefacciﬁnes) y

- holistica (integral, con perspectiva cualitativa y cuantitativa global), a fin
de que facilite una actitud preventiva y creativa, -con la posibilidad de
adaptarse a nuevas circunstancias con e! menor costo posible.

De acuerdo a estos principios, se ha creado un sistema de organizacion para
esta area de vinculacidon interuniversitaria que prevea y anticipe las
necesidades futuras, ya que es un sistema flexible que permite ampliar su
campo de operacion tanto como se requiera, previendo el desarrollo a futuro y
asi cumpliendo con el principio de prospeccion.

En cuanto al segundo principio, esta enfocando su planeacion
estratégicamente para cubrir necesidades a corto y largo plazo; su objetivo es
iniciar a los egresados en la licenciatura con Diplomado en Comercio Exterior
como microempresarios que coadyuven a la cadena productiva del pais,
aprovechando las oportunidades de desarrollo, infraestructura y personal
altamente capacitado de las universidades.

'* Tomas Miklos / Ma. Elena Tello, Planeacion interactiva. Nueva estrategia para el logro
empresarial. p 26
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Es participativa porque intervienen todos los actores involucrados en forma
interactiva; su alcance es muy amplio; se analizan todos los componentes del
sistema y engloba todos los aspectos. Implica movilizacion de todos los
participantes; compromiso desde el inicio al escoger un producto que los esta
representando, el cual debe tener las caracteristicas de calidad, presentaciony
viabilidad de produccion, y con el que realizardn su practica hasta su
conclusion y cobro.

Respecto al principio de continuidad, implica la necesidad de ampliar la visién a
fin de adaptarse a las necesidades y requerimientos futuros, es una
prospeccion a necesidades y oportunidades futuras y una revision constante en
todos los aspectos que involucren el proceso de comercio exterior para brindar
cada dia una calidad mejorada y adaptada a las necesidades que se requieran.

Es sistémica porque se deberan analizar cuidadosamente todos sus
componentes e interacciones a fin de aprovechar todos los insumos vy
oportunidades y brindar siempre el mejor servicio.

Finalmente es holistica con una vision integral, porque engloba todos los
factores que puedan incidir en brindar un servicio completo, que represente la
concatenacion congruente de todas las actividades con perspectiva cualitativa
y cuantitativa global, previendo posibles circunstancias que puedan afectar el
correcto funcionamiento y con visién creativa, con la posibilidad de adaptacion
a nuevas necesidades y circunstancias con el menor costo posible.

El sistema de organizacion del centro de vinculacién va a estar enmarcado por
la determinacion de su estructura; operatividad y control interno, asi como por
las actividades a llevarse a cabo por el mismo.
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5.1. Estructura del Area de Vinculacién Interuniversitaria en Comercio
Exterior.

Al considerar la determinacion de la estructura del area de vinculacion, se debe
tomar en cuenta que ésta debera estar soportada por el analisis y observacion
de todos los factores involucrados. Como menciona Joaquin Rodriguez.*

“la organizacion de una empresa es un sistema de partes
interrelacionadas, operando conjuntamente a fin de cumplir los objetivos
del todo y los individuales”,

Hace hincapié en que se deben tomar en consideracion primordialmente los
objetivos, los elementos y su interrelacion y las politicas a seguir, asi, para el
estudio objeto de analisis, es vital no apartarse de los objetivos tanto
institucionales como sociales, a fin de enfocar nuestro trabajo a darles cabali
cumplimiento; éstos deben estar soportadas por las politicas, procedimientos y
reglamentacion ya existente en el Centro UNAM-BANCOMEXT:

James Thompson'® hace hincapié que en empresas donde se encuentra
interdependencia interna en las actividades y la falla en una puede poner en
riesgo el buen funcionamiento de las demas, es preciso establecer
mecanismos de coordinaciéon, como fijar estandares claros, tiempos, reglas
consistentes, transmision de la informacion durante el proceso,
retroalimentacion, asi como la coordinacion por plan que conlleva el
establecimiento de tiempos de entrega para cada unidad interdependiente.
Esto tiene especial relevancia en el trabajo objeto de estudio, debido a que
debe haber una perfecta sincronia en todas las actividades que se llevan a
cabo, pues el funcionamiento del todo depende de la interdependencia de sus
partes.

Cuando las relaciones de causa/efecto son imperfectas y las variables operan
en forma impredecible, la integracion organizacional debe ser por sistemas
abiertos. En este caso, debido a que no es posible controlar todos los
factores, tiempos y eventualidades en forma perfecta, se debe considerar un
margen de flexibilidad para adaptarse a las contingencias, sobre todo en lo que
se refiere a la estructuracion de actividades que conlleven el manejo del
tiempo.

:; Joaquin Rodriguez Valencia, Estudio de sistemas y procedimientos administrativos. p. 25
James Thomson, Organizations in action. p. 57
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La estructura organica, segun menciona Guillermo Gémez Ceja, 6 @s la forma

en que estan ordenadas las unidades que componen una organizacion
conforme a criterios de jerarquia, tomando en cuenta los principales puestos y
unidades, las lineas de autoridad y responsabilidad y los niveles jerarquicos y si
se toma en cuenta que éstos deben estar determinados por las funciones
definidas como un conjunto de actividades relacionadas entre si necesarias
para lograr los objetivos de la empresa, se ha considerado que la estructura
mas conveniente para la organizacion del area de vinculacion, es la que se
refiere a la gestion por procesos, con base en lo siguiente:

La estructura de gestion por procesos centra la atencion en el resultado de
cada uno de los procesos, en vez de en las tareas o actividades.

“La gestion por procesos consiste en gestionar integralmente cada una
de las transacciones o procesos que la empresa realiza. Los sistemas
coordinan las funciones, independientemente de quién las realiza. Toda
la responsabilidad de la transaccion es de un directivo que delega, pero
conservando la responsabilidad final del buen fin de cada transaccion.
La Direccion General participa en la coordinacién y conflictos entre
procesos pero no en una transaccion o proceso concreto, salvo por
excepcion.” 7

Esta estructura organizacional permite relacionar las diversas actividades mas
facilmente, ya que la gestion de cada una formara parte del sistema total y
permite que en cada una de las actividades se recabe la informacion, se
investiguen y analicen alternativas de solucién, integrandolas al proyecto
especifico con estrecha vinculacion entre ellas para lograr la optimizacion del
resultado en el proceso final.

La gestion por procesos, al no referirse a la determinacion o cumplimiento de
una tarea; sino de una funcion, y al permitir que la persona encargada de llevar
a cabo esa funcion sea la que defina las actividades que conlleva, tiempos y
caracteristicas, brinda la flexibilidad de fijar parametros de calidad total, que de
acuerdo a Mario A. Fernandez,'® abarca mucho mas que las prestaciones
concretas de un producto: Persigue la satisfaccion total de cliente mediante la
gestion estable y eficiente con un control proactivo que tiende a evitar, no
detectar y reparar. Esto se logra principalimente a través del autocontrol que
conlleva la aceptacion de los objetivos de la empresa, fluidez de informacion y

16 Gunlermo Gomez Ceja, Sistemas administrativos. Andlisis y disefio. p5

” Mario Fernandez Fernandez, El control, fundamento de la gestion por procesos y la calidad
total. p. 36
'® Ibid. p. 67
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parametros de desempefio y la supervisiony sistemas de registro adecuados.

El sistema de gestion por procesos en este caso, cumple con las
caracteristicas metodologicas del “enfoque de sistemas” mencionadas por
Fernando G. Magdalena, '® que se refieren a que éste debe ser integrador,
(que en este caso se adapta la gestion por procesos debido a que integra las
diversas actividades que estan relacionadas centrandolas en procesos afines);
consagra el analisis parcializado o fragmenador, (se tiene una vision integral
del proceso en su conjunto, pero se trabaja en unidades de trabajo o procesos
interdependientes) y cumple con el enfoque operacional tipificando las
operaciones repetitivas a fin de lograr una mejor distribucion del trabajo,
lograndose que no se den dos soluciones para el mismo problema y que la
solucion dada a cada situacidn esté adecuadamente estructurada.

En nuestro objeto de estudio, los procesos principales serian:

Investigacion de Mercados

Formulacién del Plan de Negocios Internacional
Logistica del Proceso de Importacion/ Exportacion
Elaboracion de Contratos y Seguimiento

se~o

De acuerdo a la teoria de tecnologia interactiva, en el que las actividades
operativas no se desarrollan de forma secuencial; sino que los clientes o
productos deben, segun los casos, pasar por unos servicios especializados en
un orden que no se puede predeterminar totalmente, la estructura debera
favorecer los ajustes y las interacciones agrupando bajo un mismo proceso los
diferentes servicios a cooperar. ?° Al estar descentralizadas las decisiones, el
superior jerarquico a nivel global desempefara un papel de arbitro y facilitador
(mediador), que recuerde de vez en cuando las prioridades y orientaciones de
la empresa.

El grado de interdependencia entre los servicios, la vinculacion estrecha con
los costos y gastos y la interdependencia a nivel flujo de trabajo, lleva a
considerar como adecuado para el drea de vinculacidn interuniversitaria, el
organigrama matricial.?'

' Fernando Magdalena, Sistemas administrativos. p. 36

 Faure Gilles, Estructura, organizacion y eficacia de la empresa. Fundamentos de gestion
directiva. p. 73

2! Esla propuesta de estructura esta soportada por las teorias que presentan Joaquin
Rodriguez Valencia en su libro Introduccién a la administracion con enfoque de sistemas p.
401; Stephen P. Robbins y David DeCenzo p. 165 y Andrew DuBrin p. 95
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5.2. Operatividad del Area de Vinculacién Interuniversitaria en Comercio
Exterior

El establecimiento del sistema operativo tiene como objetivo eliminar el trabajo
innecesario, combinar las diversas operaciones o sus elementos; combinar el
orden de las operaciones y simplificar las operacuones permitiendo que el flujo
de trabajo sea continuo.

Rodriguez Valencia, ?* define el sistema operativo como:

“El conjunto de recursos humanos y otro tipo de recursos, cuyas
actividades sistematicas, se concatenan de tal manera que persiguen
lograr un objetivo concreto, y en los que se generan traslados de
informacion, bienes o servicios mediante procedimientos establecidos,
dirigiendo sus propias entradas; controlando su operacion y examinando
y revisando su propio disefio de sistema conforme se vaya requiriendo.”.

La personificacion del riesgo, contrario al equilibrio de responsabilidades,
impide que haya el flujo de informacién y la sinergia que representa que entre
todos los integrantes de un grupo de trabajo. En estas operaciones
especificamente, es preciso permanecer en estrecha comunicacion con todos
los participantes.

La disminucion del valor del riesgo va a ser preponderante para el optimo
desarrollo de las actividades del area de vinculacion. El encargado del
proyecto debe servir de apoyo para tomar mejores decisiones entre todos ellos,
organizando los grupos de trabajo y la determinacion de tiempos vy
movimientos.

Como ya se ha mencionado, las actividades del Area de Vinculacién en
Comercio Exterior, deberan estar soportadas por e! sistema administrativo,
legal, institucional y operativo existente de la UNAM, la FCA, BANCOMEXT vy
del Centro UNAM-BANCOMEXT que se encuentra ya en operacion en el
primer piso de la Biblioteca “C.P. Alfredo Adam Adam" de la Facultad de
Contaduria y Administracion de la UNAM.

# Joaquin Rodriguez Valencia, Estudio de sistemas y procedimientos administrativos. p. 25
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Las funciones propuestas para llevarse a cabo por el area de vinculacion
interuniversitaria, también deberan estar enmarcadas en principio en la mision
del Centro UNAM-BANCOMEXT (Ver anexo 4), de la cual se va a derivar la
mision del centro de vinculacién, que va a determinar la razon de existir de la
organizacion y a darle direccion.® La misién del Area de Vinculacion
Interuniversitaria en Comercio Exterior por tanto, se enfocard a promover y
apoyar al sector productivo de los estudiantes universitarios esencialmente, asi
como de quien pueda requerirlo, mediante informacion, capacitacion vy
asistencia técnica, a fin de que lleven a cabo operaciones de comercio
internacional y por la vision, que es la concrecion mas o menos medible de las
expectlativas en un periodo determinado, pero enfocada esta visién a las
caracteristicas del area de vinculacion; asi como por los planes, programas,
procesos, politicas, reglamentos y controles ya en operacion en el Centro.

Respecto a los objetivos a lograr, es importante mencionar que los objetivos a
largo plazo son los permiten lograr estabilidad y prosperidad. Para alcanzar
prosperidad, se requiere establecer objetivos en ganancias, productividad,
posicion competitiva, desarrollo humano, recursos humanos, liderazgo
tecnoldgico y responsabilidad publica. 2

James Thomson, sefala en su Tecnologia Interactiva que las actividades
operativas no se desarrollan de forma secuencial; sino que los clientes o
productos deben, segun los casos, pasar por unos servicios especializados en
un orden que no se puede predecir.

Para ello, el disefio de la estructura de las operaciones que se van lleven a
cabo dentro del area de vinculacién interuniversitaria, se han integrado en
funciones operativas concatenadas entre si para su mejor desempeiio, ya que
como Wright /Kroll y Parinell, ® mencionan en las esltrategias funcionales que
se deben considerar, la inlerdepedencia de las diversas areas y la forma como
afecta la operatividad de una el funcionamiento de la otra y las repercusiones
en cuando a calidad, costos, investigacion, servicio y recursos humanos

Por ultimo, es preciso sefalar los parametros de seguimiento, medicién y
control, que se soportan por el control interno.

2 John Pearce I, The company mission as a slrategic too". Sloan management review, p15
define la misién como el propésito formal escrito que identifica el alcance de las operaciones de
una organizacion y lo que ofrece a los que se relacionan con ella

JOHN Pearce 11,/ RICHARD Robinson Jr., Strategic Management. Formulation,
i/Snp/emenlaI/‘on and control.  p 245

Peter Wright/ Mark Krol, y John Parnell, Strategic Management. Concepts. p 172
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Debe existir congruencia con la calidad’ y la contmundad por medlo de controles
de gestion que aseguren calidad total contlnua con total. interrelacion entre la
comunicacion, documentacion de los procesos por medlo de manuales e
incorporacion al sistema . :

El control interno se basa fundamentalmente en la forma en que se asignan las
labores, una division racional del trabajo y el disefio de los sistemas y métodos
de trabajo.

El control interno estructural se basa en:

Segregacion de tareas complementarias.  Relacionar a las personas que
tienen a su cargo tareas que dependan una de otra para la mejor integracion
del trabajo (al final del dia intercambiar opiniones acerca de distribucion/precio/
costos)

Equilibrio de responsabilidades. Compartir responsabilidades entre ellos
(determinacién del precio en forma conjunta)

Los objetivos de control de autorizacion son el definir quién esta autorizado.a
hacer qué.

Los objetivos de control de registro y circulacion. de informacion son lo que
garantizan que las decisiones se basen en datos correctos. 28

“Sin embargo, cuando se trata de LA CALIDAD TOTAL, los métodos
tradicionales de homologacion no son suficientes. Es necesario
asegurarse no solo de unas determinadas caracteristicas del producto o
del fabricante. Se trata de certificar que la empresa esta en posicién de
ofrecer realmente, y seguir ofreciendo en el futuro, los productos en
cuestion con las caracteristicas que se especifican, con los cumplimientos
de entregas que se prometen, con la atencién que el cliente espera, elc.,
es decir, calidad total.”

La sincronia y funcionalidad del control interno va a garantizar uniformidad y
continuidad en los procesos.

# Mario A. Fernandez, Ef control, fundamento de la gesticn por procesos y la calidad total. p.
49
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5.3 Actividades del Area de Vinculacion Interuniversitaria en
Comercio Exterior. ¢’

A través de las actividades que se realicen en el Area de Vinculacion
Interuniversitaria en Comercio Exterior, va a ser posible llevar a cabo las
funciones.

Las actividades principales serian:

a. Proyectos de inversién internacionales.

b. Estudios de investigacion de mercados con enfoque en el
comercio exterior

Determinacion de las ventajas competitivas

Sectores de productos especificos

Productos y servicios adecuados a las necesidades de
exportacion del estudiante de la FCA ~ UNAM

Requerimientos locales especificos al producto.

Convenios, Tratados Comerciales. Su manejo y utilizacion.
Estimulos locales, generales e internacionales

Tramites aduanales. Documentacion y requerimientos.
Regulaciones no arancelarias.

Aranceles. Su determinacion y asesoria.

Regulaciones y acceso a facilidades de financiamiento
Regulaciones legales

Regulaciones fiscales

Contratos. Su elaboracion.

Envase, empaque, etiquetado. Normas y regulaciones.
Logistica. Determinacion del manejo, envio y distribucién de la
mercancia.

Promocidn, publicidad y difusion de productos y servicios
Intermediacion en entrevistas de negocios

Ingresos locales por consultoria y manejo de cuenta

Cursos, seminarios, diplomados, talleres

Asesorias especializadas en comercio exterior

pao

QD OoD33TFTTTQ ™

<c~on

*7 Este apartado ha sido desarrollado con base en los documentos téenicos, directorios y publicaciones,
guias de exportacion, promocion internacional, promocién sectorial ¢ informacion y cursos ofrecidos por
¢l Banco Nacional de Camercio Exterior.
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a. T Provectos de |nvers'kn|nterna0|onales

Esta es'la pnnCIpaI actlwdad a la que se dedlcarla el.area-de: vnnculacnon en
comercio exterior.

El.objetivo principal es.detectar areas de oportunidad que sean.convenientes y
viables de poner en operacion, en este caso tomando en consideracion las
caracteristicas particulares del o de los estudiantes que vayan a llevarlas a

cabo.

Un proyecto de inversion internacional tiene caracteristicas particulares que lo
va a diferenciar de uno local en cuanto a sus requerimientos, logistica, eleccion
del producto, manejo del mismo, e inclusive en cuanto a consideraciones que
van mas alla del producto y procedimientos, como son el manejo de factores
culturales, sociales, usos, costumbres y habitos, cuyo conocimiento va a
facilitar o dificultad una operacion internacional.

El proyecto de inversion o plan de negocios internacionales va a estar basado
no solo en los conocimientos técnicos que seran necesarios para su correcta
funcionalidad; sino en la experiencia, conocimiento de las operaciones
internacionales, e incluso en la capacidad, diplomacia, tacto y capacidad o
habilidad para negociar que posean Ios integrantes del equipo de trabajo.

Todos los factores habra que interrelacionarlos con la capacidad financiero
productiva del estudiante.

En principio habra que ampliar la vision a un contexto internacional a fin de
empezar analizando la comercializacidn no solo nacional, sino mas alla de las
fronteras, a fin de recabar toda la informacion que se pueda acerca del
producto o productos objeto de interés. Esta informacién comprendera todos
los antecedentes comerciales del mismo; el analisis de su situacién actual,
factores que inciden en el éxito o fracaso de su comercializacion internacional y
todo lo relativo a los insumos, y a los actores que intervienen en su produccion,
comercializacion y consumo. De ahi surge el conocimiento total del producto o
servicio que se comercializa, incluyendo sus ventajas competitivas.

Después se hara un analisis comparativo con los dalos del mercado meta para
conocer todo acerca de la posible introduccion del producto a ese mercado.

Tambien habrd que hacer un estudio completo acerca de los acuerdos,
convenios, facilidades de financiamiento, apoyos comerciales, programas de
comercializacion locales y todo el entorno legal y financiero del mismo.

Finalmente, se integrard el mismo con la descripcion de la empresa y su
constitucion cumpliendo todos los tramites legales pertinentes, asi como su
organizacion; la interrelacion de su producto con el analisis financiero,
propuestas de uso de los fondos, proyecciones y evaluacién financiera, asi
como el analisis de viabilidad del mismo.
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b. Estudios_de investigacién de- mercados con enfoque. en: el _comercio

exterlor

Este representa un renglén muy importante pues implica la profundtdad deI
conocimiento del area de comercio que se va a manejar.

Es una de las principales ventajas que ofrece el centrar el manejo de cuentas.‘
en una sola area. Ello permite profundizar el conocimiento y enfocar Ia energla,
en el dominio de la misma. :

Con base en los estudios que se lleven a cabo, es como se puede contar‘con
una base de datos que permita tener acceso a la informacién veraz, oportuna y
confiable acerca del mercado meta.

La informacién adecuada es la que ofrece la oportunidad de negociar en los
mejores términos y aprovechar los nichos de mercado que estén disponibles en
el momento oportuno.

El analisis de los mercados y productos permite tomar determinaciones acerca
de cuales pueden ser las ventajas competitivas que tiene cada uno de ellos; su
relacion en el mercado; el ciclo de vida en esa regién, la competencia a la que
se enfrenta; las alternativas de crecimiento; los gustos y preferencias de esa
poblacion; el probable éxito o fracaso al introducir productos nuevos; los
precios que pueden ser posicionados; las caracteristicas que debe tener el
producto en relacidn con las necesidades y competencia; asi como la
publicidad y promocion que se recomienda a cada producto y circunstancia.

Para completar los antecedentes en la informacion de mercados es preciso
comparar regimenes legales de comercio exterior, asi como manejo de
aranceles, barreras técnicas, estadisticas de importacién y exportacion,
principales importadores, requisitos de importacion, y todos los tramites que
son precisos para las operaciones internacionales.

Cada region tiene caracteristicas y necesidades muy especificas al mismo
COmMo son sus concentraciones poblacionales; su manejo de divisas; su
lopografia, situacion politica, tamano de poblacion, sistema bancario y formas
de pago utilizados, estructura social, infraestructura, redes de transportes y
telecomunicaciones, seguridad, confiabilidad, ingresos per cdpita, grado de
desarrollo, clima y todos los factores relacionados.
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Acerca de cada producto prospecto se debera analizar informacion estadistica
de comercio exterior de México, importaciones y exportaciones en forma anual,
acumulada y mensual, por valor y volumen, pals de origen y/o destino; por
fraccion arancelaria, ademas de otras variables, para determinar entre otros
aspectos:

- ¢ Qué o cuales de sus productos tienen mejores posibilidades de ser
exportados?

- En dénde existe demanda para el producto - que se esta fabricando y.el
precio al que puede venderse.

- ¢ A qué competencia se enfrenta ?

- ¢, Cuales son los requerimientos y necesidades del mercado ? ‘

- ¢, Qué normas técnicas o regulaciones debera cumplir ? |

- ¢ Qué factores geograficos, econémicos, politicos y cuIturaIes pueden

afectar su posibilidad de éxito ?

Todos estos factores van a incidir en la toma de decnsxones que debera estar
basada en informacion adecuada, completa y oportuna

c. Determinacion de las ventajas competitivas

El contar con informacién lo mds completa, actualizada y veraz posible,
permitira la formacion de un banco de datos, el cual representara una gran
ventaja competitiva que sea posible utilizar para conseguir mejores
oportunidades en el mercado y por consiguiente, con la competencia.
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Con base en estos analisis, se podra determinar:

- Qué producto o productos son los mas adecuados-para comercnallzar en--
ese territorio.

- Siya existe el producto a comercializar en venta en esa area:

- Las caracteristicas de los productos de la competencia

- La posicién competitiva del mismo

- Las modificaciones o adecuaciones que permitan diferenciar los productos a
comercializar

- Las fortalezas en relacion con la competencia

- Las fortalezas o debilidades en relacidn a precios

- Las fortalezas o debilidades en relacion a distribucion

- Las fortalezas o debilidades en relacion a produccion.

- La situacion respecto a los insumos.

- La posicidon en el ciclo en el que se encuentra en el mercado el producto

- Si existe un nicho de mercado en el que se pueda posicionarse.

- Cudl seria la estrategia de produccion, distribucion, precios mds adecuada.

- Laimagen que se proyecta del producto a comercializar

Solo conociendo cual es la posicién que se ocupa en el mercado es posible
tomar decisiones con menos probabilidad de riesgo o con el conocimiento del
mismo, analizando las fortalezas y debilidades, asi como las de la
competencia.

Los principios a manejar para lograr competitividad empresarial internacional
son. ;

Calidad. Debe cumplir los estandares internacionales.

Innovacion. Permite presentar un producto mejorado, modificado, con multiples
aplicaciones, presentacion y disefio diferente, original, servicios
complementarios.

Precio. Se debera pretender disminuir los costos de producmon para ser
competitivos. A

Estrategia comercial. Disefar los mecamsmos de comermallzacmn y‘nuevos
esquemas de distribucién del producto “Ofrecer dlversas alternatlvas de
servicio, de cobro, de :nventarlos produccxonyventa S EER
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Se deberan disefiar estrategias de investigaciéon y desarrollo, priorizar
tecnologias emergentes, clave y periféricas; definir estrategias de adquisicion
de equipo y tecnologias; definicién de proyectos conjuntos y alianzas, asi como
financiamientos.

Aplicar programas de capacitacion, desarrollar tecnologias derivadas, vigilar la

gestion eficiente de los recursos, asi como el desarrollo de tecnologia software
y general, entre otras estrategias.

d. Sectores de productos especificos

Cada producto tiene nichos de mercado especificos en donde es mas facil,
conveniente y viable su comercializacién, asi como su éxito en la introduccién o
en su caso en la penetracién del mercado.

Todo el ambiente endégeno y exédgeno que rodea al entorno comercial van a
ser determinantes para la determinacidon de los productos que pueden ser
posicionados en ese mercado.

El andlisis del producto, incluye entre otros:

- Competencia local del producto. Una vez que se ha analizado
competencia internacional, se debe abocar al analisis de la competencia
local por medio de la investigacion de mercados, para determinar cémo sera
su introduccion o penetracion al mismo.

- Cifras de comercio del producto. Sirve de ayuda a fin de complementar la
informacion de mercados para el andlisis que se desea realizar.

- Tendencias (gustos, modas, preferencias, costumbres, productos sustitutos,
etc.). Habra que actuar con base al mercado meta para actuar con
prospeccion a su introduccion y permanencia.

- Canales de distribucion. Aun cuando no se refiera a la produccién’ del
produclo, si tiene una relacidn directa porque si hay problemas para su
distribucion, éste no podra llegar al consumidor final. :

- Importadores potenciales. La competencia potencial es un-factor a
considerar. Se debera prospectar el producto tomando en cuenta posibles
escenarios de riesgo.
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- Precios locales del producto. Debera determinarse tomando en
consideracion los costos variables de fabricacion como son materia prima,
mano de obra y otros gastos con motivo de la fabricacion; el costo de
comercializacion que incluye todos los conceptos relativos a la elaboracion
de un producto hasta que éste se encuentra en bodega, incluyendo los
costos de investigaciones y estudios de mercado; promocion de ventas,
publicidad; estadisticas de ventas y gastos administrativos, asi como los
gastos fijos y variables de ventas como serian sueldos del personal de
ventas, rentas, publicidad por contrato entre otros y los costos de
exportacidn que es la suma de los gastos que originan los actos que se
refieren a la misma tanto fijjos como variables, sueldos de una gerencia de
exportacion y los eventuales. También habra que tomar en cuenta aparte
de los costos unitarios de fabricacion, el almacenaje en su caso, la
velocidad de rotacion del capital, los costos de logistica, impuestos, seguros
y gastos diversos.

e. Productos y servicios adecuados a las necesidades de exportacion del
estudiante de la FCA - UNAM

El estudiante egresado del Diplomado en Comercio Exterior tiene
caracteristicas muy particulares. Su capacidad productiva va a ser totalmente
diferente al empresario cuya actividad es el comercio internacional.

Como va a ser indispensable conocer el proceso productivo y lo que seria atn
mejor, haber producido el producto que va a exportar, es dificil que éste sea de
alta tecnologia o especializada, a menos de que se trate de una produccion
familiar o que ya se produce que va a comercializar.

La generalidad va a intentar exportar artesanias muy sencillas (que es lo mas
conveniente para iniciarse en este rubro). Esto lleva a considerar los siguientes
puntos importantes para que realice sus exportaciones con éxito:
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Por lo que se refiere al perfil del estudiante exportador, éste debera:

Tener una actitud emprendedora

Conocer el proceso productivo

Contar con toda la informacion para evitar confusiones en el momento de
negociar

Cumplir con exactitud todo lo que se pacta en materia de precio, calidad,
tiempo de entrega, remisién de documentos y forma de pago, entre otros.
Cuidar que las muestras sean representativas del producto que se
exportard (todas las piezas deberan tener el mismo estandar de calidad)
Mostrar apertura para comunicarse, saber cuando solicitar opinion vy
mantener una comunicacioén abierta con sus asesores.

Tener en cuenta si se requieren ofrecer los servicios de postventa y
continuidad en el ejercicio del comercio exterior. Por ello, se recomienda
realizar un convenio con el area de vinculacion para en caso de que el
alumno se retire de la negociacion, ésta pueda continuar su funcionamiento
a través de otros intermediarios.

Se debera tener en cuenta que satisfaga los siguientes requisitos:

Contar con el volumen solicitado por el importador (oferta exportable). Al
analizar la capacidad de produccion, el estudiante debera tomar en cuenta
que no sdlo debe tener capacidad de produccién para satisfacer las
necesidades actuales; sino que es probable que los requerimientos sean
por mucho superiores a las que se estan cubriendo en el momento.
Siempre debera escoger el producto con la precaucion de tener alternativas
de produccidn en caso de que los que le surten los insumos y ayudan a
fabricar el mismo no puedan surtir cantidades mayores a las presentes.

Por ello, se debera contar con varias opciones acerca de la produccion para
el producto, asi como contar con capacidad de obtencién de los diferentes
insumos que requiera su elaboracion.

También debera prever el que pueda contar con la capacidad financiera que
soporte la operacion, tomando en consideracion que habra un lapso entre la
orden de compra, surtido de la misma, fabricacién de la siguiente, envio y
cobro, en donde habra que solventar financieramente los gastos y costos
que se originen.
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- La calidad de! producto requerida en el mercado de destino. Debera
cumplir los requisitos de calidad que exige el pais al que se va a enviar la
mercancia. Estas se refieren a las normas internacionales de calidad a fin
de asegurar que las mercancias cumplan con requisitos minimos de
durabilidad y funcionamiento. Las normas ISO 2000 certifican la calidad
tanto del proceso productivo de la empresa como del producto; la norma
1ISO 2001 y 2002 es modelo para el aseguramiento de la calidad en el
diseno, el desarrollo, la producciodn, la instalacién y el servicio postventa; la
ISO 2003 es un modelo para el desarrollo en la inspeccidn y en los ensayos
finales y la ISO 2004 contiene directivas encaminadas a la gestién de la
calidad; la 1SO 14000 se refiere a normas de sistemas de administracion
ambiental; asi como la 14004 y la ISO 14001.

- El precio competitivo y a la vez tener utilidades. Una vez que se ha
elaborado un analisis financiero, se podran calcular los costos totales y ya
que se tiene el estudio de mercado y su posibilidad de penetracién y a qué
precio, es posible determinar si es viable su comercializacion.

- La clara garantia del producto y tiempos de entrega. Una vez que se ha
manejado el control de calidad, es posible determinar cémo se elaborara
una garantia y tener sumo cuidado en los tiempos de entrega, tomando en
cuenta las posibles demoras en la produccion y logistica del mismo.

- Servicio postventa requerido, en su caso. Esta garantia implicaria que en
caso de requerirse servicio posterior a la venta, éste pueda ser
proporcionado y haya los técnicos y personal capacitado para brindario y
tomar en cuenta los costos y gastos que ello origine.

- Debera siempre tener y proporcionar la informacion completa acerca del
producto, forma de envio, pago, logistica, servicio, caracteristicas, seguros,
manejo, empaque, en fin todas las caracteristicas de la negociacion, por
escrito, a fin de que no haya dudas o confusiones.

- Se debe prever el otorgamiento de créditos y los inconvenientes en cuanto
a liempo de recuperacion del capital.

Si se cuenta con una estrategia comercial de exportacion que permita hacer
frente a las debilidades de la empresa, se pueden aprovechar mejor sus
fortalezas.
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f. Requerimientos locales especificos al producto.

Cada pais determina sus propios estandares de calidad y reglas para el acceso
a su mercado de los bienes y servicios.

Va a ser diferente la regulacion y normas en cuanto a etiquetado, control de
calidad, requerimientos fitosanitarios, regulaciones ecologicas desde la
manufactura del producto v los insumos, hasta el material que se utilice para el
empaque y embalaje.

Por ello, es necesario informarse perfectamente de todos estos requisitos antes
de proceder a llevar a cabo la operaciéon comercial.

En el mercado internacional, ademas de competir con calidad y precio, es
imperativo lograr una diferenciacién de los productos. Por ello, el disefio es un
factor estratégico en la actividad de exportacion y se deben considerar como
relevante, ya que propician valor agregado, diferenciacion y productividad.

- Disefio del producto. Este debe satisfacer una cierta necesidad del
consumidor: Es el objeto esencial para el que fue creado. Se debera
buscar su presentacion atractiva, escogiendo apropiadamente las texturas,
colores y apariencia de los materiales; ofreciéndolo a un precio adecuado a
las expectativas del cliente y al desempeno del mismo; éste debe ser
durable, seleccionando los materiales apropiados y con un funcionamiento
correcto; siempre brindando la mejor calidad en relacion con productos
similares, nacionales o extranjeros.

El disefio es un factor que agrega valor al producto, ya que optimiza las
funciones, adecua la apariencia del productos a las preferencias y gustos de
los consumidores e inclusive incrementa la seguridad de uso en los
productos; al aumentar la calidad de los atributos; optimiza los factores que
conforman el precio del producto al economizar insumos, racionaliza la
mano y obra y, en general, mejora los procesos de fabricacion.

El valor del producto es determinado por la concentracion de beneficios que
clientes y usuarios podran obtener.
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Imagen del producto. Son los elementos que identifican, contienen,
protegen e informan de sus caracteristicas y ventajas.

La marca comercial es sinénimo de calidad, confianza y seguridad: Es por
ello que es necesario proteger los derechos de propiedad industrial de las
invenciones, marcas o disefios comerciales con su registro ante las
autoridades competentes.

El etiquetado ademds de comunicar al consumidor las caracteristicas y
ventajas del producto, presenta la informaciéon requerida por las
autoridades. Sirve para diferenciar y presentar al mismo.

Manuales e instructivos. Son el apoyoc que complementa y da seguridad al
consumidor, por ello, deberan ser cuidadosamente disefiados para ofrecer

claridad, sencillez y precision.

Catalogos de productos. Es un medio de ventas muy eficaz. Enlaza a los
productos con los clientes.

Publicidad. Ayuda a dar a conocer un producto o las ventajas que éste
brinda. g f

Envase y embalaje. Este debe ser considerado parte integral dé‘l,prod'u;ctd,
ya que realizan las funciones de contener, envolver, proteger e identificar, a
la vez que tiene la funcién de vender la imagen del producto.

Imagen corporativa de la empresa disefio del drea de exhibicion. : De
acuerdo a la posicion y precio al que se va a introducir al mercado un
producto, es la imagen que se va a proyectar.

Tecnologia aplicada al producto. También deberd considerarse que el
producto tiene un ciclo de vida y habré que pensar en la capacidad
productiva para darle valor agregado al mismo con nuevas modificaciones,
desarrollo de nuevos productos y adaptaciones a las necesidades futuras
del mercado si es necesario..
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g. Convenios, Tratados Comerciales. Su manejo v utilizacién

Los gobiernos de los diferentes paises se han preocupado por establecer
convenios y tratados comermales que propicien la activacion de la economla de

cada pais. -

Es conveniente tener presente el origen de la mercancia que se |mporta o}
exporta porque:

- Determina la nacionalidad de las mercancias

- Permite identificar mercancias que son susceptibles .de  recibir trato
arancelario preferencial en el marco de un acuerdo o tratado comercial.

- Asegura que las preferencias de un tratado comercial se otorguen sélo a
bienes producidos en los paises miembros y no a los elaborados en otros
paises.

La regla de origen aplicable a un producto se identifica a través de su
clasificacion arancelaria y para ello se deben consultar los anexos de los TLC's
sobre la Regla de Origen especifica para conocer cual sera aplicable. Paraello -
se expide el Certificado de Origen. ~

Determina cuales pueden ser las ventajas o incentivos que. se. pueden
aprovechar, las regulaciones, desgravaciones arancelarias, preferencias
arancelarias, programas de importacion temporal ‘

Los Tratados de Libre Comercio tienen en general, los siguientes objetiv@s’; z

- Eliminar las barreras del comercio;

- Promover las condiciones para una competencia justa;

- Incrementar las oportunidades de inversion;

- Proteger adecuadamente los derechos de propiedad mtelectual

- Establecer procedimientos eficaces para la aplicacién de los tratados y
solucionar controversias.

- Fomentar la cooperacidn trilateral, regional y multilateral.

- Garantizar el acceso preferencial y seguro

- Diversificar las relaciones econdmicas

- Generar mayores flujos de inversion extranjera directa

Es preciso analizar todos los convenios que se hayan firmado con el mercado
meta, a fin de saber qué productos puedan ser posicionados con mas facilidad:
cudles son las condiciones arancelarias; si han tenido modificacionesy todo lo
relativo al comercio con esa plaza.

Respecto a los tratados comerciales, no sélo se deben analizar los relativos al
comercio entre ambos; sino todos los que se hayan firmado con otros paises, a
fin de revisar si de acuerdo a los parametros de nacién menos favorecida, sea
posible aprovechar esa ventaja.
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h. Estimulos locales, generales e internacionales

Los gobiernos de cada entidad otorgan constantemente estimulos fiscales,
financieros, brindando facilidades de instalacion, promoviendo el
establecimiento de industrias, empresas y fomentando el comercio para activar
o reactivar la economia del lugar.

Los gobiernos locales en muchas ocasiones brindan incentivos para apoyar y
fortalecer el mercado en determinadas areas que consideran estratégicas para
su desarrollo.

También existen estimulos que cada pais otorga a nivel general para apoyar la
practica del comercio exterior, que se ven reflejadas en los tratados vy

convenios.

También se puede aprovechar las ventajas que ofrecen los tratados
internacionales de nacién menos favorecida, donde se pueden utilizar las
ventajas que estan contempladas en otros tratados.

El Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias e€s una concesion
unilateral no reciproca que los paises desarrollados otorgan a las naciones
menos avanzadas (favorecidas), por medio de tarifas preferenciales. México
es favorecido en ocho paises, entre ellos Canada y la Unién Europea entre
otros, por ello es necesario verificar que no exista convenio o acuerdo con el
pais que se pretende negociar.

Por ello, se debe analizar la situacién arancelaria en la que se encuentra el
producto a comercializar en relaciéon con los diversos tratados y convenios,
para revisar si cuenta con exenciones.

Una de las ventajas que representa el enfocar las actividades de comercio
exterior a una sola plaza, es la posibilidad de contar con banco de datos mas
completo que se puede actualizar constantemente y que permite que se
obtenga la informacidn de su fuente original.

Respecto a los estudiantes, pueden contar con los servicios de los centros de
apoyo de la propia UNAM, como son el apoyo para la creacién de
microempresas y de nuevos productos como son los programas
emprendedores.

Utilizar los programas establecidos de apoyo como México Exporta, los
programas locales de cada estado que apoyan la promocién y desarrollo de
comercio exterior de los productos que son originarios de los mismos, asi si se
intenta comercializar un producto regional, es aconsejable investigar todas las
facilidades que el gobierno local esté otorgando en ese momento en relacion a
productos similares.
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apoyo para’

Se: puede utilizar también el- software EBusmess :
le mformacuon

-uso de servicios.

Acreditamiento y compensacion en el pago de Impuestos. Cuando los
insumos, materia prima, maquinaria y se requiere transformar en México el
producto bajo la modalidad de maquila o cuando una o mas materias primas no
se fabrican en México o su precio interno es tan alto que repercutiria en el
precio final que haria que el producto dejara de ser competitivo; maquinaria,
moldes, equipo aparatos de control de calidad o anticontaminantes que sdlo se
fabrican en el extranjero, existen una serie de mecanismos para importar los
insumos que posteriormente retornaran al extranjero sin pago de impuestos de
importacion.

Bajo la modalidad del TLCAN, se contemplan los programas de apoyo a las
exportaciones PITEX (Programa de Importacion Temporal Para la
Exportacion), ECEX (Empresas de Comercio Exterior)

Existen programas de apoyo que facilitan la exportacion de productos que
contribuyen al desarrollo de la cadena productiva.

Los Programas de Promocién Sectorial (Prosec) tienen como objeto el apoyar a
cietas ramas o sectores econdmico-industriales en donde el pais es
competitivo, con tasas preferenciales (7%, 3%, 5% o exentas).

Tambiéen la Secretaria de Economia ofrece una gran diversidad de servicios de

apoyo a la exportacién, que es necesario actualizar constantemente para tener
informacion oportuna, asi como de camaras y asociaciones empresariales.

i Tramites aduanales. Documentacidn v requerimientos.

El despacho aduanal es el conjunto de actos y formalidades relativas a la salida
de mercancia del territorio nacional a través de la aduana, para ello, el
exportador debera presentar la mercancia en la aduana interior, fronteriza o
maritima a fin de que sean examinadas por la autoridad, acompafiadas de
ciertos documentos y liquidando los impuestos de exportacion que en escasas
ocasiones proceden.

Se presenta en la aduana un pedimento de exportacién en la forma oficial
aprobado por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, por conducto de un
agente o apoderado aduanal. Este pedimento de exportacién se debe
acompanar de:
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- Lafactura o en su caso cualquier documento que exprese el valor comercial
de la mercancia de preferencia en dolares estadounidenses.

- Los documentos que comprueben el cumplimiento de las regulaciones o
restricciones no arancelarias a la exportacion.

- Indicar los nimeros de parte, serie, marca y modelo.

- Las especificaciones técnicas o comerciales necesarias para identificar las
mercancias y distinguirlas de otras similares.

El pedimento de importacion permite a la empresa comprobar sus
exportaciones ante la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico para los
efectos fiscales que correspondan (devolucion o acreditamiento de
contribuciones e IVA principalmente)

El exportador entrega al agente aduanal la carta de encargo o encomienda en
la cual, el exportador girara instrucciones a éste para que realice el despacho
aduanero con la informacion de quién confiere el encargo; a qué agente
aduanal se le confiere; fecha y lugar; tipo de mercancias; bultos; valor y
cantidad; régimen aduanero de exportacion, seguros y otras indicaciones sobre
el embarque.

El agente aduanal, solicita:

- Copia del RFC y CURP

- Carta de encargo, de instrucciones o encomienda.

- Reservacion en la agencia naviera en la que se embarcara la mercancia; en
su caso.

- Sise trata de contenedores, solicitarlos con 3 dias de anticipacion para.su
carga.

- Si el caso lo requiere se anexa permisos o autorizaciones; certificados de
analisis quimicos vy listas de empaque.

- No es obligatorio presentar el certificado de origen, a menos que lo soliciten.

- El pago de los derechos aduanales o derecho de tramite aduanero (DTA),
es una cuota unica que se liquida en enero y julio (hay muchos paises en
los cuales no se paga dicha cuota).

Por lo que se requiere en el pais de destino estan:

- Fraccién arancelaria y en su caso tratamiento preferencial

- Permiso de importacién

- Autorizacion de carta de crédito y/o forma de pago

- Factura comercial en su caso visada o notarizada

- Lista de empaque si es necesario

- Documentos del transporte

- Regulaciones o restricciones no arancelarlas cuantitativas y cualitativas.
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Requlaciones no arancelarias.

Existen regulaciones no arancelarias cuantitativas como son:

Permisos de Importacion y Exportacion. Tienen la finalidad de restringir la
importacion o exportacién por razones de seguridad nacional, sanitarias y
proteccion de la planta productiva.

Son barreras que se aplican con base a la calidad, medio ambiente,
toxicidad, utilizacion de agroquimicos, entre otros. Al investigar lo referente
al producto, es posible saber si hay antecedentes al respecto. También es
conveniente dirigirse a la Secretaria de Economia para tramitar un permiso
previo y en el pais de destino sera el importador quien normalmente tenga
que tramitar el permiso ante la autoridad competente.

Cupos. Son montos de determinadas mercancias que pueden ser
importadas o exportadas. Cada pais puede fijar las cantidades, volumenes
o valores de mercancias que pueden ser ingresadas a su territorio, asi
como, Su vigencia y la tasa arancelaria que deben cubrir las mercancias
sujetas a cupo, con el fin de proteger el consumo de productos nacionales.
En ocasiones, estas mercancias pagan una tasa arancelaria preferencial
con respecto a las que no lo estan. Solamente ciertos productos estan
sujetos a cupos cuando son considerados como sensibles tales como
agropecuarios, pesqueros y en algunos casos textiles y automoviles.

Precios oficiales. Son el valor minimo de una mercancia, sobre el que
deben ser calculadas las contribuciones al comercio exterior y se
establecen con la finalidad de evitar la evasion de impuestos. Tienen como
objetivos evitar que el importador declare en la aduana un valor inferior al
real de la mercancia y por lo tanto pague menos contribuciones a la
importacion.

Medidas contra practicas desleales de comercio internacional: Dumping y
Subvenciones. Sirven para contrarrestar los posibles dafios a la planta
productiva nacional atribuibles a los precios bajos con que ingresan las
mercancias a un pais.

Regulaciones no arancelarias cualitativas.

Regulaciones de Etiquetado. La etiqueta tiene muchas funciones, no sélo
que el consumidor conozca quién es el productor, sino el pais de origen,
quién lo produce, cantidad que contiene, ingredientes y caracteristicas del
mismo. Cada etiqueta es personalizada de acuerdo al producto en especial
y al pais en el que se comercializa. Algunos palises solicitan que se informe
acerca de los nutrientes en su caso, asi como su uso y almacenamiento,
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fechas de produccion caducidad o de durabilidad y nimero de lote entre
otros. También algunos paises requieren leyendas en donde se especifique
que cumplen con las regulaciones ambientales.

Regulaciones de envase y embalaje. Se entiende por envase al envolvente
que se utiliza para proteger el producto y para presentarlo al consumidor
tales como cajas, frascos, sobres, latas, etc. tienen que ver con la calidad
de los materiales usados en la fabricacion del envase, niveles de
resistencia, forma de presentacion de la informacién de! producto y la no
existencia de sustancias nocivas a la salud.

Marcado del pais de origen. Cada pais emite regulaciones especificas
relativas al tema como marbetes, etiquetas, etc. La Norma NMX-Z-009-
1976, estipula en México con caracter de voluntario, el uso del emblema y
de la leyenda “Hecho en México" en los productos, etiquetas y envases; sin
embargo debe tenerse en cuenta las regulaciones de cada pais al que se
exporta.

Regulaciones sanitarias. Se llaman fitosanitarias si se refieren a las
relativas a productos vegetales y zoosanitarias si son de origen animal.
Sirven para la proteccion de la vida y salud para evitar plagas y
enfermedades y evitar la contaminacion por fertilizantes contaminantes y
organismos causantes de enfermedades. Entre los factores que se revisan
son las instalaciones fisicas, las medidas sanitarias, personal, equipo y
utensilios, proceso de elaboracién, y almacenaje y distribuciéon tomando en
cuenta la materia prima, localizacién y disefo de la planta, los insectos y
roedores, métodos de refrigeracion, agua, hielo, aire, ventilacion, desaglies
y transportacion.

Normas técnicas. Son diferentes en cada pais. Especifican las
caracteristicas y propiedades técnicas y en ciertos casos, métodos de
manufactura que se deben cumplir en cada mercado especifico. En
general norman la durabilidad, dimensiones, resistencia, inflamabilidad,
seguridad en el uso, toxicidad, estanqueidad, ergonomia y acabados.

Regulaciones de Toxicidad. Cada pais tiene sus regulaciones especificas
para productos derivados del petrdleo, plomo, bario, selenie, cromo, entre
otros.

Normas de Calidad. También depende del producto y pais a exportar.

Regulaciones Ecolégicas. Actualmente hay 28 Ecoetiquetas a nivel
mundial. Es para la proteccuon del medio amblente Su uso es
generalmente voluntario; sin embargo, algunos paises; pnnmpalmente dela
Unién Europea lo exigen en muchos productos.
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K. Aranceles. Su determinacidn y asesoria.

Los aranceles son una nomenclatura determinada por los miembros de la OMC
(Organizacién Mundial de Comercio), para identificar a cada mercancia a
través de un codigo numérico general sistematico-uniforme que significa lo
mismo en la mayoria de las aduanas del mundo.

Se codifica por seis digitos denominados “subpartidas arancelarias”, o fraccion
arancelaria de exportacion, se forma con base en una secuencia en su
nomenclatura pasando de lo general a lo particular; de lo mas simple a lo mas
complejo y de los menos a lo mas elaborado. Se basa para su operacion en
secciones, capitulos, subcapitulos, partidas y subpartidas.

La clasificacion arancelaria de las mercancias se debe identificar con apoyo de
los especialistas. Este se determina ad valorem, especifico y mixto.

Es necesario explorar en primer término los mercados que ofrecen ventajas
arancelarias por acuerdos y tratados de libre comercio.

Los aranceles de importacién se clasifican en tres formas:

- Arancel general para los miembros de la OMC, que generalmente es el
tratamiento de nacion mas favorecida. : ‘

- Arancel aplicable a mercancias originarias de paises a. l'ofs o]
trato preferencial como resultado de un acuerdo o_
especial.

- Los aranceles a las mercancias de paises a los- que se;h ] |mpuesto una
sancién o castigo econdmico, por lo que su arancel es superlor al general
Llamado trato diferencial.

En los Tratados de Libre Comercio se sefialan diferencias en el trato =
arancelario preferencial que se tiene, asi como otras que se refieren a las
reglas de origen especificas por sector, compras gubernamentales, propiedad
intelectual, salvaguardas, inversion y servicios y otros.

El Sistema Generalizado de Preferencias Arancelarias es una concesion
unilateral no reciproca que los paises desarrollados otorgan a las naciones
menos avanzadas (favorecidas), por medio de tarifas preferenciales.
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Estos beneficios se otorgan discrecionalmente a los paises en desarrollo,
Generalmente se aplica a productos que no estdn comprendidos en los
convenios de libre comercio. Estos productos gozan de un margen preferencial
o la entrada con franquicia de los mismos.

El conocer la correcta determinacion de la fraccion arancelaria permite:
- Conocer los requerimientos legales, arancelarios y de documentacion,

- Precisar si tiene beneficios arancelarios por tratados o acuerdos suscritos
con México.

- Complementar el proceso de inteligencia comercial con base al
conocimiento de la competencia, volumen de importaciones, entre otros.

- Logistica, refuerza la operacion, puesto que conocer los requerimientos en
las aduanas en México y en el pais de destino, conforme a la naturaleza de
su producto, y al estimar los tiempos y facilidades para despachar las
aduanas, se seleccionard mejor el medio de transporte, almacenes y
servicios complementarios mas convenientes para su operacion, evitando el
pago de un impuesto mas alto.

. Regulaciones y acceso a facilidades de financiamiento

Cuando se cuenta con mas recursos derivados de fa obtencion de un crédito
se comparte el riesgo; se podra pagar a proveedores y negociar mejores
precios; pagar la mano de obra y mantener la productividad con capacidad para
producir, almacenar, transportar, negociar, vender y financiar las ventas de
exportacion, ademas parte del costo de utilizar el crédito permite deducir sus
pagos de impuestos.

Entre la asistencia financiera se encuentra:
- Crédito al exportador
- Crédito al comprador

- Cartas de crédito °
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- Garantias

- - Fondos dlefin:\)/ver‘s,i,rérniycapitgl c_i:e riesgo

- 'Ser\}icibs.‘_de iéhso;éf(a'i e

- Banca de:, i,ﬁ\iersiéh

. Fiduciério ykavalu'os

- Seguros

- Créditos para el ciclo productivo

- Ventas de exportacion

- Adquisicién de unidades de equipo de importacion

- Proyectos de inversion

- Importacién de productos basicos o ganado

- Crédito al pequeiio exportador de manufacturas

- Financiamientos para capital de trabajo

- Financiamientos para las pequenas y medianas empresas

Todas estas modalidades requieren de garantias que avalen su viabilidad,
ademas del soporte de proyectos de inversién que sean rentables.

A través de la operacion de esta area, se podrian solicitar créditos adecuado‘sé.a -
las necesidades financieras de los estudiantes, y apoyarlos para que consigan:
margenes de pago, acceso a facilidades gubernamentales, e inclusive
exenciones y asistencia técnica especializada, en su caso. i

También se pueden formar cooperativas que facilten la produccion,
financiamiento y que les permita compartir riesgos y responsabilidades::. - -~
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m. Regulaciones legales

Entre los factores que pueden ocasionar responsabilidad civil esta el responder
por los dafios ocasionados por alimentos, elementos  toxicos, articulos
electrodomeésticos, incumplimiento de contratos, fechas de entrega o entrega
en malas condiciones, incumplimiento de garantias, de pagos o de condiciones
previamente establecidas.

Entre los factores que pueden ocasionar problemas legales estan:

- No considerar los derechos y obligaciones de cada una de las partes.

- No elaborar contratos dificulta la recuperacion de lo invertido.

- No contratar seguros de responsabilidad civil.

- Demandas legales por incumplimiento de acuerdos.

- No cumplir con los pedidos debido a falta de capital de trabajo.

- No conocer la confiabilidad de los clientes, que puede ocasionar problemas
de falta de pago.

- No contratar un seguro comercial o garantias de exportacion.

Se debe prever en el contrato las clausulas para resolver conflictos. Asi, en
caso de controversia, se pueda resolver de mutuo acuerdo en los tribunales
internacionales que se hayan designado. Sin embargo, antes de ventilar una
controversia en los tribunales, es preferible solucionarlo por la via amistosa y
del dialogo.

Por ello, es conveniente que haya una relacidon de honestidad, de soporte
mutuo y de comprensién para que la negociacion se facilite.

Existen mas de 100 instituciones de arbitraje comercial internacional en todo el
mundo. Entre las instituciones mas especializadas en el manejo de contratos
internacionales, se encuentra la Convencion de Viena, encargadas de analizar,
elaborar contratos y dirimir controversias internacionales.

En Mexico la Comision para la Proteccion del Comercio Exterior de México
(Compromex), drgano colegiado y mixto, integrado por representantes del
sector publico y privado tiene como funcién el intervenir como conciliador y
arbitro de comercio internacional en controversias internacionales, asi como
ofrecer asesoria juridica especializada.

Al igual que en cualquier negocio que se realiza, la exportacién representa
riesgos y ventajas, pero con la preparacion adecuada, se obtienen mayores
ventajas y los riesgos se minimizan.
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n. Regulaciones fiscales

A fin de que los productos mexicanos lleguen al exterior a precios competitivos,
se reembolsa, compensa o acredita el IVA que el exportador haya pagado al
comprar los insumos utilizados en la fabricacion del bien exportado.

El pedimento de exportacion permite a la empresa comprobar sus
exportaciones ante la SHCP. Para devolucién o acreditamiento de
contribuciones e IVA principalmente. Para ello se requiere presentar las
declaraciones de pagos provisionales, complementarias en su caso, el acta
constitutiva, identificacion y solicitud de devolucion.

En el caso de importacion temporal de bienes necesarios para ser utilizados en
la transformacién, elaboracion y/o reparacion de productos de exportacion, se
permite a los productores no cubrir el pago de los impuestos de importacion, el
impuesto al valor agregado y, en su caso, de las cuotas compensatorias.
Asimismo, para realizar aquellas actividades de servicio que tengan como
finalidad la exportacion o apoyar a ésta.

Cuenta Aduanera. Es un instrumento financiero que permite a los
contribuyentes importar en forma definitiva mercancias que posteriormente se
exportaran en el mismo estado pagando el impuesto de importacion, IVA y
cuotas compensatorias mediante depdsito en las instituciones de crédito y
casas de bolsa autorizadas. Una vez que el bien ha sido exportado, el
contribuyente podra recuperar el monto del depdsito, asi como los rendimientos
que se hubieran generado a partir de la fecha en que se efectud el depdsito y
hasta el momento en que se cancele la cuenta.

También se podra solicitar el reembolso del arancel causado por la importacion
de mercancias o insumos incorporados a bienes exportados o de mercancias
que se retornen al extranjero en el mismo estado o que hayan sido sometidas a
un proceso de reparacion o alteracion. :

Cuando se trata de empresas altamente exportadoras (ALTEX), los |mpuestos
del IVA cuando tengan saldo a favor seran inmediatas.

Los Programas de Promocion Sectorial (Prosec) para apoyar a c:ertas ramas.o.
sectores economico-industriales en donde el pais es competmvo, con tasas:
preferenciales (7%, 3%, 5% o exentas). o
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o. Contratos. Su elaboracién. -

El contrato internacional es un gcge,rdq entre voluntades en el cual se crean o
transfieren derechos y obligaciones entre si. -

- De compraventa. -

- De suministro, que puede ir gas repetidas de un producto, en el
marco de un solo contrato. - f

- De comision, represe’ntac’iéh 0 distribdéféh mercantil

- De licencia para el uso o exﬁiqtia’dién‘ de una patente o una marca

- De maquila de exportacion (6bnveccién de prendas de vestir, entre otros)
- De prestacién de servicios.

- De seguros, fianzas y otros.

Los contratos internacionales pueden ser informales por medio de un acuerdo
verbal o de un intercambio de documentos (correspondencia, faxes, correo
electronico, pedidos, érdenes de compra, documentos de embarque, etc,); o
pueden ser formales a traveés de contratos escritos.

En la transaccion comercial internacional se debe negociar los términos y las
condiciones generales, pero también se debe hacer hincapié en la forma de
pedido, cartas de crédito, canales de comercializacion, mecanismos de
promocion y solucion de controversias.

En los contratos se debe especificar las caracteristicas del producto a
comerciar, precios y formas de pago, envase y embalaje, entrega de
mercancia, responsabilidades civiles sobre el producto, registros de patentes y
marcas, pago de los impuestos, derechos y obligaciones ante terceros vy la
clausula compromisoria o arbitral que estipule ante qué tribunal se ventilaran
las controversias, en su caso.



Capitulo V= Pag. 74-.

Cada cultura tiene diversas formas de relacionarse. Lo que para unos puede
resultar natural en una negociacion, para otros puede resultar ofensivo_ y
romper las relaciones comerciales. Es por ello que las negociaciones estén
supervisadas y conducidas por un especialista en relaciones internacionales
conductor del programa de comercio exterior.

El compromiso no solo es por escrito; sino es un compromisb de
responsabilidades que implica brindar un servicio de calldad para prever y
evitar controversias. :

Para la elaboracion de un contrato mternacnonal © se"requiere redactar las
siguientes clausulas: . I N T

- Disposiciones generales: (Objéto. ofér’téi ja:'c:epfacidn',"/id'ehiifibacién de las
parles) A L o AR :

- Obligaciones del vendedor v
- Derechos y acciones deI vendedor en caso de mcumphmlento

- Obligaciones del comprador\

- Incumplimiento de las obllgamones por parte del comprador

- Transmision del riesgo (supuestos)

- Disposiciones comunes a las oblngac;ones del endedor y del comprador:
entregas, incumplimientos, mdemnlzacnones mtereses exoneramon

- Conservacion de las mercancias

- Conciliacién, arbltrajeydlctamen cortes arbltraje otros

- Forma de pago (lo mas recomendable es a traves de cartas de credlto)
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p.

Envase, empaque, etiquetado. Normas y regulaciones.

El envase es el recipiente que esta en: contacto conel producto en cambio, el
embalaje es el que facilita las operacuones de. transporte y- manejo de Ios

productos envasados.

Las funciones principales, tanto de,l,en'vase‘t:omo del embalaje, son:

Exhibir el producto

Permitir la conservacion de Ios productos que contienen

Proteger y permitir la manlpulacmn transporte y comercnahzacuon del
producto :

Reducir las mermas y el desperdicio, asi como el facmtar Ia separamon
clasificacion y seleccién de los productos.

Por lo que se refiere al disefio estructural de la forma vy Ios materlales del
envase y del embalaje, es necesario considerar: O

Las ventajas, desventajas, aspectos ecoldgicos vy Ilmrtamones de los
materiales utilizados. .

Los aspectos mercadolégicos, la resistencia y el aprovechamlento de los
espacios, de acuerdo con la forma disefiada. I

La estandarizacion de las dimensiones segun las dlferentes presentamones '
del producto.

Especificamente, el envase debe:

Comunicar de manera adecuada el mensaje mercadoldgico--
Captar la atencion del consumidor.

Destacar de entre sus vecinos de anaquel sobresallendo entre sus
enemigos y competidores v ‘

Invitar al consumidor a que lo’ tome entre sus manos que lo observe y lo
compare.

Hablar de! producto contenido, de tal manera que el consumidor desee
poseerlo.
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El envase en un anaquel cumple con la funcion del vendedor, -habla de-las
bondades y caracteristicas del producto, que informa, promueve, convence y
al final impacta la venta.

Las regulaciones de envase tienen que ver con la calidad de los materiales
usados en la fabricaciébn del envase, niveles de resistencia, forma de
presentacion de la informacion del producto y tratandose de productos
alimenticios verifican la no existencia de sustancias nocivas a la salud.

Por otro lado, el embalaje protege los productos envasados durante su
transportacion, almacenamiento y distribucion. Las regulaciones de embalaje
se refieren a la forma en que se manejan las mercancias, las dimensiones
permitidas, los materiales a usar, instrucciones de armado, pruebas de
resistencia, formas de acomodo de los productos, instrucciones de seguridad
para su manejo, fumigacién previa, y otros.

Las normas de etiquetado exigidas en el extranjero son obligatorias y
voluntarias. Al respecto habra que informarse con el cliente tomando en cuenta
las preferencias del pais de destino; en particular aquellas referentes a la
ecologia o aquellas que resaltan en forma especial el cumplimiento de la
calidad I1SO ya que despiertan la preferencia del publico en muchos mercados.
El objetivo de estas regulaciones son: proteccién al consumidor, regulaciones
de seguridad, regulaciones sanitarias y fitosanitarias, requisitos de empaque y
envase, regulaciones de toxicidad, normas de calidad, marcado de origen,
normas técnicas, regulaciones ecoldgicas y otras normas y regulaciones.

q. Logistica. Determinacion _del manejo, envio vy distribucion de |a

mercancia.

Es preciso pensar en las necesidades y gustos, adaptando los productos a las
exigencias y necesidades de los mercados externos. Para el dlseno de un
producto nacional es necesario adecuarlo: .

- El producto: color, gusto, dimensiones, disefio; estllo materiales,
especificaciones técnicas, caracteristicas, razones, metodos ycondlmones
de empleo.

- El embalaje: métodos de transporte, requisutos de protecmon,
procedimientos para su manipulacion, condiciones de almacenamlento y
requisitos de comercializacion.
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Envase de los productos ' industriales: condiciones de almacenamiento,
requisitos de identificacién, manera en que las mercancias se sacan del
envase, requisitos sobre nueva utilizacién. : :

Envase destinado al consumidor.

Requisitos de proteccion, tales como metodos de almacenamlento
manipulacién y condiciones existentes en el almacen, . :

Requisitos de informacién reglamentaria de ethuetado ,|dio'ma;'y
conocimiento que el consumidor tiene del producto.‘ S T

Requisitos de comercializacion. Concesiones de ex"' icion, preferencias de

tamafio y forma, colores y simbolos.

Utilizacion: requisitos de distribucion, condiciones de "élmacenamiento
doméstico. :

Requisitos legales: etiquetado, pesos ym

Requerimientos de reciclado o desééh

considerar:

Conservacion de los productos conforme su naturaleza: perecederos,
industrial, fragil, peligrosa.

Proteger y permitir la manipulacién, transporte y comercializacion del
mismo, considerando la distancia al mercado de importacion, asi como el
modo y medio del transporte: avién, barco, ferrocarril, autotransporte, o
multimodal.

Evitar los robos, dafios, reducir las mermas y el desperdicio,
Facilitar la separacién, la clasificacién y’Ia seleccion de los -productos 'y

considerar la cantidad de la carga vy, SI va consolldada en.-carro. o
contenedor completo. : :
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- Orientar sobre las ventajas del producto y considerar los aspectos
mercadoldgicos, considerando la resistencia y el aprovechamiento de-los
espacios, de acuerdo con la forma disefada.

- Requerimientos de reciclado.

Los margenes dentro de los diferentes niveles de distribucién son influenciados
por seis factores, los que varian de acuerdo a los productos y mercado de
destino: ‘

- Grado de riesgo

- Volumen del negocio

- Servicios de mercadotecnia dependiendo del seg”mento del mercado.

- Condiciones generales del mercado '

- Competencia

- Exclusividad

Por lo que se refiere al transporte, éste generaimente es el costo mas fuerte,
por ello es necesario considerar los costos / utilidades

Los factores que determinan la eleccion del transporte son la naturaleza de la
carga, el tipo, costos, posibilidad de dafos, valor de la mercancia, estiba, peso
excesivo, competencia, ofertas, entregas o servicios especiales, seguros,
reglamentaciones, servicio al cliente, mezcla de mercadotecnia, cantidad de la
carga, disponibilidad de la carga, distancia, tiempo, posibilidad de robo, envase
y embalaje, relacion del peso y medidas, dimensiones, rutas disponibles,
costos de manipulacion, cargos fijos, instalaciones para recepcion, entre otros.
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r. Promocion, publicidad v difusién de productos y servicios

Publicidad. Existen diferentes medios y técnicas publicitarias para dar a
conocer un producto o las nuevas ventajas de uno ya existente. Los medios se
deberan elegir de acuerdo con los sectores de mercado a los que esta
enfocado el producto y por supuesto, a los recursos disponibles. Cualquiera
gque sea el medio elegido, con ésta se deberan explicar, demostrar y convencer
de una manera efectiva las bondades y ventajas del producto.

Es importante considerar que, en la gran mayoria de los casos, los primeros
contactos o la identificacion de un producto por los consumidores potenciales,
se efectua gracias a un medio publicitario o con demostraciones y material de
apoyo en los puntos de venta.

La promocién de oferta exportable es el servicio que consiste en la difusion
entre posibles importadores de la oferta exportable de una empresa, mediante
catalogos, lista de precios y muestras, proporcionandoles un informe detallado
de las acciones realizadas, asi como recomendaciones sobre los pasos a
seguir.

También el participar en ferias y eventos internacionales, va a permitir difundir
las caracteristicas del producto a comercializar con empresas del ramo. Ahi
se congregan vendedores y compradores de ramas de mercado especifico, lo
que permite actualizarse en cuanto a caracteristicas, precios, innovaciones, asi
como contactarse con probables productores, intermediarios, fabricantes de
maaquinaria, proveedores de insumos y materia prima, distribuidores y clientes
potenciales, entre otros.

Se puede utilizar el correo electrénico como una estrategia de promocion por
medio de los servicios de difusion de los productos.

Por ultimo, la elaboracion de los documentos técnicos es importante, pues se
enfocan a temas practicos relativos a caracteristicas especificas del producto a
comercializar que permite dar a conocer especificaciones especializadas del
mismo. Existen en diversas instituciones apoyos relativos a estos documentos
que permiten adentrarse en la informacion relativa a un productos o servicio en
particular. Esto permitira elaborar los propios documentos técnicos relativos al
producto a comercializar en especial, y que contenga la informacién técnica e
innovaciones tecnoldgicas, en su caso.

EsTA T

R Y
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S. Intermediacién en entrevistas de negocios

E! llevar a cabo una negociacion internacional no se basa exclusivamente en la
determinacién del precio, logistica, distribucién y forma de pago. También es
de suma importancia el contacto con los clientes.

Tomando en cuenta sus caracteristicas culturales, sociales, ambientales, se
estara en posibilidad de compararlas con las locales y tomar decisiones acerca
de la forma de llevar a cabo la negociacion con un minimo de errores y riesgos
de mala interpretacion.

La primera entrevista o intercambio de comunicacion va a ser fundamental para
el tipo de relacion que se desea establecer. Por ello, se debe tener especial
cuidado al llevarla a cabo.

El principal requisito debera ser el contar con informacion completa de la
negociacién que se pretende lievar a cabo; tener una idea integral acerca de
todo lo relativo a la misma, precios, canales de distribucion, posibilidades vy
alternativas de pago, posicion de la competencia y variantes del mismo, lo que
permitird analizar la posicion propia en relacién con la competencia y llevar a
cabo una negociacion mas fundamentada y por lo tanto con mas seguridad.

Ya se deberd contar con un analisis proyectivo con el estudio de diferentes
escenarios para tomar decisiones 1o mas congruentes posible con la realidad y
fundamentadas con la mayor informacidn que sea posible obtener.

También va a ser preciso el manejo del idioma para facilitar o no entorpecer el
buen funcionamiento de la misma.

Las personas que van a llevarias a cabo, deberan estar familiarizadas o tener
conocimiento de las modalidades culturales, habitos y costumbres relativas al
lugar con el que estan comercializando, a fin de evitar en lo posible que se
entorpezca la negociacion por malas interpretaciones. El comprender su forma
de negociar y sus motivaciones permitiendo entender su conducta evitara que
se presenle o facilitara solucionar cualquier controversia en el caso de que
surja una situacion conflictiva imprevista.

El fomentar la empatia, permitirda crear una relacién de negocios que sea
sinérgica, aprovechando sus cualidades para lograr mejores resultados
comerciales.

La participacion del especialista encargado del proyecto es vital para que a
través de su experiencia pueda conducir la negociacion.
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t. Ingresos locales por consultoria y manejo de cuenta

El manejo de cada una de las cuentas pue representar Ia oportunldad de. que '
el proyecto se autofinancie por la percepmon de un porcentaje de:los ingresos
previamente establecido, una vez que haya SIdO qumdada cada operacuon. _

Este servicio de consultoria y apoyo técnico puede representar una fuente de
ingresos que soporte los gastos administrativos originados- por-la. misma
operacion.

También es posible ofrecer los servicios de asesoria, consultoria y manejo de
cuentas internacionales a otro sector de la poblacién externo, representando
una forma de captar mas ingresos a la institucion.

Ei contar con el banco de datos adecuado, permitira mayor fluidez en las
operaciones, coadyuvando a que éstas se concreten y finalicen mas
rapidamente, obteniendo mayor velocidad en el retorno a la inversion.

La integracion de este banco de datos es un acervo de informacién que tiene
un valor en el mercado exterior. Representa una inversion que se ha
efectuado, y por lo tanto, puede constituir una fuente de ingresos su correcta
utilizacion, por medio de la elaboracién de documentos técnicos, manuales,
guias, revistas, entre otros.

u. Cursos, seminarios, diplomados, talleres.

A través del manejo de todos los factores que intervienen en el proceso de
comercializacién internacional -y experiencia tecnoldgica, se adquiere
especializacion en el area, la cual representa un valor.

Este acervo de conocimientos y experiencia, puede servir de base para la
integracion e imparticién de cursos, seminarios, diplomados y talleres internos'y
externos que permitan autofinanciar los gastos erogados por la administracion
del proyecto.

V. Asesorias especializadas en comercio exterior

Asimismo, cuando asi lo requieran especificamente, se puede brindar.asesoria™
especializada en algin &rea en particular, o en el manejo de cuentas

internacionales, pudiendo contar con clientes externos auxnllando en el manejo,
de sus operaciones de comercio exterior. :
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CONCLUSIONES.

Al ser la educacién superior un proyecto social que no termina en la educacion
y la formacion profesional, es necesario que los egresados efectivamente,
aseguren una oportunidad para desempefar productivamente su educacion.

Como pudimos apreciar en la investigacion de mercado, nos damos cuenta que
es necesario reforzar el vinculo de ensefanza-aprendizaje con la realidad
laboral.

La intermediacion que en el mercado profesional realiza la educacion superior,
si bien es positiva en términos de la oportunidad de acceso a la educacion,
puede presentar otras alternativas para organizar el proceso educativo para
facilitar al estudiante la transicién al mundo laboral en forma mas exitosa.

Se debe procurar que los egresados se incorporen a las actividades
productivas, brindandoles las mayores facilidades posibles a fin de que se
abrevien las limitantes que les puedan impedir acceder al mercado de trabajo
siguiendo la sinergia de interés, dedicacion, y esfuerzo que los ha impulsado a
terminar la licenciatura.

La educacién superior es un medio de movilidad sccial de los individuos, asi
como espacio de interaccion entre demandantes y oferentes de empleos y
profesiones. Las instituciones de educacién superior, asi como las unidades
productivas y sociales, tienen cada cual sus propios objetivos y lo importante es
la correspondencia entre los sistemas educativo y productivo.

Esta vinculacidn al mercado de trabajo provee a los estudiantes una
oportunidad para insertarse al mismo, asi como vinculacion social y profesional.



Conclusiones - Pag. 83

Como nos sefiala Mungaray: 2

“..se puede afirmar que el mercado de trabajo profesional es por
naturaleza imperfecto, en la medida que los estudiantes, como
demandantes de un empleo profesional y los empleadores oferentes de
empleos profesionales, si bien se relacionan entre ellos en el mercado,
tienen que interactuar para la interpretacion de las necesidades de los
empleadores y el desarrollos de las caracteristicas de los demandantes, a
través de las instituciones de educacién superior. La imperfeccion se
origina por que la formacion a través de la educacion superior es un
proceso lento y tradicionalmente independiente del mundo laboral, y en su
toma de decisiones incorpora informacién que sera validada algunos
afnos después. El amplio retraso de tiempo entre seleccion, educacion y
entrega de los profesionales al mercado laboral genera desfases de las
calificaciones e incertidumbre respecto a la utilidad de estas inversiones.
La teoria del capital humano, como una teoria de demanda de educacion
y formacion que pone énfasis en los aspectos de inversion que rodean
estas decisiones, sefiala que los individuos eligen sus periodos éptimos
de escolarizacion comparando el valor presente del costo de su inversion
con el valor presente de los beneficios que obtendran de ella en el futuro”.

La educacion superior impacta el crecimiento de los beneficios de los que
participan en la formacion del capital humano; representa una inversién que
genera beneficios para la sociedad en general y reduce los retrasos e
incertidumbre frente a los resultados de una formacion integral.

De acuerdo al Dr. Pablo Buitrén M.,?® nos sefiala como factor esencial el
insertar a los alumnos dentro del marco de competitividad que se requiere a fin
de que puedan participar realmente en ia estructura global de productividad
que demanda la economia hoy dia.

Este proyecto nos permite planear estratégicamente el medio para hacer frente
a la competencia; la participacion en el entorno globalizado, Ia posibilidad de
dominar y generar el cambio en un entorno nacional e internacional formando
profesionistas con una nueva visién incluyendo la practica de negocios y
desarrollando actitudes emprendedoras y empresariales, impulsando mediante
este programa la creacion de microemprendedores e incubadoras de empresas
disehando habilidades gerenciales como liderazgo, toma de decisiones,
negociacion; y promoviendo la vinculacion permanente y consistente con el
mundo de los negocios.

BA, Mungaray, La educacion superior y el mercado de trabajo en México. p. 69-80

* Pablo Buitrdn, Perfil de los profesionistas del primer decenio del Siglo XXI, p. 20
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Este proyecto nos permite el acceso real ala: globallzamon desde un centro
generador de oportunidades.

También se van a obtener beneficios en cuanto a-la inversién.que-el pais, la
universidad y la sociedad ha realizado con la educacién de cada estudiante.

Como menciona el Dr. Reséndiz al respecto,®

“Si tomamos en cuenta que el costo por estudiante y por afo en
educacién superior en promedio en México es de $5,071 USDLS,, el
cual representa el 0.69 del producto per cépita (Los paises mas ricos del
mundo dedican el 0.49 de su producto per céapita), nos damos cuenta
que la inversién es muy alta. Una vez que el estudiante ha finalizado su
educacioén superior, va a ser conveniente que el retorno de la inversion
en la que todos de alguna forma hemos participado para lograr su
formacion, principalmente el propio educando, sea la mayor posible, y
que se traduzca en beneficios no solo sociales, sino también
economicos. En los ultimos diez afios ha pasado la medida de la
eficiencia de un 31% a un 50%. Es una mejora sustancial pero en los
paises avanzados se encuentra arriba del 80%. La pertinencia, es decir,
la correspondencia entre lo que los jovenes necesitan y lo que ésta
ofrece, es el reto de la educaciéon superior.”

La demanda por educacién superior se comporta en relacion directa con 'los
beneficios esperados de ella, ya sean sociales, culturales o econdémicos,
adicionados al valor de los retornos econdmicos asociados a la credenma!
vinculados a su satisfaccion personal.

Este trabajo se presenta como una propuesta de solucion a fin de enfrentar los
retos de una especializacidon econdmica ante la necesidad de recursos de
infraestructura y fuerza de trabajo calificada que demanda el pais como origen
de las interacciones en los mercados de bienes y servicios y la méxima utilidad
del interés privado.

¥ Danicl Reséndiz, La Educacion Superior en Mévico, Revista Noti Anfeea, Nam. 75, Junio-Septiembre
de 2000, p. {5
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Ya que el nuevo contexto econdmico social requiere una accion mas
participativa como respuesta a una nueva cultura y nos exige acciones mas
activas donde se interactie directamente en el mercado de trabajo con
responsabilidad aplicando los conocimientos de trafico de mercancias
conforme éstos se vayan recibiendo, la propuesta de formacién de estructura
del Area de Vinculacién Interuniversitaria en Comercio Exterior se presenta
como la alternativa de solucion ante esta necesidad.

La propuesta de estructura de esta area de vinculaciéon en comercio exterior,
conlleva el establecimiento de la relaciéon entre el mercado profesional de
trabajo con la aplicacion directa de los conocimientos, asi como la experiencia
de sus tutores. Esta relacion de intermediacion que surge enfrenta la
congruencia entre los objetivos de la propia universidad, los de la educacion y
la de los demandantes y oferentes de empleos y oportunidades profesionales,
asi como también con la busqueda de la sincronia de sus objetivos y los del
mercado.

También mediante este proyecto es posible superar las limitantes que la
concentracién del ingreso imponen a los estudiantes para el acceso y practica
del comercio internacional, y aun mas a su incorporacion activa en el entorno
laboral, con mas razén cuando se refiere al hecho de que debido a esas
limitantes no pueden acceder directamente a la practica del comercio exterior,
como se muestra en el estudio de mercados realizado en el trabajo.

A nuestro favor, se encuentran ventajas competitivas para el aprovechamiento
de los recursos, como son la infraestructura ya existente vy las fortalezas de los
alumnos como son su inquietud, energia, conocimientos y deseo de ser
microempresarios.

Esta propuesta para la creacion de la estructura del Area de Vinculacion
Interuniversitaria en Comercio Exterior solo serd uno de entre los multiples
factores que coadyuven a vincular al estudiante de comercio exterior con la
realidad laboral directamente.

Por ello, concluimos que la via mas adecuada para lograr la integracion
inmediata del estudiante a la practica laboral es a través del funcionamiento del
Area de Vinculacion en Comercio Exterior, integrando la capacidad técnica e
intelectual de los egresados de licenciatura de la FCA UNAM que estén
cursando el diplomado en comercio exterior directamente a la practica del
comercio internacional.
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ANEXO 1

OBJETIVOS DEL CENTRO UNAM-BANCOMEXT!

o ORIENTAR, INFORMAR, ASESORAR Y CAPACITAR EN MATERIA DE COMERCIO
EXTERIOR A LOS UNIVERSITARIOS. PROMOVIENDO LA ACTIVIDAD
EXPORTADORA

e ASESORAR A LOS UNIVERSITARIOS Y EL PUBLICO EN GENERAL DURANTE EL
DESARHOLLODEUN RLAN DE NEGOCIOS PARA EXPORTACION.

'PROMOVER |

ROYECTOS ;DE EXPORTACION DE UN|VERSITARIOS A
N ,AR SU APITALIZACION

X jINFORMAR AC UALIZADA-Y EFICAZMENTE OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN
AMERICA DEL NORTE LATINOAMERICA EUROPA Y ASIA :

. SUGERIR ACTIVIDADES PROMOCIONALE

VIN U,LA,CIQN CON EMPRESAS
PARALAEXPORTACION R T R

¢ ORGANIZAR CONFERENCIAS Y PLATICAS MENSUALES SOBRE COMERCIO'
EXTERIOR EN BENEFICIO DE LA COMUNIDAD UNIVERSITARIA Y EL PUBLICO EN
GENERAL.

« PROMOVER A LOS UNIVERSITARIOS PARA QUE PARTICIPEN ENALGUNA DELAS
CONSEJEB[AS DE BANCOMEXT S.N.C. EN EL MUNDO A TRAVES DEL PROGRAMA
DE ESTADIAS

e ORIENTAR Y CAPACITAR CONSTANTEMENTE AL PERSONAL ENCARGADO DEL
CENTRO UNAM-BANCOMEXT.

INCREMENTAR LA CALIDAD DE LOS SERVICIOS Y LA SATISFACCION DE LOS CLIENTES

! Informacion proporcionada por Centro UNAM-BANCOMEXT. Manual de Organizacion. Mayo 2003



ANEXO 2

ACTIVIDADES DEL CENTRO UNAM-BANCOMEXT

Planeacion, Organizacion, Direccion, Coordinacién y Control, de los servicios:

Administrativos

- Seleccién, contratacion, -capacitacion y supervision “de. servidores 'y
representantes. : o

- Control y seguimiento de las operaciones del Centro.
- Analisis y evaluacion de proyectos de apertura de oficinas en el extranjero‘.

- Intermediacion e integracidon a organizaciones tales como f'camaras,

asociaciones, asi como el colaboracion conjunta para la organizacion: de -
eventos, comisiones especializadas, preparacion de documentos Y0

propuestas, participacién como expositores y otras.

- Venta de publicaciones.

Promocion.

- Programacion de visitas guiadas al centro

- Promocion y difusién de los cursos, diplomados, maestrias, talleres,
conferencias y seminarios que se ofrecen en la FCA; UNAM., por-medio de
cartas personahzadas correo electronico, visitas personales tamadas
personales y envio de comunicaciones.

- Realizacion de actividades promocionales como. - cocteles, ferias,
exposiciones. :

- Programacion y participacidn en eventos intra y extra muros

- Organizacion y supervision de conferencias informativas.

- Promocion y difusién de los servicios del Centro a través de carteles;

medios publicitarios, visitas guiadas, apoyos en conferencias, venta de
publicaciones, participacion en ferias y exposiciones.

- Andlisis y evaluacién del calendario de ferias internacionales de interés para

40



la orgamzamon y partmpacnon en las. mismas:

- Anal|3|s y evaluacion de misiones comercuales
- Organizacion y participacion en misiones comerciales
- Viajes internacionales. Organizacion, operacion y seguimiento para la

promocién de negocios para la integracién-con-el‘mercado o el desarrollo
de negociaciones.

Servicios de Informacién

- Creacién de una base de datos que contenga:
~ Directorio de productores
Comercializadores de bienes y servicios *
Informacién de control general interno
Informaciéon comercial de periddicos, revistas, publicaciones
especializadas, bancos de datos, Internet, ferias comerciales,
suscripciones, informacién desarrollada dentro de la misma empresa

u otras.

- Organizacion del banco de datos

Servicios de Capacitacion

- Integracién de cursos, diplomados, maestn’as talleres 'COnferencias y

- Capacitacion continua para- los mtegrantes del Centro, asn como - para
especialistas. ,

- Imparticion de talleres semanales sobre tema_s}e'srpeci'fiéos‘

- Conferencias externas



Informacic')nr,'—orientacién;y:‘ase’son’av g

Informacion, er 'y asesoria via personal, grupal u orientacion al publico

que lo reqmera,

< Producto. ’
- IdentlflcaCIon de oportunldades '

- Investigacion de mercado

- Elaboracién de perfiles de mercados

- Elaboracion de estudios de mercados

- Evaluaciones de las carteras de clientes

- Anadlisis y evaluacién de la competencia,

- Estimaciones de costos, precios y cotiz'acione‘;sr'internacionalesi
- Promocion ’ oo B

- Organizacion y contratacnon para la promocion de folleteria, envio de
muestras, desarrollo de catalogos etc ,

- Negociacién

- Analisis, control y segmmlento de cartera de cllentes (evaluacuon de
antecedentes y riesgos)

- Infraestructura de exportacion

- Contactos con bancos, consejerias, consultores, - despachos, aduanas,
transportistas, entidades de promocion, entre otros oo

- Elaboracion de oferta
- Confirmacioén de pedido

- Asesoria en la programacion y seguumlento de la produccion, control de
calidad, inspeccion, documentacuon y desarrollo del producto

. Preparacion y negociacién de: cohtréa"tos“dé,compraventa, representacion,
distribucién, transporte, seguro, consultoria, financiamiento, etc.
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Contratacién administrativa de: seguros- de transporte seguros de credlto,
(COMESEC), transporte, almacenaje despacho aduanal :

de Ilneas de
; “‘apertura . de
mprado cancelacnones de

Actividades de gestion flnanmera, )
financiamiento para el pre- embarque
sucursales, participacion en ferlas .crédito:a
financiamiento, etc.

Operaciones de pagos y cobranzas de lpsf productos y o servicios

contratados.

Contrataciones y liquidaciones de tipos de cambio de moneda extranjera.

Seleccidn y contratacion de servicios de consultoria especializada. .

Recepcion y seguimiento de pedidos y ordenes de comipra o manufactura

con: el departamento de produccion, departamento de - compras,
departamento de administracién contable, departamento de finanzas

Negociaciones internas departamentales de los pedldos en matena deA

disefio, calidad empaque y embalaje, etc.

Recepcion y elaboracion de respuestas de comumcacnones tales como fax
cartas, llamadas telefénicas, otro.

Clasificacion y archivo de documentacion, organizacion, control y
seguimiento.

Operaciones de gestoria con autoridades para la obtencién de registro de
importador y exportador, elaboracion de reportes, aprobacion de guias de
embarque, desarrollo de tramites aduanales tales como permisos, visas,
certificados, otros, elaboracién de documentacién, pago de derechos e
impuestos, y aprobacion de incentivos.

‘ TFQXQ CON

FALLA T 0N

a5



Balanza comercial de México. Millones de dolares ANEXO 3
Periodo: Anual /p enero-abril
Pais 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 /p
TOTAL | -13.534 50 -18.528 70] 7.087 50| 6.535 00 a286] -7.91350 -558360 -8.00300 -9.95360] -8.13600] -1.10020
NORTERRT
ERICA 2,050 50/ -3.2824200 13.057 40| 13466 40| 12,370 60| 8.894 30| 14.568 00| 19.487 60| 251364 40| 34731 500 12,227 0g
USA 2443 80] -3.145 40 12444 20] 13 0. 90| 12,162 60]  9.665 60[ 15125 50] 20.151 10| 26.529 70| 36.399 30| 12 544 GO
Canada 393 1 6131 428 4 186 1 7713 567 % Geds 166300 1667 /0 317 6
ALADI 475 8 1 827 10 2033060 1.715 80y 653 6 470 4 1127 30 1716 40 2.864 10 276 20
Argenting 30 G 122 2202, 2614 120 9| 44 4 41 3 197 7 5756 2225
Holvia 08 o 1 R o1 27 6 2aa 132 10 1 33 -4 g
Brasi Q08 o) 8B40 4 2340 188 1, 166 4 -502.3 -729 5 -1.285 70, 1516 30 2084 10 832 2
Colomtia 154 A 18E 356 a4 0 g 297 7 147 3 188 4 161 4 203 2 53 6)
Chile 69 6 2h 7 a35 5 817 a6 O 731 -317 4648 4 600 6 THY 2051
Tc_undm 19 203 47 3 HB 41 /] 53 4 R 17 4 118 DI 307
Paraguay 76 57 18 G 12 13 132 54 8 7 10 4 T3 12
Peiru 758 100 5| 801 Ga a6 8 52 7| -2 5 333 314 433 2373
Urtauay 136 2 K 50 7] a a 53 178 248 22 4 186 126
venezucla 11 1236 165 6 189 6 253 1 242 6 T3 1 971 0. 541 80 6]
wuba 2/ B8 4 162 288 3 RDREE! S50 222 141 8 181 2 144 4 106 G 373
CTETITRUON
MERICA 3831 404 4 630 715 8 1,099 60| 9803 107780 112050 8615 2387
Behce 233 E 203 BB 36 36 2 440 344 60 7] 14 9
Costa Ricd 778 671 126 3| 130 5 1G4 7 591 1061 ihe 722 64 8|
f1 Galvador a8 8 100 2| 139 7] 1391 1927 Q06 R Jaa 4 2241 70 8
Lruatemala 17 134 8 2501 283 4 509 9 461 aaa g 64 4 197 7 135 8
Handuaras KA [N 651 @y 7 1225 1481 140 4 163 457
thcaragua G 4 106 227 40 4 43 0 49 7 [HIs (0 2 36 3
OO
EUROPEA D 010 14 62652 7C RIRPE AL 4200 T HEEAAtINY 7 81010 7.540 10 DIR5 00 T RED e AR IPUSKISTY) 3.924 40|
BT DTR)
Rep ded 2.422 00 2706 00 RERIAR Y DHU2 R 1391 80 2939 00 AL 160, A4 ROE A 1 6532 70]
Anpstna 4 52 -1t 748 1030 -181 3 159 3 RN 200 1700 69
Helgiea 4G O0H 7 PNIRT Thiv B 40 49 125 64 & D384 A2 7 B0 U 162 7
{rnamarca 112 2] 100 63 3 64 84 1 773 rae} 124 3 148 5 53 4
Uspana 2376 SAO S 102 ¢ Q77N 35 7 543 O 499 4 KO 573 5 798 G 2137
trancia w48 Gl 1000 10 465 7 603 1 cse o]l oz so| tiosao] 1092 10] 120440 1 aa4 00 520 5
Grecid 171 18 7 A o8 65, 29 -84 198 h7 224 31
Viotanda 58 2 b 7 404 334 0 103 162 1 36 472 87 32)
itaha 750 6 935 4 5742 Bo9 2] 1082600 1.39970] 147910 1.627 40| 1.86060] -1.995 90 7797
Portuqal [ 304 62 32 63 1 435 128 2 142 o 48 35 6) 94
Inglaterta K 430 4 50 & 147 5 511 4172 388 2| o218 6711 716 o 160 4
Sueca U 248 & 2653 2 170 3 2007 301 ¢ 203 7] 675 8] 1.204 50) 768 o 406 4 217 5
EUROCOM 478 9 60 7 2106 -85, 56 727 3211 265 450 1 407 1 -89.9
Noruega 23 3 281 8 1) 112 a2 4 -40 8] 453 65 136 9 86| 154
Suiza 356 4 ERRE 219 96 1 214 2331 2] 275 8 199 8 312 320 7 696
NICS 1o74 30 2s09u0] vszeoo] 67270l 280120l “339710] -aariao] 6195 10| 7392 200 -9.349 40| -2.390.20
Coten 897 5 1167 50 483 -980] 176270 -1.87780] -2.81020 -3.66600] -3.32180] -3.742 00 1,209 30
Tanvan 694] 1006 30 6721 8403] -1.00380] -1.47670] -146560] -185070] -2.84350] -4.03600 777.9)
Itong Kong 248 6| 1134 344 9 304 4 937 11 .75 -268 6 -322 314 5 775
JAPON .324230] -azeaoo| 207280 -273870] 377300 368580 430700 553510 -7.46510| -8.877.30] -2.267.80
PANAMA 86 4 291 2152 274 2 3151 3351 2778 163 2 201.9) 280.8 1136
TN
POP -341 7] 457 5 483 6 7214 -120150] -1,51080 -1.70470] -2,676.00] -3.74550 -5.818.50] -2.181.50
|RG3 (e leIn
Mundo 634 -1.483 30 -658.9 4372] -1,468.40] -2,00040] -2.43030] -3.526.10| -a.81970| -527060] -1.473.50

Fuente SE con datos de Hanco de Mexico
Nota 1' Las exportaciones incluyen fleles mas sequros y 1as iiportaciones son valor aduanatl

Nota 2. Los datos incluyen ciras defhiniivas, temporales y maquila.
Nota 3: Las cifras por los procedimientos de elaboracién, estan sujetas a cambios ulleriores.

1/ Estos paises pertenecen ala Umion Europea a pantir de enero de 1995.
2/ Este pais pertenece a la ALADI a partir det 25 de agosto de 1999,

EUROCOM. Asociacién Europea de Libre Comercio




Importaciones totales de México. Millones de ddlares ANEXO 3
Periodo: Anual /p enero-abri

Pais 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1989 2000 2001 2002 2003 /p
TOTAL 65.366 50 7934500 72,453 10| 89,468 BO| 109,208 20y 125373 10f 141,974 BO| 174 457 80| 168,396 40| 168,948 901 53,940 20|
ER 46470 0 5641120 55202 80 €69.279 70 83476 30] 95548 60| 108 216 200 135 651 00| 118,001 60f 111,140 30] 35515 50|
Unidos 45204 700 L4 TG0 L0) 53828 50) 67.536 10] H2.002 °0f 03,258 40 105, vpar 401 113,766 80| 106,660 00| 34 216 20
Canada 1176 34 TH2Q A0 1374 30 1.743 60 1 wn8 0 2200 2 2 < 016 60 4.234 90 4,480 30 1.299 30
ALADI 272 40 & 690 00 1420 70| 1.755 00| 2306 0 2 HBG O0 < 2N 4.743 40 5.473 90 1 0654 70
Argeiting LR 190 7] 299 ¢ XTI 2614 Jrr LA 4414 687 3 262 2
Hotvia 16 [T 51 I M 7| o 154 14 23 6] 14
Brasu 1200 &7 1228 5653 60| TNt 037 a6 LI PN 1R vl 2.101 30, 2,565 00| @459
Colombia as IEXI a7 5 97| I RIS Sida 344 4 352 4 134 4
Chile 1301 Ja001 154 3 170 8] [¥ A LR AU 975 1.010 20 372 8
Ecuador 37 0 R 68 7 67 57 ¢ [ Ih 0 110 3 RER 9
Paraguay o 44 27 18 2| 1008 T b 1y 2 17 06
Peru 6o 48 7 1167 141 140 4 1410 162 3 35 4
Uruguay 40 17 4 35§ 1 a8 84 6 916, 224
venezuela o060 ML 234 a2t 4004 4 503 4 6323 140
Cuba 2/ i 60 02y as ) ik S 257, 24 3 57
TRUF
MERICA A REO 8 4 172 2] RUOARE AR REEERY (KR 31659 7 623 5 268 7,
fuhce T B 1| 1 V- B 15 16 16
Costa Rica S 20 15 6, 57 6 704 ar AAERIR RO 184 2| 4103 1798
£1 Salvador 14 R R IR ot 26 R i 24 9 364 14
Guatemala ERRd 511 HE gi 1 H1 o o agon a5 2 116 7 €2
Hondutas o (N 36 a1 [ 101 # 1 17 4 204 16 5
Micaragua 11 4 o 84 122 1 134 6] ta S 314 271 113
OO -
FUROPEA TG o vaer s b Tazzol 7Fa0on] a7l 1r 660 30l 12 vas el ra rannl 1u 165 50] 15 441 600 8 663 20
AT
Rep Fed OOHES A R IUSRTY SB8T 10 30002 w0y 4513 40 S0 0 BRS¢ £.074% 60 6 055 80 2053 704
Austia 17 106 = e 87 & ARURIR ) tyr g 1t AR 2190 186 6] MIRs
Feimca D 210 R 365 4 T T w0 556 204 A
[unamarca 130 ¢ RRCARY] 70 9 T 114 6 10 IER 1649 2| 177 4 m
Espana 1165 & 1406 30 [ (RG] R 1257 Ul 130 :«T R RITE b 1 827 40| 2,223 496 708
Franca 1105 O 1 H00 Ty OTG 2 10148 0y Poie2 1,429 G0 1 403 T 1 3 G0 1.577 00 1.806 80| 6134
Orecia o AN 103 97 (I 65 16 2UR 227 29 4 7]
Holanda 241 Ja 2T 2261 N 328 4 325k WA 470 9) 546 6 151 3]
Itaha 834 1001 an F7Y 4 LGV 1AVe L 158110 1.640 40 1 =40 30 2.100 30| 2171 10 840
Portugat W 18 & 215 341 43 8 o H14 1007 94 3 36 9
inglaterta HG 53t ¢ 679 4 f1n 1056 20 1,135 24 [EMARKIY 1,344 00] 1.349 80| 1459
suecia Y PUELI 2007 208 i 154 339 2| [SNAY 1418 00 #06 1 450 9 2261
FUROCOM 530 7 414 3 484 2 616 8 648 3 77 46511 906 9 8721 284 4
Islandi 0 1 0 [ J 14 Qo o 17 07 L)
Noruega 330 a0 247 27 550 58 2 66 7, 4y 142 5 a3 2 181
Sura 497 3 490 3 388 7 455 6 H58 588 7 7204 7He 7] 762 7| 778 3 2619
HICS 2.201 60 2,815 (0] 2.139 00 2.580 60 3.582 60 4.187 00| 5.313 80 64130 8,235 90] 10.261 60 2.001.60
Corea G425 & 1.208 80 974 2| 1177 69 1,831.00 1.951 30 2.964 00, 3.854 80 3.631 60 3.947.60] 1,232.20
Tawan 717 4 1,029 40| 716 2, 890 G 1.136.50] 1.526 60| 1,556 80| 1.404 30| 3,01530{ 4,250 10 821.2
Hong Kong 343 2 2869 150 4 129 2 189 4 2161 252 8 455 8 4418 509 142
JAPON 3.928 70| 4.780 00| 3.952 10 4,132 10 4.333.60 4.537 00 5.083 10 6.465 70 8,085 70 9,348.60 2,443.40
PANAMA 607 248 8 9 6 6] 192 16, 256 119 6 452 353 3.5
Popular 386 4 490 7 5206 759 7! 1,247 40 1.616 .50 1,921 10] 2.87960F 4,027 30| 6,274.40| 2,380 70|
WESTO
DEL 1,652 30 2.392 60) 1.927 30 2,47910]  3,500.50] 4.172.40] 4,548 40| 6.257 40] 7.567.60] 8,227.50 2,733.90]

Fuente SE con datos de Banco de Mewco

Nota 1. | as exportaciones mduyen fletes mas sequros y las importaciones son valor aduanal
Nota 2: Los datos incluyen ofras defiitivas, temporales y maquila.

Nota 3: Las cifras por los procedimicentos de elaboracion, estan sujelas a cambios ulteriores.

1/ Estos paises perlenecen a la Union Europea a partir de enero de 1995, Sl 1{1-;” " "
2/ Este pais pertencce a la ALADI a partir det 26 de agosto de 1999, T}‘| N , l }()l .
LI ¢ NI AN

b



Exportaciones totales de México. Millones de dolares

Periodo: Anual /p enero-abnl

ANEXO 3

Pais 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 /p
TOTAL 51.832 00| 60.817 20 79.540 6¢| 96,003 70} 110 00 0| 117,450 60{ 136,391 10| 166,454 80 158 442 00| 160.812 90| 52.840 00
LR;:“:»{\\M 44,419 50 53127 60[ 6B.260 1] B2 Ta600| o3 330 G0 104,.442.90[ 122,784 20| 151,038 60] 143,306 C77 115871 80| 47 742 50|

usH 42850 G 516445101 66272 70| 80574 00 tea @ 102423 90[ 120,392 90| 147.685 50{ 140 2ub 143,056 2C1 40,760 90|
Canada 1.568 70) 1,482 80 1987 3 2152 ) ST T 1.518 90 2.391 30 3 30310 2069 50 2812 60| GR1 7|
AAD 1.697 10 177260 Az2a7 3RS OO 0z 3242 GO 2.387 10 2.840 20 3026 90 2609 R 678 6
Argenting 282 9 a4y 7 KR AN AR 384 5| 2661 J88 7 Q437 IARAN au7
Holivia 17 1 a4 24 KR - e 34 6 a6 266 245 203 7,
Brasn 202 ) 1761 BOO L Q7% ¢ 635 5 399 4 5172 485 A80 ¢ 126 8
Colcmina 238 & 306, ahi ! BRI ER PN 4491 367 6 461 8 506 3 H55 6 188
Chite: 1997 204 4 489 ¢ 88 7 Al 625 366 4 4314 374 4 PELRY I
Ecuador 56 4 100 8 111 1206 T 123 2| 68 G 108 127 8 1H1 40 G
Paraquay 12 6 105 o iR 14 8 35 wa 0 h d T Tl
Peru 94 2 1104 178 4] R ) 105 € 1781 L0 17 105 4| na 2
Uruguay 179 & 46 8 By AR 83 8, 59 9 108 107 e an
Venezueld 228 173 8 A7y RIS 6 546 1 436 2 S10 5 067 6 H8E 4 507
Cuba 2/ 45 & 1738 34t L 7 LB 250 4 214 4 209 ) 1756 ARTOIY EX
CTLTTROR
MERICA 502 1 H60 D) TG ot LT 132110 1,206 90 1410 90| 1 480 10 1485 00 447 4
Behce 26 H 204 R A3 K 77 379 a6 8 36 Bl 16 4
Costa Rica a9 6 04 6 AR 188 AR 282 1 250 5 JB6 2 338 2. 344 1 118
El Salvador 113 108 5 147 U PRI 218 244 4 245 6 274y ROUNY R e
Guatemala 203 § 218 3 A0 RUTON R 591 1 543 6 0362 NhG T Hid 172
Honduras K e tit KON i 134 0| 1061 204 8| 120 4 20 602
bicaraqua 20, BRI KRR ho 6 Hd 57 5 64 5 a3 4 a1 7 Gy 475
TN
Fuioppal  27asar]  cans ool 3amaol]  anousg] aeere 3880200 520270 seéweae]  4ures]  a2iv ol 1o Bo
RGHRIIN
Rep tea 430 4 S04 H16 4 (IR a iy 115160 2.003 1 1 S 40 1 HGE 10 1A o e
Auntrag b 43 T d 108 18 1h s 10 5| 10 8 17 166 16 4 2
Bely wa 20 D708 L RIS 7 230 4 240 7 207 EREAS BT ERIN|
Dinamarca 17 Qe 154 3G 35 5 491 44 7] 44 4 RENE 114
Esgana m7 POk | RICIRY! QL 713 5 8224 161680 1S3 90 1425 ¢0
Frarcoia 450 0 LRRES A6 RMAURN] 401 4 288 8 3746 720 KU
Grecia H6 ) a4 10 7 g4 7Y AN 71 |
Hotanda 193§ 1771 101 8] BT 338 7 487 7| 439 5081 633 6
Itata 84 3 147 130 1814 170 3 222 2397 175 2
Portagal 724 814 56 | a7 3 87 2 180 4 104 3 148 7 129 8
InGiatera 201 81 hit gy BIT Y 639 747 BED 8 672 612 Y
Suea 1/ i 30 4 14 € a0n) 45 5 237 245 37 2 ERIE
EUROCOM 151 Hha v (IR 109 2 t5H 4 275 ¢ A456) 5861 456 8 B 195
Norueqa e 119 163 18 3| 134 174 10 5 32 7] 56 4 27
Suira 140 o 167 4 608 1 60 5| 343 0 257 6| 444 6| 52 8 450 7. 457 6 192 3
HICS 277 4 106 2 813 907 9 7814 789 9| 902 5 716 2| 843 7 912 3 2113
Corea 283 41y 912 197 6] 681 735 153 8 1889 309 8 205 6 23
Tawan 234 231 44 41 6 427 49 9| 91 2 143 6 1719 2141 43.3]
Hong Kong MENY 1735 504 3 433 6 2831 2171 177 8| 187 3 119 8, 194 4 64.5]
JAPON 686 4 997 979 3 1,393.40] 1.156.30 851 3| 7761 930.5] 620 6 4710 185 6
PANAMA 147 1 123 7 2241 280 7, 334 3 3511 3034 282 8 2471 3161 171
Chma bop 44 8 422 37 38 3 45 9 106 126 3 203 6| 281.8 455.8 199.2
TOTISTOT
DEL
MUNDO 1,013 30 909 3| 1.268 40 2,041 80 2,032.00 2,172.00 2.118.10) 2,731.30) 2,747 .90 2,956 90 1.260.40
Fuente. SE con datos de Banco de Mexico
Nota t: Las exportaciones incluyen fleles mas sequros y las importaciones son valor aduanal.
Nota 2: L os datos incluyen cifras defintivas, temporales y maguila. e
1

Nota 3: Las cifras por los procedimientos de elaboracién, estan sujetas a cambios ulleriores.
1/ Estos paises pertenecen a la Unién Europea a padic de enero de 1995,
2/ Este pals pertenece a la ALADF a partir del 25 de agosto de 1999,
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ANEXO 4
ANTECEDENTES DEL CENTRO UNAM - BANCOMEXT

E! Centro UNAM-BANCOMEXT (BANCO NACIONAL DE COMERCIO EXTERIOR), se

constituye y adquiere su capacidad legal mediante. Convenioc de colaboracién"tque

celebraron el dia veintitrés de octubre: de. dos mil, entre Ia Unlvers:da ' Na0|onal

Auténoma de México, representad:

Rector, y el Banco Nacional de omercio

Vilatela Riba, Director G"evhe"ir"al‘i'd'

En el citado convenlo se establec
promover y apoyar al sector productlvo‘del

capacitacién y asistencia técnica en’ todo Io refe’, e ht i0 Exterlor, debiendo

realizar sus actividades y teniendo como sede Ias |nstaIaC|ones de la Facultad de
contaduria y Administracion de la Umversudad Nacuonal Auytonoma' de Mexico. Al
efecto, dichas oficinas se encuentran en el primer piso de rla:bibifiote'ca “C.P. Alfredo

Adam Adam”, de la propia Facultad de Contaduria 'y Adminisﬁacivén

1



MISION DEL CENTRO UNAM-BANCOMEXT

PROMOVER Y APOYAR AL SECTOR PRODUCTIVO DEL ESTADO MEDIANTE
INFORMACION, CAPACITACION Y ASISTENCIA TECNICA EN TODO LO

RELACIONADO A COMERCIO EXTERIOR.

VISION DEL CENTRO UNAM-BANCOMEXT

SER UN CENTRO QUE APOYE EFICAZ Y EFICIENTEMENTE LAS ACTIVIDADES DE

COMERCIO EXTERIOR DEL PAIS, INCREMENTANDO LA COMPETITIVIDAD DE LAS

EMPRESAS CREADAS POR UNIVERSITARIOS PARA TENER UN AMYOR EXITO EN

EL MERCADO INTERNACIONAL.

FILOSOFIA DEL CENTRO UNAM-BANCOMEXT

CALIDAD, SERVICIO Y DESARROLLO CONTINUO HACEN DE ESTE CENTRO UNA
PLATAFORMA CONFIABLE KPARA EL FOMENTO Y APOYO DEL COMERCIO

EXTERIOR.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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ANEXO 4
ORGANIGRAMA GENERAL DEL CENTRO.UNAM-BANCOMEXT

RECTOR
UNAM

DIRECTOR
F.C.A.

JEFE DE LA DIVISION
DE
| ADMINISTRACION

COORDINACION COORDINACION COORDINACION
EMPRENDEDORES CENTRO CAMYPE
UNAM-BANCOMEXT

Centro UNAM Bancomext
Organigrama Feb.2002
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ANEXO 4
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ADMINISTRACION

COORDINACION CENTRO
UNAM BANCOMEXT

ADMINISTRACION

SEMINARIOS

TALLERES

CAPACITACION

RELACIONES
PUBLICAS

ASESORIAS

PLATICAS EN
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ANEXO 5

CUESTIONARIO SITUACIGN LABORAL EGRESADOS DEL DIPLOMADO EN COMERCIO
EXTERIOR FCA-UNAM

NOMBRE :
TELEFONGS GRUPC
TRABAJO ACTUAL
CARGO: EMAIL
1. ¢Por qué elegiste la opcidn de Diplomado en Comercio Exterior?
2, Trabajas actualmente?
Si No
3. Si contestaste afirmativamente, ;Se relaciona. tu ocupacnén actual con los estudios que
realizaste de Comercio Exterior?
Si No
4, ¢Después de que terminaste tu Diplomado, en qué, porcemale del 1% al 100% has aphcadu tus
conocimientos acerca de Comercio Exterior?
5, ¢Has llevado a cabo alguna exportacidn?

Si No



6. ¢ Si contestaste negativamente, te gustaria 6 has considerada exportar?
Si No
7. ¢En caso de no estar exportando, por qué no lo has hecho?
8. Si tuvieras la oportunidad de asesorarnos, ;Qué sugeririas para que los egresados. en el

diplemado de comercio exterior encontraran mas areas de aportunidad ?

[0]

TESIS (‘(ﬂ“e
FALLA DE QRIGEN

Para cualquier duda, aclaracién, o si deseas saber los resultados obtenidos de esta encuesta, por favor
dirigete a Ia Prof. Virginia del Moral Romo, Tel. 55199140, 6 al correo virginiadelmoral@yahao.com.mx
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